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ABSTRAKT

Obsahem této diplomové prace je hodnoceni a vybér dodavateli ve spole¢nosti Auto
Kelly, a.s., ktery je zaméfeny na sortiment BHS. Diplomova prace je rozdélena na cast
teoretickou, kde jsou za pomoci odborné literatury popsany teoreticka vychodiska, které
jsou shrnuty a jsou vychodiskem pro praktickou ¢ast. Ta se sklada z charakteristiky
spolecnosti, popisu reklamaci dodavateli, systematiky hodnoceni dodavateld, proces
vybéru dodavatelt a zavedeni nového podptrného nastroje pro hodnoceni dodavateli.

V zavéru prace jsou posouzeny piinosy hodnoceni dodavatelti.

Klicova slova: logistika, hodnoceni dodavatele, vybér dodavatele, metoda hodnoceni,

nakup, partnerstvi

ABSTRACT

The subject of Diploma thesis is “Project of Evaluation and Choosing Suppliers for Auto
Kelly, a.s.”, which is focused on range of BHS. This analysis corresponds to the structure
of the work, while the first part indicates the theoretical support to build the practical part.
It deals with characteristics of the company, complaints report, systematic evaluation of
supplier and the introduction of new support for supplier evaluation. In conclusion, there

are assessments of the contribution supplier evaluation.

Keywords: logistics, supplier selection, supplier evaluation, assessment methodology,

purchasing, partnership
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UvVOD

Neustale vétsi tlak a prevaha nabidky nad poptavkou ve vyspélych zemi svéta vede ke
zvysujicimu se konkuren¢nimu tlaku. Pozadavky zni, vysoka jakost za ptijatelnou cenu, ale
to jiz v dneSnim modernim svété nestaci k zajisténi tspéchu. Je nutné hledat cesty ke
zvySovani efektivity, pruznosti, irovné poskytovanych dodavatelskych sluzeb, zkracovat

dodaci lhuty, snizovat naklady spojené s manipulaci, skladovanim a dopravou.

V dnesni dobé je mozné si vybirat ze Sirokého spektra dodavatelit po celém svété. Na
druhou stranu v tomto globalnim prostfedi je stale t&éz8i najit pravé ty dodavatele, ktefi
budou spliovat o¢ekavani. Z tohoto divodu je vic nez potfebné mit stanoven jednotny
proces hodnoceni a vybéru dodavatelt, ktery by umoziioval objektivné zhodnotit kvalitu

daného dodavatele.

Hodnoceni a vybér dodavatelti je soucasti nakupu, ktery se stava strategickou oblasti
podniku. Nakup je orientovan ke koncovym zakaznikim, jsou prosazovany zdravé a
dlouhodobé vztahy s dodavateli, jelikoz dobry business délaji dobti lidé. Vyber vhodnych

dodavatell je vysledek komplexniho hodnoceni za pomoci soustavy ukazateld.

-----

dodavatelti a posoudit tuto problematiku ve Spolecnosti Auto Kelly. Dale pak shrnout
pozadavky na dodavatele, zhodnotit dosavadni pfistupy a v pfipad¢ zjiSténi nedostatkli

nevrhnout racionaliza¢ni feSeni.

Téma diplomové prace je zaméfena na hodnoceni a vybér dodavatelti a to konkrétné u
sortimentu BHS, do kterého patii zejména klimatizace, kondenzatory, chladi¢e a jejich

soucasti a prislusenstvi.

Diplomové prace se bude zamétovat na roli ndkupu ve firmé a jeho procest. Déale se bude
zaobirat strategii vztahi s dodavateli a zachovani dobré spoluprace s nimi. Nasledovat
bude hodnoceni a vybér dodavatelti za pomoci stanoveni si vhodnych kritérii, pfedb&ézné

hodnoceni a vyuziti metod hodnoceni k posouzeni kvality dodavatele.

V ¢asti praktické budou teoretické poznatky pfevedeny do praxe. Bude zde zminéna
charakteristika spole¢nosti, predstaven informacni systém, ktery je ve firm¢ vyuzivan, a

budou zde zminéni néktefi z hlavnich dodavateld sortimentu BHS.

Hlavni casti diplomové prace bude popsana evidence a fizeni dodavatelskych reklamaci,

jez jsou nedilnou soucasti nakupu. Dale pak budou piedstaveny hlavni ukazatele
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U hodnoceni dodavateli a bude predstaven novy systém souhrnného hodnoceni. Budou
popsany metody vybéru dodavatelti a budou vybrany nazorné ptiklady z praxe, které jsou

nedilnou soucasti optimalniho vybéru vhodnych dodavateld a zapoceti spoluprace s nimi.

Zaveérem budou shrnuty dosavadni pfistupy, dopady vyuziti jednotného hodnoceni a

znézornéni mozného vyvoje a zlepSovani hodnoceni dodavateli do budoucna.

Veskeré informace pro vypocty a analyzy budou ¢erpany z interniho informac¢niho systému

Auto Kelly.



| TEORETICKA CAST
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1 NAKUP

Nakup pfedstavuje jednu ze zakladnich podnikovych funkci, a to bez ohledu na to, zda jde
o podnik vyrobni, obchodni nebo ve sluzbach. Z hlediska systémového (nebo logistického)
pohledu lze podnik rozlozit do subsystémti NAKUP — VYROBA — PRODEIJ pro vyrobni
podnik nebo NAKUP — PRODEJ pro podnik obchodni. (Lukoszova, 2004; Tomek,
Hofman, 1999)

Nékup ve vySe uvedeném systému primyslového podniku piedstavuje mezni prvek tohoto
systému, je v piimé navaznosti na trh ndkupni a zprostiedkované navazuje na trh prodejni.
Zakladnim tkolem nékupu je zabezpecit bezporuchovy chod vyrobnich i nevyrobnich

procest podniku. (Lukoszova, 2004; Tomek, Hofman, 1999)

Nékupem oznacujeme vSechny ¢innosti podniku, které maji za cil ziskani hmotnych a
nehmotnych vstupti do podniku. Témito ¢innostmi jsou tedy zabezpeCovany materidlové
stupy do reprodukéniho procesu v pozadovaném mnozstvi, kvalité, sortimentu a case,
s respektovanim kritéria optimdlnosti v podobé minima naklad vyplyvajicich z procesu

obstaravani skladovych zasob. (Lukoszova, 2004; Tomek, Hofman, 1999)
Strategické hodnoty nakupu:

e Nakup je oblasti pfidani hodnoty, ne jenom sniZovani cen

e Inovace vyzaduje spolupraci od vsech,

e Plynuld integrace toku materialu a informaci,

e Rostouci poveédomi, Ze zapojeni dodavatele vede k vyssi efektivite,

e Rostouci povédomi o strategickych ndkladech na dodavky a ne jen kratkodobou

cenu (Bossert, 2014)

1.1 Proces nakupu

Nositelem funkce nakupu je obvykle utvar nakupu. Usp&iné fungovani tohoto ttvaru zavisi
na spravném a presném vymezeni jemu svéfenych tikold, na vymezeni a zplisobu feseni
vztahl s vnitinim a vnéj§im okolim, na pouzivanych formach a metodach fizeni procest
nakupu a v neposledni fadé na ucinnosti ekonomické stimulace Utvaru jako celku i jeho

jednotlivych pracovnikl. (Tomek, Hofman, 1999)

V nédvaznosti na vySe uvedené tak lze fici, ze zékladni aktivita utvaru ndkupu je efektivni

zabezpeceni piedpoklddaného pribchu hlavnich, pomocnych a obsluznych vyrobnich i
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nevyrobnich procesii surovinami, materidlem a vyrobky i sluzbami a to v potfebném

mnozstvi, sortimentu, kvalite, ¢asu i misté. (Tomek, Hofman, 1999)

1.2 Cile nakupu

Zakladni cile podniku slouzi jako smérnice pro cile, které z nich vyplyvaji ve funk¢énich
oblastech, to jest i v nakupu. Problémy musi byt fesitelné jak nakupem, tak prostiednictvim
ostatnich ¢innosti, napt. vlastni vyrobou. Kdyz jsou naptiklad vlastni vyrobky ve srovnani
s obdobnymi produkty konkurence piili§ drahé, potom bychom méli uvazovat o jejich

nakupu. (Tomek, Hofman, 1999; Cerven;’/, 2014)
Cile nakupu tedy jsou:

e Uspokojovani potieb

e Snizovani ndkupnich nékladii

e ZvySovani jakosti nakupu

e Snizovani ndkupniho rizika

e ZvySovani flexibility ndkupu

e Podporovani ndkupnich cilti orientovanych na vefejné zajmy. (Tomek, Hofman,

1999; Cerveny, 2014)

1.3 Organizace nakupu

Nakup jako takovy se sklada ze ctyf zakladnich oblastni, kterymi jsou vyfizovani
objednavek, doprava, zdsobovani a skladovani. Nékdy jsou tyto nazyvany jako problémové

oblasti nakupu. (Lukoszova, 2004)

1.3.1 Vyfizovani objednavek

Pojmem vyfizovani objednavek se souhrnné oznacuji v§echny ¢innosti, které jsou potfebné
mezi odeslanim objednavky a piijetim dodavky u piijemce. Cas mezi podanim objednavky
a dodavkou, vcetné jejiho zaplaceni je pofizovaci lhita. V praxi se do potfizovaci lhity

zahrnuje:

e cesta signdlu o potfebé podnikem, ureni objedndvaného mnozstvi, vybér
dodavatele a jednani s nim,
e vyhotoveni a doruceni objednavky, popt. uzavieni smlouvy,

e dodaci lhita dodavatele,
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e doprava do skladu,
e piejimka a kontrola dodavky,

e uskladnéni dodavky a zaevidovani piijmu. (Lukoszova, 2004)

Zajisténi optimalni potfizovaci lhlty je jednou ze zakladnich otdzek v ramci vyfizovani
objednavek. Pokud je tato lhita piilis dlouha, dochéazi ke zhorSovani trovné logistickych
sluzeb, prodejniho rytmu a oddaluje se ptijem penéz. Pii piili$ kratké potfizovaci lhite vSak
zase vzrustd pravdépodobnost vyskytu chyb ve vyfizovani objednavek, navic muze
znamenat také nadbyte¢nou spotifebu organizace a personalu. Naopak vSak roste kvalita

sluzeb a klesa primérna doba nedoplatkii. (Lukoszova, 2004)

1.3.2 Doprava

Doprava a pieprava maji Vv logistice, jez predstavuje integralni fizeni materidlového toku
od dodavatele surovin pies vyrobni a distribu¢ni organizace az ke kone¢nému spotiebiteli,

vyznamnou Ulohu.(Lukoszova, 2004)

Logistika v dopravé piedstavuje integrované vyuziti technickych, organizaénich i fidicich
metod k tomu, aby dopravce zajistil piemisténi pozadovanych véci nebo zbozi ve
spravném Case na spravné misto s pozadovanou jakosti sluzeb a s pfisluSnymi
informacemi. Doprava umoziiuje propojeni jednotlivych ¢asti logistického procesu, tj.
vytvareni logistickych fetézcl, coZ je jednodussi, pokud jsou prepravni prosttedky schopny
navic plnit 1 funkce manipulacni, skladovaci a obalové techniky. Vychozim bodem pro
planovani dopravnich systémi musi byt pozadavky trhu na dopravované naklady. Na
tomto zakladé€ se pak voli dopravni zafizeni (pomocna zafizeni, kterd umoziuji sestavovat

vyrobky do obalovych nebo nakladacich jednotek). Dopravni zatizeni plni tyto funkce:

e Piejimka a sestavovani dopravovanych materialii (s cilem urychlit jejich odbaveni a
manipulaci s nimi),

e Ochrana dopravovaného zbozi pted poskozenim, kradezi, atd.,

e Manipulovatelnost s dopravnimi prostiedky,

e Skladovatelnost,

e Nositel¢ informaci. (Lukoszova, 2004)
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1.3.3 UdrZovani zasob

Logisticky subsystém ndkupu je asto v praxi poznamendm existenci zasob. Zasobami jsou

suroviny, materidly, ndhradni dily apod., které jsou ulozeny skladem.

Ukolem zasobovani je zajistit na trhu hmotné 1 nehmotné cinitele nutné pro cinnost

podniku. Ke splnéni svych ukoli provadi nakupni oddéleni podniku tyto ¢innosti:

e Nakupni prizkum potieb

e Vyhleddvani nejvhodnégjSich dodavateli - dodavatele hodnotime podle kvality
dodavanych materialu, uplatiiovanych cen, spolehlivosti dodavek, servisu atd.

e Objednavani materialt

e Doprava materidlu od dodavatele do podniku — Vv soucasnosti je snaha pouzivat
dodavkovy rezim just in time, tedy dodavek uskuteciovanych presné v okamziku
jejich potieby

e Vstupni kontrola materialu

e Skladovani material — snaha minimalizovat skladovaci plochy, omezit vazanost
prostfedkil v zasobach, optimalizovat velikost zasob, zajistit dostate¢né vybaveni
skladu atd.

e Vydej materialu.(Lukoszova, 2004; Emmett, 2008)

1.3.4 Skladovani

Piestoze skladovani materidlu, soucasti nebo vyrobkll znamend vzdy urcité pieruseni
hmotného toku, nelze je v zddném vyrobnim provozu plné€ odstranit. Naroky na skladovaci
zabezpecit individualni, bezchybné a rychlé rozdéleni dodavek ze stale Sir§i palety
sortimentu. zakladnim ukolem skladovani je ekonomické sladéni rozdilné dimenzovanych

tokil. (Lukoszova, 2004)

Samotné sklady miizeme rozdélovat podle nékolika hledisek. Zakladnim kritériem ¢lenéni
je postaveni skladu v hodnototvorném procesu. Z tohoto pohledu rozlisujeme sklady
vstupni, které jsou urceny k udrzovani zasob vstupnich materialii, mezi sklady, slouzici
k predzasobeni mezi jednotlivymi stupni vyrobniho procesu, a sklady prodejni urcené
k vyrovnani ¢asovych rozdili mezi vyrobnimi a prodejnimi procesy. (Lukoszova, 2004;

Drahotsky, Rezni¢ek, 2003)
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1.4 Faktory ovliviiujici nakupni rozhodnuti

Vstupuje-li podnik do hospodarské soutéze, svou vyhodu neziskava nahodné nebo souhrou
Stastnych okolnosti. Vysledek primarné zavisi na manazerskych rozhodnutich, pfi¢emz
existuje celd fada faktorti ovlivitujicich ndkupni rozhodnuti, které jsou zndzornény nize na

obrazku.

Faktory ovliviiujici nékupni

PODMINKY
DODAVKY JAKOST | MNOZSTVI CENA CAS DODAVATEL

Obr. 1 Faktory ovlivitujici ndkupni rozhodnuti (Tomek, 1999)

Nékup je proces ziskavani surovin, materialu, polotovarii a vyrobkl odpovidajici kvality,
v odpovidajicim mnozstvi, za pfijatelnou cenu, ve sprdvném case, od spravného
dodavatele. Malé podniky se rozhoduji obvykle na zakladé¢ ocekavané poptavky, velké

podniky vychazeji z podnikovych plani vyroby a prodeje. (Tomek, 1999)

1.5 Nakupni informa¢ni systém

Pro fizeni a planovani nakupu je diilezité mit k dispozici relevantni informace. Tyto by mél
obsahovat ndkupni informaéni systém (NIS). M¢l by zahrnovat nejen interni informace
vztahujici se k danému podniku, ale i externi informace, které jsou diilezité pro strategické

rozhodnuti a plany. (Lukoszové, 2004; Kaplan, 2007)
Interni informace obsahuji skutecnosti o:

e vykonech,

e zasobach,

e dodavkach,

o nakladech,

e ostatnich dilezitych faktorech vztahujicich se k dané problematice.
Externi informace obsahuji skutecnosti o:

e makroekonomickych faktorech dané ekonomiky (hruby doméci produkt, kupni sila

obyvatel, inflace, apod.),
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e pfislusném odvétvi, v némz dany podnik piisobi,

e rozvojovych tendencich daného oboru (patenty, nové technologické postupy),
e situaci na trhu,

e materidlovych druzich,

o legislativé.

Rozhodovani nakupciho je tedy zavislé na vyuzivani a zpracovani téchto dostupnych
informaci. Informacni systém, ktery vyuzivaji nakupci mé nékolik pracovnich aspektt. Ma
za ukol zajistit komunika¢ni pohotovost jak pro vlastni potiebu ndkupu, tak pro
poskytovani pozadovanych informaci mimo vlastni ndkup. Ddle musi byt wlozistém
ziskanych informaci a v neposledni fadé by m¢l piijimat informace od ostatnich nakupcich,
spolupracovnikti, dodavateli, apod. Informacni systém nam také slouzi k zajiSténi
aktudlnosti podstatnych ukazatelli z ptisluSné oblasti a k v€asnému varovani pii zjisténi

potteby nadkupu. (Lukoszova, 2004; Kaplan, 2007; Preclik, 2002)

1.6 Logistické procesy v nakupu

Pieprava zboZzi se uskutectiuje urCitymi technologiemi, které v naSem pojeti budeme

nazyvat logistické technologie. Z fady logistickych technologii, které se prakticky uplatiiuji

vvvvvv

e Just-in-time

Je to nejznaméjsi logistickd technologie. Spociva v uspokojovani poptavky po urcitém
materidlu nebo po urcitém vyrobku jeho dodavanim ,pravé vcas“, tj. v pfesné
dohodnutych a dodrZovanych terminech podle potifeby odbératele. Dodavaji se mala
mnozstvi v co mozna nejpozdéjSim okamziku. Dodavky jsou velmi Casté a diky tomu
mohou na sebe Vv logistickém fetézci navazovat jen s minimalni pojistnou zasobou. Zasoby

se udrzuji na dobu i n€kolik hodin. (Drahotsky, Rezni¢ek, 2003; Lukoszova, 2012)
e Hub and spoke

Jde o technologii pouzivanou pro logistickou obsluhu uzemi. HaS je zalozena na sdruvani
a rozdruzovani mensich zésilek v logistickych centrech, dopravnich uzlech, terminalech
tak, aby rozhodujici pfepravni vzdalenost piekonali pomoci pravidelnych, rychlych a

kapacitnich dopravnich systémi. (Drahotsky, Rezni¢ek, 2003; Lukoszova, 2012)
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e Systém Kanban

Role tohoto systému v oblasti vyrobnich a logistickych ¢innosti v poslednim obdobi roste.
Systém je také znam pod jménem TPS — Toyota production systems, byl vyvinut
spole¢nosti Toyota motor company V priabé¢hu 50. a 60. let minulého stoleti. Princip
systétmu Kaban spociva v tom, Ze materidly a dily by se mély dodavat ptfesné v tom
okamziku, kdy je vyrobni proces pozaduje. Technologie je vhodna jak pro vnitini
logistické fetézce ve vyrobnich organizacich, tak i pro smluvné stabilizované vnégjsi
feté¢zce. Mezi dodavajicim a odebirajicim c¢lankem funguji tzv. samofidici regulacni
okruhy, které jsou spojeny jednosmérnym fetézcem, jejichz vztahy se fidi principem tahu.
Je to optimalni podnikatelska strategie nejen z nakladového hlediska ale i z hlediska
urovné sluzeb. Tento systém se velmi osveédcil pro ty polozky dodavek, které se pouzivaji

opakovang. (Drahotsky, Reznitek, 2003; Lukoszova, 2012)
e Quick and response

Systém rychlé odezvi je strategie pouzivana v sektoru maloobchodu, ktera je kombinaci
nckolika taktik zaméfenych na zdokonaleni fizeni zdsob a zvySeni efektivnosti pomoci
zrychleni toku zasob. VétSina systému QR dnes funguje hlavné ve vztahu mezi vyrobcem a
maloobchodnikem. Uplnd implementace systému QR zahrnuje uplatnéni principu JIT
v ramci celého zasobovaciho/logistického fetézce, tj. od dodavatele vstupnich materialti az

po konecného zdkaznika. (Drahotsky, Rezni¢ek, 2003; Gros, 1996)
e Efficient consumer response

Jedna se o zvlastni variantu predchoziho systému QR, kterd se vyvinula v potravinarském
prumyslu. Jeho ucastniky jsou jak vyrobni podniky s dodavateli, tak velkoobchod a
maloobchod. Piedpoklady uplatnéni ECR spocivaji v plném uplatnéni automatické
identifikace zbozi, elektronické vymény dat, elektronickém prevodu penéz, bankovnich dat

apod. (Drahotsky, Rezniéek, 2003; Gros, 1996)
e Kombinovana doprava

Hlavnimi pfedpoklady spolehlivého fungovani dopravy je vytvofeni a usmérfiovani
fungujicich dopravnich systémii v ramci jednotlivych obort dopravy a koordinovany
rozvoj dopravniho systému jako celku. Mezi témito systémy je na prednim misté
intermodalni ¢i kombinovand doprava. Vyhodou takového feSeni je vyuziti vyhod

jednotlivych dopravnich obort. Pii pouziti kombinované dopravy se hlavni ¢ast trasy



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 21

uskuteciiuje po zeleznici, vnitrozemskou vodni cestou nebo po moii a mistni svoz nebo
rozvoz se uskuteciiuje nejkratsi trasou silniéni dopravou. (Drahotsky, Reznicek, 2003;

Sixta 2009)

Zéakladnim prvkem kombinované dopravy jsou unifikované ptrepravni jednotky, kterymi
vV naSich podminkach jsou kontejnery a vyménné nastavby. Intermoddlni doprava je
zalozena na prepravé zbozi v jedné a téze nakladové jednotce nebo vozidle postupnym
pouziti riiznych druhti dopravy bez manipulace se samotnym zbozim pii ménicich se

druzich dopravy. (Drahotsky, Rezni¢ek, 2003; Gros, 1996)
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2 STRATEGIE VZTAHU S DODAVATELI

Pokud se rozhoduje o tom, jak se chovat ke svym dodavatelim, tak je nezbytné, aby
spolecnost znala své hlavni cile. Jednoduse feceno — hlavni cil businessu je vydélavat
penize. Cesta k tomuto cili miize mit mnoho podob. Nejlepsi cesta k dlouhodobé stabilité a

profitu je produkce vysoké kvality pii nejmensich ztratach. (Bossert, 2004)

Strategie ma rizny vyznam pro ruzné lidi. V nejjednodussi formé, je to cesta jak

maximalizovat kontrolu a minimalizovat rizika. (Bossert, 2004)

Nepochybné prvni z procestt vedoucich k budoucimu partnerstvi S dodavateli je ta Cast
strategického rozhodovani, kterd bude dale oznacena jako tvorba politiky a strategie vztahti
s dodavateli. Klade na vrcholovy management odbératelskych organizaci narok, aby se pfi
deklarovani a rozvoji své celkové strategie také zamyslel nad definovanim zakladnich

dlouhodobych ptistupti ke svym dodavatelim. (Nenadal, 2006)

Poslani, vize a hodnoty jsou vychodiskem tvorby celkové politiky a strategie odbératele.
V ni by se uz mély polozit i zaklady zvlastni politiky a strategie vztahd s dodavateli.
(Nenadal, 2006; Fiala, 2005)

N\
~ CORPORATE
/ All-embracing,
, linking the business
together

/
4 BUSINESS

Concerned with broad issues, such
as how to compete in different
markets, e.g. home or overseas

OPERATIONAL
Concerned with functional activities such as
/ marketing, purchasing, production or finance

Obr. 2 Uroveit strategie napric organizace (Bossert, 2004)
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2.1 Prvky strategie vztahu s dodavateli

Politika ve vztahu k dodavatelim by méla obsahovat konkrétni rozpracované prvky. Jedna
se 0 strategickd rozhodnuti, od nichz se bude odvijet spletenec vztahli s dodavateli, které
navic ovlivni i dal$i ¢lanky a procesy celého dodavatelského fetézce. Mezi zakladni prvky

politiky a strategie vztaht s dodavateli by nemély chybét:

e Volba zékladny vztaht s dodavateli

e Urceni miry preference jakosti dodavek nad jinymi hledisky

e Stanoveni strategicky vyznamnych dodavatelt

e Volba mezi strategii dodavatelského véjife nebo strategii vylucnych dodavatelii
e Stanoveni kli¢e k redukci celkového poctu dodavateli

e Rozhodnuti, zda volit interni nebo externi dodavatele

e Urceni miry preference dlouhodobych vztahti s dodavateli

e Urceni rozsahu a podminek poskytovani technické pomoci dodavateliim

e Provazanost se systémy JIT a principy logistiky

e Stanoveni pravidel chovani zaméstnancti odbératele pii komunikaci s dodavateli

e Zohlednéni socialni odpovédnosti. (Nenadal, 2006)

2.2 UdrzZovani vztahu s dodavateli

To, co budeme povazovat za strategickou bazi vztahti s dodavateli, mize realn¢ nabyvat

ruznych odstinit mezi dvéma hrani¢nimi situacemi:

e Vztahy mezi dodavateli a odbérateli budou zaloZzeny na vzijemné nedivée a
pocitech, Ze ten druhy v obchodnim vtahu je protivnik;
e Vztahy mezi dodavateli a odbérateli budou zalozeny na zasadach rovnopravnosti,

vzajemné divéry, oboustranné vyhodnosti a tcty, zkratka na vstticném partnerstvi.

Je samoziejmé pln€ v pravomoci vrcholového vedeni odbératelské organizace, aby si tuto
zakladnu vybrala. Prvni z uvedenych hrani¢nich alternativ nemam budoucnost, ale mnohé
konkrétni Spatné zkuSenosti spojené s realnych chovani dodavatelt mohou byt mentalni
prekazkou, kterou nemusi byt vibec snadné piekonat. Na druhé strané by bylo stejné
Spatnym krokem, pokud by odbératel od pocatku slepé diveroval vSem svym obchodnim
partneriim. Vzajemna duvéra je totiz vyslednici opakované prokdzané skutecné schopnosti

a spolehlivosti dodavatelti plnit aktivné¢ vSechny pozadavky odbératelti. I proto se v
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managementu partnerstvi s dodavateli maji uplatiiovat propracované metodiky a postupy
jejich hodnoceni, vybéru a opakovaného hodnoceni. (Nenadal, 2006; Perrotin, Heusschen,

1999)

2.2.1 Komunikace s dodavatelem

Jestlize probéhlo hodnoceni dodavateli a je vybran ten, ktery maximalné spliuje
pozadavky odbératele, zbyvd ndm posledni c¢innost a to komunikace s vybranym
dodavatelem. Komunikace by meéla zahrnovat oznameni vysledkti vybérového fizeni,
vcetné informaci o hodnotach, kterych pii posuzovani celkové zplsobilosti dany dodavatel
dosahl. Déle by mély byt prodiskutovany naméty na dal$i mozné zvySeni vykonnosti
procesiit dodavatele jako zpétnd vazba na provedené hodnoceni. Pfedem by meély byt
definovany vSechny pozadavky na budouci dodavky a naméty tykajici se piipadné
technické pomoci. V neposledni fadé musi byt nastaveny podminky, pravidla,
odpovédnosti i pravomoc pro béznou a systematickou komunikaci s dodavatelem.

(Nenadal, 2006)

2.2.2 Motivace dodavateli

Neni sporu o tom, Ze tzv. motivovani je jednim z dilezitych procesti managementu jako
takového, pficemz tento pojem je riznymi autory definovan Casto i velmi rozdilnym
zpusobem. Jedna z nejcastéjSich definic hovofi o tom, Ze motivovani je ovliviiovani
vnitiniho stavu ¢lovéka v zajmu plnéni cild organizace. Tato definice se vztahuje vyhradné
k motivovani jednotlivct, ale miZeme ji vztahnout i na dodavatele: motivovani dodavateli
je proces, kterym odbératelé ovliviiuji chovani a aktivity dodavateld, jejichz cilem je plnéni
pozadavka odbératelti a zvySovani hodnoty pro oba obchodni partnery a dalsi ucastniky
dodavatelského fetézce. Odpovéd’ na otdzku, pro¢ dodavatele motivovat je relativné

jednoduché, aby se neustale zlepSovali. (Nenadal, 2006)

2.3 Stanoveni strategicky vyznamnych dodavatela

Je logické, ze jestlize odbératelé maji stovky riiznych dodavateld, neni mozné se vSemi
udrZovat vztahy na stejné Grovni. Proto je v praxi nutné volit kriteria a metody, které by
objektivné a rychle dokézaly z celkového poc¢tu dodavateli vybrat tzv. strategicky

vyznamné dodavatele, tedy mnozinu dodavatelskych subjektl, na jejichz dodavkach je
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odbératel skutecné zavisly. A pravé s témito dodavateli by mél v prvni fadé rozvijet

procesy managementu partnerstvi. (Nenadal, 2006)

V praxi se pro tyto ucely mohou vyuzit rizné metody, za vSechny si zde predstavime
aplikaci grafického nastroje, tzv. dodavatelské matice, jejichz zakladni tvar mizeme vidét

na obrazku. (Nenadal, 2006)
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Obr. 3 Dodavatelska matice (Nenaddl, 2006)

Pro rozhodovani o tom, kdo bude povazovan za strategicky vyznamného dodavatele, se
zvoli dvé na sob€ nezavisld kvantifikovatelnd kritéria K1 a K2. Na obrazku je reprezentuji
absolutni objem dodavek a objem ztrdt na vykonech, které odbératel zaznamend pii
vypadcich pfislusnych dodavek. S vyuzitim metody ABC se vytvoii v matici tfi zakladni
segmenty. Metoda ABC spociva v tom, Ze si rozdélime dodavatele do tii skupin dle toho,

zda tvoti 70, 20 nebo pouze 10% daného celku zvoleného kritéria.

Segment 11l na obrazku bude tvofen velkou vétsinou dodavateld, jejichz vliv na celkovou
vykonnost odbératele je vSak nevyznamny. Vztahy s t¢mito dodavateli by mély smétovat

K udrzovani jejich schopnosti plnit pozadavky. Segment II bude tvofen skupinou dodavek,
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jejichz vliv neni mozné podcenovat, nicméné neni rozhodujici. Rozsah spoluprace s témito
dodavateli je obvykle dan kapacitnimi moznostmi odbératele a alesponi nékteré procesy
managementu by zde uz meély nalézt své opodstatnéni. Klicovi budou ti dodavatel¢, ktefi
budou spojeny s dodavkami v segmentu 1. Zde bude zietelna mensina z celkového poctu
dodavateltl, jejichz spolehlivost a celkova vykonnost jsou vSak pro odbératele mimotradné
dalezité a mnohdy skutecné nezastupitelné. A pravé touto skupinou dodavateli by

odbératel mél rozvijet vztahy zalozené na principech a vSech procesech partnerstvi.
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3 VYBER A HODNOCENI DODAVATELU

Prakticky ve vSech typech organizaci patii procesy hodnoceni a vybéru vhodnych
dodavateli ke standardné¢ vykonavanym aktivitam. Podstatné se vSak lisi pouzitymi
ptistupy, naro¢nosti, spektrem zvolenych kritérii, zptisobem vyhodnocovani a i mirou
pochopeni jejich podstaty. Je dualezité, ze smysl vSech podobnych aktivit spociva
predevS§im ve vytvofeni podminek pro ucinnou prevenci, k ziskani jistoty, ze se bude
nakupovat od partnertt schopnych dlouhodobé plnit pozadavky odbératelti. Zakladnim
piedpokladem tomuto procesu managementu partnerstvi je zjisténi, Ze hodnoceni a vybér
vhodnych dodavatelt budou vzdy aktivitami, které je mozné vici budoucim dodavatelim
povazovat za viceméné jednordzové. UskuteCnuji se totiz vzdy jeSté¢ pfed uzavienim
konkrétni smlouvy o dodavkach. Na druhé strané jsou tyto ¢innosti provadény neustale,
Casto v8ak vuéi zatim zcela neznamym dodavatelim. Odbératelska organizace si vytvari
obvykle velmi rozsahlou databazi potencialnich dodavatelti, z nichz si pomoci vhodnych
nastroji muze vV piedbézném hodnoceni a vybéru zvolit mozné dodavatele. Tito dodavatelé
jsou podrobeni dalsimu, obvykle zevrubnéjsimu posuzovani. Vysledkem procesu
hodnoceni a vybéru je kone¢ny seznam dodavatelt, se kterymi odbératel uzavira smlouvy
na konkrétni dodavky. V jejich prubéhu podléha pravidelnému hodnoceni jejich
momentalni vykonnost; vysledky tohoto hodnoceni mohou slouzit jako uzite¢né informace
pro novy vybér a hodnoceni dodavatelii. Pro jednotlivé druhy dodavek se odbératel mize
rozhodnout bud’ pro nékterého z dosavadnich a osvédéenych dodavateli anebo mohou do

dodavatelského fetézce vstoupit zcela novi dodavatelé. (Nenadal, 2006)

3.1 Kritéria pro hodnoceni dodavatela

V rozhodovani u vybéru dodavatele je nutno zvazovat celou ftadu kritérii. Kromé
zékladnich kritérii, jako jsou cena jakost, by se méla volit kritéria, kterd budou vhodna pro

jejich konkrétni podminky podniku. (Gros, Grosova, 2006; Svobodova, 2011)

Vybér vhodnych kritérii je nutno velmi dikladné zvézit. Je dobré dat prednost nakupu
Z vice zdroji, ¢imz miZeme eliminovat zavislost pouze na jediném dodavateli. S tim
pfichazi 1 moznost srovnavat. Bylo by dobré dat prednost t€ém kritériim, kterd ovliviuji
ekonomické a obchodni vysledky podniku, kterymi jsou naptiklad néklady, zasoby, jakost,

prodejnost a také bychom méli brat v tivahu i to, zda jde o dodavatele, s kterym ma podnik
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urcité zkusenosti. Pfi rozhodovani o potencidlnim dodavateli Ize postupovat podle kritérii,
ktera maji pro podnik zasadni vyznam. (Gros, Grosova, 2006; Svobodova, 2011)

3.1.1 Stanoveni kritérii hodnoceni dodavateli

Existuje 7 nejdalezitéjsich kritérii, podle kterych by se mél podnik fidit, aby mohl vybrat
vhodného dodavatele:

e Finanéni situace dodavatele

Ekonomicky silny dodavatel by mél zarucit, ze snim budeme moci pocitat pro

dlouhodobé¢;jsi spolupraci.

e Informace o perspektivnosti vyvoje dodavatele
Timto zajistime, zda dodavatel bude schopny se pfizplsobit zméndm pozadavki pfi
zlepSovani uzitecnych vlastnosti vyrobkl zdkaznika, ¢i pti vyvoji vyrobkl novych.

o Logistické sluzby poskytované dodavateli
Logistické sluzby poskytované dodavateli se také fadi mezi dileZzita kritéria pfi vybéru
dodavatele. Jedna se napiiklad o dodaci lhity, vyfizeni objednavek, lokalizace dodavatele
¢i dalsi sluzby spojené s balenim a piepravou vyrobki.

e Informace o vyrobnich moZnostech dodavatelt

U tohoto kritéria zjiStujeme, zda dané¢ho dodavatele mizeme hodnotit jako spolehlivého
vyrobce. K tomuto hodnoceni ndm potom mohou slouzit informace o vyrobni kapacité a
jejim vyuZiti, o poctu vyrobnich jednotek nebo o urovni fizeni vyroby.

e Informacni systém pro evidenci podnikovych zalezitosti
S informacénim systémem v podniku ziskavame piehlednost dat naptiklad o objednavkach,
dodavatelich a ostatnich ¢innostech podniku. Informacni systémy nam umoziiuji kvalitni

pievedeni podnikovych dat do elektronické podoby. Timto pfevedenim ndm informacni

systém usnadiiuje vypisovani dokument.

e Celkové pofizovaci naklady a platebni podminky

vvvvvv

zahrnout napfiklad cenu, pofizovaci naklady, ocekdvany vyvoj ceny ¢i lhity splatnosti

faktur.
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e Pozadované kvalita

vvvvvv

spliiovat. Pokud dodavatel nabidne kvalitu, niz§i nez pozadujeme, neméli bychom vibec
projevit o tuto nabidku zajem. Abychom si byli jisti , budeme nakupovat kvalitni zbozi,
muzeme pouzivat jednoduchych ukazateli méticich pfimo kvalitu dodavek. Mezi tyto
ukazatele se zafazuje naptiklad potencionalni podil vadnych dili z celkového dodaného
mnozstvi nebo potencialni podil nevyhovujicich vzorkl pfi statistické kontrole jakosti.
Me¢li bychom ale zjist'ovat dusledky nekvalitnich dodéavek, coz se miize projevit casovymi
ztratami ve vyrobé dodavkou vadnych dilt. Po peclivém zhodnoceni vSech kritérii, které si
podnik stanovil, vybird dodavatele, ktery by mél obstat ve vSech kritériich. Pokud se tak
uskuteCni, stdva se novym dodavatelem pro firmu.(Gros, Grosova, 2006; Svobodova,

2011)

3.1.2 Reklamace dodavatelum

Reklamace byly, jsou a nesporné budou i nadale jednim z témat komunikace odbératelt a
dodavatelit — protoze ani v dobie fungujicim partnerstvi nelze vylou¢it nékteré
nestandardni situace spojené s neplnénim pozadavkid na dodavky. Toto téma neni pro
zadného z obchodnich partnerli nikdy dvakrat pfijemné a potvrdili by to urcité 1 ti zastupci
odbératelskych organizaci, kteti maji vyfizovani aktivnich reklamaci ve svych pracovnich
povinnostech. A samoziejmé, pro dodavatele budou tyto informace vzdy ponékud

traumatizujici.

Reklamace stejné jako 1 neoficialni stiznosti odbérateld jsou velmi cennymi informacemi o
vnimani dodavanych produktid odbérateli, ale hlavné o rezervach, které se diky analyze
pfi¢in reklamaci daji odhalit a vyuzit k dal§im zlepSovani. JestliZze se dodavatel reklamacim
brani, umysln¢ si vytvari 1 bariéry vici pfijimani inspirace k dal§imu vlastnimu rozvoji.
S vytizovanim reklamaci jsou obvykle spojeny dodate¢né vydaje dodavatele, ale hodnota
informaci, které z efektivné vedené¢ho reklamacniho tizeni mize dodavatel ziskat, je jeho

pfinosem! (Nenadal, 2006)

3.2 Predbézné hodnoceni dodavatelu

Predbézné hodnoceni dodavateld je jen jakymsi kvalifika¢nim kolem hodnocend a vybéru,

kdy z obvykle velmi Sirokého spektra v§ech moznych dodavatelti odbératelska organizace
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vybere nékolik ,,postupujicich do dalSiho kola hodnoceni. Toto hodnoceni muze byt

zaloZeno na:

e Posuzovani prvnich vzorkid dodavek;
e Piedbézném posouzeni vyzralosti systému managementu dodavatelské organizace;
e Analyze referenci jinych odbérateld, resp.

e Na jejich kombinaci. (Nenadal, 2006)

3.2.1 Posuzovani prvnich vzorki dodavek

V praxi se pomérné Casto vyskytuji pripady, kdy si odbératel vyzada od potencionalnich
dodavatelti fyzické vzorky budoucich dodavek zhotovené podle predbézné zaslanych
pozadavkl. Ale v ramci ofenzivniho marketingu dodavatelskych organizaci jsou nékdy
tyto vzorky odbératelim doslova nabizeny stylem ,,vyzkouSejte si nas, a pokud budete

spokojeni, mtizeme pro vas dodavat“. (Nenadal, 20006)

3.2.2 Posouzeni vyzralosti systému managementu

Hodnoceni prvnich vzorkdi je omezeno pouze na dodavky, které maji charakter
nakupovanych materialu, vyrobkl apod. U dodavatelli komodit, u kterych je i1 objektivné
obtizné stanovit poZadavky, vSak musime volit ponékud jiné pfistupy. Pro tucely
predbézného hodnoceni a vybéru se jevi jako vhodné vyuzivani urcit¢ formy
sebehodnoceni dodavatelskych organizaci, kdy je potencidlnim dodavatelim zaslan soubor
hodnoticich otazek, na které jsou tito dodavatelé povinni objektivné reagovat. (Nenadal,

2006)

3.2.3 Analyza referenci jinych odbératela

Odbératel méa samoziejme¢ pravo si jeSté¢ pied bliz§im kontaktem s potencidlnim
dodavatelem zjistit ze vSech dostupnych zdroju reference o tomto dodavateli. Ty vychazeji
nejcasteji se zkusenosti jinych organizaci, které uz od tohoto dodavatele nékdy nakupovali,
ale mohou byt také ziskavany z benchmarkingovych databazi, WWW stranek apod. Tento
druh informaci by vSak mél vzdy predstavovat pouze dopliujici, nikdy ne rozhodujici

vstupy pro dalsi rozhodovani odbératele. (Nenadal, 2006)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 31

3.3 Systém hodnoceni dodavateli

Ptedbéznym hodnocenim se nam nékdy pftili§ rozsahlé spektrum moznych dodavatelskych
subjektii snizi na pfijatelné mnozstvi. U téch dodavatela, kteti se takto kvalifikovali do
hlavni soutéze, v dalsim kroku odbératel provede hodnoceni, které méd zejména odhalit
budouci a dlouhodobou zpusobilost dodavateli plnit pozadavky odbératele. Tim se stalo
proveéfovani (audity) systéml managementu piimo u potencidlnich dodavatelt. Audit je
naptiklad definovan jako systematicky, nezavisly a dokumentovany proces pro ziskani
dikazu a pro jeho objektivni hodnoceni s cilem stanovit rozsah, v némz jsou splnéna
kritéria. Diky auditu systému managementu u dodavatele se ziskaji potfebné diikazy, diky
nimz pak auditofi v rdmci svych zjisténi konstatuji, Ze dodavatel splnil, resp, nesplnil

pozadavky, které stanoveny kritérii auditu. (Nenadal, 2006)

V poslednich letech se ¢im dal intenzivnéji prosazuji postupy hodnoceni dlouhodobé
zpusobilosti  potenciondlnich dodavateli odvozené od kritérii riznych modelt
podnikatelské Uspé$nosti, ozna¢ovanych casto jako modely excelence. Modely excelence
organizaci jsou rozvijeny v celém svéteé a organizace tzv. svétoveé tfidy v nich nachazeji tu
nejlepsi inspiraci k neustalému rozvoji svych systémt managementu. Nejznaméjsi z nich
jsou japonsky model demingovy aplika¢ni ceny, model Narodni ceny za jakost Malcolma
Baldrige a EFQM Model Excelence, ktery se uplatiiuje v Evropé. VSechny tyto modely
vychazeji z filozofie Total Quality Management. (Nenadal, 2006)

3.4 Metody vybéru dodavateli

Existuje mnoho metod, které ndm umoZznuji vybrat nejvhodnéjSiho dodavatele. Kazdy
podnik by mél individudlné vybrat metodu, ktera odpovida jeho nastavenym pozadavkim a
kritériim. Pro sprdvné a kvalitni rozhodnuti, které by umozZnilo provést vlastni
rozhodovéni, bychom méli vhodné settidit ziskané informace z nabidek dodavateld. Pro
komplexni hodnoceni dodavateli miizeme pouzit riizné metody. Jejich vysledkem bude
kvantitativni udaj, ktery pouZijeme pii rozhodovéani o nejvhodnéjSim dodavateli. Metody
vybéru dodavatelli se d€li na zdkladni metody hodnoticich stupnic a zakladni metody
hodnoceni dodavatelll. Do zékladnich metod hodnoticich stupnic patii: (Svobodova, 2011;

Tomek, Hofman, 1999)

e Nominalni stupnice, je nejjednodussi z metod a pii bodovani se vyuziva binarni

logicky kéd 1 a 0.
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e Ordindlni stupnice, je vylepSenou metodou, dodavatelé muzeme usporadat z
hlediska ur¢ité vlastnosti
e Kardindlni ¢iselna stupnice, patii k nejvyssim, spociva ve vyjadieni vzajemného

pomeru uzitnosti variant.

Mezi zékladni metody hodnoceni dodavatelt fadime:

e Prosté hodnoceni podle potradi, hodnotime jednotliva kritéria a pfifazujeme jim
pocet bodu.

e Viahové hodnoceni podle poradi, pfifazujeme u této metody navic k jednotlivym
kritériim pfedem stanovenou vahu.

e Scoring model, ptedpokldda zpétnou evidenci potiebnych tdaji za urcité obdobi.
Pomoci recipro¢niho indexu pievadime potiebné Uidaje na vzajemné ekvivalentni

hodnoty. (Svobodova, 2011; Tomek, Hofman, 1999)

3.5 Audit dodavatele

Audity jsou nedilnou soucasti procest jakéhokoliv systému managementu jakosti. Jsou i
Castou formou hodnoceni zpisobilosti dodavatelt. Efektivni realizace auditi vyzaduje
zvladnuti urcitych specifickych postupt, znalosti a vytvaieni systémovych podminek pro
vedeni auditt. Zakladni ¢lenéni na audity interni a externi je vedeno podle toho, kdo
vyuziva zavéry (vystupy) z auditovani. Zavery z internich auditii vyuzivd vyhradné sama
auditovand organizace, zatimco zavéry z externich auditd jsou vyuzivany i jinymi
organizacemi, napf. zadavateli zakazek, odbérateli, certifikaénimi organy apod. Audity
druhou, resp. treti stranou u dodavatelti vykonava tym auditorti bud’ ptimo odbératelské
organizace, nebo zvoleného certifikacniho organu. V kazdém ptipadé by aktivni ucastnici
vSech auditu-tzv. auditofi, mé&li dodrzovat zakladni zasady auditovani, které vymezuje

norma CSN EN ISO 19011: (Bajko, 2008; Nenadal, 2006)

e Etické chovani auditora: Zakladem efektivniho vedeni auditu musi byt vzajemna
davéra, jednotnost a diskrétnost auditort.

e Spravedlivé prezentovani zjiSténi z auditd: Auditofi maji povinnost prezentovat
zjisténi a zaveéry z auditu pravdiveé a tak, aby vérné odrazely skute¢ny stav systému

managementu.
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e Povinnost profesionalniho pfistupu V praci auditora: Dulezitym znakem prace
auditort je peclivost a soudnost pti analyze dukazt z auditu.

e Nezavislost vV rozhodovani auditora: Auditofi musi byt nezavisli na ¢innostech,
které sami audituji, nesmi byt zaujati a nesmi byt ve stietu zajmu.

e priukaznost: Dilikazy z auditi musi byt ovéfitelné a musi byt zalozeny na
dostupnych vzorcich informaci. Auditor musi uplatiovat pfistup K auditovani

odvozeny od vyhodnocovani faktd. (Bajko, 2008; Nenadal, 2006)

3.5.1 Samohodnoceni

V souvislosti s prosazovanim koncepce TQM se zacaly pouzivat i pfistupy k posuzovani

systémil managementu organizaci, pro které se zavedl termin sebehodnoceni.

Management organizaci chce uGfinnymi metodami a s aktivnim zapojenim vlastnich
zameéstnancu zjisti, kde jsou slaba mista systému managementu. Nasledné pak, vyvstava
snaha tato slaba mista v€as eliminovat a tim ziskdvat konkuren¢ni vyhody na trhu pfi
soucasném zvySovani interni vykonnosti. V soucasné dobé¢ je sebehodnoceni organizaci
povazovdno za nejdokonalejSi, zaroven vSak nejnarocnéjSi pfistup k posuzovani
skutecného stavu vyzralosti systémt managementu ve vSech typech organizaci. (Bajko,

2008)

Sebehodnoceni je vSezahrnujici, systematicky a pravidelny proces prezkoumavani ¢innosti

organizace a jejich vysledkti na bazi modelu excelence.

Prvni krokem k sebehodnoceni je dosazeni shody o ucelnosti a skute¢né potiebé
sebehodnoceni u vedeni dodavatele. Dals§i etapou managementu je komunikace se
zameéstnanci o podstaté a cilech sebehodnoceni. Sebehodnoceni je tymovou hodnotici
metodou, proto je nutné v dalSim kroku jmenovat a vycvicit tym sebehodnoceni. Dale pak
by mél byt zpracovan plan sebehodnoceni u dodavatele. Vlastni realizace sebehodnoceni
vybranou technikou je poslednim z krok, ktery souvisi s timto procesem. Jeho vysledkem
by byt podrobny seznam piilezitosti ke zlepSovani u dodavatele. ZavrSenim sebehodnoceni

dodavatell je planovani a realizace projekta zlepSovani. (Bajko, 2008)

Techniky sebehodnoceni, které doporucuji Evropska nadace pro management jakosti

(EFQM) jsou:

e Technika simulace Evropské ceny EFQM,

e Technika zapojeni spolupracovnikd,



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 34

e Technika pro ,,pro forma®,
e Technika dotaznikova,

e Technika maticového diagramu

Tyto techniky jsou sefazeny od nejobjektivnéjSich, a samoziejmée 1 nejvice naro¢nych na
zdroje, az po techniky s nejmensi objektivitou vysledku., které maji nejmensi potiebu

zdroju. NejpouzivanéjSimi technikami jsou zapojeni spolupracovniki a ,, pro forma“.

Technika zapojeni spolupracovnikli je druha zdrojové nejnaroc¢néjsi technika. Je pro ni
typické Siroké zapojeni zaméstnanct organizace do vSech fazi sebehodnoceni. Je nutno

vyuZzit posuzovatele, ktefi absolvovali specialni vycvik posuzovatelt. (Bajko, 2008)

Jednou z mozZnosti snizovani pracnosti a nakladi pii zachovani pomérné vysoké
objektivity sebehodnoceni je technika ,,pro forma“. Jejim charakteristickym rysem je
vyuziti pfedem vytvofenych formulaiti. Z praxe vychazi, ze tato technika je zatim

ptevladajicim pfistupem sebehodnoceni u vétSiny organizaci. (Bajko, 2008)



Il PRAKTICKA CAST
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4 CHARAKTERISTIKA SPOLECNOSTI

Auto Kelly a.s. (AK) je plvodné Ceskd spolecnost, nyni jednim z ¢lenli mezinarodni
skupiny Rhiag Group, jejiz vedeni sidli v Praze. SpoleCnost se zabyva importem a
distribuci ndhradnich dilti na osobni a uzitkové vozy. V soucasné dob¢ je firma jedni¢kou
ve svém oboru na &eském trhu s vice nez 30% podilem. Sit’ sluzeb v Ceské republice
zahrnuje 66 pobocek/prodejen. Vedle toho vénuje Auto Kelly, a.s. trvalou péci cca 800

zameéstnancu.

4.1 Historie Spolecnosti

Spolecnost Auto Kelly, a.s. byla zaloZena v roce 1994 dvéma spoluzéky z vysoké Skoly
S pivodnim nazvem Kelly, s.r.o. Od roku 1994 do roku 1996 se zabyvala jedinym
sortimentem — svétlomety. Vroce 1996 se puvodni spolenost Kelly, s.r.o.
pfetransformovala na spolec¢nost Auto Kelly, a.s. a v té dobé vstoupila na aftermarketovy
trh s nahradnimi dily jako specialista na karosai'sky sortiment a brzy se stala nejrychleji se
rozvijejicim importérem a distributorem nahradnich dili na osobni a lehké uzitkové vozy u

nas. (interni materialy)
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Obr. 4 Centrdla Auto Kelly (interni materialy)
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V roce 1995 spolecnost absolvovala prvni stehovani do vétSich prostor. AK postupné
rostla, pfibirala dalsi sortimenty a v roce 2000 koupila nové prostory (soucasna centrala
v Praze 9), kam se vroce 2001 piestéhovala a kde také oteviela novy centralni sklad.
V poloving roku 2010 zahajila AK sté¢hovani centralniho skladu do vétSich a moderné;sich

prostor ve Strancicich. St¢hovani bylo dokonceno v ¢ervnu 201 1. (interni materialy)

Historicky prvni pobockou v Ceské republice bylo Brno, oteviené v roce 1999. Postupné
byly otevirany dals$i pobocky — nejvice v letech 2006-2008. V téchto letech byla distribuéni
sit’ rozSifena o cca 20 novych prodejen. V soucasné dobé mé AK silnou prodejnou sit’ 66
vlastnich prodejen v CR, na nichZ poskytuje své sluzby jak velkoobchodnim, tak i
maloobchodnim zakaznikiim. V roce 1997 byla oteviena prvni pobocka na Slovensku a
vroce 2008 bylo plsobisté rozsifeno 1 na Madarsko. Souc¢asné¢ ma AK vice nez 20
prodejnich mist na dalSich vychodoevropskych trzich. Je ¢lenem mezinarodni sit¢ Group
Auto sdruzujici distributory a vyrobce nahradnich dilti pro aftermarket ve vice nez 20

zemich. (interni materialy)

V srpnu 2010 se stala spole¢nost Auto Kelly, a.s. a jeji dcefind spolecnost Auto Kelly
Slovakia, s.r.o. soucasti mezinarodni skupiny Rhiag Group, ptfedniho distributora

nahradnich dilu a ptislusenstvi, ktery ptisobi v celé fadé zemi stfedni a vychodni Evropy.

4.1.1 Podil AK na ¢eském trhu

Auto Kelly je nejvétsim ,,hra¢em* na trhu s podilem 31,4% v roce 2013, druhou v potadi je
firma Elit, které patii 16,9%. Ob¢& tyto firmy jsou €leny skupiny Rhiag, coZz predstavuje
témeét 49%. Posilovani pozice na trhu je zplsobeno zejména neustadlym rozSifovanim

nabidky (sortimentu) a pravidelné otevirani pobocek.

Na ¢esky trh hojné pronikaji i firmy z Polska, které distribuuji zbozi ptimo z Polska. Jejich
podil ¢ini 1%. Pokud Kk nim pfidame i firmy Inter cars a Autoprima, které vlastni polské
firmy, ¢ini jejich podil 8,9%. K nim miizeme pfidat i firmu N&$ servis Group, kde podil

polskych firem ¢ini zhruba 15%.

V prubéhu let Auto Kelly posiluje podil na ¢eském trhu. V roce 2004 zaujimala 12,5% a
byla az tfeti v obratu na trhu, v roce 2007 jiz 18,6% a stala se tak ,,dvojkou‘ a v roce 2010
méla jiz 26,3% a stala se ,,jednickou”. Tomuto ristu pfispélo také otevirani pobocek, kdy

v letech 2006 - 2008 byla rozsifena pobockova sit’ o cca 20 novych pobocek.
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Rozlozeni zdkaznikd Auto Kelly je nasledujici:

Velkoobchod — 86,7%
Maloobchod — 12,4%
Distributoii — 0,9%

1482506 111
1826 789 580
2127103370
612 081 445
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Graf 1 Obrat Auto Kelly V CR v K¢ (viasti zpracovdni)
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-
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Graf 2 Podil Auto Kelly na eském trhu (viastni zpracovani)
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4.2 Organizacni struktura

Organizacni struktura firmy je rozdélena do dvanacti hlavnich oblasti a to: obchodni
odd¢leni, truck divize, export, servisni vybaveni, divize Slovensko, logistika, supply chain

management, produkt management, katalogova struktura, finan¢ni oddéleni, marketingové

oddéleni a IT.

Otizstni manater

— tchini feditel
K2l SCCOUM Manges
——  Manader truck divize A
Call cxntrum
Manater exporty
@ Bulhanko
f———  Mmnaier servis. vybeeeni
o GR Slovenzio
Viedous] centrainihg skindu
——  Fecitsllogistiy { DisiriznuEni occEieni
g‘ Bezpenostni technik
:’; fe  FRedlitel supply chisin = e Senior nefersnt nakupu
5 Team leager
g Reditel produkt | .
a mansgementy IS, N
(L] Foskiamacni oddstent
b HamicgoVE struktura —  Fersonzini manazer
- Hizumi iSetni
e Finandni recitel -
- Controling
— Provazni fecitel
f——  Marketingovy feditel
- Manater IT wyvoj
b Fedlitelintormaticy == PManazer [T provaz
L Parater s-chopu

Obr. 5 Organizacni struktura AK (interni materidly)

4.2.1 Nakupni oddéleni

Obecné Ize fici, ze nakupni oddéleni se stard o nakup produktii, které jsou uskladnény

Vv centralnim skladu a dale jsou distribuovany na pobocky, resp. ke koncovym zakazniklim

Pracovnici ndkupniho oddé€leni jsou rozdéleni do dvou zékladnich oblasti. Prvni oblasti,
kterou zajistuji produkt manazefi, je strategické fizeni produktl. Tato oblast zahrnuje
produktovy marketing, cenotvorbu, spolupraci sreklamacnim oddélenim a jednéni

s dodavateli. Také zde fadime rozsifovani sortimentu o nové polozky.

Druhd oblast m& na starosti udrZzovani optimalnich zisob pro celé AK a exportni
zakazniky. Zahrnuje to tedy kompletni tok zbozi od tvorby objednavek, sjednani dopravy,

uloZeni na centralnim skladé po naskladnéni na pobocky.
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4.3 Informacni systém

Spolecnost AK vyuziva ke své Cinnosti nékolik informacnich systému, které jsou navzajem
propojeny a spolupracuji mezi sebou. Kazdy z téchto informacnich systémii ma své
uplatnéni, nicméné je zde vysoky pozadavek na kapacity serverti, které se neustdle musi

roz§ifovat.

ISAK

Informacni systém, ktery je v AK zaveden nejdéle. Slouzi zejména pro potieby logistiky,
nakupu a pro prodejce na pobockach. M4 dvé rozhrani a to webovy prohlize¢ a ,,puty.
Webovy prohlize¢ slouzi pro nahravani a ¢teni informaci. Napi. vytvafeni objednavek,
ptehled pftijimani zbozi, zakladani novych karet. Puty je vyuzivan predev§im K ptehledu
polozek, které se zadavaji do webového prohlizece. Dle jednotlivého sortimentu Ize zde
najit Cisla karet, ceny, dodavatele, pocet dostupnych kust, tok zbozi mezi poboc¢kami apod.
Nastavuji se zde dodaci podminky dodavatelt, nastaveni lokaci pro pfijem atd. Prodejci na
pobockach pouzivaji k vyhledavani vhodnych dilli, dostupnosti a v neposledni fadé
k prodeji. Diive byl také vyuzivan jako ucetni program, ovSem pfi stale vétsi narocnosti na

ucetni operace se pieslo na program Helios.

| aCs-2: Pishied pohybis +
B Mejnsvitévovangii (@) Jk zock. 4] Auto el o5 (- Teemail () Inranee o 15akON ) s o) C5-2: 54K [ poCHAZKA o] POMVEY
Informaéni Systém Auto Kelly (ISAK) #P ISAK - Informacni system AK (iapp02) =1al»
= Zadadvédni GSestavy FProdej Ostatni 22.4.2014% 16:09:11
Hilavni stranka [
[l 120 . 46.540Q Ref.kéd: Dodavatel: AVA
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Bez lokace: 0
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Obr. 6 ISAK — ,, puty* (interni materidly)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 41

Helios

S rozvojem spolecnosti se projevovala potieba zavedeni nového ucetnického systému
Vv dostatecné kapacité a Skalovatelnosti systému. Proto v roce 2006 AK postupné piesla na
program Helios, ktery zastiva veskeré operace v Gcetnictvi a je napojeny na ostatni

informacni systémy ve spole¢nosti.

Instant Team

Pouzivan zejména ke sledovani prodejli a marzi, obratkovosti zasob, vyc€isleni uslych
ziskl, analyzam dodavateli a k zapisovani porad, ro¢nich bonust a dalSich informaci o

dodavatelich. Slouzi také jako hlavni podklad pro hodnoceni vykonnosti zaméstnanci.

Planning Wizard

Slouzi pro predpovéd poptavky a navrhovéani objednavek, které jsou dale upravovany
v ISAKU za pomoci ,,puty”, analyzovani polozek ABC analyzy, sledovani lead time
dodavateli, sledovani objedndvani polozek od preferovanych a nepreferovanych
dodavatelil a dalsi. AK ma stalé interni IT odborniky, kteti nadale vyviji tento program pro
potieby spole¢nosti.

Soubor Up@\ry Nastroje

) Piipojovani... +
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5 J Service level Rychla &isla
JICIN -
b JHLAVA Service level celkem v mnoZstvi 90.8% Hodnota disp. zasob 568 452 215,97 KE
K GG 4125 o0 [EEEHR 5496% 100.0% 7169 91.1% 84.6% B6.7% Hodnota min, zdsch 184 946 882,37 KC
» KOLIN % :
} KUNICE Service level celkem v hodnot 92.7% IR BR ZREA &
: EI\‘;EREC [IGEEER 04-6% o337 BFEER 57-4% 100.0% B7.8% 91.6% 86.1% 79.9% Trg oo SERBEREE
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Obr. 8 Planning Wizard (interni materidly)
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Déle se pouzivaji informacéni kanaly, které jsou vyuzivany vétSinu evropskych dodavatelii

a nékterymi mimoevropskymi.
TecLocal

Slouzi pro posilani online objednavek napiimo dodavateliim a k nahlizeni do skladovych
zasob dodavateld. Diky tomuto programu lze rychle zjistit dostupnost urc¢itého dili u

konkrétniho dodavatele. Nepouzivaji ho mimoevropsti dodavatelé a ne vSichni evropsti

dodavatelé.
¥ TecLocal - Auto Kelly a.s. Nr.2 - nvan0l - Objednévka — O] x|
Dotazy a objednavky | Denk odeslani | Prijaté dokumenty | Administrace
QZpet Dotaz Objednavka Report, Mavrh objednavky @ Mapoveda i/ @ MNové prihlazeni
[+ [pce-ki~|[=  -][s3022 [
Ks Jedn. Vyrobce  Produktc. Popis produktu

W« G e %] 4/PCE | 35910 -]
v G e ] 1PCE = 35937
v G e ] 1PCE = 36141
v G a %] = 4PCE = 47321 J
v G e ] 4PCE = 50542
v G e o] 2PCE = 52062

\lal [A=] _4pce J*  Jswz2 | |
v [ ] 1PCE = 53260

i %] 1PCE = 53582 52

0bje ! | Dodad adresa T Produkt T Odpoved T Ceny T Alternativa T Odeslani

Prodejce: Odesilad mad: Datum dodani:

[NRF Austria, 1220 Wien =| |Normaini odeslani ~| 242014 +|

ID objednévky zékaznika: Mena: I~ Kompletni dodavka

|oRDER 171000037 |EUR - Euro =] I Objednavka s rezervaci

1D objednévky prodejce: Kad mimoradné akce: Zprava o dodani zbo:

Zakaznik c.: Tel. prodejce: Skladigté (zakaznik): Volny text (zakaznik):

|1022232 +431259335517 |

Obr. 9 TecLocal (interni materidly)
TecCat

TecCat je obdoba TecDoc a je pouzivan jako elektronicky katalog automobilovych dilt.
Zahrnuje ptes 400 znacek vyrobctli autodilit pro osobni 1 nakladni vozy a dalsi dopliujici
technické informace. Slouzi pro rozpoznavani ndhradnich dild k jednotlivym koédim

vyrobctl.
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Obr. 10 TecCat (interni materidaly)

4.4 Dodavatelé sortimentu BHS

Dodavatelt sortimentu BHS, ktery zahrnuje dily chladice a klimatizace je nespocet. Ve své
diplomové praci se vénuji zejména nejdulezitéjSim evropskym dodavatelim. Tito
dodavatelé budou predstaveni a bude zde zndzornén obrat v nakupnich cenach za obdobi

S 24

zaii, 2013 az brezen, 2014. Udaje jsou v tisicich a méné Eeské koruny.

Portfolio vyrobki BHS rozdélujeme na ty od evropskych vyrobcti/dodavateld, zpravidla
kvalitngjsich dilii a od dodavatelii z Ciny, méné kvalitnich. Na evropském trhu také piisobi
dodavatelé, které fadime mezi velké piekupniky dilti z Ciny. Témto prekupnikiim se daii
zejména z toho diivodu, Ze nabizi velké portfolio za velmi nizké ceny a to praveé diky tomu,
7e nakupuji ve velkém mnozstvi a ziskavaji mnoZstevni slevy. Dodavatelé¢ z Ciny, kteii
vyrabé&ji tyto nahradni dily, nejsou schopni pokryt viechny trhy. V Ciné jsou bud'to
vyrobci, kteti se specializuji na jednu znacku a cena je velmi nizka anebo jsou vyrobci,
ktefi vyrabi dily na vice znalek, ale za ceny vysii. AK spolupracuje v Cing s témi
dodavateli, ktefi nabizeji sortiment komplexné a to z toho divodu, ze AK neni schopna
naplnit kontejner dily jen na jednu znacku auta. Tito dodavatelé maji ceny piiznivé, ikdyz
vuci dodavateliim, ktefi se specializuji na jednu znacku jsou ceny o néco vysSi. Prave
tohoto rozdilu vyuZzivaji piekupnici z Evropy, ktefi nakupuji od specializovanych
dodavateli a mnohdy jsou schopni i po pfekupu nabidnout nizsi cenu, nez dodavatel, ktery

nabizi sortiment komplexn¢.
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Trh v Ceské republice patii mezi velmi atraktivni trhy, napt. auto Skoda je velmi popularni
viz a to i v Evropé€, ovSem stale se nemize rovnat popularitou na globalnim trhu jako u
znacek tipu Hyunday, Kia, Opel, Mercedes, Paugeot apod. Tyto vozy jsou popularngjsi
V ramci celosvétoveho trhu a proto praveé u téchto znacek je lepsi prilezitost docilit vyroby
aftermarketovych dili. Tzn., Ze vyrobei z Ciny se spiSe zamé&fuji na celosvétové popularni
znacky. Modely od jedné znacky automobilu maji podobné pozadavky na vyrobu chladi¢ii

apod. a formy urcené pro vyroby jsou si podobné pro jednotlivé modelové tady.

441 HELLACZ

HELLA CZ, s.r.o. je dcefinou spole¢nosti tradicniho svétového vyrobce komponentl pro
automobilovy prumysl, némecké spolecnosti HELLA KG Hueck & Co., se sidlem v
Lippstadtu. HELLA CZ byla zaloZena jako obchodni organizace v roce 1993 a zastupuje
znacku Hella na ¢eském a slovenském trhu. Za dobu své existence se stala partnerem celé
fady spolecnosti zabyvajicich se jak vyrobou automobill, tak prodejem nahradnich dila a
piislusenstvi. Nejvétsi slavu si spolecnost vybudovala ve vyrobé svétlomett a jejich

soucasti.

Obr. 11 Logo ,, Hella “(interni materialy)

Obr. 12 Svétlomety Hella (interni materidly)
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Graf 3 Obrat dodavatele Hella (interni materialy)

4.42 NISSENS CR

Firma NISSENS CR zastupuje danskou spoleénost Nissens A/A na eském a slovenském
trhu v oblasti chladicich a klimatizacnich systémi do dopravnich prostfedkli a pro

primyslové pouZziti.

Produkty jsou je urCeny jak do prvovyroby, tak i pro aftermarketovy trh, pficemz vyrabi

vice nez 10.000 polozek pro osobni i1 ndkladni vozy evropské, asijské 1 americké

Nisaens

Obr. 13 Logo ,, Nissens “(interni materidly)

provenience.
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Obr. 14 Chladic topeni Nissens (interni materidly)
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Graf 4 Obrat dodavatele Nissens (interni materidly)

4.4.3 AVA Benelux BV

AVA Benelux BV byla zaloZena v roce 1996 slou¢enim dvou samostatnych distribu¢nich
spole¢nosti, RSO Radiateuren Groothandel bv (zalozené v roce 1980) a Otodimex bv
(zalozené v roce 1973). Vyrobce je soustiedény na vse, co souvisi s chlazenim motoru a
klimatizaci. AVA disponuje vysokou kvalitou a neustdle nabizi nové komponenty

nahradnich dilt, disponuje vice nez 150 000 polozek.
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AVAosiins

Obr. 15 Logo ,, Ava “(interni materidly)
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Graf 5 Obrat dodavatel Ava (interni materidly)

444 NRF

NRF ptisobi na trhu jiz od roku 1927 a do té doby se stala jednim z piednich vyrobct
v oblasti vytapéni, chlazeni a klimatizaénich systémt pro osobni automobily a lehké
nakladni automobily. Vyrobni zédvody a distribu¢ni centra jsou distribuovana po celé

zépadni Evropé. Skladem ma vice nez 5000 riznych aftermarketovych polozek.

Obr. 16 Logo ,, NRF“ (interni materidly)
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Graf 6 Obrat dodavatele NRF (interni materidly)

445 DENSO MANUFACTURING CZECH s.r.o.

Spole¢nost DENSO byla zalozena v roce 2001. Japonskd matetskd spolecnost DENSO
CORPORATION tak reagovala na rostouci trh v oboru automobilovych klimatizaci a
potiebu piiblizit se svym evropskym zakaznikiim. Vyrobni zivod v Ceské republice
umistila do primyslové zoény Vv Liberci. Patfi mezi pfedni evropské vyrobce klimatizacnich
jednotek a jejich souéasti pro vozy znatek Toyota, VW, Audi, Skoda, Lamborghini,

Mercedes - Benz, BMW, Suzuki a dalSich.

DENSO

Obr. 18 Logo ,, Denso “ (interni materidly)

Obr. 17 Sponzorstvi F1 — Denso (interni materidly)
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5 EVIDENCE A RIZENI DODAVATELSKYCH REKLAMACI

V podniku AK patfi sprava reklamaci k dalezitym milnikim dobré spoluprace
s dodavateli. Na zakladé komunikace s dodavatelem a vstficnosti jednani je mozné
hodnotit a posoudit vztah, ktery AK s jednotlivymi dodavateli v oblasti reklamacni ¢innosti

udrzuje.

Reklamacni ¢innost je rozdélena na dva samostatné celky a to na reklamace vadnych dili a

reklamace z divodu nedodani nebo poskozeni zboZi.

5.1 Reklamace vadného zbozi

Odpovédnost za evidenci a spravu reklamac¢niho fizeni vadného dilu pfislusi oddéleni
produkt managementu, kde svou roli odpovédnosti zastava reklamacni oddé€leni a

produktovy manazer sortimentu, kterého se ptislusna reklamace tyka.

Za reklamacni oddéleni je zvolen jeden zastupce, ktery pteda podklady reklamace
pfisluSnym produkt manazerim. Produkt manaZer feSi nasledné reklamaci naptimo
s dodavatelem a o vysledku informuje zastupce reklamaéniho oddéleni, ktery proces

reklamace zakon¢i.
5.1.1 Popis ¢innosti

Reklamace vznika nej€astéji za téchto okolnosti:

1. Na popud zékaznika, ktery zjistil zavadu,

2. c¢innosti pracovnikl na pobockach pti kontrole zbozi,

3. vlastni ¢innosti reklamacniho oddéleni pii vyhledavani odchylek na jednotlivych
polozkach s néslednou fyzickou kontrolou zboZi na skladé.

At uz reklamace vznika za jakychkoliv okolnosti, tak pficinu vzdy fesi reklamacni

manazerem jiz od pocatku procesu.
Reklamacni oddé€leni nejprve zjistuje pfi¢inu reklamace, které u vyrobku mohou nastat a to
muze byt:

1. Neodpovida rozméram, které jsou deklarovany,

2. nespravné zatrazeni na dané karté v sortimentu,
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3. nespliuje vlastnosti, které¢ jsou dané (napft. chladi¢, ktery tece a tim nespliiuje svou

funkci),

V piipadé, ze vyrobek neodpovida rozmérim a vlastnosti jsou zachovany, tak zodpoveédny
pracovnich (obchodni zastupce, prodejce, pracovnik reklamacniho oddé€leni) konzultuje
s produktovym manazerem moznosti neshody. Pokud byl vyrobek nespravné zafazen do
karty, tak se provede jeho pieklasifikace na piislusnou kartu, nejedna se tak o fyzickou
reklamaci. Pokud ovSem vyrobek nevyhovuje a tedy nemuze byt provedena pieklasifikace,
tak je bud’ moznost vytvoteni karty nové, na kterou se vyrobek piifadi nebo se vyrobek
reklamuje dodavateli s odivodnénim, ze vyrobek nevyhovuje a neshoduje se napi. s

deklarovanym rozméry, apod.

Reklamacéni oddéleni davd dohromady podklady pro reklamaéni fizeni k jednotlivym
dodavatelim. Podklady obsahuji ¢islo vyrobku, popis zdvady, poptipadé fotografie a ve
vyjimecnych ptipadech se posild reklamovany kus naptimo dodavateli. V ramci trhu Asie,
Ciny a USA neni proveditelné zasilani reklamovanych dilu, oviem v ramci Evropy ano.
Toto se ovSem nepraktikuje Casto, pouze po vyzaddani od dodavatele a to zpravidla u
drahych nahradnich dilt, kde se nakupni cena pohybuje nad 10.000 K¢&. Podklady jsou
predavany v podobé reportti vZzdy jednou za mésic produkt manazeriim, kteti maji dany
sortiment na starost. Ti po pfipadné konzultaci 0 nejasnostech s reklamaénim oddélenim
predavaji reklamace dodavateliim. Po obdrzeni vyjadieni, je zprava pfedana reklamac¢nimu
oddéleni, které reklamaci ukon¢i a vysledek je evidovan pro statistiky uspéSnosti

reklamaci, vratkovost, apod.

Tab. 1 Seznam reklamovanych polozek dodavateli (viastni zpracovani)

cz:"n':::e":t Pcs Code AK Code XINHAI Damage
143-1184 1 18.22.500 XZ-361 leaking
143-2151 1 32.21.500 Xz-171 broken
143-2122 1 18.22.501 XZ-361-2 leaking

Vétsina dodavatelti se v pribéhu ¢asu rozhodla pro zpétnou vazbu v oblasti reklamaci a

pozaduje tak podrobnou dokumentaci pro feseni a napravu vzniklych reklamaci.
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U nékterych dodavatelt jeste stale existuje reklamacni pausal. Tzn., ze dodavatel poskytuje
pevné danou procentudlni ¢astku (napf. z obratu), ktera ma pokryvat reklamace. V praxi to
funguje tak, ze pokud je reklamovany kus za danou nakupni cenu, tak se pouze tato castka
poznamena a v ramci reklamacniho pausalu je tato Castka posléze obdrzena. Vyhybame se
zdlouhavému procesu a vadny vyrobek je povazovan, jako by byl pfimo reklamovan
dodavateli. Dodavatel tak dostdva pouze seznam s ¢astkami reklamovanych polozek bez
dalsi hlubsi specifikace. Sice dostane seznam polozek, ale nezna pfi¢inu a nemulze tak

analyzovat duvody reklamaci.

Pravé ztohoto divodu, Ze dodavatel nezna pfic¢inu reklamace, dodavatelé stile vice
uptednostnuji formu piimé reklamace, kde dostanou zpétnou vazbu a maji tak moznost

zajistit ndpravu a predchazet neshodam.

Dlouhodobym cilem AK vV oblastni reklama¢niho fizeni je pfedchazet reklamacim a
nakupovat od dodavatelti vyrobky tak, aby se piedchazelo vadam. Spoluprace s dodavateli
je zalozena na toku informaci, které jsou ziskavany od stalych zadkaznikl prostfednictvim
pobocek a za pomoci reklamaéniho oddéleni, které zjistuje zavady. Pokud se zavada
pravidelné opakuje u jednoho typu vyrobku, tak dodavatel ma moZznost zjistit pfi¢inu a
zamezit vyrobni chybé, ktera miize byt zptisobena napi. Spatné zvolenym materidlem,
nespravnym vyrobnim postupem, apod. Pii této zpétné vazbé je dodavatel mnohem
vstticnéj$i uznavat reklamace a poskytnout kompenzaci za reklamace, které jsou ziejmé a
nakup vyrobku neni vétSinou delsi nez pll roku aZz rok. Pokud je nakup reklamovaného
vyrobku déle neZ jeden rok, tak reklamace je velmi slozita, ikdyZ je zfejma. Za cenu,

kterou jsou vyrobky od dodavateli dodavany AK pocitat i s jistym rizikem.

Dodavatelé, kterym se v diplomové praci vénuji, vyuzivaji reklamaéni pausal a to firmy
AVA, HELLA, a NISSENS. O tyto reklamace se pifimo stard zastupce reklamacniho
oddéleni bez vyznamnéjsi spoluprace s produkt manazerem. Tyto reklamace maji své
specifika a rozdilné postupy a to zejména kvali drahym dilim, ke kterym fadime

kompresory a kondenzétory.

5.2 Reklamace nedodaného nebo poskozeného zbozi

Odpovédnost za reklamace nedodaného nebo poskozeného zbozi piislusi oddéleni supply
chain managementu. Pfimou odpovédnost ma referent nakupu, ktery ma na starost dany

sortiment zbozi, ktery byl skladem oznacen jako nedodany nebo poskozeny.
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5.2.1 Popis ¢innosti

Po prijeti zbozi na sklad mize byt zjisténo bud’to nedodani anebo poskozeni zbozi
z ptislusné dodavky. Vedouci sekce tuto skute¢nost zapiSe do protokolu o piijmu a
Vv piipad¢ poskozeni zbozi opatii 0 fotografie. Poté co referent nakupu obdrzi protokol,
zarezervuje nedodané kusy na svou produktovou kartu a tuto rezervaci zapiSe do seznamu
rezervaci nedodanych polozek. Nasledn¢é posila reklamaci dodavateli s pozadavkem na
vyjadieni. Pokud dodavatel vyhovi reklamaci, poSle dobropis a rezervace je oproti
dobropisu zrusena. Jestlize dodavatel uzna reklamaci za neopravnénou a zamitne ji, potom

polozka zlstane zarezervovand a po uritém obdobi je polozka odepsdna a rezervace
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Obr. 19 Protokol o prijmu zboZi (interni materidly)
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6 HODNOCENI DODAVATELU

Utelem hodnoceni dodavateli je, abychom ziskali pravé ty informace, které potiebujeme
znat k jednani s dodavateli. Diky vzajemnému srovnani dostavame piehled toho, jak si
jednotlivi dodavatelé vedou a mizeme lépe koordinovat kroky, které vedou k motivaci a
tim 1 k ispésné spolupraci.

AK se zajimé o spolehlivost dodavatele, pfesnost a nabizenou hodnotu, kterou mu muze
dodavatel poskytnout a z tohoto divodu je dilezité provadét pravidelné hodnoceni a vést

dodavatele k nejlepsi mozné vykonnosti a spolupraci.

6.1 Ukazatele

Ukazatel na porovnani dodavatelti mezi sebou existuje velké mnozstvi. Problém je ovsem
v relevantnosti n¢kterych dat. Nelze vZzdy jednoznaéné uréit relevantni hodnoty a mnohdy
je hodnoceni spiSe subjektivniho charakteru. Ukazatele spiSe pocitového charakteru si
kazdy z hodnotitelii urcuje sam a zélezi pouze na jeho osobnich zkuSenostech, jaké
hodnoty kazdému z dodavatelt prifadi. Nicméne¢ i tyto ukazatelé mohou hrat dilezitou roli

V hodnoceni a prave proto je sem fadime.

6.1.1 Kvalita

Kvalita vyrobku se nedé4 vZdy jednozna¢né prokazat. Je to dano tim, Ze se AK zabyva
pfevazné prodejem aftermarketovych dild, kde u vyroby neexistuje pevné dany predpis

z jakého materidlu a za jakych podminek musi byt dil vyroben, tak jako tomu je u dila
origindlnich. Dodavatelé¢ musi splfiovat pouze rozméry a vlastnosti a nemusi prokazovat
kvalitu. Nicméné fada dodavatelti garantuje ve svém portfoliu vyrobku kvalitu
srovnatelnou s originaly, kterou oznacujeme jako top kvalitu a vyrobky s horsi kvalitou

s oznacenim standart kvality. Tato oznaCeni jsou prokazateln¢ dana a je na zakaznikovi pro
co se rozhodne. Ze zpétné vazby od zakaznikll, zejména pracovnikli autoservisi, ktefi maji
odborné znalosti a zkusenosti, mame jejich prostiednictvim moznost se dozveédét, zda
kvalita odpovida skutecnosti nebo ne. Miizeme tedy fici, ze faktor kvality se velmi tézko

posuzuje a hodnoti.

6.1.2 Cena

Pro porovnani ceny neni nic jednodussiho nez si porovnat jeji hladinu. Nicmén¢ nestaci si

porovnat pouze cenu, kterou dostaneme od dodavatele. Je zapotfebi pocitat hodnotou
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dopravy, dale se zapocitavaji ro¢ni bonusy, kterych se musi dosahnout. Pouziva se tak

primérma WACC cena, ktera udava prepocitanou nadkladovou cenu.

Dodavatelské bonusy se velmi tézkou pocitaji, nelze totiz jednoznacné urcit, zda se vyplati
tohoto bonusu dosahnout pfi navySeni objednavek i v ptipadé vyssSich cen. Dle vlastniho
nazoru je dosazeni bonusu za kazdou cenu nevyhodné. Na konci kvartalu, obvykle je to na
konci roku se ¢asto navysuji objednavky kvili splnéni bonusti od dodavatelti. To zdrazuje
nejen skladové zasoby, z diivodu pieskladiiovani, ale i samotny vyrobek. V kone¢ném
dasledku je tak dodavatelsky bonus spiSe prodélecny pro firmu, nez aby pfinesl pfidanou

hodnotu.

6.1.3 Platebni podminky

Hodnoti se platebni podminky, které jsou ptedklddany. AK se snazi vyjednat co nejdelsi
lhiity pro platbu, obvykle se pohybuji mezi 60 — 90 dny. Splatnost ma velmi vyznamny
vliv na WACC cenu, z které je poc¢itana marze. U nékterych dodavatelu je také vyuzivana

sleva za rychlou platbu, obvykle do 7 pracovnich dntli od vystaveni faktury.

6.1.4 Plnéni dodavek

Velmi dulezity ukazatel je ukazatel plnéni dodavek, ktery nam ukazuje, jaké procentualni
mnozstvi z objednavky je dodano. Sledujeme a vyhodnocuje ty z polozek, které byly
opakovateln€ nedodany. Jsou vyhodnoceny jako problémové, navySuje se u nich minimalni
zasoba a zaroven se prodrazuje jejich pfepoctena cena. Je snaha tomuto ptedchazet

V podobé zasilani forecastu odbéru polozek dodavateli na urcité obdobi, aby mohl Iépe

pokryvat dodavky.

6.1.5 Presnost dodavek

Ukazatel ptesnosti dodavek nam udava, o kolik dnii se dodavatel zpozduje ve svych

vvvvvv

dodavatelti z Ciny.

6.1.6 Dodaci podminky

Posuzuje se, zda dand pieprava je pro AK vyhodna a za jakych podminek. Bud’ se jedné o
pfepravu, kterou si AK zajiSt'uje sama na své vlastni naklady, nebo ji zajist'uje dodavatel a
to bud’ na jeho vlastni naklady, které muize pfipadné promitnout do cen anebo jsou

uctovany jako preprava zbozi na fakture.
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6.1.7 Komunikace

Vzijemné dobra a stabilni komunikace s dodavatelem patii k velmi dilezitym aspektim
vzajemné spoluprace. Pokud jsou udrzovany vztahy na vysoké urovni, dochazi tak k vétsi

vstticnosti v jednani a to na obou stranach.

6.2 Vyjednavani o cenach

U sortimentu BHS je preferovana taktika spise kratkozraka nez taktika zalozend na delSim
obdobi, kterd vede ke splnéni dodavatelskych bonusii. Vzhledem k obrovské dynamice
trhu na poli automobilového pramyslu je Sife nabizené¢ho sortimentu takika nekonec¢na, je
zde obrovsky tlak na cenu, proto je nejaktualnéjsi cena, ktera se velmi Casto v prib&hu
casu méni. Na dodavatele je neustdle vyvijen natlak na snizovéani cen, ktery Castecné
sniZzuji nabizenim novych produkti s vy$§imi cenami, které ostatni dodavatel¢ docasné

nenabizi nebo tento produkt vlastni jen omezena ¢ast dodavatelt.

V ramci konkurenéniho boje mezi dodavateli probihd neustdly kolobéh poskytovani
targetovych cen. OvSem 1 tady existuje ur¢ity fad. Neni totiZ mozné poskytovat tyto ceny
neustdle jednotlivym dodavateliim, vzdy tu musi existovat urcitd ¢asova prodleva, aby
mohl dodavatel vidét dopad opatieni v podobé akceptace targetovych cen. V praxi to
vypada tak, pokud napt. dodavatel NISSENS poskytne lepsi ceny na ¢ast polozek, které
byly pfedtim nakupovany od druhého dodavatele, tim akceptoval nasi cenu a zanou se u
tohoto dodavatele vytvaret vy$si objednavky. Pokud bychom v kratkém casovém useku
provedli stejné opatieni u tfetiho dodavatele, tak by dodavatel NISSENS jiZ nevid¢l velkou
odezvu a pro pfiste¢ by jiz nemusel byt ochoten akceptovat nase ceny. Vzdy si musime
uvédomovat, Ze dodavatelé pro sniZzeni cen musi néco ob&tovat, pozadat o podporu, budget
a podobné. Za sniZzenim ceny o¢ekava zvyseni obratu a to minimalné v takové vysi, aby se
mu to vyplatilo. Cilem je, aby AK dostavala co nejnizsi ceny a aby dodavatelé vidéli efekt

sv¢ prace.

Nézorny ptiklad je moZné pozorovat u dodavatele AVA, ktery v prvnich tfech mésicich
roku 2014 narostl o vice nez 40% v meziro¢nim srovnani na zakladé toho, ze v lednu roku
2014 po vzdjemné dohod¢ byl nastaven novy systém rocnich bonust a doslo k vyznamné
uprave cenové hladiny. Na mnoha polozkach doslo ke snizeni ceny o 3-5%, coz zpusobilo

to, ze se dodavatel AVA stal na mnoha novych polozkach prioritnim dodavatelem.
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Graf 8 Mezirorocni srovnani obratu dodavatele AVA (interni materialy)

Na grafu je znazornén meziro¢ni rist obratu dodavatele AVA. V horni ¢asti grafu se jedna
o polozky TOP QUALITY a v dolni ¢asti je zobrazen obrat u polozek STANDART
QUALITY.

Na druhou stranu evropsti dodavatelé maji cenové stropy, pod které jiz jit nemuizou.
Jakmile se cena dostane na uroveii cenové hladiny, kterou evropsti dodavatelé jiz z divodi
vysokych nékladii a nerentability nemohou dale akceptovat, tak pravé v tento okamzik
piichazi alternativni dodavatelé z Ciny, ktefi jsou schopni vyrabét s mnohem niz§imi
naklady. Tyto polozky se stavaji pro evropské vyrobce stdle vice méné popularnimi a
soustied’'uji se spiSe na novinky na trhu, kde mohou vydé¢lat nejvice. Postupem casu se 1
¢inSti vyrobci dostavaji ke stropu cenové hladiny a zalezi na poptavce jak dlouho se
polozka (nahradni dil) udrzi na trhu. Z praxe mohu vystihnout prodej zadnich naraznikti na
SKODU 120, kde se roéné proda okolo 15 kusi.

Zpravidla nejvice ziskové polozky jsou polozky, které se prodavaji se stabilni marzi a ne
vzdy se mezi né fadi polozky, které maji vysokou obratkovost. Pro stanoveni ziskovosti
polozky nam slouZi vaZeny zisk, kde se vezme cena, za kterou se prodava, pod¢€li se cenou
nakupu a vynasobi primérnou prodejnosti. Zjistujeme tim tak troven jednotlivych polozek
a soustied'ujeme se predev$im na ty, které AK pfinaseji nejvétsi hodnotu a tim tedy

vvvvvv

hladiny.
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6.3 Zavedeni souhrnného hodnoceni dodavatelu

Pro efektivnéjSi hodnoceni a vybér dodavateli bylo zapotfebi zavedeni jednotného
souhrnného systémii, ktery by na jednom misté shromazd’oval aktualni informace o

dodavatelich, které jsou v jednotlivych informac¢nich systémech Auto Kelly k dispozici.

Informace o jednotlivych dodavatelich bylo mozné ziskavat ze systéma Planning Wizard,
ISAK a Instant Team, ale nebylo mozné ziskat zakladni informace na jednom misté a za
jednoduché aktualizace ziskavat aktudlni data. Proto vznikl pozadavek na zavedeni

jednotného mista, kde by bylo mozné ziskat realna data a to rychle a piehledné¢.

Definovani projektu:

Nézev projektu:
e Zavedeni souhrnného hodnoceni dodavatelt
Vedeni projektu:

¢ Ing. Michal Opravil
e Bc. Nelly Vanova
e Ing. Petr Holecek

Cile projektu:
Hlavni cil:
e ZjednoduSeni a zefektivnéni hodnoceni dodavateli
Diléi sile:
e Vybér vhodnych ukazateldi, které maji vliv na rozhodovani o kvalité¢ a vybéru
dodavatele
¢ Navrhnout prvky podoby vizualizace
e NavrZeni postupu realizace
e Uspé&sna spoluprace s IT oddélenim vyvoje

e Ptedstaveni jednotlivych funkci zaméstnanciim a jejich kladné piijeti
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Byly pfedneseny ndvrhy ukazateld, které by byly vhodné mit k dispozici na jednom misté
Vv informacnim systému. Mezi tyto ukazatele patii napt. struktura polozek, primérny lead
time, ABC analyza, plnéni objednavek, obrat dodavatele. Tyto ukazatele jsou k dispozici

Vv riznych obdobéch v existujicich informacnich systémech AK.

Po definovani ukazatelli byly pfedany pozadavky na IT oddéleni vyvoje, kde se dale
diskutovalo nad podobou a umisténim. Bylo potfeba dostat uzivatelsky jednoduchou
podobu s moznosti snadné aktualizace dat. Po naprogramovani pozadavku v systému
Planning Wizard vzniklo nové okno ,,Hodnoceni dodavateli, kde se na jednom misté
shromazd’uji informace o dodavatelich. Je mozné si promitnout jednotlivé dodavatele a
porovnavat mezi sebou. Hodnoceni si 1ze ulozit do formatu Excelu a v ramci AK Ize denné

aktualizovat data, aniz by se tdaje o dodavateli musely znovu stahovat ze systému.

S nadstavbou hodnoceni dodavateld byli obeznameni pracovnici ndkupniho oddé€leni za
pomoci kratké instruktdze e-mailem. Prozatim je vyuZzivana navrzena metoda hodnoceni
nize s tim, ze kazdy muize dat své pfipominky na zlepSeni. Do budoucna se uvazuje o

moznosti pfipojeni grafii k obratu dodavateld, vycisleni forecastu nakupu apod.

Ukolem zavedeni tohoto jednotného mista je usnadnit praci pii hodnoceni dodavatelii a pii
analyze polozek, které¢ jsou od téchto dodavatelli nakupovany. Dostava se tak okamzity

wevr

které nastava pii snizovani jeho obratu v ndkupnich cenéch.

Velmi dobry nastroj se jevi hodnoceni lead time a plnéni objednavek dodavatele. Pro AK
je velmi dilezité udrzovat stalou hladinu zasob, které lze docilit pouze za piedpokladu
stabilniho dodavani od dodavatele a to v Case 1 V patficném mnozstvi. V souhrnném

hodnoceni Ize najit oba grafy, jak lead time objednavek, tak jejich plnéni v Case.

Dalsim dilezitym ukazatelem je celkova struktura polozek a to jak v ABC analyze, tak
Vv ptehledu nakupovanych polozek. Po kliknuti na hodnotu poloZek se otevie okno s historii
nakupil jednotlivych polozek v Case. Jsou zde informace jako cena, WACC, objednané

mnozstvi, prodejnost, primérna délka dodani.

V kolonce ndkupu za minuly a letos$ni rok si Ize porovnat obrat dodavatele v obdobi, jeho
vykyvy a zjistit smér ubirdni se dodavatele. Po rozkliknuti se zde nachazi celkovy obrat za
jednotlivé mésice a narozdil od Instant Team informacéniho systému i rozpad obratu na

jednotlivé polozky, které jsou od dodavatele nakupovany v daném obdobi.
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Ptiklad, jak vypad4a hodnoceni dodavatele je uveden na obrazku nize a to konkrétné u
dodavatele Nissens. Hodnoceni koresponduje s jiz zminénym obecnym popisem. Tato

verze hodnoceni je brana z Excelu s propojenim na datovy systém AK.
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\ Hodnoceni dodavatelii
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Obr. 20 Souhrnné hodnoceni dodavatelii (interni materidly)
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7 VYBER DODAVATELU

Vybér a spoluprace s dodavateli je pro AK velmi vyznamny. Jen pii Sirokém portfoliu
dodavatelit je mozné tlacit ceny doli a zaroven zakaznikim nabizet Siroké portfolio

vyrobkl za piijatelné ceny.

V priméru spada na jednoho produkt manazera jedna az dvé nabidky mési¢né€ pro
spolupraci s novym dodavatelem. Tyto nabidky je zapotiebi vyhodnotit a piipadné zapocit

spolupraci.

Navazani spoluprace s novym dodavatelem je vzdy krok do neznama. Od kazdého
dodavatele se vzdy ocekdva néco jiného. U dodavateli mimoevropskych se zpravidla
nepoptavaji novinky, ale spiSe se zamétuje na zavedené produkty. Tito dodavatelé nabizeji
z ditvodu tlaku na nizké ceny predevsim dily na levnéjsi a stars$i vozy, ovSem neni to vzdy
pravidlem. Napf. dodavatel Viewmax z Ciny, ktery se specializuje na zrcatka velmi pruzné
reaguje na poptavku na trhu a chova se spisSe jako evropsky dodavatel a zavadi mnoho

novinek, které se jesté nezacaly prodavat.

7.1 Potencialni dodavatelé

Jedna z ptilezitosti kontaktu s potencialnim dodavatelem a navazani novych vztahd je pfi
ucastnéni se auto-moto veletrht, kterych se pravidelné G€astni zastupci uzsiho vedeni AK.
Spolecnosti zde propaguji sortiment svych vyrobkl a oslovuji potencialni odbératele. Na
zakladé uvaZeni managementu se vybiraji firmy, které by byly vhodné pro opétovani
kontaktu ze strany AK a mohla by zacit spoluprace. Vrcholovy management uvédomuje o
téchto novych kontaktech ptisluSné kancelafe a je na zvéazeni produkt manaZerti, zdali
firmy, musi si vyzadat informace, podle kterych se bude rozhodovat, zdali se spole¢nost
bude moci stat plnohodnotnym dodavatelem a AK by se vyplatilo zbozi nakupovat.

Informace, které jsou zasadni pro rozhodovani:

1. Ziskéni veSkerych dostupnych informaci o spole¢nosti.
2. Seznam polozek s originalnimi koédy, poptipadé nakrosovanymi kody na evropskou
konkurenci. Pokud §ife sortimentu nebude minimalné 500 kros referenci na cely

sortiment, tak nema vyznam se touto spole¢nosti dale zabyvat.
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3. Na nabizené polozky, které jsou v databazi AK ziskat cenu a vycislit u kolika
polozek by byl potencialni dodavatel prioritni a u kolika polozek by bylo mozné
zaslat targety pro splnéni podminky prioritniho dodavatele.

4. Zjisténi podminek dodani:

e Minimalni objednavaci mnozstvi,
e dodaci podminky (pfeprava, doba vyroby),
e platebni podminky,
e podminky reklamaci.
5. Vytvoreni zkuSebni objednavky s cilem zjisténi realnosti objednani v ¢asovém

obdobi.

Pokud jsou vSechny body uspokojivé splnény, miize byt zapocata spoluprace a spolenost
muze byt zafazena mezi dodavatele. Nasledn¢ probiha hodnoceni tohoto dodavatele

s uvazenim o dlouhodobéjsi spolupraci.

Dalsi moznosti kontaktu je, pokud firma oslovi AK prostfednictvim kontaktniho e-mailu,
ktery je vyvéSen na webovych strankdch Auto Kelly. Tento e-mail obdrzi asistentka
nakupniho oddéleni, ktera pfeda dale vrcholovému managementu. Postup je dale stejny

jako tomu bylo u navazovani vztahli na veletrzich.

7.2 Vybér a spoluprace dodavatele Valsens

Kontakt na dodavatele Valsens byl ziskan na Automechanice v Cing, které se Gcastni
nejvyssi vedeni pravidelng. Jedna se o dodavatele z Ciny, ktery se zejména specializuje na

dily klimatizace.

Byla provedena analyza o moznosti zapoceti spoluprace a nasledné byl dodavatel schvalen

k navazani uzsi spoluprace.

g

VALSENS
|

Obr. 21 Logo ,, Valsens ““ (interni materidly)
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7.2.1 Analyza dodavatele Valsens

Nejprve bylo potieba zjistit, jaké celkové mnozstvi polozek Valsens nabizi. Po zaslani
seznamu sortimentu jsme zjistili, ze mnozstvi nabizenych polozek u chladic¢a bylo 2731 a
kondenzatorti a klimatizaci 1033, celkem dodavatel Valsens nabidl 3764 polozek. VSechny
tyto polozky jsou dodavatelem doddvany na cely evropsky trh. Nasledné se provedlo
srovnani, kolik téchto polozek je evidovano v sortimentu AK. Dé€lo se tak za pomoci OEM
a Nissens kodu, které jsou vedeny v katalogu TecCat a jsou evidovany v kartach AK. Kde
byla shoda s kdédem vedenym AK, tam se kod propsal a kde polozka nebyla nalezena, tudiz
neni zafazena v sortimentu, tak byla polozka oznacena ,,N/A*“. Ptiklad nalezenych a
nenalezenych polozek lze vidét z uryvku tabulky nize. Z celkovych 3764 byla shoda u 440
polozek. Produkty, které nebyly nalezeny nejsou brany v potaz a to z toho divodd, Zze u

¢inskych dodavatelt sortimentu BHS je velmi riskantni zavadét novinky na trh.

Tab. 2 Analyza Valsens — shodné a N/A polozky (viastni zpracovani)

Core

APPLICATION YEAR OEMNumber  Nissens Size(mm) L STR.
100 (90-) L6, 2.0i, 2.3i, 2.6 V6, 4.2i, 2.81 V6, 2.4D, 2.5TDi |12/90-07/94 #NIA
1097068 AUDI T 4A0260403AC | 94213 | 4748|504 |301 |20 | PF
A6/ S6 (94-) 1.8 20V, 2.0i, 2.2i, 2.3i, 2.4i \/6, 2.5TDj, 2.6i
V6, 28iveaz 06/94-10/97 #NIA
4B0 260 401F
4B0260401T
) o ! 4B0 260 403F
1096916 AUDI A6/S6 1.8i 20V, 1.9Tdi, 2.4 V6, 2.81 V6 05/97-05/04 94503 | 3456 | 615|420 | 18 | PF | 1228540
4B0 260 403H
4B0 260 403N
4B0 260 403T
4B0260401R
4B0260403R
1097001 AUDI A6/ S6(97-) 25 TDI oyar-00000| EE S | s30 641|400 |16 | PF | 1228541
4B0260403G
) o i ) ) 4F0 260 401E
1096849 AUDI AG/S6 (04-) 20 FSi, 20TDI, 241, 2.7°TDI, 28 FS1, 30D | )0 o0l ap0260403E | 04695 |3424 | 640 [ 402 | 16 #NIA
3.2 Fsi, 4.2FSi 4F0 260403 P

Nasledné probéhla kompletni analyza u polozek, které byly shodné s polozkami, které¢ AK
ma zafazené v sortimentu. Sledovala se prodejnost za rok, ptfepoctena cena WACC
dodavatele Valsens s cenou nynéjSiho prioritniho dodavatele a tim vzniklou tsporu ¢i
nikoli. Polozky, které byly levnéjsi jsou oznaceny ,,0k*. Celkov¢ se dodavatel stal prioritni
u 218 polozek a celkova tspora ¢ini 9.738 USD za rok, pokud by vsechny tyto polozky pfi

zachovani stejné prodejnosti byly nakupovany od dodavatele Valsens.
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Tab. 3 Analyza shodnych poloZek Valsens (viastni zpracovani)

Cena dodav. f Prepotteni
APPLICATION  YEAR Ak kod 5 . (pFepoitend) Target 7% a Orli);iéna'l
1096905 AUDI A3/S3 16i, 18I /96-00/00(  40.14.540 459 23 K-DKAKO01-S EU BV ARD 30,3 881,59 34,21 ok 366 581,99
1097072 SEAT CORDOBA (02-) | 10/02-00/00|  40.16.540 174 27 K-DKAKO1-S BV,WOQ ABAKUS-CH | 319 5794 21,28 ne -21,19% 22,11 5794
1096809 PEUGEOT 16.46.540 160 25,5 K-DKAKO1L IGNMIN,WOQ ABAKUS-CH | 5151 935,58 36,51 ok 39,07 636,35
1096903 OPEL ASTRA G(98-) |03/98-08/00| 32.15.541 149 23,5 K-DKAKO1 [RBVJIGNMINWOQ| ABAKUS-CH | 351 637,52 23,76 ok 2542 592,86
1097049 FORD FOCUS (98-) 1.4 10/98-00/00| 20.46.540 109 25,5 K-DKAKO1 RWOQ ABAKUS-CH | 30,7 557,6 20,35 ne -20,20% 21,77 5576
1096911 SKODA SUPERB (02-) |12/01-00/00| 42.78.540 107 23 K-DKAK01-S BV,WOQ ABAKUS-CH | 321 583,03 21,44 ne -6,78% 22,94 581,99
1096899 OPEL ASTRA G(98-) [02/9 /00| 32.15.540 75 25,5 K-DKAKO01 RBV.WOQ ABAKUS-CH | 3552 645,15 24,09 ne -5,53% 25,78 636,35
1097070 CITROEN BERLINGO (02-) | 12/02-00/00|  16.36.540 56 28 K-DKAKO1 RBV,WOQ ROPAS 28,62 625,25 2324 ne -17,00% 24,87 625,25
1096825 RENAULT 36.72.540 54 26 K-DKAKO01 BV,WOQ ABAKUS-CH | 4258 77338 29,57 ok 3164 647,22
1097074 SEAT ALHAMBRA |06/00-00/00| 42.50.540 53 26,8 K-DKAKO1L WOoQ ABAKUS-CH | 3685 669,31 2513 ne -6,23% 26,89 664,62
1096830 OPEL AstraH (04) 13, 04 32.17.543 49 31 K-DKAKOL | IGNMINWOQ | ABAKUS-CH | 4534 823,51 3172 ok 33,94 755,94
1096861 PEUGEOT 206 (02-) 07/02- 34.17.541 44 22,5 K-DKAKOL WoQ ABAKUS-CH | 337 612,09 22,67 ok 24,26 571,12
1097089 CITROEN XSARA (00-) 2.0{09/00-00/00| 34.38.541 44 26 K-DKAKO1 RBV,WOQ ABAKUS-CH | 40,22 730,52 21,74 ok 29,68 647,22
1096897 RENAULT LAGUNA (94-) 9 /00| 36.70.541 44 225 K-DKAKO01 woQ ABAKUS-CH | 335 608,46 2252 ok 241 57112

Po analyze vsech polozek byla vytvofena objednavka v hodnoté 14.248 USD, poctu 47
polozek, které ptedstavuji 723 kust. Né&které zpolozek Snizkou prodejnosti byly
vylouéeny z objednavky ztoho divodu, Ze dodavatel ma na chladiCe minimalni
objednavaci mnozstvi pét a pro klimatizace a kondenzatory je minimalni objednédvaci

mnozstvi deset kust na polozku.

7.3 Vybér a spoluprace dodavatele Elke

Jak jiz bylo zminéno, existuje ne¢kolik moznych alternativ, jak kontaktovat nebo byt
kontaktovan dodavatelem za Ucelem nové spoluprace. Konkrétné v piipadé dodavatele

Elke se jednalo spiSe o nestandardni situaci, kterou miZeme nazvat ndhoda.

Na aftermarketovém trhu nahradnich dilti automobilové primyslu najdeme Sirokou Skalu
dodavatelti. Ne vSichni tito dodavatelé jsou vyhradné vyrobci, vétSina z nich kombinuji
ptekup zbozi a vyrobu, pfipadné jsou prosti prekupnici. Jedna z firem, ktera kombinuje
vyrobu a piekup je spole€nost Sunair, kterd AK dodava pfedevsim drobné dily klimatizace,
které sama vyrabi a malou ¢ast kompresoru, které prekupuje. V této firme pracovala jedna
osoba, jez mé¢la velmi dobré zkusenosti s AK a v fijnu roku 2013 dostala firma doporuceni

na firmu Elke v Italii, ktera vyrabi zejména podpirny sortiment klimatiza¢niho zatizeni.

Firmu jsme kontaktovali a vzesel z toho zajem z obou stran. V listopadu probéhla schiizka
s dodavatelem na centrdle v Praze, kde firma prezentovala sortiment, na ktery se
specializuje. Byla dohodnutd vzajemna spoluprace a pouziti vlastni privatni znacky, tzn.
navrZeni vlastniho designu obalu s ¢eskymi nazvy a ¢arovymi kody tak, aby naklady pii
pfijmu byly co nejniz8i a skladnici tak nemuseli lepit Stitky s ¢eskym piekladem. Na

obrazcich nize je vyobrazen vyrobek s vlastnim obalem.
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Obr. 22 Latka pro utésnéni Elke (interni materialy)

Dodavatel Elke nabizi bezkonkuren¢ni ceny a diky tomu ma AK velkou vyhodu na trhu.
V prubéhu roku 2013 jsme dostavali nabidky od jinych dodavateli se stejnou Sifi
sortimentu, ale jednalo se pouze o prekupniky, ktefi méli pro nas vysoké ceny, a pfi
srovnani produktl bylo zfejmé, Ze se jednd o stejné vyrobky, které nabizi Elke, ale pod

jejich vlastni privatni znac¢kou.

7.3.1 Analyza dodavatele Elke

Byla provedena analyza Sife sortimentu nabizena dodavatelem a bylo zjisténo, které
polozky jiz v sortimentu zafazeny mame a na prvni pohled se zdaly byt nepopularni,
neprodejné a nékteré byly vyfazené ze sortimentu, ovSem nyni se tyto polozky opét
zacinaji prodavat. Také bylo vybrano vice nez 100 novych polozZek, které byly zatfazeny
jako novinky. Podrobna analyza jako u dodavatele Valsens nemusela byt provedena a to
zZ toho ditvodu, jelikoz byla nabidnuta mala Sife sortimentu a vétSina poloZek jsou novinky,

které doposud zatazeny v sortimentu nebyly.

U dodavatele Elke evidujeme 205 polozek, z toho u 204 polozek je prioritnim dodavatelem
a u jedné polozky se stal doplnujicim dodavatelem. Od zacatku roku 2014 do konce biezna
bylo dodano zbozi v hodnoté 455 960 K¢&. Primérna nakupni cena jednoho vyrobku je
352,58 K¢ a WACC je 576,02 K¢&. Pojistné zésoby jsou na hodnoté 19.571,85 K¢,
Vv jednotkach 360 kust.

Struktura poloZek dle obratkovosti, kde je dodavatel Elke prioritni je nasledujici:

o _A“polozky— 34

. ,’B“ pOlOZky ) 97 =
97
o . C“polozky - 73
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Kvalita plnéni dodavek je u dodavatele na velmi vysoké urovni a zlepsSuje se. Zpocatku
objednavky nebyly zcela pokryvany, ale po zaslani forecastu se dodavky zlepsily. Na grafu
plnéni objednavek je vyobrazeno primérné plnéni objednavek v procentech za obdobi

leden az biezen 2014.

Leadtime dodavatele se postupné snizuje, je to dano tim, ze plnéni dodavek se zlepsuje a
dodavatel je Iépe schopen pokryvat pozadavky. Pozadovany leadtime na dodani

objednaného zbozi je 11 dni.
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Graf 9 Priumérné plnéni objedndavek dodavatele Elke (interni materidly)
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Graf 10 Priimérny leadtime dodavatele Elke (interni materidly)

Vzijemna spoluprace a komunikace s dodavatelem je jiz od zapoceti vyjednavani na velmi
vysoké urovni. Sortiment byl obohacen o mnoho zajimavych novych polozek, které davaji
obrovsky potencial k vysokym obratim dodavatele. Jak je patrné z grafu, tak nakup od
toho dodavatele strmé stoupd a oCekava se stdle strmy rist po dobu letni sezony. Ve
srovnani s dodavatelem jako je Hella, kde za mésic biezen byl obrat na nakupnich cenach

253.000 K¢ je to velmi slusny zacatek.
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Graf 11 Obrat dodavatele Elke (interni materidly)

Spolecnost Elke ma spiSe sezonni zbozi, které se nejvice prodava v teplych mésicich roku.

Jak 1ze pozorovat od poc¢atku roku 2014, tak obratkovost zbozi stoupa.
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Graf 12 Obratkovost zbozi dodavatele Elke (interni materidly)
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7.4 Vybér dodavatele pro predobjednavku BHS sortimentu

Sortiment BHS patii k tém sortimentim, které jsou spiSe sezonniho charakteru. Zejména se
jedna o dily klimatizace, kondenzatora a jejich ptislusenstvi. V prubéhu vétSiny roku je o
tyto produkty maly zdjem, ale pfi prvnim lepSim pocasi se zvysuji prodeje enormnim
zpusobem. Z tohoto divodu je zapotiebi se kazdy rok pfipravit na tyto zvysené prodeje.
Poptavky po téchto produktech vzdy vyskoci ze dne na den, a pokud by dodavatelé nebyli
dostate¢n¢ pfipraveni na zasobach na tento vykyv a AK by neméla nasmlouvané zéasoby,
nestacila by AK vykryvat poptavku a ztracela by tak na trzbach. Z tohoto divodu je
zapotiebi pred kazdou sezénou vytipovat pravé ty produkty, které budou mit vysokou
prodejnost, a hrozil by jejich nedostatek. Tato analyza se provadi na zakladé informace o
prodejnosti v minulych letech a po zvazeni typu automobilu, pro které je vyrobek urcen.
Pro sezonu 2014 bylo vytipovano 59 polozek, které byly zatazeny pro predobjednavku.
Tyto polozky byly zatazeny do piedobjednavky budto z divodu problému dodéani
v minulosti anebo potencidlu dobrého prodeje v letoSnim roce a snizenim tak rizika
nedostatku téchto polozek. Seznam vybranych polozek je uveden v tabulce spolecné s

cenami jednotlivych potencialnich dodavateli.
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Tab. 4 Vybrané polozky predobjedndvky BHS (viastni zpracovani)

) Prioritni Hella Nissens NRF Ava
Kod L .
Cena WACC Cena WACC Cena WACC Cena WACC
12.22.542Q AVA 30,5 860,51 35 885,56 28,41 758,11
20.97.540Q AVA 58,31 1458.86 41,69 1176,22 43,87 1109,98 39,06 1036,31
28.20.540Q AVA 68,19 1706,04 39,74 11212 38,37 970,82 3372 896,82
28.22.540Q AVA 92,96 2325,76 50,87 1435,22 49,27 1246,61 44,3 1173,18
44.27.540Q AVA 49 1225,93 49,77 140418 44,12 1116.31 40 1060.86
76.44.540 AVA 74,27 1858,16 45,3 1278.07 51,07 1292,16 47,5 1256,77
88.41.540Q AVA 73,15 1830.14 51,2 1444,53 53,78 1360.72 43 113922
DK R0124 AVA 43,46 1087,32 43,54 1228,41 40,5 1024,72 28,95 7719
DK V0216 AVA 7.5 187.64 9.41 265,49 9,38 237,33 6.9 183.08
DK V0222 AVA 85 212,66 9,8 276,49 8,66 219,11 8 211,81
32.15.541Q HELLA 39 975,74 38,37 1082,55 141,05 | 3700.43
34.39.540Q HELLA 56 140106 79,56 2094,22
DK K0001 HELLA 94 2351,78 | 110,16 | 3107.99 | 99,88 | 2527.13 | 189,64 | 4962,67
DK K0002 HELLA 94 2351,78 | 110,16 | 3107.99 198.64 | 5197.76
DK K0005 HELLA 140 3502,65 | 180,48 | 5091,97 230 6016,93
DK K0015 HELLA 146 3652,77 155 4373,09 | 151,01 3820.8 271,81 | 7109,07
DK K0120 HELLA 95 2376,8 | 110,16 | 3107,99 | 112,65 | 2850,23 195 5102,68
DK K0287 HELLA 125 3127.37 | 133,62 | 3769,88 | 189,58 | 4796,69 175 4580,25
DK K0289 HELLA 140 3502,65 | 180,48 | 5091,97 251,96 | 6590,56
DK K0342 HELLA 165 4128,13 178,5 5036,1 180,17 4558,6 251,45 | 6577,23
DK K0425 HELLA 140 3502,65 197,17 | 4988,73 | 216,61 | 5667.16
DK V0007 HELLA 85 212,66 11,63 328,12 10,5 265,67 9 237,93
DK V0025 HELLA 9.2 230,17 132 372,42 10,74 271,74 11 290,17
DK V0151 HELLA 8.6 215,16 17,22 485,84 9,5 250,99
DK V0161 HELLA 12,5 312,74 12,43 350,69 115 290,97 9,55 252.3
DK V0177 HELLA 8.75 218,92 10,96 309,22 11,25 284,64 9 237,93
DK V0320 HELLA 18 450,34
HE 8FC351036-381 HELLA 59 1476,12
HE 8FC351301-041 HELLA 59 1476,12
HE 8FK351127-381 HELLA 94 2351,78
HE 8FT351196-391 HELLA 7.5 187.64
HE 8FT351197-151 HELLA 55 137.6
HE 8FT351197-761 HELLA 85 212,66
20.98.540Q NISSENS 95 23768 83,9 2367,11 140,25 | 3679.54
40.30.540Q NISSENS 87 2176.65 75.2 2121,65 1242 3260.29
DK V0090 NISSENS 18 450,34 10,93 308,37 19,84 501,98 12,32 324,65
DK V0192 NISSENS 29 725,55 18,59 524,49 22,42 567,26 135 355,48
16.15.541Q NRF 69,31 1734,06 40,2 1134,18 41,69 1054,83 42,22 1118,85
16.36.540Q NRF 86,35 2160.39 55,58 1568,1 48,19 121929 49,5 1309,01
16.36.541Q NRF 70 175133 51,53 1453,84 | 4991 1262,81 55 1452,68
16.43.542Q NRF 109,46 | 2738,57 65 1833,88 615 1556,05 94,54 2485,52
16.46.540Q NRF 59 1476,12 55.4 1563.03 55,5 1404.24 | 103,24 | 2712,78
16.46.541Q NRF 81,96 | 2050,55 | 51,16 14434 | 49,55 12537 1246 | 327074
17.12.543Q NRF 103,55 29215 111,13 | 2811,77 | 115,87 3042,7
20.47.540Q NRF 38 950,72 357 100722 | 34,57 874,68 | 140,25 | 3679,54
20.97.541Q NRF 61,04 1527.16 36,5 1029.79 35,35 894,41 34 904,13
20.98.541 NRF 69 1726,31 82,25 2320,56 59,61 1508,23 1318 345881
20.98.541Q NRF 69 1726,31 82,25 2320,56 59,61 1508,23 131.8 3458,81
32.15.540Q NRF 42 10508 37.78 1065.9 41,3 1044.96 | 104,74 | 2751,96
34.38.541Q NRF 4039 | 113954 | 39,11 989,55 | 100,87 | 2650,87
34.44.541 NRF 112,19 | 280688 79,74 2249,74 | 64,97 1643.85 95,63 2514
36.74.545Q NRF 644 | 181695 50 126508 | 73,39 | 1933.06
36.82.540Q NRF 35 875,66 32,4 914,12 31,38 793,97 49.8 1316.85
40.16.540Q NRF 42,21 1190.89 40,88 1034,33 | 110,93 | 2913,66
42.50.540Q NRF 43,47 1226,44 42,1 1065,2 123,58 | 3244,09
42.79.540Q NRF 79 1976.5 50 1410.67 50,28 1272,17 105 2758.76
44.30.540Q NRF 65 1626,23 50.2 1416,32 | 4582 | 1159,32 50 1322,07
DK V0081 NRF 24 600,45 21,18 597,56 21,59 546,26 25,25 6624
DK V0087 NRE 9.08 256,18 8 202,41 9 237,93

Pole s prazdnymi okny cen jsou ty produkty, které néktefi dodavatelé nemaji. Polozky

s kédem zacinajicim ,,HE® jsou jedinecné a toto oznaceni maji proto, jelikoz je ma pouze

dodavatel Hella a nelze jej od zadného jiného dodavatele ziskat.

Bylo rozhodnuto, Ze ptedobjednavka bude vytvofena u dvou dodavateli. Jednim z nich je

piedem urceny dodavatel Hella, ktery je také zafazen do hodnoceni a druhy dodavatel bude

teprve vybran. Nasledn¢ se mezi dva dodavatele rozdéli polozky pro ptfedobjednavku.

Byly stanoveny kritéria a jejich vahy. Kritérium ceny udava pocet poloZek, na kterych je

dodavatel v systému prioritni. Platebni podminky jsou udavany ve dnech splatnosti, plnéni

dodavek znamend, na kolik procent dodavatel primémé plni pozadované objednané

mnozstvi vcas. Presnost doddvek oznacuje piesnost dodavani zbozi ve dnech. Kvalita
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zohlednuje rozdil v kvalité produkti mezi jednotlivymi dodavateli a kritérium komunikace

oznacuje vztahy s dodavatelem.

Tab. 5 Kritéria a jejich vahy BHS dodavateli (vlastni zpracovdni)

Kritérium Vaha kritéria Dodavatel

Hella Nissens AVA NRF

Cena 40% 16+7 4 10 22

Platebni podminky 15% 120 90 60 90
PInéni doddvek 25% 70% 92% 89% 75%
Pfesnost dodavek 5% 99% 95% 92% 82%

Kvalita 5% 2 2 3 3

Komunikace 10% 1 2 2 3

V tabulce jsou vstupni hodnoty, s kterymi bude nadéle pocitdno. Hodnoty byly ziskany

Z informacniho systému aZz na kritéria kvality a komunikace. Tyto hodnoty byly posouzeny

ze subjektivniho pohledu diky zkusenostem s témito dodavateli.

Véhy jsou uvazovany s piihlédnutim na specifika sortimentu BHS, kde je kladen diraz jak

na cenu, tak na dostupnost zbozi.

7.4.1 Metoda prostého hodnoceni podle poradi

Vypocty jsou provedeny z tabulky se vstupnimi hodnotami. U dodavatele Hella byla cena

ur¢ena jako prioritni u 23 polozek. Jednotliva kritéria byla posouzena dle potadi od

nejlepSiho k nejhor§imu. Ktery z dodavatelti ziskal nejnizs$i skore, stal se dle tohoto

hodnoceni nejvhodnéj$im.

Tab. 6 Prosté hodnoceni BHS dodavatelii (viastni zpracovani)

Kritérium Vaha kritéria - Dodavatel
Hella Nissens AVA NRF
Cena 40% 1 4 3 2
Platebni podminky 15% 1 2 3 2
PInéni dodavek 25% 4 1 2 3
Pfesnost dodavek 5% 1 2 3 4
Kvalita 5% 2 2 3 3
Komunikace 10% 1 2 2 3
Soucet 10 13 16 17
Poradi 1 2 3 4
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Po vypoctu prostého hodnoceni dle potadi se jevi nejvhodnéjsimi dodavateli Hella a
Nissens. Dodavatel Hella ma velmi dobré hodnoceni az na plnéni dodavek, které se da
opomenout pii predobjednavce, kdy bude domluvené stanovené potfebné mnozstvi.
Dodavatel Nissens je druhy v potadi se stabilné dobrym hodnocenim az na cenu, ovSem pii

prepoctu delsi splatnosti by se dodavatel mohl stat prioritni na vice polozkach.

7.4.2 Metoda vahového hodnoceni podle poradi

Vypoéty vahového hodnoceni dle pofadi byly vypocteny z tabulky prostého hodnoceni.

Tato metoda Iépe vystihuje jednotlivého véahy, které jsou dany kritériim.

Tab. 7 Vihové hodnoceni BHS dodavatel (viastni zpracovdini)

Kritérium Vaha kritéria - Dodavane!

Hella Nissens AVA NRF
Cena 40% 0,40 1,60 1,20 0,80
Platebni podminky 15% 0,15 0,30 0,45 0,30
PInéni dodavek 25% 1,00 0,25 0,50 0,75
Presnost dodavek 5% 0,05 0,10 0,15 0,20
Kvalita 5% 0,10 0,10 0,15 0,15
Komunikace 10% 0,10 0,20 0,20 0,30
Soucet 1,80 2,55 2,65 2,50

Poradi 1 3 4 2

Po zohlednéni vah kritérii se dodavatel Hella stale jevi jako nejvhodné;j$i. Dodavatel NRF

je po vahovém hodnoceni na tom nyni 1épe nez Nissens, ale jen nepatrné.

Pro vybér dodavatele NRF nebo Nissens bude déle rozhodovat prepoctena cena pro delsi
splatnost faktur u dodavatele Nissens.

7.4.3 Rozhodovani pro dodavatele predobjednavky BHS

Pii prostém hodnoceni dodavatelii vzesli dodavatel¢ vhodni pro predobjednavku firmy

Hella a Nissens. Pfi vahovém hodnoceni dle potadi to byly firmy Hella a NRF.

V dal$im kroku se bude rozhodovat mezi Nissens a NRF. Pfi prostém hodnoceni vznikl
pomérné velky rozestup mezi dodavateli na rozdil od vahového, kde byl rozdil nepatrny a

ve prospech dodavatele NRF.
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V piipad¢ plnéni predobjednavky je velmi dilezitd komunikace a zkuSenost s dodavatelem.
S dodavatelem NRF se spolupracuje teprve od biezna 2013 a jevi se zatim spise
nevyspitateln¢ na rozdil od dodavatele Nissens, s kterym ma AK dlouholeté zkusSenosti a
pusobi zde ¢esky zastupce. NRF mé horsi dostupnost nez Nissens, ale u predobjednavky se
tomu da ptedejit. Pfi zvyseni splatnosti o 30 dnii, kterou Nissens nabizi pouze pro
pfedobjednavku by se WACC cena piiblizila cenam NRF. U obou dodavateli musi byt
splnény bonusy a zejména u Nissens je velkd ¢ast orientovana na produkty klimatizaci a
kondenzatorti a bez pfedobjednavky by hrozilo jejich nesplnéni, pokud by mnoho polozek
bylo nakupovéno jinde. Zatimco dodavatel NRF mé nastavené splnéni bonusi nizko, jeste
neni pfesné¢ znam potencial a dodavatel na obratu prudce roste. Z téchto divodu bylo

rozhodnuto pro Nissens a to zejména kviili dobré komunikaci s timto dodavatelem.

Bylo rozhodnuto u piedobjednavky pro dodavatele Hella a Nissens, jez patii

k dlouholetym vyznamnym partnerim Auto Kelly.

Predobjednavka bude trvat po dobu ¢ty mésici a to od bfezna do Cervna leto$niho roku.
Zavoz bude u dodavatele Hela vzdy druhé ttery v mésici a u dodavatele Nissens treti Utery
V mésici.

Rozpis polozek pro celou predobjednavku je k dispozici v tabulkach nize.

Dodavatel Hella ziskal celkem 33 polozek, u kterych mél lepsi cenu nez dodavatel Nissens,
ktery ziskal 25 polozek pro predobjednavku. Polozka DK V0090 byla vyjmuta
z ptedobjednavky z diivodu problematiky dodani i pfes piedobjednavku. S Dodavatelem
NRF byl dohodnut odbér této polozky na zéklad€ poslaného forecastu a vznikla

predrezervace této polozky.
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Tab. 8 Preodobjedndvka Hella — seznam polozek (viastni zpracovani)

Objednaci &islo| KOD KELLy | C&n3Pez| POCET | Cenapo
DPH KUSU slevé 5%

8FK 351 127-381 DK K0002 94 220 89,30
8FK 351 322-741 DK K0287 125 200 118,75
8FK 351 127-981 DK K0120 95 220 90,25
8FC 351 317-561 16.46.540Q 59 100 56,05
8FC 351 301-564 36.82.540Q 35 160 33,25
8FC 351 301-734 20.47.540Q, 38 120 36,10
8FK 351 127-011 DK K0001 94 35 89,30
8FC 351 303-201 20.98.541 69 20 65,55
8FK 351 110-881 DK K0342 165 20 156,75
8FC 351 301-244 32.15.540Q, 42 90 39,90
8FC 351 303-201 20.98.541Q 69 20 65,55
8FC 351 301-374 32.15.541Q 39 60 37,05
8FC 351 309-331 34.39.540Q, 56 35 53,20
8FK 351 110-241 DK K0425 140 20 133,00
8FC 351 301-041 HE 8FC351301-041 59 30 56,05
8FC 351 036-381 HE 8FC351036-381 59 25 56,05
8FK 351 110-241 DK KOO005 140 10 133,00
8FK 351 322-781 DK K0015 146 7 138,70
8FT 351 196-391 DK V0216 7,5 90 7,13

8FT 351 197-761 DK V0222 8,5 130 8,08

8FK 351 127-381 HE 8FK351127-381 94 10 89,30
8FK 351 110-241 DK K0289 140 8 133,00
8FC 351 302-571 44.27.540Q 49 10 46,55
8FT 351 198-751 DK V0081 24 10 22,80
8FT 351 197-391 DK V0320 18 15 17,10
8FT 351 197-761 HE 8FT351197-761 8,5 20 8,08

8FT 351 197-361 DK V0177 8,75 20 8,31

8FT 351 198-771 DK V0007 8,5 15 8,08

8FT 351 196-391 HE 8FT351196-391 7,5 15 7,13

8FT 351 198-461 DK V0151 8,6 10 8,17

8FT 351 196-901 DK V0025 9,2 10 8,74

8FT 351 197-151 HE 8FT351197-151 5,5 10 5,23

8FC 351 319-601 40.30.540Q 87 5 82,65

Celkova suma objednavky u dodavatele Hella ¢ini 33 polozek, v poc¢tu 1770 kust a

hodnot¢ po 5% sleve 108.895,5 EUR.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

75

Tab. 9 Predobjedndvka Nissens — seznam polozek (vlastni zpracovani)

Code AK NISSENS Aplication YQTY | netEUR
16.36.541Q 94870 CITROEN XSARA PICASSO 1.6 D 04 80 44,87
42.50.540Q 94575 SEAT ALHAMBRA/VW SHARAN 70 37,85
DK V0087 95169 VW SHARAN 95- 70 7,19
40.16.540Q 94628 SEAT CORDOBA IV 02- 70 36,75
16.43.542Q 940111  |CITROEN JUMPY 1.6D-2.0D 07- 40 55,29
16.46.541Q 94758 CITROEN C4 04- 40 44,55
34.38.541Q 94534 PEUGEOT 406 99- 40 35,16
20.98.540Q 940043  |FORD MONDEO 07- 40 48,57
DK V0161 95185 OPELASTRAG 98- 30 7,58
20.97.541Q 94586 FORD MONDEO |11 01- 25 31,78
16.15.541Q 94313 CITROEN XSARA 97- 20 37,48
16.36.540Q 94542 CITROEN XSARA PICASSO 00- 25 43,33
42.79.540Q 94831 PASSAT VI 05- 30 44,50
DK V0192 95436 RENAULT MEGANE 02- 20 10,82
44.30.540Q 94525 VOLVO S80 20 41,20
28.22.540Q 94226 MERCEDES VITO 95- 20 43,05
28.20.540Q 94225 MERCEDES SPRINTER 95- 20 33,55
34.44.541 94830 PEUGEOT 607 2,7 HDI 00- 15 57,07
12.22.542Q 94594 VW PASSAT 97- 25 28,78
88.41.540Q 94979 SUZUKI SX-4 06- 20 41,88
36.74.545Q 940119  [NISSAN PRIMASTAR 2.5D 06- 25 44,95
76.44.540 94646 HYUNDAI GETZ 1.3-1.6 AUT. 02- 10 43,45
DK R0124 92176 VW GOLF IV 97- 15 26,54
17.12.543Q 940262  |DACIA LOGAN 1.5 DCI 04- 10 58,05
20.97.540Q 94585 FORD MONDEO |11 00- 10 38,34

Celkova suma objednavky u dodavatele Nissens ¢ini 25 poloZek, v poctu 790 kusii a

hodnoté 28.753,25 EUR.

Rozhodnuti pro pfedobjednavku sortimentu BHS se zdd byt velmi prospésné. Polozky,

které byly soucasti pfedobjednavky jsou v dostacujicim mnozstvi na sklad¢ a nehrozi jejich

nedostatek. Na rozdil od konkurence, kde spoustu polozek vybranych do predobjednavky

nemaji neustale k dispozici a to pravé z diavodu jejich nedostatku na trhu. Rozlozeni

dodavek do ¢ty mésicli je pfiméfené k zdsobam, které jsou drzeny na centralnim skladu.

Prévé u tohoto sortimentu je velmi dilezité mit polozky naskladnény na hlavni letni sezénu

a to bylo splnéno.
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8 PRINOSY HODNOCENI DODAVATELU

Jsou zde specifikovany piinosy a nedokonalosti v systému hodnoceni a vybéru dodavatelt
ve spolecnosti Auto Kelly a.s. a jsou navrzeny smery ubirajici se k zefektivnéni procesu

hodnoceni a vybéru dodavatelt.

Hodnotit dodavatele 1ze za pomoci nejriznéjSich nastroji, které jsou v informacnich
systétmech AK k dispozici. Jsou vyuzivany zejména ukazatele hodnoceni jako cena,
platebni podminky, lead time, plnéni dodavek a v neposledni fadé¢ sem fadime komunikaci
s dodavateli, kterou AK povazuje za velmi dilezitou soucast posouzeni kvality dodavatele.
Spolecnost velmi Ipi na udrzovani dobrych vztahi se svymi obchodnimi partnery a déla

maximum pro to, aby budovala dobré jméno spolecnosti.

Hodnoceni dodavatelii se zejména vyuzivd pro analyzy a podklady pro jednani
s dodavateli, kde jsou predkladany pozadavky na zlepSeni a zefektivnéni spoluprace. Diky
témto analyzdm je AK schopna fici nakolik a jak si dodavatel vede oproti ostatnim
dodavatelim a je mozné Iépe a realnéji vytycit cile, které vedou k spokojenosti na obou

stranach.

Velky ptfinos pro jednoduchy a rychly ptfehled o tom, jak si dodavatelé¢ vedou, mélo
zavedeni jednotného systému hodnoceni dodavatell, ktery na jednom misté shromazd'uje
témet veskeré informace o dodavatelich a je mozné si tyto informace denné aktualizovat o
aktualni hodnoty, které se nachazeji v celém informacnim systému AK. Znamena to
uSetfeni spoustu cenného Casu pro vytvareni analyz o dodavatelich. Stru¢né a piehledné
ukazuje vyvoj a ubirajici se smér dodavatele. Tento nastroj hodnoceni se jevi velmi
prospeSnym a vyhodou tohoto variabilniho typu hodnoceni je jeho moznost nendsilného
roz$ifeni a to dle pozadavkd, které jsou vznaseny od doby spusténi do provozu. Jako dalsi
prospéSny nastroj pro zatazeni do tohoto souhrnného hodnoceni doporucuji zafazeni
automatického forecastu pro obdobi jednoho roku. Diky tomu by se dal 1épe predvidat
smér dodavatele a pomohlo by to vice pro navrhovani a akceptaci vySe dodavatelskych
bonusti. Dal$im zlepSenim by bylo vizudlni zobrazeni obratu dodavatele a ne jenom

zobrazeni formou ¢isel fazenych pod sebou.

Pro vybér dodavateli ma AK stanovena své vlastni vnitini pravidla, ktera ovSem nejsou
vyzadovana. Zejména je dilezity vybér dodavatell pro strategicky ndkup, kde se jedna jak
o cenu a dostupné mnozstvi, také se zohlednuje splnéni dodavatelskych bonust a velmi

podstatnou roli zde ma komunikace a celkova spokojenost s dodavatelem. Pro strategicky
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nakup se pfili§ nevyuziva hodnoceni dodavatelll jako takové, ale zejména se spoléhd na
osobni zkuSenosti. Dle mého ndzoru je to krajné nezodpovédné chovani a pii kazdém
vybéru dodavatele pro strategicky nakup by méla byt provedena analyza a srovnani s vice
dodavateli. Postailo by hodnoceni, které bylo provedené v diplomové praci na zaklad¢
prostého a vahového hodnoceni podle poradi. Vyhodou tohoto hodnoceni je jednoduchost
feSeni, které v kratkém cCase pfinese objektivni hodnoceni, které miize byt plnohodnotnym
podkladem pro subjektivni hodnoceni a konecny vysledek hodnoceni tak bude podlozen

racionalnimi fakty.
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ZAVER
Diplomova prace se zabyva hodnocenim a vybérem dodavateli a moznostmi racionalizace

této oblasti v konkrétni organizaci.

Cilem prace bylo posoudit problematiku hodnoceni a vybéru dodavatelti, sezndmit se

S problémy této oblasti v podniku a navrhnout jejich fesent.

Hodnoceni a vybér dodavatelt v podniku je nejprve shrnuto v teoretické roviné prace,
ktera vymezuje zakladni problematiku souvisejici s tématem. Tato problematika je
vymezena z hlediska teoreticko-metodologickych principti. Jsou zde popsany procesy
v nakupu a jeji strategie se zaméfenim na strategicky vztah s dodavateli. Nasleduje
popsanim metod hodnoceni a rozvoje dodavatelti spole¢né se systémem hodnoceni a

ptedbézného hodnoceni pro vybér dodavatela.

V praktické Casti této prace je popsan vybér a hodnoceni dodavatelli se zaméfenim na

dodavatele v této firmé.

Nejprve je popsana charakteristika spolecnosti, jeji historie a vyvoj. Jsou predstaveni
hlavni evropsti dodavatel¢ sortimentu BHS a je popsan informacéni systém, ktery je
Vv podniku pouzivam. Nasleduje metodika rozboru jednotlivych ¢innosti a zodpovédnosti
pfi procesu dodavatelskych reklamaci. Podle prubéhu a vstticnosti od dodavateli v feseni

reklamaci se také hodnoti dodavatelé a vztahy s nimi.

Analyticka ¢ast diplomové prace se piimo zabyva metodami hodnoceni v podniku a jejich
vyuziti. Je zde popsan nové zavedeny jednotny systém hodnoceni dodavatelii, ktery
obsahuje postacujici informace k rozhodovani o kvalité dodavatele. Dale pak jsou popsany
a analyzovany nejcastéjsi metody vybéru dodavatele v podniku na nazornych piikladech a
to rozhodnuti pro nového dodavatele mimoevropského, analyza evropského dodavatele se
zavedenim nového sortimentu a strategicky vyber dodavateli pro spolupraci pii vytvoreni

sezonni predobjednavky.

Zpracovani diplomové prace na toto téma pro mé& bylo vyzvou a zaroven piinosem pro
firmu Auto Kelly, a.s. Podle mého nazoru a zkusenosti je tato problematika takika dennim
,»chlebem* ve firmach podobnych AK, nebot’ vybér spravného dodavatele predurcuje také

smér, kam bude spole¢nost smérovat.

Metody hodnoceni byly ve firm¢ uplatnény a nadale se pracuje na zefektivnéni systému

hodnoceni a vybéru dodavatelq.
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