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Anotace

Stejn¢ jako vétSina oblasti v dneSni dobé¢, i hodnoceni dodavateld, podléha urcitym
trendim. Pfedkladana disertacni prace si proto klade za cil zjistit, jaké metody hodnoceni
jsou prumyslovymi podniky v soucasnosti nejcastéji vyuzivany a srovnat vysledky
trendd v oblasti hodnoceni dodavatelti v soucasné dobé. Stézejni diraz je kladen na
metody a kritéria hodnoceni dodavatele, ktera jsou nedilnou soucasti pii vybéru

dodavatele.

Hlavnim cilem predkladané disertani prace je tedy navrhnout a vytvofit metodicky
postup hodnoceni dodavatell pro priimyslové podniky s ptihlédnutim k jejich specifikim

a potfebam.

Téma bylo zvoleno zejména se zfetelem k tomu, Ze trzni prostiedi a konkurence se dnes
aktivngj$i ve vyhledavani moZnosti tvorby vyhod oproti konkurenci a snizovani nakladu.
Nemaly potencial v této oblasti ma i oblast fizeni dodavatelskych vztahli a ndkupu.
V navaznosti na stanoveny hlavni cil a k dosazeni celého zaméru prace byl hlavni cil

dekomponovan na nasledujici dil¢i cile, které sméfuji k jeho naplnéni. Jedna se o:

e Diléi cil A: Porovnat metody a kritéria hodnoceni dodavateld v primyslovych
podnicich v CR a v SRN.

e Dildi cil B: Stanovit ukazatele hodnoceni dodavateli primyslovych podniki.

e Dil¢i cil C: Identifikovat vhodnou metodu hodnoceni dodavateld s ohledem na
specifika primyslovych podnikd.

e Dil¢i cil D: Otestovat navrzeny model formou piipadové studie ve vybraném

podniku.

Klicova slova:
Primyslovy podnik, hodnoceni a vybér dodavateld, proces fizeni dodavateli, kritéria a

metody hodnoceni, trendy, dodavatelé.



Annotation

Like most areas nowadays, also supplier ratings, are a subject to certain trends. This
dissertation thesis therefore aims to find out which evaluation methods are currently most
frequently used by industrial companies and compare the results with earlier periods. This
study is therefore focused on identifying the most important current trends in the field of
supplier evaluation. The main focus is on the supplier evaluation methods and criteria,

which are an integral part of the supplier selection.

The topic was selected based on the fact that the market environment and competition are
now developing faster and more dynamically than ever before. Therefore, businesses
need to be more flexible and active in looking for opportunities to create advantages over
competition, and lower costs. Great potential in this area is also in the field of supply and

purchasing management.

In connection to the stated main objective and the achievement of the overall aim of the
work, the main objective was decomposed into the following partial objectives, which

aim to its fulfillment. This regards to:

e Sub-objective A: Compare the methods and criteria of supplier evaluation
in industrial plants in the Czech Republic and Germany.

e Sub-objective B: Determine the indicators of industrial suppliers' ratings.

e Sub-objective C: Identify a suitable method of supplier evaluation with
respect to the specifics of industrial enterprises.

e Sub-objective D: Test the Designed Model by Case Study in a Selected

Business.

Keywords:
Industrial enterprise, supplier evaluation and selection, supplier management process,

evaluation criteria and methods, trends, suppliers.
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Uvod

Tato disertacni prace se zaméfuje na navrh a tvorbu metodického postupu hodnoceni

dodavatelll v primyslovych podnicich. Téma bylo zvoleno zejména se zietelem k tomu,

.....

v

oproti konkurenci a snizovani nakladi. Nemaly potencial v této oblasti ma i oblast fizeni

dodavatelskych vztaht a nakupu.

Hlavnim divodem pro vyzkum hodnoceni a vybéru dodavateli v primyslovych
podnicich je skute¢nost Zze vysledna spokojenost zdkaznika ma dopad na finanéni
vysledky firmy. Podniky ocekavaji, ze na zdklad¢ komunikace se svymi klienty dojde ke
zvySeni aktivity, opakovanému nakupovani a ziskdvani novych zdkazniki, coz ptindsi
zvyseni prodeje a zisku a v disledku toho i rast trzniho podilu a konkuren¢ni pozice.
Spokojenost zakaznika izce souvisi s dalSimi koncepty jako je hodnota ¢i loajalita

zakaznika, které vyznamné zvysuji konkurenéni vyhodu a konkurenceschopnost firmy.

K tkoltim nakupciho nepatii jiZ pouze ¢isty nakup, ale také neustalé hledani lepsi cesty k
uspokojeni potieb zakaznika zvySovanim kvality servisu, produktli a snizovanim ceny,
coz vede k lepsi realizaci rozvoje technologii a organiza¢nich strategii. Hlavnim hnacim
motorem inovovani je ovSem konkurence, kterd je velmi dileZitou slozkou trzniho
hospodafstvi. Nejedna se tedy pouze o snizeni nakladd, ale také o zlepSeni spoluprace a
sluzeb. V dnesnim nakupnim svété hraji dilezitou roli tzv. interpersonalni neboli mekké
dovednosti, jako je ochrana zivotniho prostfedi nebo motivace zaméstnancti. V moderni
spole¢nosti neni nadkup¢i zodpoveédny pouze za jednoho dodavatele, ale odpovida za celé
portfolio dodavatelii v dané materialové skupiné. Rada podnikovych utvari je zaclenéna
do managementu rizeni dodavatele, protoze je ovlivnéna pravé vykonem dodavatele. Od
planovani vyroby, fizeni kvality, logistiky, zakaznickych sluzeb a servisu az po nakup,
ma kvalita dodavatele v mnoha oblastech pfimy nebo nepfimy vliv na vlastni vykon

spole¢nosti.
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Z téchto divodu bude pro podnik v soucasnosti, ale hlavné do budoucna stale dilezité;jsi
najit toho spravného dodavatele nebo zahajit a fidit odpovidajici rozvojova opatieni se
stavajicimi dodavateli. Tento trend se soustifed’uje na udrzovani vztahti mezi dodavateli a
odbérateli, ktery vyzaduje presnou znalost 0 vykonnosti souc¢asnych a potencialnich
dodavatelt.! Za timto i¢elem je v ramci dynamického procesu podniku zaélenén i proces
fizeni dodavatelti, jehoz soucasti je rozvoj dodavatele. Tento pojem je v literatuie
zminovan velmi Casto, zahrnuje vSechny ¢innosti od analyzy trhu, vybéru a vlastniho

rozvoje dodavatele az po nahrazeni dodavatele.

Tato disertacni prace reaguje na nedostatek informaci o hodnoceni a vybéru dodavatelti
v prumyslovych podnicich. VSeobecné k této problematice existuje mnoho publikaci. Na
druhou stranu neexistuji podrobné rozpracované metodické postupy a tato disertacni

prace tuto chybéjici ¢ast vypliuje.

Cilem prdce je nalezeni praktického a technicky podlozeného feseni, které by poskytlo
jak potencial pro zlepSeni dodavateli tak i odbérateli a pfispélo by k optimalni
spolupraci. Na zaklad¢ sekundarniho i primarniho vyzkumu je zamérem prace
prozkoumat hodnoceni a vybér dodavateli v primyslovych podnicich. Pro naplnéni

tohoto cile je nutné zjistit atributy, které hraji dalezitou roli.

Predkladana disertacni prace vyhodnocuje hlavni faze strategického managementu 7izeni
dodavatelii, a tim hodnoceni jiz existujicich nebo novych dodavateli podniku, které je
piedstaveno jako soucast fizeni dodavatelti. Hodnoceni dodavatell tvofi ramec a zéklad
pro dalsi fazi jejich rozvoje, coz jsou ,opatieni k rozvoji dodavateli. Na zakladé
detailniho vysvétleni tfi hlavnich stavebnich prvkid managementu fizeni dodavateld,
kterymi jsou vybér, hodnoceni a rozvoj dodavatelli je objasnéna souvislost pojmu a
zaClenéna do oblasti kontroly dodavatelti. Zejména jsou dukladné zkoumany nastroje k
hodnoceni dodavatell, které jsou rozdéleny do kategorii. Do prvni kategorie patii

jednoduché nastroje, jako jsou rozhovory nebo prohlidky u dodavatele. Druhé kategorie

1 KRAMPF, Peter. Beschaffungsmanagement. Eine praxisorientierte Einfiihiihrung in Materialwirtschaft
und Einkauf. 2. Aufl., Miinchen: Verlag Franz VVahlen, 2014. ISBN 978-3-8006-4848-1, s. 1.



zahrnuje klasické nastroje, jako je ABC analyza nebo portfolio dodavatelti. Do tieti

kategorie se fadi moderni nastroje, napt. Balance Scorecard nebo Scoring model.

Aby bylo mozné realisticky znazornit slozitost dodavatelskych vztaht, je tfeba pouzit
bézna kvantitativni kritéria hodnoceni napf. cenu stejn¢ jako kvalitu vykonu, doplnéné o
kvalitativni ,,mékké* slozky dodavatele, kterym az doposud z velké ¢asti nebyla vénovana
pozornost. Jedna se zde o kritéria jako napf. divéra spoleénosti k dodavateli. > Zatimco
kvantitativni kritéria jsou snadno méfitelna, interpretovat kvalitativni Kritéria je pomérné
obtizné. Pii hodnoceni dodavateld, jsou v praxi nejcastéji pouzivany klasické metody.
Zde je vSak nutno proSetfit otazku, zda jsou tyto postupy vhodné i pro hodnoceni

dlouhodobych dodavatelskych vztaht.

2 KIEDAISCH, Ingo. Internationale  Kunden-Lieferanten-Beziehungen. Determinanten —
Steuerungsmechanismen — Beziehungsqualitdz. 2. Aufl., Wiesbaden: Verlag Gabler, 1997.
ISBN 978-3-409-12836-0, s. 21.



1 Struc¢na analyza soucasného stavu

Vychozim bodem prace byla znalost procesniho nedostatku v oblasti hodnoceni
dodavateli. ReSerse literatury potvrdila tento nedostatek, aniz by se dalo odkéazat na
empirické studie na toto téma. V souladu s tim byla odvozena primérni vyzkumna otazka,
jakym zptisobem musi byt navrzen systém hodnoceni dodavatell. Teoretickd analyza
fizeni dodavateli, a zejména posouzeni dodavatele, tvoti zéklad pro zvoleny systém

hodnoceni dodavatelu.

Z analyzy literatury pouzité pii piipravé této prace lze konstatovat, ze dosavadni
empirické studie tykajici se vlivu na hodnoceni dodavatela stale nejsou uspokojivé. Zde

existuji 1 nadale vyzkumné potieby mj. tykajici se:

e RozliSovacich kritérii mezi odvétvimi, velikosti firem a trhu.
e Vlivl vyvoje, kultury a know-how.
e Faktorli uspéSnosti hodnoceni dodavatell véetné analyzy bariér.

e Pomeéru mezi velikosti a vykonem mezi odbératelem a jeho dodavateli.

V ramci fizeni dodavatele je hodnoceni zaloZzeno na objektu zkoumani, nemize byt
posouzeno izolovang, je nutno zohlednit i ekonomické souvislosti. Cile pti hodnoceni
dodavatelti jsou vzdy spojeny s urcitou rozhodovaci situaci, napf. v ramci rozvoje

dodavatele.

V souvislosti s hodnocenim dodavatelt primyslovych podnikii 1ze konstatovat, ze na toto
téma existuje pomérné¢ pocetna ceska i zahranicni odborna literatura, stejné jako se
tématu vénuji 1 Cetné zaverecné prace studentil. Je vSak nutné konstatovat, ze zpravidla
se jedna zejména o prace bakalarské ¢i diplomové. Tyto prace, které svym rozsahem a
omezenym pojetim problematiky neposkytuji takové vysledky ani zdvéry jako umoziuje
poskytnout disertacni prace, kterd je navic pojata tak, Ze jeji vystupy jsou aplikovany
Vv praxi ve vybraném podniku. Tudiz neni vhodné je srovnavat s predkladanou disertaéni

praci.
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V této praci jsou Vyuzity tradicni metody jako je bodové hodnoceni a ABC metoda, které
maji dle realizovaného vyzkumu velkou vyhodu v tom, Ze s nimi velké ¢ast zaméstnancti
podnikt umi pracovat a zna je. Fiala v této souvislosti navrhuje model, ktery je ve
srovnani s modelem navrhovanym v této praci komplexnéjsi, nicmén¢ Ize mit za to, ze

vvvvvvvvvv

muze byt slabinou celého modelu.

Z této premisy tudiz vychazi vlastni navrh metodického postupu, ktery se snazi jinak
pojmout procesy, které¢ ve vétSin€ priimyslovych podnikt jiz funguji, aby nebylo nutné
fesit problémy souvisejici s chybami zaméstnanct v oblasti hodnoceni dodavateld. Fialav
pfistup je pfitom s ohledem na to, Ze je vicekriteridlni, mozné oznacit také za vice
flexibilni, coz mize byt ve srovnani s vlastnim nadvrhem vyhodou. Pokud se vSak se
systétmem hodnoceni dodavateld umi vhodné pracovat. Fiala také zminuje, ze jim

navrhovany model kombinuje jak tradi¢ni, tak i moderni metody a postupy.®

Predkladana disertac¢ni prace se oproti tomu snazi pii koncipovani modelu hodnoceni
dodavatelti vychazet zjiz osvédenych metod a postupi. Nezodpovézenou otdzkou
Fialova ¢lanku pak muze byt pfedevsim fakt, Ze z ¢lanku neni patrné, zda byl model
nekdy otestovan ve vhodném podniku, pokud nikoliv, Ize pak jeho model chapat spiSe

jako teoreticky koncept.

Vyzkum, ktery by se zabyval hodnocenim dodavatelli v primyslovych podnicich a
zkouma kvantitativni stranku véci se zamétenim na Ceské prostiedi, 1ze povazovat v ¢eské
praxi za ojedinély. Je tudiZ obtiZné jeho vysledky porovnat s jinymi vyzkumy. Lze v§ak
mit za to, Ze predkladana diserta¢ni prace zmapovala pomérné velky pocet podniki v CR,

které byly doplnény mensim poctem némeckych primyslovych podnikd.

SFIALA, Petr. Vybér dodavatelti v sitové ekonomice. [Vyzkumna zprava projektu GACR 402.05.0148].
Praha: VSE, Katedra ekonometrie, 2005
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Proces rizeni dodavatele 1ze rozdélit do osmi dil¢ich procest, které se navzajem castecné
vzajemné propojuji (viz obr. €. 1). Lze fici, ze tyto procesy formuji rozhodovaci rdmec k

fizeni dodavatelu.

s — |1 Identifikace dodavatele | } e E
2 [ Klasifikace dodavatele | g2
‘{g _E _ [3. Analyza dodavatele | %%
é; h‘é [4. Hodnoceni dodavatele | ® ‘g
; = |5. Rating dodavatele |

i—" — |6. Vybér dodavatele || 7. Kontrola dodavatele (controlling) |

[8.  Rizeni vztahi s dodavateli |
|0dpovédnostza dodavatele |

|Integrace dodavatele |

| Rozvoj dodavatele |

[Podpora dodavatele |
| Vzdélavani dodavatele |

Obrazek ¢&. 1: Faze procesu Fizeni dodavateli*

Zdroj: JANKER, Christian. Multivariate Lieferantenbewertung. Empirisch gestiitze Konzeption eines
anforderungsgerechten Bewertungssystems. Wiesbaden: Springer Fachmedien, 2004. ISBN 978-3-8244-
8278-2, s. 33.

Pro kazdy primyslovy podnik je s ohledem na jedno ze specifik prumyslovych podnikii,
kterym je 0zké propojeni mezi dodavateli a odbérateli, velmi dilezitym krokem vybér a
hodnoceni dodavateld. Hodnoceni dodavatelii slouzi mimo jiné i jako informace pro

strategické fizeni vztahti mezi odbérateli a dodavateli.®

Podnik by mél hodnotit dvé& nasledujici skupiny dodavatelti:®
e Potencialni dodavatele a souc¢asné dodavatele — zde je tieba zkoumat nakupni
trh, analyzovat a sbirat informace o dodavatelich, kontrolovat dodavky od
dodavatele, uroven dodavatelsko-odbératelskych sluzeb, fizeni dodavatelskych

fetézcl, pripadové studie.

4 Je tieba poznamenat, ze posloupnost znidzornéna na obrazku je idealni pro uvedeni nového vyrobku do
provozu, ptricemZ vSechny vySe uvedené kroky procesu musi byt provadény shora dold. Rozdilem od
zobrazeného postupu je dodavatelsky rating, ktery se pouZije na kontrolu dodavatele, ktery neprosel
pfedchozim pfedbéznym vybérem dodavatele.

5> MOSMANN, Sebastian. Lieferantenbewertung. Hamburg: Igel Verlag, 2014. ISBN 978-3-95485-186-7,
s. 11.

® BERNING, Ralf. Beschaffungsmarketing. Wiesbaden: Gabler Verlag, 1996. ISBN 978-36-6313777-1, s.
35.
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e Jednotlivi (konkrétni) dodavatelé — zde je tieba provést audit dodavateld, vybér
parametrii hodnoceni, analyzu vykonnosti dodavatele s vyuzitim hodnoticich
ukazateld, maticovou metodu hodnoceni, hodnoceni pomérovymi ukazateli,

vystupy z hodnoceni dodavatele a jeho ndvaznost na systémy ISO.

Pojem hodnoceni dodavatele je podle autori Disselkamp a Schiiller definovano jako:
., Pravidelna, strukturovana, prehledna a diikladna analyza potencialnich a stavajicich
dodavatelit a hodnoceni jejich vykonnostniho potencidlu a schopnosti na zdklade

stanovenych kritérii*.

7 DIESSELKAMP, Markus und Rudolf SCHULLER. Lieferantenrating Instrumente, Kriterien,
Checklisten. Wiesbaden: Gabler Verlag, 2012. ISBN 978-3-8349-3431-4, s. 16.

13



2 Definice cili disertacni prace a metodika zpracovani

Hlavnim cilem této disertacni prace je navrhnout a vytvoftit metodicky postup hodnoceni
dodavatelu pro primyslové podniky s piihlédnutim k jejich specifikim a potiebam.
Prredmétem vyzkumu jsou pramyslové podniky v Ceské republice a v Némecku jehoz
soucasti je 1 srovnani ptistupu Ceskych i némeckych podnikii k hodnoceni dodavatelt a
porovnani jednotlivych hodnoticich metod, které se v obou zemich pouzivaji, stejné jako

postupil pfi jejich uplatinovani.

K naplnéni stanoveného hlavniho cil a k dosazeni celého zaméru prace byly stanoveny
nasledujici dilci cile:
e Dil¢i cil A: Porovnat metody a kritéria hodnoceni dodavatelti v primyslovych
podnicich v CR a v SRN.
¢ Dil¢i cil B: Stanovit ukazatele hodnoceni dodavateli pramyslovych podniki.
e Dil¢i cil C: Identifikovat vhodnou metodu hodnoceni dodavatelti s ohledem na
specifika primyslovych podnik.
e Dil¢i cil D: Otestovat navrzenou metodiku formou piipadové studie ve vybraném

podniku.

Koncepcni ramec teSeni disertacni prace ma sestupnou orientaci a je slozen tak, aby
identifikoval atributy, které ovliviiuji hodnoceni a vybér dodavatelli v primyslovych
podnicich. Prvni etapa vychdzi ze sekundarnich zdroji a obsahuje definovani
problematiky a studium teoretickych modeli pii hodnoceni dodavatell na zakladé reserse
literarnich zdroji. Druhou etapu tvoii systém fizeni dodavatelti, ktery zahrnuje tii
hlediska. Prvni hledisko jsou existujici hodnoceni a vybér dodavateld. Druhé hledisko
tvori identifikace a analyza dodavatele a tieti Se tyka fizeni vztahu s dodavateli. Soucasny
stav hodnoceni a vyb&ru dodavateltt v CR a SRN, zachycuje tFeti etapa, coz napliuje
prvni dil&i cil prace. Ctvrtou etapu tvoii dva primarni vyzkumy, které napliuji obsah
dalsich dvou cilti. Prvni zkouma ukazatele na zakladé faktord, které dodavatele nejvice
ovliviiuji. Druhy zkouma vhodné metodické postupy z pohledu vyuzitelnosti v praxi.
Vsechny etapy zaznamenané v koncepénim ramci usti do posledni pdté etapy. Tento
posledni krok naplituje hlavni cil celé disertacni prace, kterou je sestaveni metodického

postupu a jeho overeni v praxi.
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Na zaklad¢ koncepcéniho ramce a cili disertacni prace bylo formulovéano nékolik hypoteéz.
Vzhledem k tomu, Ze nulové hypotézy byvaji formulovany jako vyroky, které konstatuji,

Ze néco neni stejné, nelisi se, nezavisi, jsou zde uvedeny pouze alternativni hypotézy.

HYPOTEZA 1 - H1: Odbératelé v CR a SRN, kteii hodnoti své dodavatele, maji postup
hodnoceni dodavateli dokumentovany.

HYPOTEZA 2 — H2: Pfi hodnoceni dodavatelt za pomoci tfidicich kritérii existuji
rozdily jejich vyuziti mezi ¢eskymi a némeckymi podniky.

HYPOTEZA 3 — H3: Metody hodnoceni dodavateld, které Geské a némecké podniky

aplikuji, jsou v obou zemich stejné.

Metodologicky postup feseni disertacni prace piedstavuje zdkladni informace o postupu

vyzkumu a metodach, které jsou pouzity zejména v analytické Casti prace a jejichz

prostfednictvim je realizovan vlastni vyzkum.

Proces vyzkumu je slozen z n€kolika fazi. Jako prvni byly stanoveny metody vyzkumu,
dale ucel vyzkumu, metody vybéru respondentli, metody sbéru dat a jako posledni krok

metody vyhodnoceni dat. Cely prib¢h je zaznamenén na obr. €. 2.

PROCES VYZKUMU
METODY » Kvalitativni
VYZKUMU » Kvantitativni
e o T—— * Popisny
UCELVYZKUMU « Exploraéni
METODY
VYBERU « Zamérny vybér
RESPONDENTU
+ Pozorovani
METODY SBERU » Standardizavany
DAT rozhovor
l + Dotazovani(tel /el.)
METODY *f - test
VYHODNOCENI + hodnoty p-value
DAT + Pearsontv chi-kvadrat test
+ Koeficient kontingence

Obrazek ¢. 2: Proces vyzkumu

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Z hlediska pouzitym metod byly ve vyzkumu uplatnény V ndvaznosti na sebe jak
kvantitativni, tak i kvalitativni metody, které piedchazeli metoddm kvantitativnim.®
Dalsim krokem bylo stanoveni ucelu vyzkumu. S ohledem na cile prace lze ve vyzkumu
identifikovat explora¢ni ucel, ktery zkouma piimo hodnoceni a vybér dodavatelti a
zarovei el popisny, ktery mapuje soucasnou situaci.® Dalsi vyznamnou fazi vyzkumu
byl vyber vzorku respondentii. Velikost vzorku byla stanovena usudkem vyzkumnika
s prihlédnutim k velikosti rozpodtu a nakladd vyzkumu. ¥ Vybér respondenti byl
proveden ,,zamérnym vybérem*, kdy vyzkumnik sam vybere zkoumané respondenty tak,
aby dobfe odrazely pozadované vlastnosti. Kvalitu a pfesnost ziskanych dat vyznamné
ovliviiuji metody sberu dat. Data byla sesbirana pomoci rozhovort,, pozorovanim a
pisemného dotazovani. Rozhovor slouzil jako zaklad pro sestaveni dotazniku, ktery byl
uréen podnikim, kterym je dodavano, tj. odbératelim, kteti hodnoti své dodavatele, a
jeho cilem bylo zjistit, jakym zptisobem a podle jakych kritérii podniky své dodavatele
hodnoti. Kdy prvni cast je tvotena zakladnimi udaji o podniku, druhd cast se zamétuje
obecné na hodnoceni dodavatelii a teti cast se vénuje konkrétné metodam hodnoceni

dodavatelu.

Dotaznik sestava celkem z 27 otazek, z nichz 5 se zaméfuje na charakteristiku podniku a
zbyvajicich 22 se vénuje samotnému hodnoceni dodavatelii. Otazky jsou formulovany
jako uzaviené!!, polooteviené'? a pouze jedna otazka byla pojata jako oteviena,® za

ucelem ziskani lepsi pfedstavy o hodnoceni dodavatelii v primyslovych podnicich.

8 KOZEL, Roman, MYNAROVA, Lenka a Hana SVOBODOVA. Moderni metody a techniky
marketingového vyzkumu. Praha: Grada Publishing, 2011. ISBN 978-80-247-3527-6, s. 173.

® SAUNDERS, Mark, LEWIS, Philip and Adria THORNHILL. Research Methods for Business Students.
3. ed., New Jersey: Prentice Hall, 2002. ISBN 978-0-273-71686-0, s. 528.

10 SAUNDERS, Mark, LEWIS, Philip and Adrian THORNHILL. Research Methods for Business Students.
3. ed., New Jersey: Prentice Hall, 2002. ISBN 978-0-273-71686-0, s. 528.

11 Pevné dany seznam otdzek, na které respondenti odpovidaji pevn& danymi odpovéd’mi ( ano/ ne/ nevim
x velmi pravdépodobné/ pravdépodobné/ nepravd€podobné/ velmi nepravdépodobné). Vyhoda tohoto typu
je, ze data ztéchto dotaznikit mohou byt snadno seCtena a porovnana. Nevyhoda standardizovaného
dotazniku je omezeny rozsah platnosti odpovédi (nabizi varianty odpovédi).

12/ dotazniku tohoto typu se nachazeji jak standardizované otazky, tak oteviené otazky. Tento dotaznik je
pouzivany hlavng pfi vyzkumu relevantnich témat (nabidka variant s moznosti vlastni odpovédi).

13 Otazky jsou vytvoteny tak, Ze se dotazujici mohou vyjadfit svymi vlastnimi slovy. Vyzkumny tym ziska
podrobnéjsi data. Vyhoda otevienych otazek je, Ze odpovédi jsou snaze prozkoumatelné. Nevyhoda je dana
velkou obtizi pfi statistickém porovnani dat (bez variant odpovédi).
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Dotaznik se snazi zohlednit skute¢nost, Ze je vyplilovan jak ze strany malych (¢i dokonce
mikro) podnikd, tak i ze strany stfednich a velkych podniki, coz se projevuje i v tom, kdo
a kolik osob je odpovédnych za nakup a komunikaci s dodavateli stejné jako za jejich

hodnoceni.

Vytvoreny dotaznik se rozesilal v elektronické podobé pomoci e-mailu primyslovym
podnikim, kterym bylo ponechano 30 dni na zodpovézeni. Podniky, které nereflektovaly
a nedodaly v tomto terminu vyplnény, byly opétovné e-mailem a telefonicky pozadany o

dodani a byla jim poskytnuta dodate¢na lhiita pro vyplnéni cca 14 dni.

Vyzkumny soubor sestaval z ¢eskych a némeckych primyslovych podnikl. Celkové bylo
za Ggelem vyplnéni dotazniku osloveno 250 podnikii (180 z Ceské republiky a 70
z Némecka), z nichz celkem 194 na dotaznik odpovédélo, coz znamena navratnost ve vysi
cca 78 %, coz je ve srovnani s tim, co uvadi odborna literatura, kterd zminuje obvykle
navratnost dotazniku v rozmezi 30-60 %,* velmi nadprimérny vysledek. Tento vysledek
navratnosti byl patrné dosazen zejména tim, Ze nebyly oslovovany zcela cizi podniky, ale
ty, se kterymi byl navazan urcity profesni vztah. Zakladni soubor je pak tvoren obecné

primyslovymi podniky v CR a v SRN.

Nésledné bylo nutné vytadit 13 dotaznikil, které tvotily 7 % ze vSech vyplnénych
dotazniki, a to zejména pro logickou nesouvislost, netplnost odpovédi (tj. respondent
vynechal odpovéd’, kterou bylo nutné odpovédét) nebo naopak z divodu, ze respondenti
zvolili vice variant, nez dotaznik pozadoval tj. zejména u otdzek, kde mé&l respondent

vybrat pouze jednu odpovéd’, byla uvedena vice neZ jedna odpoved.

Vysledny vzorek tak po odecteni neplatnych dotaznikti, které byly vyfazeny, ¢ital 181
respondentti z Ceské republiky a z Némecka, pfiemZ rozlozeni bylo takové, ze 135
respondentii bylo z Ceské republiky a 46 z Némecka. To znamend, Ze ¢eské podniky

tvotily 75 % vyzkumného souboru, zatimco némecké podniky jen 25 %.

14 REICHEL, Jiti. Kapitoly metodologie socidlnich vyzkumii. Praha: Grada, 2009. ISBN 978-80-247-
3006-6, s. 26.
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3 Hlavni dosaZené vysledky

V této kapitole jsou prezentovany vysledky vyzkumi, které byly ziskdny primarnim
sbérem dat. Vlastni vyzkum tvoii stézejni ¢ast disertacni prace, ktera ptfinasi nové c¢i
alespoil doposud jinymi autory nedostatecné analyzované poznatky tykajici se hodnoceni

dodavatelt v pramyslovych podnicich v CR a v Némecku.

Statistické zpracovani komparace hodnoceni dodavateli v CR a v Némecku nabizi celou
fadu moznych pohledt, nicméné v této praci je zpracovano za pomoci binomického testu
shody relativni ¢etnosti. Nulova hypotéza je formulovana tak, Ze rozdil mezi proporcemi
srovnavanych soubort je nulovy. Alternativni hypotéza udava, Ze relativni ¢etnosti nejsou

totozné. Nulova hypotéza se zamitne, pokud hodnota p-value je nizsi nez 0,05.

V souvislosti se zjisténymi informacemi v pribéhu dotaznikového Setfeni, byly vysledky
dale doplnény dil¢imi Setfenimi, mezi ktera patfil naptiklad kratky e-mailem realizovany
dotaznik mezi ¢eskymi podniky zaméfeny na vyuziti ,, E-aukci® vpraxi a ,vliv

globalniho prostredi na hodnocent a vyber dodavatelit .

Pripadové studie ceského a néemeckého podniku se zamétovali na stanoveni procesnich
krokt, které jsou v praxi spole¢nostmi pouZzivany k fizeni procesu vybéru a hodnoceni
dodavateli. Cilem bylo provést porovnani ¢eského a némeckého podniku na zakladé
provedeného Setfeni a z dostupnych informaci o procesu hodnoceni a vybéru dodavateli

V uvedenych spolecnostech.

Pro komparaci byly zvoleny dvé spole¢nosti z CR a SR. Dle zékladni charakteristiky
spoleCnosti, se jednd v poméru poctu zaméstnancii o stejné¢ velké podniky, které se
zabyvaji vyrobou sice odliSnych vyrobki, ale piisobi ve stejném oboru podnikani, coz je
automobilovy primysl. Ob¢ firmy maji velmi Siroky vyrobni program a jejich hlavnimi
zakazniky jsou automobilovi vyrobci pievdzné z EU. Hlavnim cilem obou firem je
neustaly rozvoj diky inovativnim feSenim a modernimu vyvoji technologii v jejich
oborech. Na zaklad¢ certifikace obou spole¢nosti podle normy ISO 9001 maji povinnost

zpracovavat hodnoceni dodavateld.
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Zavérem lze konstatovat, ze z realizovaného Setfeni plyne, ze jak Cesky tak i némecky
podnik své dodavatele hodnoti pii vybéru i v pritbé¢hu celého obchodniho vztahu. Dale
rozdéluje své dodavatele podle raznych hledisek, hodnoti je pomoci piedem
definovanych kritérii, aplikuji bodovy systém a hodnotici stupnice a dle celkového

vysledného vyhodnoceni klasifikuji dodavatele do skupin.

Krom téchto forem Ceskd i némeckd spolecnost vyuziva hodnoceni pomoci auditu.
Némecky podnik ma na druhou stranu propracovangjsi a detailnéji zpracovany systém
V dotaznikovém Setfeni potvrzeno, némecky podnik ovétuje ekonomickou i finanéni
stabilitu svych dodavatelti a klade diraz na rizika, certifikaci a vztah K zivotnimu

prostiedi, coz ptipadova studie némeckého podniku prokazala.

Navrh metodického postupu hodnoceni dodavatelii je s ohledem na vlastni profesni
zkuSenosti autorky, kterd pracuje v automobilovém primyslu, koncipovan pravé pro
primyslové podniky, které plsobi vtomto odvétvi. Zohlediiuje jednak vysledky
dotaznikového Setieni a dale obecné znalosti plynouci z literatury. Navrh se snazi
zohlednit aspekty, které vysly v dotazniku jako preferované a zdroven omezit ty, které 1ze
sohledem na vysledky dotazniku oznacit za nedostatky hodnoceni dodavatell
v primyslovych podnicich v CR. Inovativni je tento niavrh mimo jiné tim, Ze do
hodnoceni dodavatelti zavadi prvky motivace, prvky z marketingu a PR jako je napf.

newsletter.
Dodavatelé se ¢leni do dvou skupin na potencionalni a stavajici dodavatele. Metodicky

postup, ktery zndzorfuje nasledujici obrazek €. 3, objasiiuje kroky pii hodnoceni a vybéru

dodavatele u potencionalnich dodavateld.
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Obrazek ¢. 3: Metodicky postup hodnoceni a vybéru dodavatelii u potencionalniho
dodavatele

Zdroj: Vlastni zpracovani

Navrhovany model ve své podstaté vychazi z pravidel hodnoceni dodavatelli, na které
jsou prumyslové podniky zvyklé. Pficemz vychazi z toho, co se za pomoci vyzkumu
ukazalo jako preferované ¢i nejb&znéjsi, popf. ze strany zaméstnancti podnikti zndmé a
osv&dcené. Jednotlivé prvky modelu tudiZ na jednu stranu nepfindSeji pfiliS mnoho

nového. Nové je v§ak koncepce vychézejici z jejich slozeni.

V navrhovaném modelu je stézejni diraz kladen na rozdeleni roli v oblasti hodnoceni
dodavateld, kdy neni nikdy vhodné, aby hodnotici byl jen jeden. Je doporuc¢eno mit
minimalné tii rizné jednotlivce, ktefi tvofi hodnotici tym (napt. vedouci oddéleni nakupu,
nakupcia manazer kvality). Vice hodnotiteli totiZ umozni, aby se eliminovalo subjektivni

hodnoceni jednim ¢lovékem.

Dalsim dulezitym krokem je v navaznosti na specifické potfeby podniku stanoveni
hodnoticich kritérii stejné jako jejich vahy. Dulezité je zvolit také adekvatni metody

hodnoceni, kdy navrhovany model kombinuje bodové hodnoceni a ABC metodu. Stézejni
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vyznam v modelu hodnoceni dodavatelit ma také dostateéné proverovdni informaci 0
dodavatelich, a to zejména prostfednictvim vefejnych rejstiikli a ovérovani informaci od
dodavatele. Nutné je také hodnotit vlastni spolupraci, tedy zkuSenost s dodavatelem,
nedat jen na zprostiedkované informace. Piedstaveny postup tedy kombinuje vhodna
kritéria hodnoceni, metody a postupy, které lze primyslovym podnikiim doporucit

aplikovat, a to i na zakladé¢ vysledki dotaznikového Setfeni.

Diléi cil 1: Porovnat metody a Kritéria hodnoceni dodavateli v priamyslovych
podnicich v CR a v Némecku.

Dil¢i cil €. 1 byl naplnén tak, ze byl sestaven dotaznik v ¢eském jazyce, ktery byl pielozen
do jazyka némeckého, a za ticelem jeho vyplnéni byly osloveny jak ceské, tak i némecké
primyslové podniky, a to V ndvaznosti na profesni kontakty autorky. Dotaznik zkoumal

celou fadu otazek hodnoceni dodavatelti v primyslovych podnicich v obou zemich.

V otdzce vyuzivani jednotlivych metod hodnoceni dodavatell, se kterymi se v praxi lze
setkat, se ukazaly dil¢i odliSnosti mezi podniky ceskymi a némeckymi. Co se tyk4a metod
hodnoceni, nebyly zjistény statisticky vyznamné rozdily. Az na hladin¢ vyznamnosti
10 % byl prokazan rozdil mezi ¢eskymi a némeckymi podniky V piipadé vyuziti ABC
metody, kterou v Némecku vyuZzivd 67 % podniki, zatimco v CR pouze 53 %

prumyslovych podnikt. Odlisnosti nebyly zjistény ani u grafického hodnoceni.

V otazce srovnani jednotlivych hodnoticich kritérii v primyslovych podnicich v obou
zemich lze konstatovat, Ze 1 zde se podatilo identifikovat nckteré statisticky vyznamné
odli$nosti. Pfi srovnani kritérii, kterd uplatituji ceské a némecké podniky, 1ze pak dospét
Kk zavéru, ze podobnou Cetnost vykazuje kritérium uplnosti a v€asnosti dodavky. Vyrazné
Cast&ji je v CR uvadéno kritérium piehledné kalkulace cen a kritérium komunikace.
Naopak v Némecku bylo vyrazné ¢astéji zminovano kritérium jakosti, kritérium pojisténi
pro ucely nadhrady Skody a rovnéz eticky pfistup. U némeckych podnikl byla castéji
uvadéna rovnéz jind moznost, kterd v dotazniku nebyla vyslovné uvedena. Uvedené
rozdily jsou statisticky vyznamné na hladin€ 10 %. Dilci cil ¢. 1 se tedy v navaznosti na

vySe uvedené podarilo naplnit.
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Diléi cil €. 2: Stanovit kritéria hodnoceni (indikatory) dodavatelit priamyslovych
podniki.

Kritéria hodnoceni, ktera byla nasledné pouzita v navrzené metodice hodnoceni, byla
stanovovana na zaklad¢ toho, jaka kritéria podniky nejcastéji pii hodnoceni dodavatelt
vyuzivaji, a jaka naopak opomijeji. Je nutné ponechat na kazdém podniku, aby si né¢jaka
kritéria doplnil a naopak né&jaka vytadil v ndvaznosti na svoji vlastni potiebu. Dilci cil ¢.

2 se tedy podarilo naplnit.

Dil¢i cil 3: Identifikovat vhodnou metodu hodnoceni dodavateli s ohledem na
specifika praumyslovych podniki.

Identifikace vhodnych metod opét probihala piedev§im na bazi charakteristik
jednotlivych metod a na bazi zjisténi, které metody prumyslové podniky vyuzivaji. Jejich
zameéstnanci je tudiz ovladaji a neni nutné si osvojovat jiné metody, coz by mohlo vést
k chybam, prodlevam apod. V navaznosti na vyse uvedené bylo ve vztahu k ¢eskym
prumyslovym podnikiim, pro které je koncipovana nova metodika hodnoceni dodavatel,
rozhodnuto o tom, Ze mezi vhodné metody patii zejména: ABC metoda, bodové

hodnoceni a Scoring model. Dilci cil ¢. 3 byl timto tedy naplnén.

Dil¢i cil 4: Otestovat navrzenou metodiku formou pripadové studie ve vybraném
podniku.

Navrzena metodika byla po dohodé se spolupracovniky na zakladé profesnich kontakti
autorky otestovana ve vybraném podniku, pficemz vysledkem testovani byly jak
pozitivni, tak i negativni zji$téni. Pozitivem byl navrhovany pfesny postup provéieni
dodavatelll ve vetejnych rejstticich pred tim, nez se zapocalo s vlastnim hodnocenim, coz
je postup, ktery Setfi ¢as. S pomérné velkym uspéchem se setkalo rovnéz hodnoceni
nejprve metodou ABC a poté i bodovou metodou, které ve vztahu ke kazdému
jednotlivému dodavateli, realizoval hodnotici tym sloZzeny ze sedmi osob a nésledné se

vysledky primérovaly, coz zarucuje vétsi objektivitu.
Novy postup hodnoceni ovSem vedl u zaméstnanci k pomérné velkému poctu chyb

v postupu. Rada zaméstnancti napiiklad nejprve zapomnéla na postup s vefejnymi

rejstiiky a databazemi a pustila se rovnou do hodnoceni ve formuléfi. Velkym problémem
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postupu hodnoceni bylo, Ze se ukdzalo, ze hodnotitelé nékdy pfed hodnocenim dodavatele
do urcité miry ustné diskutovali o hodnoceni dodavateli, ¢imz se mohli navzijem

ovlivitovat. Dilci cil ¢. 4 se tedy podarilo naplnit.

V ramci praktické casti prace byl postupné provadén obsahly vyzkum, ktery byl
rozfazovan do tii ¢asti. Pro prvni fazi vyzkumu byla pouzita kvantitativni metoda
vyzkumu, elektronicky byli respondenti pozadani o vypinéni dotazniku, druha faze
vyzkumu probihala kvalitativnim $etienim ve vybranych podnicich a vyslednou formou
Jsou pripadové studie ve vybranych podnicich. Pfi tieti fazi byl vyuzit opét kvantitativni
vyzkum, ktery se zamétoval na testovani navrhu metodického postupu hodnoceni a vybéru
dodavatelii a uskutecnily se rozhovory S konkrétnim tymem, ktery se vénoval procesu
hodnoceni dodavatel ve vybraném podniku. Pfi vSech ¢astech vyzkumu byl sledovan cil
ukazat proces, jakym respondenti z CR a SRN hodnoti své dodavatele a identifikovat
rozdily mezi obéma zemémi. Pro praci byly stanoveny postupné tfi hypotézy, které na sebe

Vv jednotlivych krocich navazuyji.

H1: Odbératelé v CR a SRN, kteii hodnoti své dodavatele, maji postup hodnoceni
dodavateli dokumentovany.

Pokud se tyka dokumentace hodnoceni dodavateld, z realizovaného vyzkumu vyplynulo,
ze vétsina podnikl, které hodnoti své dodavatele, ma postup hodnoceni dodavatelt
n&jakym zptsobem dokumentovany. To platilo v obou zemich, jak v Cesku, tak i v
Némecku. V Cesku mélo dokumentovany postup hodnoceni dodavatelti 85 % podnikd, v
Némecku se jednalo 0 91 % podnika. Nicméné 15 % ceskych podniki nemélo postup
hodnoceni dodavateld zdokumentovany, totéz vSak uvedlo jen 9 % némeckych podniki.
Tato hypotéza se potvrdila. Rozdil mezi ¢eskymi a némeckymi podniky, ktery byl
zaznamenan, je v tomto piipadé¢ statisticky nevyznamny (na hladin¢ alfa 5 %, p-value =
0.3034) a vzhledem k pomérné¢ malému poctu respondentli miize byt také nahodny. V
zasad€ Ize tedy konstatovat, Ze v oblasti dokumentace procesu hodnoceni dodavatelt
nebyl zjistén zdsadni rozdil mezi ceskymi a némeckymi podniky. V obou zemich je

standardem, Ze hodnoceni dodavatele je dokumentovéano, jen vyjimecné je tomu jinak.
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H2: Pri hodnoceni dodavateli za pomoci tfidicich Kritérii existuji rozdily jejich
vyuziti mezi ¢eskymi a némeckymi podniky.

Vyznamnou oblasti Setfeni byla kritéria pro hodnoceni dodavateli. Kazdy podnik m¢l
uvést vSechna kritéria, kterd pouziva pii hodnoceni dodavatelti. Bylo zjisténo, ze jen jeden
podnik pouziva monokriteridlni hodnoceni. Na druh¢ strané se vyskytly i podniky, které
uvedly 5 ¢i 6 kritérii pfi hodnoceni dodavatelii. Z pohledu jednotlivych kritérii lze
konstatovat, ze shodné vyrazna vétSina podnikl v obou statech klade diiraz na tiplnost a
v¢asnost dodavek. Tato hypotéza se potvrdila. U dalSich kritérii byly vSak identifikovany
urcité rozdily, které jsou i statisticky signifikantni. Tyka se kritéria oteviena kalkulace cen,
které je Cetné&jsi vyuzivano ¢eskymi podniky (p-value = 0.0456). Naopak kritérium eticky
pfistup je vyrazné Cast&ji aplikovano pii hodnoceni némeckymi podniky (p-value =
0.0369). Statisticky vyznamny rozdil na hladin¢ alfa 5% ve prospéch némeckych podnikt
byl rovnéz zjistén u kritéria “jiné” (p-value = 0.0251), které vSak ptedstavuje malou
skupinu. Na hladiné¢ vyznamnosti 10% jsou statisticky vyznamné rozdily jesté u kritérii
jakost produktu (Cetné&j$i u némeckych podniku, p-value = 0.0935), komunikace
dodavatele (Cetné€jsi u ceskych podnikii, p-value = 0.0575) a pojisténi nahrady Skody
(Cetnéjsi u némeckych podniku, p-value = 0.0750).

H3: Metody hodnoceni dodavateli, které ceské a némecké podniky aplikuji, jsou
V obou zemich stejné.

V ramci vyzkumu bylo zjiS§tovéano, jaké metody hodnoceni (zndmé z odborné literatury)
podniky aplikuji v praxi. S ohledem na skute¢nost, ze podniky mohou kombinovat rizné
metody hodnoceni, bylo mozno zvolit vétsi pocet variant odpovédi. Podniky udavaly jednu
az tfi odpoveédi. Hypotéza se potvrdila. Z vyzkumu vyplyva, ze ve vétsim rozsahu se v
praxi pouzivaji pouze tii metody hodnoceni. U ¢eskych respondentil se jedna o Scoring
model, nasleduje metoda ABC a bodova metoda. U némeckych respondenti se nejvice
vyuziva metoda ABC, nasledovana scoring modelem a bodovym hodnocenim. Z pohledu
rozdilll mezi Ceskymi a némeckymi respondenty je vyznamny pouze vyssi podil vyuziti

metody ABC u némeckych podnikti (p-value = 0.0980), a to az na hlading alpha 10%.
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4 Prinosy prace v teoretické a praktické roviné

Za hlavni pfinos disertaCni prace se povazuje vytvofeni univerzalniho mechanismu

komplexniho hodnoceni dodavateld. Tim se naplnil hlavni cil této disertacni prace.

Na zaklad¢ literarni reSerSe jak z domaci, tak zahrani¢ni literatury, 1ze konstatovat, ze
V soucasnosti neexistuje komplexni seridozni vyzkum, tykajici se hodnoceni a vybéru
dodavateltl v primyslovych podnicich. Proto vznikla tato disertacni prace, aby rozkryla
moznosti hodnoceni a vybéru dodavatelii. Cela prace obsahuje velké mnozstvi novych
informaci, ale nejvétsSim piinosem je navrzeni nove metodiky. Tento novy metodicky
postup, ktery byl navrhnut na zdkladé empirického Setteni, reflektuje na ceska specifika
primyslovych podnikli. Postup ve své pomérné jednoduché podobé zachycuje cely
proces, ktery je tvotfen neustalym kolobéhem informaci. Metodicky postup pro nové
dodavatele je zaloZen na n¢kolika fazich: identifikace dodavatele, klasifikace dodavatele,
analyza dodavatele, mezioborovy tym, hodnoceni dodavatele, vybér dodavatele, fizeni
vztahu s dodavatelem. U metodického postupu pro stavajici dodavatele jsou vynechany

prvni dvé faze (identifikace a klasifikace dodavatele).

Prinos disertacni prace v teoretické oblasti 1ze vyjadrit nasledovné:
e Integrace modernich trendi hodnoceni dodavateld.
e Pfidani komplexnosti procesti hodnoceni dodavatele.
e Vyvoj metodiky, kterd miize byt v praxi UCinnym nastroje pro navyseni

vykonnosti vztahu s dodavatelem.

Schopnost provozu vytvorené metodiky komplexniho hodnoceni byla ovétena prvotni
kontrolou a aplikované na konkrétnim ptipadu ve vybraném podniku. Pfinos diserta¢ni
prace je adekvatnim vysledkem stanovenych cili, odpovédi na vyzkumné otazky a

pouzitych metod. Vysledkem disertacni prace je zaméien i do praktické roviny.
Prakticky prinos vytvorené metodiky spociva v:

e Aktualnim hodnoceni v podminkach dodavek od riznych dodavateld.

e Provedeni hodnoceni na kazdého dodavatele zvlast’.
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e Zajisténi jednoznacného vysledku hodnoceni dodavatele.

Prinosy pro dalsi vyzkum

Disertacni prace je zalozena na empirickych vyzkumech, které byly provedeny v prib&hu
dvou let. Velka prilezitost pro identifikaci vyvoje hodnoceni a vybéru dodavatelt je
VvV opakovani tohoto Setfeni vicekrat za sebou v odstupu né€kolika let. Tim by se do celého
metodického postupu zahrnul i faktor ¢asu. Dal§sim smérem vyzkumu by mohlo byt
ovetovani metodického postupu v podminkéach zahrani¢nich trhti. Metodicky postup byl
sestaven pro podminky Ceské republiky. Bylo by piinosné ovéfit, zda jsou vystupy

aplikovatelné pro pramyslové podniky i za hranicemi.

Hodnoceni a vybér dodavateld, je jiz v soucasnosti neodmyslitelnou soucasti podnikové
strategie. Ale je nutné si uvédomit, Ze je to pouze soucast ndkupni ¢innosti. Podniky nesmi
tyto procesni kroky pfi fizeni dodavatel podceniovat, protoze formuji rozhodovaci ramec
ohledné¢ fizeni dodavatelti. Chce-li byt firma uspé$na, méla by tuto fazi zaclenit do svého

bézného procesu managementu dodavatelii, kam patii.
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Z7.avér

Tématem predkladané disertatni prace byl navrh a tvorba metodiky hodnoceni
dodavateltl v primyslovych podnicich. V této souvislosti byl formulovan i cil této prace
- navrhnout a vytvofit vhodny metodicky postup hodnoceni dodavatelt pro primyslové

podniky s pfihlédnutim ke specifikiim prumyslovych podniki a jejich potiebam.

Aby vsak mohl systém hodnoceni a vybéru dodavatelti fadné fungovat, je tieba, aby byl
primdrné sprdvné nastaven systém hodnoticich kritérii, jez odpovidaji aktudlnim
pozadavkiim spolecnosti. Je nutno vhodné zvolit metody hodnoceni dodavateld, které
podnik pouziva. Stejn¢ tak by nastaveni systému hodnoceni mélo reflektovat spravné
vymezeni bodovaci Skaly a systému bodovani. Rovnéz je nutné, aby dochazelo k
systematickému provadéni hodnoticiho procesu a na zakladé ziskanych vysledk k

prehodnocovani vyhodnosti dodavatelti pro spole¢nost.

Zjistit, jaké jsou zvyklosti, preference a potieby Ceskych prumyslovych podniki, se
autorka snazila prosttednictvim dotaznikového setreni, které sestdvalo z celkem 27 otazek
a tvotilo zékladni podklad pro formulaci vlastniho postupu hodnoceni dodavateli. Aby
bylo mozné ziskat i1 inspirativni pohled z jiné zemé¢, bylo totozné dotaznikové Setfeni
realizovano i mezi primyslovymi podniky v Némecku. Némecko bylo zvoleno s ohledem
na skuteénost, ze mezi CR a Némeckem existuji vyznamné obchodni kontakty a vztahy
(téméf tretina exportu z Ceské republiky sméfuje do Némecka, které je nejvétsim
obchodnim partnerem CR na mezinirodni trovni), ¢imz je &asto nutné do uréité miry
sladit fadu procesti mezi némeckym odbératelem a Ceskym dodavatelem, ktery je v fade

ptipadll zavisly zase na svych vlastnich dodavatelich.

Z uvedenych diavodi byl také sestaven viastni postup, ktery vychdzi z metod, které jsou
¢eskym podnikim 1 jejich zaméstnancim znamé a dle dotaznikového Setfeni oblibené,
tedy z ABC metody a bodového hodnoceni. Kritéria hodnoceni vSak byla doporuc¢ovana
tak, aby zohlednila jak preference ceskych podnikl, tak i1 pfidala nckterd, ktera
uptfednostnuji némecké podniky. Jednalo se zejména o kritéria zdsadni, tedy naptiklad

finan¢ni situaci dodavatele, pojisténi ¢i eticky kodex, na ktery je v dneSni dob¢ kladen
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¢im dal tim vétsi daraz. Zaroven byl pii koncipovani vlastniho postupu hodnoceni
dodavatell kladen velky diiraz i na samotné rozdéleni roli v rdmci hodnoticiho tymu.
Hodnotici tym by za Gcelem zajisténi objektivity mel byt vzdy sloZen alespon ze tii Clend,
protoze jen tak lze eliminovat subjektivni hodnoceni, které mtze byt ovlivnéno fadou

ruznych vlivl, které na hodnotitele pisobi v dany moment.

V navaznosti na to byl navrZen vlastni postup, ktery v zasad¢ vychazi z osvédcenych
konceptli a metod, nicméné jeho inovativnost spociva v jeho novych kombinacich a
zacilenim na ¢eské prostiedi. K naplnéni hlavniho cile prace pochopitelné ptispélo i
naplnéni ¢tyt dil¢ich cili prace, prostiednictvim nichz se podafilo jednak zjistit dilci
odli$nosti v metodach hodnoceni i kritériich hodnoceni dodavateli mezi Ceskymi a
némeckymi podniky. Stanovily se jednak kritéria hodnoceni v primyslovych podnicich,
poté se urcily preferované metody, které maji byt vyuzity (ABC a bodové hodnoceni) a

rovnéz byl model otestovan ve vybraném podniku.

Zavérem je nutné konstatovat, ze pfedkladany postup nemusi vyhovovat kazdému
pramyslovému podniku. Je mozné si jej uzpusobit na miru svych potieb (zejména kritéria
hodnoceni, jejich vahu, bodovani apod.), nebo vystavét zcela novy model. Zakladem
mohou byt vysledky dotaznikového Setfeni, které tato prace poskytuje jako urcité
vychodisko pro dalsi praci s formami hodnoceni dodavatelli v ¢eskych podnicich. Pti
sestavovani postupu hodnoceni je totiz vzdy potieba vychazet z toho, co podniky v daném
odvétvi potiebuji. Sestavit metodiku hodnoceni obecné pro primyslové podniky je
pomérné ambiciéznim planem. V prumyslu piisobi jak malé (popt. i mikro) podniky, tak
1 podniky stiedni a velké, ale i celd fada nadnarodnich koncernli, coZz prokézalo i
realizované Setfeni. Primysl ma celou fadu odvétvi a podob fungovani, coZ je rovnéz
divodem, proc je obtizné sestavit postup, ktery by vyhovoval v§em a byla tudiz zvolena

metodika, ktera vychazi z vétSinovych preferenci plynoucich z dotaznikového Setfent.

Na zéklad¢ vysledki realizovaného vyzkumu Ize konstatovat, Ze odliSnosti v pfistupech
pii hodnoceni dodavatelii primyslovych podniki v Cesku a v Némecku existuji, ale nejsou
zasadni. Zamétime se na otazku, ¢im mohou byt rozdily mezi ceskymi a némeckymi

podniky dény. Je nutné vychéazet z toho, Ze ob&é zemé poji geograficka blizkost, silna
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tradice vzdjemného obchodu a zejména v automobilovém primyslu i provézanost
dodavatelsko-odbératelskych vztahii. S ohledem na tyto skute¢nosti bylo mozno
predpokladat, ze fada Ceskych podnikii do urcité miry pfizptisobuje své standardy a
postupy svym klicovym odbératelim. Pokud jak dodavatel, tak odbératel maji podobné
postupy, standardy a zvyklosti, je obvykle spoluprace na dodavkach jednodussi co se tyka
komunikace, smluvni dokumentace apod. Dulezitou roli v prizptisobeni standardi

hodnoceni hraje vyznam zakaznika pro podnik, ktery je v roli dodavatele.
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Zivotopis
Profesni vyvoj

duben 2017

unor 2011 — biezen 2017

2008 —2011

2006 —2008

Skoda Auto a. s., Mlada Boleslav
specialista v odd¢€leni podnikové strategie

zajisteni  operativnich  ukoli  spojenych s
implementaci strategie a plnénim KPI, vcetné
zpracovani, vyhodnoceni a reportingu strategickych
KPI spolecnosti Skoda Auto, zpracovini Sanci a
rizik v odborné problematice, analyzovani
konsolidace dilcich strategii spolecnosti Skoda Auto
a dohlizent na plnéni cilit KPI.

Skoda Auto a. s., Mlada Boleslav
specialista v oddéleni nakupu exteriér

zajisteni nakupovanych dilii chemie exteriéru vc.
zajisténi  kapacit, spoluprace s koncernovym
nakupem, lokalizace nakupovanych dilu pro
zahranicni projekty, zastupovani NX v Setech,
kontrola a spolupodepsani objednavek.

Skoda Auto a. s., Mlada Boleslav

referent controllingu dcefinych a viceznackovych
spole¢nosti

Fizeni dcerinych a viceznackovych spolecnosti,
financni analyza a reporty, odpovédnost za
koncernovy systém VoKus, organizace Financial
Review s dcerinymi spolecnostmi a zodpovédnost za
mésicni protokol, zpracovani budget v systému
VoKus.

Skoda Auto a. s., Mlada Boleslav
asistent vicejazy¢ny v oddéleni controllingu
zahrani¢ni projekty, prekladatelka

zpracovani prezentacnich podkladii pro grémia,
priprava videokonferenci, administrativni ukoly,

30



2001 —2006

2000 — 2001

Vzdélani / studium

zafi 2013

2002 - 2008

spravovani  terminovych  planii,  zarizovani
sluzebnich cest, jednani, seminare, Skoleni, apod.,
vyhotovovani a zpracovani cizojazycné texti,
provadi inventuru, zpracovani dochdzky a zakladni
udaje pro vypocet mezd spolupracovniki OJ,
prekladatelské aktivity.

Skoda Auto a. s., Mlada Boleslav
asistent vicejazy¢ny vedouciho controllingu a
financi, pfekladatelka

realizace casového management nadrizeného,
planovani internich a externich jednani, priprava
agendy zaseddni, vypracovani protokolii a
sledovani plneni ukolii, zpracovani nemecké a ceské
korespondence, doslou a odeslanou postu a
archivace, planuje a zarizuje sluzebni cesty a jejich
vyuctovani, piijcovani sl. vozi, letit, sledovani
rozpoctu OJ, kontroluje stav a zarizuje zdsobovani
kancelarskych materidlem, cinnosti souvisejici s
persondlni spravou oddéleni, aktualizace popisu
pracovnich mist OJ, zarizovani tlumocnické a
prekladatelské sluzby na jednani.

Skoda Auto a. s., Mlada Boleslav
referent v oddéleni nakupu Global a Forward
Sourcing

vedeni kompletniho procesu vyberu dodavateli,
tvorba a uprava prezentacnich podkladii, vedeni
videokonferenci, prezentace vysledkii na grémiich a
videokonferencich.

doktorské studium na Technické univerzité, Liberec
obor: Rizeni a ekonomie podniku
dalkove studium

Vysoka Skola na Technické univerzité, Liberec
obor: Ekonomie a management
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1992 — 1999

fijen 1996 — kvéten 1997

1990 — 1992

Jazykové znalosti

Cesky jazyk
némecky jazyk

anglicky jazyk

PC znalosti

Integrovand Obchodni skola, Mlada Boleslav
ukonceni maturitou

pobyt v Némecku
prohloubeni znalosti nemeckého jazyka

Ekonomicka skola, Mlada Boleslav

ukonceni zavérecnou zkouskou

matetsky jazyk

velmi dobré znalosti slovem a pismen,
statni zkouska

zakladni znalosti

MS-Word
MS-PowerPoint
MS-Excel

SAP

TEVON

EBON

KbM

INCA

RICORS

STRATEGY MANAGER
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