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ABSTRAKT

Diplomova praca je zamerand na zlepSenie vztahov s dodavatelmi aich dodavok
Vv spolo¢nosti Elster Water Metering S.r.0. pomocou nastrojov managementu dodavatel’-
skych vztahov. Cielom prace bolo spracovanie literarnej reSerSe v teoretickej Casti, pred-
stavenie a analyza sucasného stavu nakupnych procesov a vztahov s dodavatelmi
v praktickej Casti a navrh opatreni v projektovej Casti. Pri analyze sucasného stavu bola
vyuzita analyza ABC, analyza 12 blokov, dotaznik a SWOT analyza. V projektovej casti,
pomocou tychto analyz boli navrhnuté opatrenia ako hodnotenie dodavatelov, kaizen
event, kanban, definovanie komunikaénej matice a iné. Tie su nasledne i implementované

a vyhodnotené.

KTracové slova: nakup, SRM, zasoby, kaizen, kanban, ABC analyza, OTTD

ABSTRACT

The thesis is aimed to set a better relationship between suppliers and their supplies to El-
ster Water Metering Ltd. with a help of management methods of suppliers” relations. The
target of this thesis was processing literature overview in theoretical part, introducing and
analyzing current state of shopping processes and relations with suppliers in practical part,
and proposing of measures in project part. During the analysis of the current state the ABC
analysis, analysis of 12 blocks, evaluation of questionnaire were used and at the end
SWOT analysis conducted. With the help of these analyzes in the project part, measures
were suggested as evaluation of suppliers, kaizen event, kanban, defining of communica-

tion matrix etc. These are later on implemented and evaluated.

Keywords: purchase, SRM, stocks, kaizen, kanban, ABC analysis, OTTD
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UvVOD

Globalny trh je charakterizovany narastom konkurencie medzi spolo¢nostami. Ak chce
spolo¢nost’ konkurencieschopnd, prezit’ a napredovat’, je potrebné nielen neustale znizovat
naklady ale i1 zvySovat’ kvalitu produktov a sluzieb. Novodobi zakaznici pozaduju vysoku
kvalitu, nizku cenu a kratke dodacie terminy. Preto, aby bolo mozné vysokym narokom
vyhoviet', je pre va¢sinu spolo¢nosti potrebna spolupraca s dodavateI'mi a subdodavatel'mi.
Tato spolupraca ma viacero poddb. Je mozné spolupracovat’ spdsobom, ktory funguje na
vzt'ahu podriadeny — nadradeny, alebo taktiez spdsobom, ktory funguje na baze partner-
stva. Prave na tento typ spoluprace je diplomova praca zamerand, pretoze ako uvadzaji

viaceré zdroje, ide 0 konkuren¢nu vyhodu prinasajiucu hodnotu podniku.

Hlavnym cielom préce je realizacia manazmentu dodévatel'skych vztahov v spolo¢nosti
zaoberajucou sa vyrobou a distribiciou vodomerov Elster Water Metering s.r.o., nakol’ko
situacia s dodavate'mi a ich dodavkami do spolo¢nosti nie je prili§ stabilna. Dodavatelia
nepotvrdzuju objednavky, nedoddvaju na pozadovany ani potvrdeny datum, dodévaji ne-
kvalitu a pre vyrobu to znamena neustalu zmenu vyrobného planu, nespokojnost’ zakazni-

kov a dlhé dodacie Casy.

Pre dosiahnutie tohto ciel'u je v teoretickej Casti nutné ziskat’ potrebné poznatky z oblasti
nakupu, managementu dodavatel'sko-odberatel’skych vztahov a ich nastrojov. Po ziskani
prehl'adu o danej problematike, bude nasledovat’ analytickd cast, ktord pomocou analyz
definuje sti¢asnu situdciu v spolo¢nosti a jej problémy s doddvatel'mi na zdklade ktorych

budu navrhnuté napravné opatrenia v projektovej casti.

Népravné opatrenia budi nasledne i implementované a ich vysledok vyhodnoteny.
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CIELE A METODY SPRACOVANIA PRACE

Primarnym cielom prace je pomocou realizdcie managementu dodavatel'skych vztahov
zlepsit’ dodavky na potvrdeny datum objednavok. Ciel’ bol zvoleny na zaklade identifikacie
problémov s dodavkami materidlov vo vybranej spolo¢nosti, zamestnancom nakupu, ktory

pracuje na pozicii senior ndkupca.

Problém bol prvotne identifikovany na zaklade dlhoro¢ného pozorovania a nésledne na
zaklade vyhodnotenia vysledkov z dat za rok 2016, ziskanych z systému spolo¢nosti SAP,
ktoré st analyzované v praktickej Casti pomocou analyzy dodavatelov a ukazovatelov
PPM a OTTD. Autor nasledne pomocou dedukcie a poznatkov z teoretickej Casti, ktora
spracovava literarnu reSer$ z danej problematiky, podporil svoje domnienky a hypotézy
| zberom primarnych dat, dotaznikom, ktory bol poskytnuty kI'icovym dodavatel'om, iden-
tifikovanych na zéklade ABC analyzy.

Na zéaklade analyz je navrhnuta projektova Cast’, v ktorej st definované a implementované

viaceré opatrenia. Tie si zhodnotené reakciou dodavatelov, vyskou uspor, ¢i vyhodnote-

nymi vysledkami.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

11

. TEORETICKA CAST
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1 NAKUP

Nakup je vymedzeny roznymi definiciami. Xenie Lukoszova (2004) v svojej publikacii
Nakup a jeho fizeni, definuje nakup ako krytie potrieb, priCom pojem nakup poklada za
totozny s pojmami zasobovanie, zaopatrovanie, materialové hospodarstvo apod. V inych

dielach su definicie vyznamovo podobné.

Nakup predstavuje proces, ktory na jednej strane zahriiuje tlohy realizované na nakupnom
trhu, ktorych tilohou je zaistit’ vyrobny material, zariadenia a sluzby pre internych zakazni-
kov vo vyrobe, vyskumu/vyvoji, pomocnych a obsluznych procesoch i v sprave.(Tomek,

Vavrova, 2007, s. 273)

Nakup patri medzi najdodlezitejSie podnikové aktivity a predstavuje funkénua ¢innost’ pod-
niku, ktorou zacina transformacni proces v nom prebiehajici. Nakupom oznacujeme vset-
ky ¢innosti podniku, ktoré maju za ciel’ ziskanie hmotnych i nehmotnych vstupov do pod-

niku.( Tomek, Hofman, 1999, s.16)

Jaroslav Nenadal (2006) definuje v klasickom pojati ndkup ako systematické zabezpecova-
nie surovin, materidlov, sluzieb a informacii tak, aby boli plnené vSetky poziadavky naku-

pujuceho z hl'adiska mnozstva, kvality, terminov, Struktiry a miesta dodania.
U zahrani¢nych autorov najdeme nasledovné definicie.

,»Nakup® je oblast’ ¢innosti, za pomoci ktorych podnik alebo fyzick4 osoba — nakupca, na-
kupuje od iného podniku alebo fyzickej osoby vyrobky alebo sluzby vymenou za zjednané
a odsuhlasené podmienky. (Dalloz, 1991)

Nakup je o Specifikovani potrieb, identifikovani zdrojov, vyhodnoteni moZnosti a ziskani

zdrojov, ktoré plnia ucel, su ndkladovo efektivne a vhodné. ( Mangan, 2012)

Z tychto definicii, m6Zeme sudit, ze st vyznamovo podobné a vac¢Sina autorov ma na na-

kup v spolo¢nosti rovnaké, ¢i podobné zmyslanie.

1.1 Funkcie nakupu

Funkciou nakupu v podniku je zaistenie definovaného mnozstva a kvality surovin, poloto-
varov, hotovych vyrobkov alebo sluzieb v terminoch odpovedajicim podnikovym potre-
bam. (Dalloz, 1991). Tomek aHofman (1999) definuju funkciu nakupu rovnako
a dopliiaju, Ze k splnenie tychto zakladnych funkcii v stlade v ekonomickymi kritériami

efektivnosti je potrebné:
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e Co najpresnejsie a véas definovat’ budiice potreby materialu

e Uplne a véas preberat’ a uzatvarat zmluvy o ekonomicky vyhodnych dodavkach a
trvale sledovat’ ich realizaciu

e Systematicky sledovat’ a regulovat’ stav zasob a zabezpecovat ich najefektivnejSie
vyuzitie

e Systematicky sa starat’ o zaistenie odpovedajtcej kvality nakupovanych materialov

e Zabezpecit odpovedajuce efektivne fungovanie materidlovo technologické zaklad-
ne nakupu, predovsetkym skladového hospodarstva, dopravy a ostatnych logistic-
kych procesov pri realizécii materialovych tokov

e Vytvarat a zdokonal'ovat’ informacény systém pre riadenie nakupného procesu

e Zaistit’ aktivne servisné uskutoc¢iiovanie pripravy, vydaja a prisunu materidlu na

miesta spotreby
Tomek a Vavrova (2007) zhriuja funkcie nakupu vSeobecne takto:

e Ujasnenie potrieb

e Stanovenie velkosti a terminu potreby
e Hrladanie dodéavatel'ov

e Volba dodéavatel’a

e Tvorba objednavky

e Kontrola a zatétovanie dodavky

e Skladovanie

e Vyskladiiovanie

e Sledovanie spotreby

1.2 Ciele nakupu

Zakladné ciele podniku sluzia ako smernica pre ciele, ktoré z nich vyplyvaju vo funkénych

oblastiach, to su i vV nédkupe.
Ciele nakupu st:

e Uspokojovanie potrieb
e Znizovanie ndkupnych nakladov
e ZvySovanie kvality ndkupu

e ZniZovanie nakupného rizika
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e ZvySovanie flexibility nakupu
e Podporovanie nakupnych cielov orientovanych na verejné zaujmy (Tomek, Hof-

man, 1999)

Xenie Lukoszova (2004) pridava este jeden ciel a to zvysenie rychlosti nakupu. Na zakla-

de stanovenych ciel'ov v oblasti ndkupu, spolo¢nosti definuji svoju nakupnu stratégiu.
Nakupna stratégia ma Styri zakladné Casti:

e Materidlovu stratégiu
e Stratégia nadkupu informacnych systémov
e Stratégia riadenia zasob

e Stratégia dodavatel'sko-odberatel'skych vzt'ahov

1.3 Nakup a riadenie zasobovacieho retazca

Nékupné praktiky spajaji vyrobcov a dodavatel'ov a su kritické pre vyrobné spolo¢nosti,
pretoze podniky casto minaju Cast’ ich zisku na ndkup materidlov a Sluzieb. Kritéria pre
najlepsie nakupné praktiky st hlavne mat’ ureny ndkupny tym, ktory zabezpecuje aby
nakupné potreby boli plnené na Cas a rozvijat’ dlhodobé dodavatel'sko-odberatel'ské vzt'a-

hy, pretoze tie st dolezité pre zabezpeCovanie materialov. (Benton, 2014)

Vastikova (2007) hovori o centralizovanom a decentralizovanom nakupe. Centralizovany
nakup je zaloZeny na del'be prace podla obsahu ¢innosti — fazy nakupného procesu a ne-
centralizovany nakup je delba prace podla materialovych skupin. V centralizovanej na-
kupnej Struktire, ndkupné tymi moéZeme rozdelit na dve zlozky ato strategickt
a operativnu. Operativny nakup na jednej strane vychadza zo strategickych planov a na
druhej starne s kritickych situdcii, ktoré konkretizuji ciele firmy a operacie s nastrojmi
marketingového nakupného mixu. Podkladmi pre operativne riadenie je Specifikacia budu-
cich potrieb, rozhodovanie o podmienkach dodavok, prejednanie kipnej zmluvy

s dodéavatel'om a iné.
Hlavnymi pracovnymi ¢innostami operativneho nakupu si:

e Vystavenie objednavky na zaklade potreby, ¢i budiceho vyvoja
e Potvrdenie objednavky a dodacieho terminu na zaklade potvrdenia od dodévatel’a
e Sledovanie objednavky a vyvoj potreby v Case

e Podl'a podmienky dodania, zorganizovanie prepravy alebo preverenie odoslania
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e Zabezpecenie hladkého prijmu objednavky a kontrola faktary

e Pripadné vybavenie reklamécie

Operativny nakup riadi dodavatel'sko-odberatel'ské vztahy na dennej baze v beznej komu-
nikdécii, potrebnej pre zabezpecovanie potrieb. Prvy kontakt ktory nastdva s dodavatel'om,
je poskytnutie budticej potreby, ak je k dispozicii, aby dodavatel’ vedel lepSie planovat
areagovat’ na potreby odberatel'a. Mnoho systémov funguje na baze ,,forecastu®, kde po-
mocou vstupnych dat vieme sledovat’ predpokladany vyvoj. Vstupom st informécie od
zakaznikov o buducich potrebach, historia spotreby materialu a predikcia trendov na trhu.
Pomocou ,,forecastu nastava spolocné planovanie s dodavatel'om. Nasledne, zodpovedny
nakupca vystavi objednavku, ktord musi mat format podla Specifikacii legislativy. Tato
objednavka je zaslana dodavatel'ovi, ktory by mal nasledne reagovat’ na prijatie objednav-
ky potvrdenim, ktorym potvrdzuje termin dodania a cenu. Potvrdenie je okrem dodania
materialu ¢i sluzby druha najdolezitejSia operacia v ramci operativneho nakupného procesu
ato z dovodu planovania vyroby. Potvrdenie by mal odberatel’ prijat’ v ¢asovom rozsahu,
ktory bol dohodnuty pri vybere doddvatela strategickym ndkupom. Ten zabezpecuje zalo-
Zenie dodavatela, dohody ohl'adom podmienok nakupu, ceny a strategické riadenie doda-
vatel'sko-odberatel'skych vztahov, ako je stanovenie cielov pre dodavatel'ov, ich hodnote-

nie, hl'adanie novych moznosti nakupu, inovativne rieSenia pre vstupné suroviny a in€.

1.4 Nakupca

NajdolezitejSim Cinitelom posobiacim na Uspech ¢i nelspech nakupu je nakupca, Cize
osobnost’, ktord je profesijne zamerand na nakup a ndkupné rozhodovanie. Pomerne velku
kontakt s 'ud'mi v podniku a najmé s dodavatel'mi, vyzaduje od nakupcu dobré komuni-
kacné a vyjednavacie schopnosti. Toto povolanie umoznuje ziskavat’ zaujimavé myslienky
a nové podnety, Cerpat’ pocit vlastnej dolezitosti, a to vSetko ovplyviiuje nakupné rozhodo-

vanie kazdého nakupcu. (Tomek, Hofman, 1999, s. 120)

Kazdy marketingovo orientovany obchodnik chce utvéarat’ predovSetkym buducnost’.
V tom sa vyrazne liSi od rady suc¢asnych ndkupcov, ktory st zviazany skor kazdodennou

operativou. (Tomek, Hofman, 1999, s. 123)

1.5 Dodavatel’

Dodavatel’ je v sulade s normou CSN EN ISO 9000 organizacia alebo osoba, ktora posky-
tuje produkt.
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V diele Jak nakupovat’ se ziskem, autori Perrotin a Heusschen (1999) hovoria o tom, ze
dlht dobu bolo zauzivané presvedcenie, Zze dodavatel’ je nepriatel’ a v obchodnom kontakte
dodavatel’ — odberatel’ vzdy vyjde jeden ako vitaz a jeden ako porazeny. V obchodnych
podmienkach by sa mal rozvijat’ iny druh vztahu, jeho vyrazom je zdsada vyhra- vyhra.
Jaroslav Nenadal (2006) v tivode svojej publikacie Management partnerstvi s dodavateli
spomina, ze uz vroku 1991 mal moZnost navstivit semindr vedeny jednym
z najvyhladavanejsich lektorov v oblasti managementu Tomom Petersonom, ktory prezen-
toval motto: ,,Vo vzt'ahu odberatel'ov a dodavatel'ov je nutné prejst’ chapanie subdodavate-

I'ov ako outsiderov vnimaniu ich ako subdodavatel'ov — partnerov.*

Viacery autori sa priklanaju k nazoru, ze pojem dodavatel, je v dneSnych podmienkach

oznacovany za synonymum pojmu obchodny partner.

1.5.1 Vyber dodavatelov a hodnotenie dodavatel’ov

Vyber dodavatel'ov je jedna z najdolezitejSich Cinnosti strategického nakupu, nakol’ko vy-
razne ovplyviiuje uspesnost’ dodavania materialovych a inych potrieb pre vyrobu atym
i ispesnost’ celého podniku. Proces vyberu dodavatela netreba podcenovat’ a iba tak je
mozné ziskat’ kvalitnych dodavatelov, a tak systematicky znizovat’ naklady, vyrabat’ kva-
litné produkty, vcas uspokojovat’ potreby zakaznikov a tym zvySovat’ konkurencieschop-

nost’ na trhu.

V publikécii Moderni fizeni ndkupu autori Tomek a Hofman (1999) upozornuju, Ze ita
najlepSia obchodna stratégia modZe byt zmarend v pripade, ak bude vybrany nekompetent-

ny dodavatel’.

Vyber dodavatel’a je iba mala ¢ast’ z pracovnych povinnosti nakupcu, ale pokial’ bude uro-
bend kvalitne, uSetri to vedl'a penazi vel'a starosti a Casu vo vSetkych d’alSich ¢innostiach

nakupného tymu. (Kaplan, Zrnik a kol., 2007, s. 12)

Okrem tulohy nakupu vybrat’ najvhodnejSiecho dodavatela daného vstupu ma podnikovy
nakup rozhodnut’ i o pocte dodavatel'ov, a to preto, aby prili§ nerastla sila vyjednavajuceho
vplyvu jedného z nich. Dodavatel'ské spektrum je mozné rozdelit' v tomto kontexte na
hlavnych dodavatelov, sekundarnych dodéavatel'ov a vedl'ajSich dodavatel'ov. (Lukoszova,

2004)

Autor Mangan (20012) naopak vidi trend v redukovani dodavatel'ov a nastup spoluprace

na zaklade one-to-one, Cize jeden pre jedného.
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Jaroslav Nenadal (2006) zdoraznuje, Zze zmyslom tychto aktivit spoc¢iva najmé vo vytvoreni
podmienok pre G¢innu prevenciu, K ziskaniu istoty, Ze nebude vybrany dodavatel’, ktory by
nebol dlhodobo schopny plnit’ poziadavky odberatela. Pre vyber dodavatelov vyuziva

najmd tieto argumenty:

e Umoziuji poznat, ktory z potencidlnych dodavatelov budii schopni prispievat
k napliovaniu politiky a stratégie odberatel'skej organizacie
e Identifikuju dlhodobu schopnost’ dodavatel'ov plnit’ poziadavky odberatelov

e Prispievaju k znizovanie nakladov oboch obchodnych partnerov

1.5.2 E-aukcie

Kazdym rokom stipa pozornost’ venovana usporam v nakupnych procesoch a stibezne sa
objavuju stale nové trendy a koncepcie, ktoré ich podporuji. Prave e- aukcie s tym tren-
dovym néstrojom, ktory vynikd svojou jednoduchost'ou a jednozna¢nost'ou vykonu.

E- aukcia je on-line vyber dodavatel'ov v zdielanom webovom prostredi, kde na zverejio-

vanu najlepsiu ponuku niektorého z dodévatel'ov mézu ostatni zicastneni dodéavatelia vy-

beru reagovat’ zlepsovanim ich ponuk. ( Kaplan, Zrnik a kol., 2007, s. 14)
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2 MANAZMENT DODAVATELSKYCH VZTAHOV

Supplier relationship management (SRM), ¢ize manazment dodavatel'skych vztahov je
systematické vytvaranie takych podmienok s dodavate'mi, ktoré by ¢o najefektivnejSie
zaistovali pozadované uspokojovanie potrieb podniku. SRM je jeden z najznamejsich na-
strojov pouzivanych pri kontakte s dodavatel'mi pri zakaznicky orientovanej organizacie .
V réznych procesoch mozeme rozliSovat, Ze nie vSetci dodavatelia su rovnaky a preto nie
vSetky dodavatel'sko - odberatel'ské vztahy by mali byt tvorené jednou stratégiou.
Z komplexného hladiska, SRM je potrebné povazovat ako sucast’ SirSiecho portfolia na-
kupnych zdrojov, ktoré kolektivne dodavaju hodnotu a spolupracu pre viac a viac organi-
zacii, ktoré pozaduju funkcnost. To vyplyva z poziadaviek na rychlost’, ktord ¢asto urcuje
aké aktivity je potrebné v organizacii zaviest. V sucasnej situacii ohl'adom SRM produk-

tov, sluzieb a trendov, je dolezité spomenut, ¢o SRM neznamena, a to:

e SRM nie je softwarovy nastroj ktory by sluzil ako archiv, zbierajuci vsetky infor-
maciu a nasledne ich komplexne vyhodnocoval. SRM sa uskutoc¢nuje v skuto¢nom
svete, kde su z neho odvodené skuto¢né benefity.

e SRM nie je ndstoj limitovany rozvojom partnera samotného. Nie vSetky organiza-
cie st schopné nasledovat’ masivny manufaktirny model. Organizicie maji rozne

poziadavky a rozlicné dodavatel'ské siete, ktoré pontikaji unikatne rieSenia.

Johnathan Hughes (2004), partner spolo¢nosti Vantage partners, ktora sa Specializuje na
pomoc spolo¢nostiam v oblasti vyjednavania a manazmentu vztahov s kI'a¢ovymi obchod-
nymi partnermi, opisuje SRM takto: “ V mnohych zakladnych spdsoboch, SRM je analo-
gicky s CRM (customer relationship management) . Rovnako ako spolo¢nosti maju viac
interakcii v Case SO Svojimi zakaznikmi, taktiez ich maja so svojimi dodavatel'mi - dojed-
navanie zmlav, nakupu, riadenie logistiky a dodania, spolupraca na dizajne vyrobkov, atd’.
Vychodiskovy bod pre definovanie SRM je poznanie, Ze tieto rozne interakcie s dodava-
telmi nie su diskrétne a nezavislé - skor sa jedna o myslienku zahfiiajicu vztah. Preco?
Ked’ vidim vsetky zakaznicke interakcie ako sticast’ celku, mézem ich sledovat’ a analyzo-
vat’, aby som lepS$ie rozumel tomu, ¢o nasi zakaznici chcti. To pom6ze mdjmu trhu, predaju
a sluzbam zakaznikom efektivnejsie, ¢o vedie k vy$§im prijmom a ziskom. Mdzem tiez
zefektivnit' rozhodovanie o tom, ako alokovat obmedzené zdroje cez moju zdkaznicku
zakladnu, zalozené na lepSom pochopeni hodnoty, ktora by mohla byt’ potencialne realizo-

vana U kazdého zakaznika. So SRM, je pripad trochu menej priamociary. So zakaznikmi,
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cielom je predaj. Najlep$ie zakaznik je ten, kto si kiipi vela za atraktivnu marzu. Ale je to
najlepsi dodavatel’, od koho si ktpite vel'a za nizke ceny? Nie je, analogickym sposobom.
Typicky, velky objem, nizka cena, je pre komodity predajcu pomerne I'ahké vymenit
a vi¢§ina tychto kritérii nie je zdrojom konkurenénej vyhody. Dalsie faktory, ako je pro-
dukt, kvalita sluzieb, ochota a schopnost’ inovovat, su dolezitejSie ako objem alebo cena,

pri uréovani, aky je dodavatel’ dolezity a cenny.*

2.1 Dodavatelia ako konkuren¢na vyhoda

Pri SRM, nie je priama definicia alebo navod na to, aby ndm prinasal pridani hodnotu.
Vela spolo¢nosti jednoducho hl'ada spdsoby ako znizovat' a udrziavat’ naklady dole. Ako
nastoj im Casto sluzia nizsie ceny od dodavatel'ov a snazia sa vymysliet' ako im m6ze SRM
v tomto smere pomdct’. Iné spolo¢nosti ale chapu, Ze lepSie vztahy im prinest vaésiu hod-

notu. Na obrazku (Obr. 1), st potencialne formy hodndt, ktoré mézu byt’ realizované doda-

vatel'mi.

* Eliminacia a redukovanie *  Zrychlenie vyvoja vyrobku * Zlep3enie forecastingu
plytvania v dodavatelskom +  Zosuladenie zakaznika a + Zlepsenie kvality a rychlosti v
retazci trhu rozhodovani

* Spojenie re-dizajnu produktu *  Inovacie v technoldgiach, * Redukcia v chybovosti a
pre efektivnejsiu vyrobu procesoch a produktoch konfliktoch

* Redukcia zasob *  Prepojeny marketing * Zlep3enie v kvalite sluzieb,

* Presunutie zasob na *  Pristup, ¢i prienik na nove komunikacii a flexibilite
dodavatela trhy * Moderny manazment v

* Redukcia nakladov na *  Dodavatelia a zakaznici ako objednavkach
skladovanie jeden retazec * ZniZenie ¢asu na tvorbu

kontraktov a vyjednavanie

Obr. 1 Potencidalne formy hodnét realizované dodavatelmi (Hughes, 2004)

Nie je vhodné aby bol obrazok interpretovany tak, ze pri kazdom dodavatelovi by sme
mali dosahovat’, vSetky pridané hodnoty ktoré su popisané. Kazdy dodavatel je individual-
ny, pri jednom mozeme vyjedat’ lepSie ceny, pri inom je mozné zlepSit’ dodavatel'sky reta-

zec, Ci kvalitu, €o sa v kone¢nom dosledku prejavi ako pridand hodnota.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 20

Aky je zmysel dobrého vzt'ahu podla Johnathana Hughesa (2004)?

1. Vztah ukazuje hromadné nadstavenie interakcii medzi dvoma alebo viacerymi
stranami.

2. Vztah ukazuje vyznam v interakciach prebichajucich medzi dvoma alebo viacery-
mi stranami.

3. Vztah ukazuje ako sa strany vnimaju navzajom a ¢o si 0 Sebe myslia.

Toto je vychodisko pre obrazok dole (Obr. 2), v ktorom popisuje priebeh interakcii na r6z-

nych trovniach.

Kluéova otazka Klucova otdzka Kliéova otdzka
¢ Verime si navzajom? « Ako efektivne komunikujeme? « Aka je skutoéna hodnota nasich
*  Verime im, Ze ¢o povedia to * Ako si rozumieme? interakcii?
dodrzia? * Spoliehame sa skér na * Aka je potencialna hodnota
¢V akom rozsahuim verime Ze sa prehovaranie alebo na interakcii ktoré mézeme mat?
snazia nam poméct a vyhnut sa donucovanie?

akciam, ktoré by nam uskodili? + Ako efektivne a kreativne riesime

problémy spoloche?

Obr. 2 Priebeh interakcii s dodavatelmi na réznych urovniach (Hughes, 2004)
Vyhody partnerstva s dodavateI'mi popisuje i Galloway, Rowbotham, Azhashemi (2007):

e ZlepSeny informacny tok

e ZlepSena kvalita

e Zdokonalené planovanie

e ZlepSenie materialového toku

e VylepSena finan¢na spolupraca
2.2 Zavedenie SRM v podniku

SRM sa zameriava na tieto aktivity:

¢ Identifikovanie moZnosti na vytvorenie hodnoty s dodavatel'mi
e Ohodnotenie moznosti a stanovenie, ktoré sa nachadzaju u ktorého zdkaznika
e Vytvorenie hodnoty efektivnym manazmentom v interakciach s dodavatel'mi

e Distribuovanie hodnoty medzi zédkaznikom a dodévatel'om
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Pri zavadzani SRM V spolocnosti, si treba uvedomit, ze komplexné zavadzanie prebicha

vo viacerych fazach a na viacerych tirovniach. Prva uroven ndm hovori o operativnom za-

vadzani a druhy krok sa zameriava na strategickl uroven, ako mozeme vidiet' na obrazku

(Obr.3).

Zdroje v taktickom/operativhom Zdroje v strategickom nakupe
nakupe
* MnoZstvo nakupnych jednotiek + Rozdiely v cieloch
* Velkost podniku + Rozdiely v podnikovej stratégii
* MnoZstvo produktov alebo sluzieb + Rozdiely v podnikovej kulture
* Celkové mnoistvo transakcii + Rozdiely v odbornosti a schopnostiach
* Geograficka sirka dodavatel'sko- * Rozsah a frekvencia technologickych zmien,
odberatelskych interakcii relevantnych k vztahu

Obr. 3 Urovne zavddzanie SRM (Hughes, 2004)

Vyuzitie potencidlu SRM vytvarat’ hodnotu vyZaduje pracu pozdiz niekolkych rozmerov,
a to: integrovanie centralnej stratégie nakupu s analyzou dodavatel'skych vztahov; zlepse-

nie koordinacie a spoluprace; systematické budovanie medzi personalnych vztahov.

Dodavatel'ské vztahy su charakterizované ako vyznamné strategické nastroje, zahfnajice
interakcie, ktoré st odolné proti automatizacie, preto uspech vyzaduje uc¢inna spolupracu
medzi viacerymi osobami. Tieto osoby konajti podl'a profesijného kodexu a preto je nevy-
hnutné aby i persondlna Struktira pokryvala tieto zasady. Zdkladnym ramcom, ktory by

zabezpecil kI'icové obchodné procesy v ramci nakupu, si:

e Vypracovat’ nakupnu stratégiu — tento krok zahffia proces prognézy a analyzy ma-
terialov, tak aby splnovali poziadavky a aby vytvorili optimalnu stratégiu pre ich
ziskanie

e Vyber a hodnotenie dodavatel'ov - Proces identifikacie a vyberu dodavatel'ov, mal
by byt’ navrhnuty tak aby nerozhodoval iba o vybere ale aby sluzil ako banka pre
informacie pre nasledné vyuZitie, napriklad identifikaciu rizik a tiez aby slazil pre
vzajomnu doveru a umoznil efektivnu spolupracu

e Dodavatel’ —portfolio — Ide 0 proces podl'a ktorého spoloc¢nost’ pravidelne vyhod-

nocuje o aky druh vztahu s dodavatel'om ide a kam sa vieme posunut’
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e Rozvoj dodavatel'ov - proces, pri ktorom spolo¢nost’ identifikuje a vyhodnocuje
prilezitosti pre posilnenie schopnosti dodavatel'ov a riadi, aby tak urobili, a tym za-
istuje vysledky.

e Spolo¢né obchodné planovanie - proces, pri ktorom jednotlivci reprezentujtci roz-
ne funk¢né a obchodnych oblasti v ramci firmy a dodavatel’a spolo¢ne si vymienaja
informacie o podnikatel’skych planov, priority, schopnosti a trhovisko trendy a pri-
lezitosti, a analyzovat’, kde a ako spolupracuju s ciel'om vytvorit’ hodnotu pre obe
strany.

e Koordinacia Day-to-day operacii — proces dennej spoluprace a efektivnej komuni-
kacie.

e Vykon a namerané hodnoty — proces pri ktorom odberatelia a dodavatelia spolo¢ne
definuju aké metriky budu spolo¢ne sledovat’ tak, aby sluzili pre neustéle zlepsova-
nie sa ako na strane dodavatel’a tak i odberatel’a a tieto metriky by mali sluzit’ nie
len na zniZovanie ndkladov ale i na rozvoj vztahov.

e Problém - stupiiovanie a vysledok — Proces ktory zabezpeci aby sa ddlezité ob-
chodné problémy a konflikty medzi zdkaznikom a dodévatel'om eskalovali
a spolocne riesili na riadnom organizaénom stupni, ¢im sa zabezpeci v€asné
a ucinné rieSenie a minimalizécia rizik naruSenia prevadzky alebo pracovnych

vztahov.

2.3 Nastroje v SRM

2.3.1 Hodnotenie dodavatelov

Jaroslav Nenadal (2006) poklad4 hodnotenia dodavatel'ov za doleZité najmé z tychto dovo-

dov:

e Podporuju obojstranne efektivnu spolupracu

e Sua ucinnou formou ucenia sa, ktord partnerov umoziiuje poznat’ dobru 1 zI prax

Tvrdi tiez, Ze zékladnymi prvkami na ktoré sme sa mali zamerat’ pri hodnoteni st kvalita,

terminy doddvok a naklady spojené s dodavkami.

Naopak Hofman a Tomek (1999) publikujt, Ze nakup systematicky hodnoti svojich doda-
vatel'ov podl'a kritérii, ktoré bral v ivahu vo faze ich vyberu a ktoré boli pre rozhodovanie

najdolezitejsie.
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K Nenadalovému pristupu sa priklanaji i Tomek a Vavrova (2007), ktory sa zameriavaja
skor na posudzovanie vysledkov skuto¢ne realizovanych dodavok, a pokladaju za dolezité

posudzovat’ pri hodnoteni i nasledujtice Kritéria:

e kvalita— PPM, spolupraca pri planovani a riadeni kvality
e ndaklady — tvorba ceny, transparentnost’ ceny, platobné podmienky
e dodavatel'ska spol'ahlivost’ — flexibilita, dodacia pohotovost’, dodrzanie mnozstiev

e komunikacia s dodavatel'om

Hodnotenie dodavatel'ov navrhuju robit’ v pravidelnych intervaloch za pomoci takzvanej

»karty dodavatel'a®, ktora obsahuje informacia ako mézeme vidiet’ na obrazku dole.

Telefon: ‘
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2R e-mail:
™~ \\
~ _\
I M \
Kritéria Dodavatel A | Dodavatel B
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& dobra 2
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dobry 2
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Spatny
| Sluzby velmi dobré 1
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Platebni podminky
Baleni
Doprava
Vzdalenost

Vyrobni program
Kapacitni mozZnosti

Obr. 4 Karta dodavatela (Tomek a Vavrovd, 2007, s. 294)
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2.3.1.1 Bariéry pri hodnoteni dodavatel’ ov

Je vel'a dovodov pre vytvorenie a uplatinovanie hodnotenia dodavatel'ov. V niektorych or-
ganizaciach sa vSak nachadzaju rézne prekazky, ktoré zabranuji uc¢innému meraniu vy-

konnosti. Spravidla ide o tieto bariéry, ktoré nachadzame v podnikoch:

e Metodika hodnotenia vykonnosti dodavatel'ov nie je sucastou oficidlnych doku-
mentov a tak vznika pochybnost’ o objektivite hodnotenia a méze nastat’ situacia,
ze zamestnanec ktory hodnotenie vykondva, sim nepoznd dovod a ciel’, preco je
hodnotenie dolezité

e Vyuzivanie a udrziavanie zastaranych dat, ktoré uz nie su pre hodnotenie dodavate-
lov relevantné.

e Tlaky na rychle spracovanie hodnotenia dodavatel'ov znizuju ich kvalitu.

e Pri opakovanom preukdzani nizkej vykonnosti dodavatel'a, negativny pristup a ne-
ochota spravit’ ndpravné opatrenia a akcie pre zlepSenie, ¢i vymenu dodavatela.

e (Obmedzené zdiel'anie informacii a skisenosti oddeleni mimo nakup, ktory priché-
dzaju do kontaktu s nakupovanymi materialmi, ¢i sluzbami.

e Nezaujem a nedostato¢na podpora vrcholového vedenia.

2.3.1.2 Tvorba metodiky hodnotenia dodavatel’ov

Pri tvorbe metodiky hodnotenia dodavatel'ov treba v prvom rade spomentt’ spolo¢né cha-
rakteristiky ku ktorym patri jednoduchost’ aplikacie, moznost’ opakovania, maximalne vy-
uzivanie informac¢nych vstupov ako vystupy z inych procesov, nizka naro¢nost’ na zdroje,
previazanost’ zo $tandardne vyuzivanych informacnych systémov odberatel'a a objektivita

ziskanych vysledkov. (Nenadal, 2007)
Nasledne postupujeme na zaklade tychto krokov:

Posudit’, akej miery je stratégia dodavatel'a prepojena so stratégiou odberatel’a.
Vybrat’ vhodné ukazovatele a metriky vykonnosti.

Pripravit’ ndvrh zberu dat.

Pripravit’ ndvrh systému hodnotenia vykonnosti dodavatel'ov.

Zaviest’ systém hodnotenia vykonnosti dodavatel'ov do praxe.

Ziskat’ spatna vizbu od dodavatela.

N o a ~ w D oe

Vyuzit’ vysledky hodnotenia vykonnosti dodavatel'ov.
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Xenie Lukoszova (2004) pridava, ze dodavatel’ moze byt hodnoteny i podl'a dopredu sta-
novenych podmienok, to znamen4, ze by mal byt oboznameny s tym, aké st jeho ciele, ¢o

sa od neho ocakéva a na zaklade akych kritérii bude hodnoteny.

U zahrani¢nych autorov mdzeme najst navod na hodnotenie dodavatelov napriklad od
autorky Carolyn M. Brown (2010) v e- ¢lanku ,,7 Tips for Rating and Evaluating Sour sup-
pliers and Vendors®, kde popisuje proces hodnotenia v siedmych krokoch. V prvom kroku
je potrebné nadstavit’ indikatory ktoré povazujeme pri hodnoteni za dodlezité, v druhom
kroku je potrebné rozdelit’ dodavatel'ov do viacerych skupin, bud’ podl'a toho, ¢i ich pova-
zujeme za kritickych alebo bezproblémovych a tym si nadstavime viacero variantov ako
s danymi skupinami pracovat’. V tretom kroku vytvorime hodnotiace metody a nasledne
uréime kompetentné osoby, ktoré budi zodpovedné za udrziavanie dat pre hodnotenie.
Dalsi krok obsahuje udrziavanie a nadstavenie dobrach vztahov s dodavatel'mi, je potrebné
aby sme s nimi jednali ako s ¢lenmi tymu a Siesty krok nam hovori, Ze musime rozhodnut’
kedy je vhodné ,,vyvesit’ ¢ervent vlajku® , to znamena, upozornit’ dodavatel’a na problém
a oznamit’ mu, ze ak neddjde k naprave, budeme musiet’ s nim ukongéit’ spolupracu. Koniec
spoluprace je popisany v kroku sedem, o ktorom sa vyjadruje ako o odstrihnuti slabého

¢lanku.

2.3.1.3 Vypocet ukazovatel'a PPM

PPM, anglicky preklad parts per milion, vo vol'nom preklade ,,.kus na milion®, je ukazova-
tel' vyuZivany pri hodnoteni kvality dodavatelov a reflektuje hodnotu reklamovanych ku-

sov V pomere so v§etkymi dodanymi kusmi prepocitanti na milion:

pocet uznanych reklamovanych kusov

PPM x 1000 000

pocet vSetkych dodanych kusov

2.3.1.4 Vypoclet ukazovatel'a OTD

OTTD, je skratka anglického pojmu on the time delivery, ¢o v preklade znamena ,,dodavka
na ¢as“. Dodavku na ¢as si mdze kazda spolo¢nost’ definovat’ sama podl'a parametrov, kto-
ré chece sledovat’, viacsinou ukazuje percento dodania surovin alebo sluzieb dodanych na

potvrdeny datum od dodéavatel’a, v tom pripade je ho mozné vypocitat’ ako:
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pocet dodanych poloZiek v potvrdenom termine
OTTD = ————— - — %X 100%
pocet vSetkych dodanych poloziek

2.3.2 Kaizen - stihle myslenie v nakupnom procese

Pribeh $tihleho myslenia za¢al v roku 1900 v Japonsku s rodinnym podnikanim, Toyoda
Automatic Loom Works, ktory vytvoril kI"ai¢ovy princip podnikania znamym ako jidoka.
Jidoka sa vol'ne preklada ako automatizacia s l'udskym rozmerom a zahfiia d’alsi rozvoj v
kvalite, sposob ako vyrabat’ tovar a poskytovat’ sluzby. Jidoka sa zameriava na posilnenie
Pudskych schopnosti k praci s pridanou hodnotou, ktoré vytvaraju 'udskejsie a pozitivne
pracovisko. Pracovat’ metédou pokusov a omylov a za$pinit’ si ruky, bolo d’al§im délezi-
tym Toyoda principom. Kym budete moct’ skuto¢ne pochopit’ situdciu alebo problém, mu-
site ist’ do priestoru, v ktorom sa praca vykonava a vidiet’ to na vlastné oci.

Neskor, v roku 1996, James Womack a Daniel Jones rozvinuli tato myslienku v knihe Le-

an Thinking, v ktorej popisali 5 zakladnych principov §tihlej vyroby ktoré nam popisuje
obrazok (Obr. 5).
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Lean

princip

Vztah ku kaizen event

Specifikovat Hodnota je definovand 2z perspektivny Zvoleny tim hlada proces vhodny na zlepsenie a

hodnotu externého zakaznika. Vediet, co zakaznik oceni identifikuje aktivity ako prinasajuce hodnotu,
a za €o je schopny zaplatit, pomaha odliSovat, neprinasajice hodnotu a potrebné ale bez pridanej
ktoré aktivity su skuto¢ne pozadované. hodnoty.

Identifikovat Tok hodnét reprezentuje vSetky aktivity Budlci stav mapy toku hodn6ét a wvysledok
tok hodnét prinasajuce a neprinasajuce hodnotu od implementacie planu poskytuje smer v identifikovani
poZiadavky po dodanie. Mapy toku hodnét su  kde by mal byt kaizen event pouZity.

spolocne pouzivanie pre pomoc
spolo¢nostiam identifikovat moznosti zlepsit
vykon pomocou eliminacie plytvania.
Vytvorit tok Tok definuje cez aké procesy sa produkt Spolo¢nym cielom kaizen eventu je vytvorit tok bez
presuva. Identifikdcia a eliminacia aktivit, plytvani.
ktoré neprinasaji  hodnotu je kli¢om
dosahovania plynulého toku.
Tahat od LJPull“ je planovacia metdoda pouzivana k ,Pull”systém zahriiuje metédu jedného toku, FIFO a
zakaznika redukovaniu procesnych dodacich casov. kanban.
Znamena, ze dodavatel neprodukuje ni¢,
pokial' nedostane signal od zakaznika.
Hladat Z pohladu dokonalosti, spolocnost musi Kaizen event dava timu viacej moznosti o ucenia sa
dokonalost plynulo eliminovat plytvania cez vSetky a aplikovani pokrocilych nastrojov pre rovnaké

procesy, aby dosiahli plynuly tok. procesy .

Obr. 5 Zdkladné principy stihlej vyroby (Womack & Jones, 1996)

Miroslav Bauer a Ingrid Haburaiova (2015), popisujt proces zavedenia kanbanu s trochou
ir6nie v diele s podnazvom ,,Pohadky pro unavené manazery”. Vysvetl'uju v iom procesy
zavadzania kaizenu na pracovisku a zdoraziluju Ze implementacia by mala prebiehat’ pod
dohl'adom osoby, ktora zakladom kaizenu skutoéne veri, rozumie a dba o to aby sa spolo¢-
nost’ nesnazila menit’ §tyl prace a myslenie I'udi iba na $koleniach, ale kazdodennou vza-
jomnou komunikéciou. Taktiez pri uZivani nastrojov kaizenu napr. kanbanu, je potrebné sa
vratit’ K skutoénému vyznamu kanban a to je signal , jednoduché a zrozumitel'né signaly
budu vsetkymi dodrZzovang, pretoze im bude kazdy rozumiet’. Skutoc¢na filozofia kaizen ma
hlbsi vyznam nez akikol'vek metoda. K filozofii kaizen patri vynatie toho, o je Skodlivé

a nebezpecné a vol'ba toho, ¢o je spravne a dobré.
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3 MANAZMENT ZASOB AKO SUCAST SRM

Politika zasob je jednym z hlavnych Cinitel'ov pri rozhodovani o nakupe. Optiméalne zabez-
pecenie dodavkovej pohotovosti zavisi na planovani spotreby, planovani zasob a planovani
dodavok. Materidlova dispozicia je v tomto zmysle chapand ako kratkodobé planovanie
pohotovosti, ktoré pozostava z uvedenych planov spotreby, zasob a dodavok a prebieha

nepretrzito:

e Evidencia spotreby
e Evidencia stavu zasob

e Evidencia plnenia dodavok
Materidlovt dispoziciu moézeme rozdelit’ na dva smery:

1. Zékazkovo orientovana materialova dispozicia

2. Spotrebitel'sky orientovana materialova dispozicia (Tomek, Vavrova, 2007)

3.1 Zakazkovo orientovana materialova dispozicia

Zakaznicka zdkazka sa tu stava riadiacim nastrojom materidlovej dispozicie. Na zaklade
pozadovanej spotreby, ktora je vyjadrena presne ¢o do druhu, mnozstva i terminu, st z0s-
tavené plany vydaja materialu. V podstate ten isty systém predstavuje situacia, kedy je na
zaklade rady zékaznickych zédkaziek postaveny zjednoteny vyrobny program, ktory sa po-
tom stava riadiacim nastrojom materialovej dispozicie. Material méze byt v obidvoch pri-
padoch sustredeni formou skladovej zasoby, ktora je predmetom previerky zaistenia pred
uskuto¢nenim vlastného vydaja. Problémy pri zékazkovo orientovanej materidlovej dispo-
zicii vznikaja vtedy, ked’ dochadza k mimoriadnej neplanovanej spotrebe materialu. (To-
mek, Vavrova, 2007)

3.2 Spotrebitel’sky orientovana materialova dispozicia

Dispozicia sa riadi priebehom spotreby, tak aby ju zaznamenaval sklad, pripadne priame
dodavky. To znamend, ze tento druh dispozicie pracuje s takymi nastrojmi, ako s vyska
zasob, objednavacie mnozstvo, bod objednavky, objednévaci rytmus, poistna a maximalna

zasoba. (Tomek, Vavrova, 2007)

Kontrolné systémy pre zasoby pomahaju nakupnym ¢initelom rozhodovat’ sa kedy objed-

nat’ zasobu a Vv akej vel'kosti. Kontrolné systémy musia byt nadstavené na zaklady ekono-
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mického objednavacicho mnozstva. Je niekol’ko zakladnych systémov popisanych

v d’alSich kapitolach.

3.2.1 Poistna zasoba

Poistna zasoba sa vytvara s systémoch pre zasoby preto aby v optimalnej miere zachytava
odchylky realneho nakupného a spotrebného procesu od priebehu predpokladaného. Od-
chylky vznikaju na strane vstupov, t.j. v terminoch dodavky, mnozstva a kvalite a na strane
vystupov — vo velkosti Cerpania zasob. Intenzitu odchylok charakterizujeme réznymi sta-
tistickymi dajmi, je dolezité aby poistné zasoby boli stanovené tak, aby riziko nekrytia

potrieb bolo ¢o najmensie. (Tomek, Hofman, 1999)

Tomek a Vavrova (2007) tvrdia ze zakladny sposob prepoctu poistnej zasoby je stanoveny
poctom dni, ktoré s nutné pre vyhotovenie objednavky + jej predanie doddvatel'ovi + rea-

lizacia u dodavatel’a + preprava + prevzatie dodavky v podniku + priprava pred spotrebou.

Schému a funkcie mozeme vidiet’ na obrazku dole.

Zzasoba
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Obr. 6 Poistna zasoba (Tomek a Hofman, 1999, s. 202 )
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Poistna zédsoba mdze byt pomenovana i ako ,,buffer stock™ no toto pomenovanie sa zviacsa
vyuziva pre udrziavanie poistnej zasoby na strane dodavatela, Comu predchadza dohoda

medzi dodavatel'om a odberatel'om.

3.2.2 Objednavacia hladina — re-order point

V tomto systéme je level zasoby priebezne kontrolovany a objednavky su tvorené ked’ za-
soba klesne pod nadstavent hodnotu, pripadne pod pozadovanii hodnotu. Objednavacia

hladina by podl'a Bentona (2014) mala byt’ vypocitana nasledujucim vzt'ahom:

ROP=DxL + SS

D — potreba
L — dodaci ¢as

SS — poistna zasoba

Bozarth (2016) naopak vychéadza pri stanoveni objednavacej hladiny z historickych dat a
»forecastu®. V minulosti boli tieto hladiny dopiflané manudlne, no prichddzame do veku,

kedy su tieto procesy automatizované systémom.

3.3 ABC analyza

ABC analyza je nastroj na zacielenie ststredenia sa na kI'i¢ové suroviny a taktieZ na kI'd-
c¢ovych dodavatel'ov. Funguje na sposobe rozdelenia vSetkych nakupovanych poloziek do
troch blokov A, B, C na zéklade podielu z vy$ky nakupovaného ro¢ného obratu. Hrani¢né
hodnoty mézu byt’ nadstavené rézne, vo vicsine literatiry mdéZeme néjst’ hranicu pre sku-
pinu A okolo 80% z celkového objemu, hranicu pre skupinu B okolo dalSich 15%
z objemu a zvysok je skupina C, ¢ize polozky ktoré tvoria okolo 5% z celkového objemu.
Tato analyza vyplava z Paretovho pravidla ktoré ndm hovori ze 20% vSetkych poloziek

tvori 80% z celkového objemu zasob.

Analyza méze byt’ rozvinuta do analyzy 12-tich blokov, kedy st poloZky rozdelené este do
skupin 1,2,3,4 podl'a vykyvov ich spotrieb za dané obdobie, grafické zobrazenie nam popi-

suje obrazok dole.
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m Priebeh spotreby

1 W—M‘N.___—-"

3 /-\/\/\/\/\/\/\
4 /\_/_\/L/_\/]
Obr. 7 Skupiny 1, 2, 3, 4 (viastné spracovanie)

Do skupiny 1 patria suroviny ktorych spotreba je kontinudlna a spotrebované mnozstvo je
kazdy tyzden skoro rovnaké. Do skupiny 2 patria materialy ktorych spotreba je kontinual-
na, no mnozstvo spotrebované za tyzden sa meni. V skupine 3 s suroviny ktorych vyroba
nie je kontinualna a spotrebované mnozstvo je rozdielne a v skupine 4 sa nachadzaju mate-

ridly, ktorych spotreba je vynimoc¢na, nepravidelnd a mnozstvo je vzdy rozdielne.
Typ tokov popisuje i Gatorna a Walters (1996).

Tab. 1 Typ tokov a ich politika zasob (Gatorna & Walters, 1996)

Typ Charakteristika Politika zasob
Zakladny tok lahko predpovedatelny bez zasoby, dodavky
priamo od dodavatela
Vinovy tok pomaly sa pohybujuci, vysoko minimalna zasoba
kriticky
Privalovy tok 1 vysoko kriticky , nizka hodnota, udrziavat vysoku poistnu
dlhy LTD zasobu
Privalovy tok 2 malo kriticky, vysoka hodnota, minimalna zasoba

3.4 Metoda ,,Just-In-Time*

Koncepcia Just-In-Time (JIT) riesi radu klasickych materialovych problémov hospodarstva
a ide 0 zasadnu zmenu vo vztahu dodavatel’ — odberatel’. Tato metdda sa zacala praktiko-

vat’ v Japonsku a ciel'om boli nulové zasoby a sto percentnu kvalitu.
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Obr. 8 Principy JIT( Benton, 2010, s.187)

3.4.1 Kanban

NajvyznamnejSou Cast'ou filozofie JIT je systém kanban, ide o tahovy systém, ktory na-
chadza vyuzitie najmé v sériovej vyrobe. John Gross (2003) v svojej publikacii opisuje
kanban ako vizualny signal v ktorym operator urcuje kol’ko materialu spotrebuje a kedy

zastavi, ¢i zmeni vyrobu.

Ide 0 jednoduchy signalizaény mechanizmus, kedy karty alebo prazdne boxy indikuju,
kedy by mal byt $pecificky produkt doplneny. Kanban systém nie je planovaci nastroj ale

kontrolny mechanizmus. (Mangan, 2012)

Vyznam kanbanu je tiez v navrate k riadeniu vo vyrobe, kde je mozné priamo na mieste

prisposobit’ prisun materidlu a je dopravované iba to, ¢o je pozadované.

Princip kanbanu je opisany v obrazku (Obr. 9).
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Dodavatel

dodavka

Obr. 9 Systém kanban (viastné spracovanie)
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4 SWOT ANALYZA

SWOT analyza je analyza zamerana na sumarizovanie zaverov strategickej analyzy. Jed-
notlivé zavery analyzy triedi na silné stanky, slabiny, prileZitosti a hrozby. Mo6Ze vSak byt’

Vyuzita i ako samostatny analyticky nastroj. (Cerveny a kol., 2013)
Tato analyza musi spliiovat’ nasledujuce body:

e zamerand na podstatné fakty

e relevantna

obsahujuca preverené fakty

e objektivna

Analyzu zostavujeme tak, aby fakty boli prehl'adné. Je vhodné si zostavit’ tabul’ku:

Obr. 10 SWOT analyza (vlastné spracovanie)
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II. PRAKTICKA CAST
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5 CHARAKTERISTIKA SPOLOCNOSTI

Tato kapitola je venovand charakteristike spolo¢nosti, jej historii, sicasnosti a procesov

V nakupe.

5.1 Od historie po sucasnost’

Plynarenské odvetvie vzniklo v prvej polovici 19. storoc¢ia. Plyn sa zacal pouzivat’ na
osvetlovanie ulic a svietenie v domacnosti. Spolu s rozSirovanim pouzivania plynu v do-
macnostiach sa zacala aj vyroba a pouzivanie plynomerov. Prvy plynomer zostrojil Angli-
¢an Samuel Clengg v r. 1815. Bol to objemovy mokrobezny plynomer. V r. 1820 John
Maclam si patentoval prvy suchobezny plynomer a v r. 1843 skons$truoval Wiliam Ri-
chards suchy plynomer s dvomi komorami a posuva¢mi. Plynomery zalozené na tomto

principe sa pouzivaju dodnes.

Na uzemi Slovenska sa zacala vyroba plynomerov v r. 1922 v Bratislave vo firme ,,Tovar-
ka“ na vodomery a plynomery bratov Micherovcov. V Cechach vyrabali plynomery firmy
Elster Brno, CKD Praha, Kiizik Praha a Brno. Po 2. svetovej vojne v r. 1947 zagali s vyro-
bou plynomerov v zavode Povazskych strojarni n.p., Stard Turd (suciastky) a v pobo¢nom
zavode v Bratislave kompletni montaz. Neskor plynomery vyrabala firma Kiizik - Elster
Brno a od r. 1952 Presnd mechanika n.p., Stara Turd zdvod Brno. V r. 1956 sa celad vyroba
sustredila do Starej Turej, kde sa plynomery vyrabaju dodnes. Presna mechanika, Stard
Turd, skratene Prema zaCala pouzivat' charakteristické logo, ktoré sa stdva ochrannou

znamkou firmy:

PREMA
OSSN

T~

Obr. 11 Logo Prema (interné dokumenty EWM s.r.o0.)

Postupne bola k vyrobe plynomerov pri¢lenena vyroba manometrov znarodnenim firmy Z.
Winter v Bratislave. Tento jeden z nosnych vyrobnych programov firmy Prema sa zacal v
r. 1960 vyrabat’ v novej hale meracej techniky. Prvym veducim vyroby plynomerov bol p.
Pavel Zeman. Subezne sa v Starej Turej prudko rozvijala prvovyroba zdravotnickej tech-
niky, pri¢om dosiahla nadpoloviény podiel na trhu v obrate v CSSR. Toto viedlo 1.7.1963

nadriadené ministerstvo k zltceniu vSetkych vyrobcov zdravotnickej techniky pod jednu
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VHI na ¢ele s ndirodnym podnikom Presna mechanika v Starej Turej a s pridruzenymi na-
rodnymi podnikmi Chirana Praha a Chirana Brno. Spojenim tychto troch pravnych subjek-
tov v 1. 1965 na jeden pravny subjekt sa vytvoril aj novy spolo¢ny nazov ,,Chirana, zavod
zdravotnickej techniky, odborovy podnik®. V tomto novom podniku sa vyvijali a vyrabali
aj plynomery ako jedna z prevadzok podniku. Neskor v r. 1989 bola vytvorena zavodova
Struktara a k 1.10.1992 na zéklade zdmerov vedenia spolocnosti CHIRANA - PREMA a.s.
bol zavod 04 - vyroba plynomerov pravne osamostatneny, pri¢om bola vytvorena spoloc-
nost PREMAGAS s.r.0. Stard Turd so 100%-nou ucastou na zékladnom imani spolo¢nosti
CHIRANA - PREMA a.s. Pokracovanim realizacie zamerov vedenia a.s. bol odpredaj ob-
chodnych podielov spolo¢nosti PREMAGAS s.r.0. firme Elster AG Mainz, SRN. Subezne
vstupom majoritného spolo¢nika Elster doSlo aj k navySeniu zékladného imania v
PREMAGAS s.r.o.. Na zaklade rozhodnutia vlastnikov CHIRANA - PREMA a.s. doslo k
1.2.1996 k predaju d’al$ej Casti obchodnych podielov PREMAGAS s.r.0. Statnemu podniku
SPP Bratislava. Ciel'om tychto privatizacnych krokov bolo posilnit’ pozicie spolo¢nosti
PREMAGAS s.r.0. na trhoch a zabezpecit’ inovéciu technologie a produktov. Rozhodnu-
tim vlastnikov CHIRANA-PREMA a.s. bol dna 22.12.1997 realizovany odpredaj obchod-
ného podielu CHIRANA-PREMA a.s. firme Elster AG Mainz. Dna 1.1.2002 bol odpreda-
ny obchodny podiel SPP a.s. Bratislava firme Elster AG Mainz, ktora sa tymto stala 100%
vlastnikom spolocnosti PREMAGAS s.r.o. Na zaklade rozhodnutia vedenia skupiny Elster
zacalo v 2. polroku 2004 rozSirovanie vyroby o zavod priemyselnych vodomerov transfe-
rom technoldgii a know-how z Velkej Britanie. Daldim rozhodnutim o vybudovani vyrob-
ného centra pre Stredni Europu v oblasti vodomerov v Starej Turej sa od januara 2005
zacal transfer vyroby domovych a bytovych vodomerov vratane vyroby dielcov z plastov
z Elster Messtechnik Lampertheim. V tejto suvislosti bolo rozhodnuté i o vystavbe novej
montaznej haly pre tuto nova vyrobu. Naslednym rozhodnutim skupiny Elster sa zaciat-
kom decembra 2006 uskutocnil presun vyroby regulatorov tlaku plynu z firmy Jeavons,
Tipton z Velkej Britanie. Vyroba bola schvalena rozsirovacim auditom certifika¢nej spo-
lo¢nosti TUV NORD Slovakia a na zaklade tejto skuto¢nosti bol spolo¢nosti dita 21. 2.
2007 udeleny novy certifikat ISO 9001 s predmetom platnosti: ,,Vyvoj, vyroba, montaz,
opravy a predaj plyndrenskej a vodarenskej meracej a regulacnej techniky*. Dna 20. 12.
2007 sa obchodné meno spolo¢nosti PREMAGAS s.r.0. Stara Tura zmenilo na Elster s.r.o.

Stara Tura.
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%'.elster

Obr. 12 Logo Elster s.r.o. (interné dokumenty EWM s.r.0.)

V roku 2010 rozhodnutim Skupiny Elster zacal transfer vyroby filtrov a ventilov plynu
asond na detekciu plamena z firmy Elster GmbH, Osnabriick, Nemecko. Pod nazvom
,Utilization“ bol vytvoreny novy vyrobny zadvod. Spolo¢nost’ Elster s.r.o. ako zakladatel’
dna 13.09.2013 zalozil spolo¢nost’ Elster Water Metering s.r.o. so sidlom 8.aprila 259, 916
01 Stara Tura. Spolo¢nost’ bola zapisana do obchodného registra dita 10.10.2013. Certifi-
kacny audit pre spolocnost’ Elster Water Metering s.r.o. SMK podl'a poziadaviek STN EN
ISO 9001:2008 bol vykonany 9.10.2013 (1.stupel) a 11.10.2013 (2 stupen) certifikaénou
spolo¢nostou TUV SUD Slovakia s predmetom platnosti: ,,Vyroba, montaz a predaj voda-
renskej meracej technicky a prislusenstva“. Na zaklade vysledkov auditu bol udeleny certi-
fikat podla STN EN ISO 9001:2008 s trojro¢nou platnostou do 29.10.2016. V januari
v roku 2015 bolo vedenim spolo¢nosti rozhodnuté zaviest’ systém manazérstva pre ochra-
nu zdravia a bezpecnosti pri praci podla normy STN OHSAS 18001:2007. Certifikat SM
BOZP podl'a normy STN OHSAS 18001:2007 bol pre spolo¢nost’ udeleny certifikaénym
organom TUV SUD Slovakia s.r.o. diia 29.9.2016 s platnostou na 3 roky.

® o
@0 o

&
elster
Water Metering s.r.o.

Obr. 13 Logo EWM s. r. 0. (interné dokumenty EWM s.r.o.)

Poslanim spolo¢nosti je dosiahnut’ prestiznu svetovu kvalitu vyroby a neustale sa zlepso-
vat’ pouzivanim osved¢enych nastrojov kvality.

Portfélio spolocnosti je vel'mi Siroké a pontka tisicky ré6znych variantov vodomerov od
malych vodomerov, po vel'ké priemyselné vodomery a rdzneho prislusenstva k nim. Za-
kladné skupiny vodomerov vidime na obrazku ¢.12. Blizsie informacie k produktom su

Vv prilohach I, 1l a lll.
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Obr. 14 Produktové portfolio (interné dokumenty EWM s.r.o0.)

5.2 Elster Water Metering s.r.o. ako sucast’ Honeywell

Od roku 2016 je vlastnikom spolo¢nosti EWM s. r. 0., medzinarodna americka spolo¢nost’

Honeywell.

Honeywell

Obr. 15 Logo Honeywell (interné dokumenty EWM s.r.0.)

Honeywell je popredné diverzifikovana technologicka a vyrobna spolo¢nost’ s celosveto-
vou posobnost’ou, ktord podl'a casopisu Fortune patri medzi 100 najuspesnejSich americ-
kych firiem. Je dodavatelom vyrobkov a sluzieb pre letectvo, riadiacich technologii pre
budovy, domacnosti a priemysel, turbokompresorov a technologickych materidlov. Spo-
lo¢nost’ sidli v Morris Township v New Jersey a s jej akciami sa obchoduje na newyorskej,

londynskej a chicagskej burze cennych papierov.

Spolo¢nost’” Honeywell priniesla so sebou zmeny nielen v oblasti Struktary

a bezpecnostnych normach, ale i novy systém prace Honeywell Operation System (HOS),
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ktory bude nasledujuce roky zavadzany. Ide o zmeny Vv oblasti planovania, uspokojovania
potrieb zakaznikom, eskalaéného procesu, myslenia a riadenia.
5.3 Organizaé¢na Struktira v nakupe

Organizacnd Struktara v spolo¢nosti je centralizovand. Nékup je deleny podla ¢innosti na

tieto dve hlavné Casti;

e Strategicky nakup

e Operativny nakup

Aktualna $truktara je zobrazena na obrazku (Obr. 16).

Riaditel
spoloénosti

Veddci
strategického Veddci vyroby
nakupu
. |
[ 1 1 1 1 1
Strgtegicky Str§1teg|ckv Strgtegmkv Strgteglckv Strgteglckv Str§1teg|ckv Senior nakupca
nakupca nakupca nakupca nakupca nakupca nakupca
— Nakupca
— Nakupca
— Nakupca

Obr. 16 Aktudlna struktura v ndkupnom procese (vlastné spracovanie)

Struktiira je tvorena tak, Ze strategicky a operativny nakup nie st vo vztahu nadriadeného

a podriadeného, ale spolupraca prebieha vo vztahu kolega - kolega.

5.3.1 Strategicky nakup

Ulohou strategického nakupu je komunikacia s dodavatelmi na strategickej urovni. Ich
vyber, zaloZenie, dohodnutie dodacich a cenovych podmienok, tvorba kontraktov, praca na

novych projektoch, pripadne pomoc operativnemu nakupu pri konfliktoch s dodavatel'mi.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 41

V spolo¢nosti EWM s.r.0. je spolu 6 strategickych ndkupcov z ¢oho je kazdy zodpovedny

za svoju komoditu.

5.3.2 Operativny nakup

Funkciou operativneho ndkupu je zabezpeCovanie kazdodennej komunikacie s dodavatel-
mi, tvorba objednavok na zaklade MRP zo systému SAP, ukazka je v prilohe IV, ich zasie-
lanie dodévatel'ovi, potvrdenie objednavky na zdklade potvrdenia od dodavatela
a sledovanie potrieb v systéme, nasledné preverovanie prepravy s dodavatel'om, v pripade
podmienky EX-WORK, zorganizovanie prepravy. Operativny nakup je taktiez zodpovedny
za komunikaciu s dodavatelom ohl'adom reklamacii a taktiez je potrebny ako podpora uc-
tovnému oddeleniu pri rieSeni nezrovnalosti vo fakturach. Pre lepSie planovanie
s dodavatel'mi je na mesacnej baze zasielany ,,forecast” , ktory je niektorymi dodavatel'mi

akceptovany a niektorymi nie je.

Year Month
2016 2017 Sum

Name of supplier Material  Text Leadtime Object 1 12 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
WETEC GMBH Werkzeug- u. Formen LA0003376 SIEB DN15 EH/EF 42 Fest 50000 10000 60000
Ordered 10000 30000 10000 50 000
LA0003376 10000 30000 10000 50000 10000 110000
LA1188387 FLUGELBECHER 2002 QN6 10 Fest 2268 11084 2268 2268 2268 4536 2268 2268 2268 3149%
Ordered 2592 2592
LA1188387 2592 2268 11084 2268 2268 2268 4536 2268 2268 2268 34088
LA0003530 DRUCKPLATTE KPL. MOF MET 40 Fest 28728 33096 25200 27048 25368 24024 21504 10080 195048
Ordered 5040 5040 5040 15120
LA0003530 5040 5040 33768 33096 25200 27048 25368 24024 21504 10080 210168
LA v MOH/MOF EMT 10 Fest 42000 60000 30000 30000 36000 27000 18000 18000 261 000
Ordered 9000 9000 9000 27000
LA0002676 9000 9000 9000 42000 60000 30000 30000 36000 27000 18000 18000 288000
LA1188573 FLUGELBECHER MIT BUND 2002 QN10 10 Fest 2000 2000 2000 2000 8000
LA1188573 2000 2000 2000 2000 8000
LA0003292 SIEBBECHER ZU MOH/MOF 10 Fest 60400 62000 43600 43600 39800 36800 33600 20000 339800
Ordered 10600 11200 16800 38600
LA0003292 10600 11200 16800 60400 62000 43600 43600 39800 36800 33600 20000 378400
LA0002025 FLUGELBECHER QN6 FUR MNR, MTR, MTHR 10 Fest 1000 1000
LA0002025 1000 1000
LA0689076 LAGERBUCHSE HT6 / MOH 10 Fest 20000 40000 40000 20000 40000 20000 40000 20000 240000
Ordered 40000 40000
LA0689076 40000 20000 40000 40000 20000 40000 20000 40000 20000 280000
LA0004631 DRUCKPLATTE KPL. ZU MOH IST POLY. 40 Fest 5000 5000 5000 5000 5000 25000
Ordered 2400 9740 5088 17228
LA0004631 2400 9740 5088 5000 5000 5000 5000 5000 42228
LA0001691 FLUGEL KPL. ZU M200/M210 (TITAN) 20 Ordered 4500 4500
LA0001691 4500 4500
LA0005635 SIEBBECHER MOF/MOH TE1 35 Fest 10000 10000 10000 10000 10000 50000
Ordered 10000 10000 20000
LA0005635 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 70000
LA0002938 SIEBRING ZU MOF/MOH IST 35 Fest 25000 25000 50000
Ordered 20040 20040
LA0002938 20040 25000 25000 70040
LA0004910 DRUCKPLATTE KPL. MOH TEL 40 Fest 10000 5000 10000 10000 35000
Ordered 2240 30550 32790
LA0004910 2240 30550 10000 5000 10000 10000 67790
LA0004613 DRUCKPLATTE KPL. MOF IST 40 Fest 5000 5000
Ordered 4400 5000 9400
LA0004613 4400 10000 14400
LA0004867 DRUCKPLATTE KPL. MOF TE1 40 Ordered 10248 10248
LA0004867 10248 10248
LA0002026 FLUGELBECHER Q3 16/25 FUR MNR, MTR, MTHR 10 Fest 2000 1000 3000
LA0002026 2000 1000 3000

69320 164230 78196 282252 232364 144068 167916 175704 130092 77 372 50 348 20 000 1591862

Obr. 17 Ukazka - ,,forecast* (interné spracovanie EWM s.r.o0.)
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6 ZBER,ANALYZA A ZISTENIE SUCASNEHO STAVU

Nakup a dodavatelia mézu vo firme plnit’ celu radu roli a uloh. Preto je potrebné analyzo-
vat' suCasny stav ana zaklade vysledkov ur€it, kde ma spolo¢nost slabé stranky
v managemente dodavatel'sko - odberatel'skych vztahov a kde ma priestor pre zlepsenia
a eliminaciu plytvani.

Analyzy vychadzaja z redlnych dat spolo¢nosti Elster Water Metering s.r.o. a su ziskavané

zo systému SAP, ktory sa v Spolo¢nosti pouziva. Z dovodu velkosti spolo¢nosti, analyzy

su aplikované a zamerané na zdvod domovych vodomerov, ¢islo zdvodu 9650.
Zavery z jednotlivych analyz budu sluzit’ ako podklady pre projektova Cast’.
V tejto kapitole su vyuzité tieto analyzy:

e ABC analyza — pre definovanie kl'ai¢ovych dodavatel'ov

e Analyza nespol'ahlivych a rizikovych dodavatel'ov — pre definovanie potencialnych
rizik u dodéavatel'ov a suvislosti

e Analyza surovin - 12-tich blokov- blizsie definovanie nakupovanych surovin

e Analyza ukazovatel'a PPM — reklamécie za rok 2016

e Analyza dotaznikového Setrenia — ziskanie pohl'adu zo strany doddvatel'a

e SWOT analyza — pre poznanie silnych a slabych stranok nakupu spolo¢nosti

6.1 Definovanie kPucovych dodavatelov

Pre definiciu kI'icovych dodavatel'ov surovin pouZijeme niekol’ko metéd ABC analyzy,
aby bol vyber ¢o najobjektivnejsi. Na zéklade podielu a nasledujucich kritérii ur¢ime do

akej kategorie bude dodavatel patrit’:

e A —klucovy dodavatel’ — 80%
e B —stredne dolezity dodavatel’ — 15%

e C —malo dolezity dodavatel’ — 5%

Pre ziskanie dat zo systému je pouzita transakciu ME2L, kde je evidencia vSetkych objed-
navok za rok 2016, ich hodnoty, polozky a mnozstva. Report je stiahnuty do programu
Excel, pre moznost’ spracovanie dat. V reporte je 5379 poloziek, co znamena, ze v roku
2016 bolo spolocnostou nakupenych 5379 poloziek materidlov, polotovarov alebo hoto-

vych vyrobkov. Sluzby su pre relevantnost’ udajov z reportu vynate.
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6.1.1 ABC analyza — vy§ka obratu

Z dat je vytvorena kontingencna tabulka, vd’aka ktorej su zosumarizované celkové hodno-
ty pre kazdého dodavatela. Pocet dodavatel'ov od ktorych sme uskutocnili v roku 2016
nakup pre zavod 9650 je 138. Hodnoty je potrebné zoradit’ od najvacsej po najmenSiu
a nasledne vypocitat kumulativny podiel, na zaklade ktorého budi zadelené skupiny ABC
podla kritérii vysSie. Vysledok je, v tabul’ke nizsie (Tab. 2). Skupinu A tvori 11 dodavate-

I'ov, skupinu B tvori 21 dodavatel'ov a skupinu C 106 dodavatelov.

Tab. 2 Sumdr ABC - vySka obratu (vlastné spracovanie)

A 11
B 21
C 106

Zoznam kl'aicovych dodavatel'ov popisuje tabul’ka (Tab. 3).

Tab. 3 Klucovi dodavatelia ABC - vyska obratu (viastné spracovanie)

806 MIPP GmbH 3156927,32 19% 19% (A
21645 BMK electronic solutions GmbH&Co.KG 2652247,92 16% 35%|A
22475 BAYLAN OLCU ALETLERI SAN. VE TIC. L 1997090,50 12% 46% (A
20745  Shanghai GES Information Technology 1822492,80 11% 57%(A
28565 MI-GAL srl 971621,67 6% 63%]|A
19972 FAMARCAST-FUNDICAO, S.A 514831,78 3% 66%]|A
18965 Alcom GmbH 469905,10 3% 69%]|A
22850 WETEC GMBH Werkzeug- u. Formenbau 429310,08 3% 72%|A
19293 Enplas Precision (M) Sdn Bhd 417010,47 2% 74%(A
18993  ELSTER MEDICAO DE AUGUSTA LTDA. 371850,00 2% 76%|A
19010  Simonfond S.r.I. 365571,28 2% 78%|A

Vysledok ukazuje, ze Paretovo pravidlo neplati a 78% nakupovaného objemu tvori iba 8%

zo vsetkych dodavatelov.
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Paretovo pravidlo
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Obr. 18 Paretovo pravidlo ABC — vyska obratu (vlastné spracovanie)

6.1.2 ABC analyza — pocet objednavok

Pri ABC analyze podla mnozstva poloziek v objednavkach, je postup rovnaky ako
vV prvom pripade, ale namiesto hodnoty naktpenych surovin je pouzity pocet poloziek
v objednavkach. Tento sposob analyzy ukazuje, s ktorymi dodavatel'mi prichadza opera-

tivny nakup spolo¢nosti do styku najviac.

Tab. 4 Sumdr ABC — pocet objednadvok (viastné spracovanie)

Skupina Pocet dodavatelov

A 20
B 36
C 82
Celkowy sucet 138

KTliacovymi dodavatel'mi v tomto pripade su:
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Tab. 5 Klucovi dodavatelia ABC — pocet objednavok (vlastné spracovanie)

Menowy riadkov Pocet z Polozka |Podiel Kumulativny podiel |ABC
806 MIPP GmbH 1800 33% 33%|A
17451 Podjavorinské wrobné druzstvo 315 6% 39%|(A
32528 Cower 3S s.r.o. 300 6% 45%]|A
17531 T-STUDIO s.r.o. Stara Tura 272 5% 50%)| A
22475 BAYLAN OLCU ALETLERI SAN. VE TIC. L 245 5% 55%]|A
22850 WETEC GMBH Werkzeug- u. Formenbau 182 3% 58% (A
21670 BIA KUNSTSTOFF- UND 145 3% 61%]|A
21112 ikusto GmbH 103 2% 63%|A
29620 Omnia Slovakia s.r.o. 98 2% 64%|A
18965  Alcom GmbH 96 2% 66%|A
19066 TECNOGOMMA INTERNATIONAL S.P.A. 95 2% 68%|A
28565 MI-GAL srl 86 2% 69%|A
19010 Simonfond S.r.l. 79 1% 71%|A
19213 BERND FIEDLER GmbH 76 1% 72%|A
19169 KTS GmbH 75 1% 74%|A
8761 CCL Design Stuttgart AG 75 1% 75%|(A
18801 ETISKO s.r.o. 73 1% 771%|A
21574 OSKAR LEHMANN GMBH & CO KG 58 1% 78%]|A
19107 POPPELMANN Plasty s.r.o. 52 1% 79%|A
28572 INSTAL-ART 45 1% 79%|A

Paretovo pravidlo opét’ nie je potvrdené a 79% vsetkych nakupovanych poloziek nam do-

dava iba 14% z dodavatel'ov, co je 20.

Paretovo pravidlo
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Obr. 19 Paretovo pravidlo ABC — pocet objedndvok (viastné spracovanie)

6.1.3 ABC analyza — mnoZstvo kusov

ABC analyza podl'a mnoZzstva objednanych kusov vychddza z dat o nakapenych mnoz-
stvach. Tento spdsob analyzy ukazuje, od ktorych dodavatel'ov spolo¢nost’ nakupila naj-

viac kusov.
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Vysledkom je 15 dodavatel'ov v skupine A, 26 dodavatel'ov v skupine B a 97 dodavatel'ov
v skupine C.

Tab. 6 Sumdr ABC — mnozstvo kusov (vlastné spracovanie)

Skupina Pocet dodavatelov

A 15
B 26
C 97
Celkowy sucet 138

Za kI'aicovych by sme v tomto pripade povazovali dodavatel'ov:

Tab. 7 Klucovi dodavatelia ABC — mnozstvo kusov (vlastné spracovanie)

Nazov dodavatela Objednané mnozstwo ks |Podiel Kumulativny podiel |ABC
806 MIPP GmbH 13619493 38% 38%|A
18801 ETISKO s.r.o. 1882325 5% 43%|A
19066 TECNOGOMMA INTERNATIONAL S.P.A. 1818289 5% 48% (A
21057  C. GIESE KG 1665000 5% 52%|A
29620 Omnia Slovakia s.r.0. 1563445 4% 57%(A
22850 WETEC GMBH Werkzeug- u. Formenbau 1317032 4% 60%|[A
17531 T-STUDIO s.r.o. Stara Tura 1035311 3% 63%|A
8761 CCL Design Stuttgart AG 1001540 3% 66%|A
32528  Cower 3S s.r.o. 971025 3% 69%|A
17451 Podjavorinské wrobné druzstvo 944700 3% 71%|A
21209 UNISTO GMBH 700000 2% 73%|A
19213 BERND FIEDLER GmbH 655873 2% 75%(A
21112  ikusto GmbH 655080 2% 77%|A
18330  DIUNIS Wilhelm Géartner GmbH 602200 2% 78%|A
19169  KTS GmbH 579588 2% 80%|A

Paretovo pravidlo opét’ nie je dodrzané a 80% vSetkého mnozstva nam tvori iba 11%

Z dodavatelov.
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Paretovo pravidlo
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Obr. 20 Paretovo pravidlo ABC — mnozstvo kusov (vlastné spracovanie)

6.1.4 ABC analyza — prienik

V tejto kapitole su prepojené vsetky 3 pouzité¢ metddy a to z toho dovodu, ze kazda metodda
samostatne nedava objektivny pohl'ad na ddlezitost’ dodavatel’a. Pri prieniku, zhoda skupi-
ny nastane pri 59% dodavatel'ov. Do skupiny A pri prieniku v$etkych metdd patria iba do-
davatelia v tabul’ke (Tab. 8).

Tab. 8 Kluicovi dodavatelia —pri vsetkych troch metodach (vlastné spracovanie)

806 MIPP GmbH A A A
22850 WETEC GMBH Werkzeug- u. Formenbau [A A A

Ta hovori, Ze od dodavatel'ov Mipp a Wetec boli nakiipené materialy s najvy$Sou hodno-
tou, najvacsim poctom poloZiek a mnoZstva zaroven. Tito dodéavatelia si pre spolocnost’
najdolezitejsi.

Tabulka (Tab. 9) opisuje dodéavatel'ov ktory boli v skupine A, ¢ize kIicovy dodavatelia,

aspon v jednej z metdd. Dodavatel'ov je celkom 28.
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Tab. 9 Klucovi dodavatelia — prienik (vlastné spracovanie)

Nazov dodavatela ABC - obrat |ABC - poc¢et [ABC - mnozZstvo
18993 ELSTER MEDICAO DE AUGUSTA LTDA. A B B
21645 BMK electronic solutions GmbH&Co.KG A B B
22475 BAYLAN OLCU ALETLERI SAN. VE TIC. L A A B
806 MIPP GmbH A A A
18965  Alcom GmbH A A B
19293 Enplas Precision (M) Sdn Bhd A B B
19010 Simonfond S.r.1. A A C
20745 Shanghai GES Information Technology A B C
22850 WETEC GMBH Werkzeug- u. Formenbau A A A
19972 FAMARCAST-FUNDICAO, S.A A B C
28565 MI-GAL srl A A B
28572 INSTAL-ART B A C
19169 KTS GmbH B A A
19213 BERND FIEDLER GmbH B A A
21670 BIA KUNSTSTOFF- UND B A B
32528 Cower 3S s.r.o. B A A
21574  OSKAR LEHMANN GMBH & CO KG B A B
19066 TECNOGOMMA INTERNATIONAL S.P.A. B A A
21112 ikusto GmbH B A A
19107 POPPELMANN Plasty s.r.o. C A B
29620 Omnia Slovakia s.r.o. C A A
21057 C. GIESE KG C B A
17451 Podjavorinské wrobné druzstvo C A A
17531  T-STUDIO s.r.o. Stara Tura C A A
18801 ETISKO s.r.o. C A A
18330 DIUNIS Wilhelm Gartner GmbH C B A
21209 UNISTO GMBH C B A
8761 CCL Design Stuttgart AG C A A

Pri definovani kl'i¢ovych dodavatel'ov, su informacie z prieniku vsetkych metdd najviac

objektivne, nakol'ko v prvom pripade, metdda ABC analyzy podla vysky nakupovaného

objemu, ukazuje iba dodavatel'ov s najdrah§imi komponentmi a nezahina i frekvencie koo-

peracie s dodavatel'om, ktori naopak ukazuje ABC analyza zalozena na poéte poloziek v

objednavkach a treti postup reflektuje najvacsie odberané mnozstvo a to, ze v pripade vy-

padku by bolo ovplyvnenych najviac produktov.

Z tejto analyzy vyplyva, Ze kl'icovy dodavatelia tvoria 17% z celkového poctu dodéavate-

Tov.
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Prienik ABC analyz

W Klicovi dodavatelia

O Ostatni dodavatelia

83%

Obr. 21 Podiel klicovych dodavatelov (viastné spracovanie)

6.2 Analyza dodavatelov na baze spolahlivosti

Po ABC analyze, nasleduje analyza, kol'ko dodéavatel'ov je mozné pokladat’ za spol'ahli-
vych, kol’ko za nespolahlivych a kolko za rizikovych. Analyza vychadza z ukazovatela
OTTD, ktory popisuje, kol’ko dodavok prislo na ¢as, bud’ na potvrdeny datum od dodava-
tel'a alebo v pripade, ze dodavatel' objednavku nepotvrdil, tak na pozadovany datum. Za-

kladom su tieto kritéria, ktoré boli definované dlhorocnymi skiisenost'ami ndkupcu:

e S —spolahlivy dodavatel’ — 100% — 90%
e N —nespolahlivy dodavatel’ — 89% — 50%
e R —rizikovy dodavatel’ — 49% — 0%

Data st ziskané z transakcie SQO00, kde je vytvoreny report, V ktorom st informacie ako
potvrdeny, pripadne poZzadovany datum a datum prijmu polozky objednavky. Tieto datumy
st porovnavané a pomocou kontingencnej tabul’ky v Excel je ziskana informacia, kol'ko
dodavok od ktoré¢ho dodéavatel’a bolo na cas a kol’ko nie. Data s prevedené na percenta

a tak st ziskané udaje v tabul’ke (Tab. 10).

Tab. 10 SNR skupiny (viastné spracovanie)

Skupina Pocet dodavatelov
N 35
R 5
S 98
Celkowy sucet 138
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Z0 138 dodévatel'ov na zaklade ukazovatel'a OTTD je mozné za spol'ahlivych pokladat’ 98,
za nespol'ahlivych 35 a za rizikovych, ktory dosahujii vel'mi malé percento dodévania na

Cas, 5.

Pri zvolenych klicovych dodavatel'och v predchédzajucej kapitole, vychadza OTTD na-

sledovne:

Tab. 11 OTTD pre klucovych dodavatelov (viastné spracovanie)

Nazov dodavatela ABC - obrat [ABC - pocet |JABC - mnozstwo |OTTD [S/N
18993 ELSTER MEDICAO DE AUGUSTA LTDA. 98%
21645 BMK electronic solutions GmbH&Co.KG 90%
22475 BAYLAN OLCU ALETLERI SAN. VE TIC. L 94%
806 MIPP GmbH 96%
18965  Alcom GmbH 99%
19293 Enplas Precision (M) Sdn Bhd 87%
19010 Simonfond S.r.l. 87%
20745 Shanghai GES Information Technology 72%
22850 WETEC GMBH Werkzeug- u. Formenbau 50%
19972 FAMARCAST-FUNDICAO, S.A 34%
28565 MI-GAL srl 27%
28572 INSTAL-ART 79%
19169 KTS GmbH 75%
19213 BERND FIEDLER GmbH 2%
21670 BIA KUNSTSTOFF- UND 79%
32528 Cower 3S s.r.o. 86%
21574  OSKAR LEHMANN GMBH & CO KG 64%
19066 TECNOGOMMA INTERNATIONAL S.P.A. 64%
21112 ikusto GmbH 57%
19107 POPPELMANN Plasty s.r.o. 81%
29620 Omnia Slovakia s.r.o. 96%
21057 C. GIESE KG 90%
17451 Podjavorinské wrobné druzstvo 97%
17531  T-STUDIO s.r.o. Stara Tura 98%
18801 ETISKO s.r.o0. 99%
18330 DIUNIS Wilhelm Gartner GmbH 96%
21209 UNISTO GMBH 100%
8761 CCL Design Stuttgart AG 50%

QOO0 I0|0|W(W(W(W[W|[@W|W|W|>|>(>(>[>>|>>|>|>|>
> W|E > |>|W (> (> |>|> (> (> > (> |E (> |w (> |w(>|> > |w|wm
> >|> > |2 |> (> (> |wm|>|w|> (> |O(m|(Oo>[0]|0|w|w|>|w|w|w
Zinlnjnlnjnln|n|n|Zz|Z|Zz|lv|w|Zz(Zz|Zz|[B|T[Z|Z|{V ][OV [N

Z kl'icovych 28 dodavatel'ov je na zaklade OTTD za spolahlivych pokladanych 17 doda-

vatel'ov, za nespol'ahlivych 9 dodavatel'ov a za rizikovych 2.

Tab. 12 Sumar klucovy dodavatelia (vlastné spracovanie)

Skupina Pocet dodavatelov
N 9
R 2
S 17
Celkowy sucet 28

6.2.1 Analyza nespolahlivych a rizikovych dodavatel’ov

Pri blizsej analyze nespolahlivych a rizikovych dodavatel'ov sa analyzuje niekol’ko ukazo-

vatel'ov, ktoré by napovedali, prec¢o bol dodavatel’ zaradeny do danej skupiny.
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Tab. 13 Analyza nespolahlivych a rizikovych dodavatelov (viastné spracovanie)

OTTD |S/N [Nepotwdené objednéwky |Zadanie potwdenia [LTD pozadovany vs redlny [Priemer meSkania
21628  S&D GmbH 86%|N 0% -45 -10 -21
28572 INSTAL-ART 79%|N 0% -9 8 -3
19094 WATTS INDUSTRIES DEUTSCHLAND GMBH 78% (N 0% -20 23 -6
33812 Elster Water Metering SAS 76%|N 0% -43 -9 -2
303 WEGMANN Automotive GmbH & Co KG 75% (N 0% -7 -4 -11
19169 KTS GmbH 75% (N 1% -20 22 -5
21082 FLUHS GMBH 73% (N 0% -65 -19 -5
19213 BERND FIEDLER GmbH 72% (N 0% -14 0 -4
20745 Shanghai GES Information Technology 72%|N 0% -104; 50 =77
19193 BECKER Kunststofftechnik GmbH 70% (N 60% -26 18 -15
32631 iPro Solutions Ltd 70%|N 0% -44 -49 -49
33962 G.A. Kettner GmbH 67%|N 0% -29 -2 -17
32105 ZAKEAD PRODUKCYJNO HANDLOWY ADMET 67%|N 0% -20 14 -6
34052 Schlésser Armaturen GmbH&CO.KG 67%]|N 15% -24 2 -15
19127 PROTEC THE CAP COMPANY GmbH 67%|N 0% -6 -1 -5
12251 Elster M hnik GmbH 67%(N 0% 0 0 -21
31479 Eco-Pack s. 1. 0. 67%]|N 4% -5 25 0
21574 OSKAR LEHMANN GMBH & CO KG 64% (N 12% -21 32 -6
19066 TECNOGOMMA INTERNATIONAL S.P.A. 64% (N 0% -15 9 -7
18877 WEFO-tec Deutschland GmbH 63% (N 0% -28 29 -7
27920 MOKI s.r.o. 59%|N 4% -11 -1 0
19078 METALPRINT s.r.l. 58%|N 2% -23 8 -10
28397 Metering System 57%|N 0% -17 17 -3
21112 ikusto GmbH 57% (N 0% -17 1 -8
19016 MFB di Bonomi Eliseo & C 56%|N 2% -15 -7 -23
8761 CCL Design Stuttgart AG 50%(N 0% -5 4 0
33753 Globus Gummiwerke GmbH 50%|N 10% -44 -11 -7
21596  WEISS Kunststoffverarbeitung 50%|N 0% -9 -2 -7
20860 ELOBAU ELEKTROBAUELEMENTE 50%|N 7% -74 16 -31
28395  Takonisp z 0.0 50%|N 80% -7 5 -7
24970 LEGROM GmbH 50%|N 70% -9 3 -7
21495  Justizwllzugsanstalt Oldenburg 50%|N 0% -16 -11 -7
19143 ANIXTER GERGEN GmbH and Co.KG 50%|N 0% -12 -6 -14
25158 K-Invest group spol. s.r.o. 50%|N 0% -3 13 -10
22850 WETEC GMBH Werkzeug- u. Formenbau 50%|N 54% -31 7 -13
18995 WERKZEUG- UND FORMENBAU VOGEL GMBH 41%|R 4% -35 5 -15
20547 Qinhuangdao Luxiang 40%|R 0% -44] 50 =72
19972 FAMARCAST-FUNDICAO, S.A 34%|R 25% -41 20 -24
28565 MI-GAL srl 27%(R 0% -42 33 -5
21699 PRECINTIA INTERNATIONAL S.A. 13%(R 0% -41 12 -44

Prvy ukazovatel’ je percento nepotvrdenych poloziek v objednavkach pre daného dodava-
tel'a. Tento ukazovatel hovori, ¢i dodavatel’ poslal potvrdenie ohl'adom doby dodania. Na-
kolko vécsina dodavatel'ov mé potvrdené objednavky na 100%, posudzovali sme d’al$i

parameter a to, po kol’kych dnioch bolo potvrdenie zasielané v priemere.

Vysledkom nasledovnych ¢isiel je, ze potvrdenia boli zasielané pomerne neskoro a preto
je mozné konStatovat, Ze potvrdenie pravdepodobne nebolo zaslané a nadkupca potvrdil
objednavku az na zaklade informécie ohl'adom prepravy. Pri oznac¢eni dodavatel'ov za ne-
spol’ahlivych, ¢i rizikovych treba taktiez posudit’, ¢i nesplnenie dodavky nacas nebolo spo-
sobené nedodrzanim dodacieho Casu zo strany nakupu spolocnosti Elster Water Metering
s.r.o. ana to je pouzity ukazovatel' pod kolénkou ,,LTD pozadovany vs realny“ , ktory
ukazuje ¢islo, o kol’ko dni nad, ¢i pod Standardnym dodacim ¢asom boli priemerne objed-
navky realizované. Zaporné ¢islo hovori o kol’ko dni v priemere nakupcovia nedodrzali
dodaci ¢as dodavatel'a, kladné ¢islo hovori o kol’ko dni boli vytvorené objednavky skor
ako bolo na zaklade LTD potrebné. Posledny ukazovatel’ opisuje, 0 kol'’ko dni dodavatel’

Vv priemere meskal s dodavkami.
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Pri blizSej analyze nespolahlivych dodavatelov, 11% vsetkych objednavok nebolo potvr-
denych, tie ¢o boli potvrdené, boli potvrdené priblizne o 24 dni po vytvoreni objednavky
a pozadovany termin bol v rozsahu dodacieho ¢asu dodavatela. Z tohto je odvodené, Ze

neslo o nedodrzanie dodacieho ¢asu dodavatel’a, ale problém bol na strane dodavatel’a.

Tab. 14 Nespolahlivi dodavatelia (vlastné spracovanie)

Priemer - nepotvrdené Priemer - zadané Priemer - poZzadovany verzus
objendavky potvrdenie realny dodaci ¢as
11% -24 5

Pri rizikovych dodavatel'ov ukazovatele vykazuju vacsiu ,,priepast™ nakol’ko, nakup vytva-
ral objedndvky v priemere skor ako bolo potrebné podla dodacieho ¢asu dodavatela
Vv systéme a tym, umelo predlzoval dodaci ¢as dodavatel'a. Podl'a priemeru dni, kedy bolo
zadané potvrdenie je vysledkom analyzy, Ze potvrdenie nebolo od dodéavatel'a zaslané, bud’

vObec, ale vel'mi neskoro.

Tab. 15 Rizikovi doddvatelia (viastné spracovanie)

Priemer - nepotvrdené Priemer - zadané Priemer - poZzadovany verzus
objendavky potvrdenie realny dodaci ¢as
6% -41 24

6.3 ABC analyza surovin — 12 blokov

Analyza 12 blokov, vychadza z analyzy ABC a postup je rovnaky, ale vychadza sa z dat o
spotrebe danych materialov a ich hodnoty. Po rozdeleni materialov do skupiny ABC, st
suroviny zatriedené podla vykyvov spotreby na skupinu 1,2,3,4. Spotrebu surovin je po-
mocou kontingenénej tabul’ky rozdelena na tyzdne kedy spotreba vznikla a pomocou funk-
cie v Excel vypocitana priemerna spotreba v tyzdni a diferen¢na odchylka. Diferen¢nu od-
chylka je dana do pomeru s priemernou tyzdennou spotrebou a vysledkom je index koefi-
cient variability (COV — coeficient of variability). Vysledky st zatriedené podl'a tychto
kritérii:

e 0-0,5skupinal

e 0,6 —1skupina?2

e 1,1-2skupina3



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 53

e 2,1 -vyssie skupina 4

Pre ziskanie relevantnych dat boli vytvorené dve analyzy. Jednu pre vyrobu single-jetov
a druha pre vyrobu multi-jetov, pretoze kazda vyroba je Specificka. Vysledky pre obe ana-

lyzy st prenesené do grafov (Obr.22 , Obr. 23).

Single-jet suroviny
0% 1% 2%
HA1
mA2

11%
mB1
) mB2
49% 4 m B3
1% mB4
8% mcl
mC2
oc3
oca

Obr. 22 ABC analyza surovin single-jet (viastné spracovanie)

Z grafu je mozné odvodit, ze skoro 50% vsetkych poloziek patri do skupiny C4, to zname-
na, ze az 50% materialov je lacnych a ich spotreba je nepravidelna. Pri multi-jetoch je to az

62%.
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Multi-jet suroviny
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Obr. 23 ABC analyza surovin multi-jet (vlastné spracovanie)

Tato analyza hovori o tom, na ktoré suroviny by sa mal ndkupca zamerat’, tak aby aktivne

vyuzival svoj ¢as.

6.4 PPM

Analyza pomocou ukazovatel'a PPM opisuje aky bol pomer uznanych reklamovanych ku-
sov na mnozstvo nakupenych kusov , prepoc¢itany na milion kusov. Pri tejto analyze st
ziskané data o reklamdciach na dodévatel'ov taktiez zo systému SAP cez ktory sa vSetky
reklaméacie na dodavatel'ov spracovavaju. V roku 2016 bolo vytvorenych na zavode 9650
37 hlaseni o nekvalite dodavatela pre 29 materialov a 16 dodavatel'ov a spolu bolo rekla-

movanych az 37 688ks materialov.
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Tab. 16 Ukazovatel’ PPM (vlastné spracovanie)

Dodavatel Nakupené mnoiZstva Uznané reklamované mnoZstva PPM Pocet reklamécii
28565 MI-GALsrl 294588 16405 55688 4
19169 KTS GmbH 161876 8000 49421 1
22850 WETEC GMBH Werkzeug- u. Formenbau 169463 8320 49096 3
17451  Podjavorinské vyrobné druzstvo 27000 814 30148, 1
19972 FAMARCAST-FUNDICAO, S.A 107100 2445 22829 3
19010 Simonfond S.r.l. 21479 210 9777 2
19193  BECKER Kunststofftechnik GmbH 110600 1080 9765 1
806 MIPP GmbH 12100 100 8264 5
19213 BERND FIEDLER GmbH 47234 177 3747 1
32528 Cover3Ss.r.o. 27677 46 1662 1
20745 Shanghai GES Information Technology 53062 56 1055 1
22475 BAYLAN OLCU ALETLERI SAN. VETIC. L 29569 17 575 2
18995 WERKZEUG- UND FORMENBAU VOGEL GMBH 34560 8 231 1
21645 BMK electronic solutions GmbH&Co.KG 262658 10 38| 1
19293 Enplas Precision (M) Sdn Bhd 270137 0 0 1
19071  DIETZ Micro-Prézisions-Drehteile 46920 0 0 1

Na zaklade vysledkov v tabul’ke (Tab. 17) je vyvodené, ze najvacsie kvalitativne problémy
mala spolo¢nost’ s dodavatelmi MI-GAL, KTS a WETEC. Najviac reklamécii bolo vysta-

venych na dodavatel'a Mipp, no $tyri z nich boli neuznané ako chyba vyvoja spolo¢nosti.

6.5 Dotaznik

Pre ziskanie spitnej vizby od dodavatel'ov, d’alSia forma analyzy je dotaznik, ktory ma
mat’ vypovedaciu schopnost’, ako vnimaji klIi¢ovi dodavatelia spolocnu spoluprécu. ISlo
0 kratky dotaznik, ktory obsahuje 2 kratke otazky a bol poskytnuty vSetkym definovanym
klI'aiovym dodévatelom, pomocou e-mailu. Dodavatelia vSetci ochotne zodpovedali na
otazky, poniektori pripojili i d’alSie kratke komentare ako vnimaji spolo¢nost’ v oblasti

nakupu a podpory.

6.5.1 Otazka ¢.1 — PovaZujete komunikaciu s nami za efektivnu?

Prva otazka je zamerana na nazor dodavatela, ¢i pokladaju komunikaciu so spolocnost'ou
za efektivnu. Otdzka bola rozdelena do troch casti, podla typu komunikécie.

6.5.1.1 Operativna komunikdcia

Pri operativnej komunikacii, dochadza k interakcii medzi dodavatelom a nakupcom na
dennej baze, pripadne niekol'ko krat do tyzdia, ide o komunikaciu ohl'adom buducich po-
trieb, objednavok, potvrdeni, dodania a inych. Vsetci kI'aicovy dodéavatelia pokladaju ope-

rativnu komunikaciu za efektivnu.
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Operativna komunikacia

dano

Onie

100%

Obr. 24 Operativna komunikdcia (vlastné spracovanie)

6.5.1.2 Strategicka komunikdcia

Pod strategickou komunikaciu si predstavujeme komunikéciu ohl'adom cien, hodnotenia,
zavadzania novych poloziek, vzorkovania, tvorba ramcovych dlhodobych zmlav a podob-
ne. Pri tejto otazke 18 % dodavatel'ov pokladd komunikaciu za neefektivnu. Predpokladom
je nedostatocne rychle reagovanie na dotazy dodavatel'ov, z dovodu nadbytku prace, ¢i

z dovodu zdlhaveho schvalovanie cien na vysSich organiza¢nych poziciach.

Strategickd komunikdacia

18%

dano

O nie

82%

Obr. 25 Strategicka komunikacia (vlastné spracovanie)
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6.5.1.3 Komunikdcia ohl’adom kvality

Komunikéciu ohl'adom kvality povazovalo az 36% dodavatelov za neefektivnu, 36% sa
nevedelo ku komunikacii vyjadrit, pretoze eSte neprisli s takouto komunikaciou do styku
a 28% dodavatel'ov ju poklada za dostato¢ntl. Problém moZze byt’ z dévodu jazykovej barié-
ry medzi dodavatelom a kvalitirom, nakolko nie vSetci zamestnanci oddelenia kvality
ovladajui cudzi jazyk a taktiez z dovodu, ze hldsenia kvality posielaju dodavatel'ovi opera-
tivny nakupcovia a komunika¢nad matica nie je pre vel'a dodavatel'ov zrozumitel'na. Neve-

dia s kym maju komunikovat’.

Komunikacia ohladom kvality

28%
Eano
Onie

O neviem

Obr. 26 Komunikdcia ohladom kvality(viastné spracovanie)

6.5.2 Otazka ¢.2 — povazZujete spolo¢né planovanie vyroby za dostato¢né?

Druha otazka sa tyka spolo¢ného planovania dodédvatela a spolo¢nosti. Posudenie ¢1 ma
dodavatel' od ndkupu dostatone vel'a informacii na to, aby nemal problémy v planovani

svojej buducej vyroby. Az 93% dodavatel'ov odpovedalo pozitivne, iba 7% negativne.
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Spolocné planovanie vyroby

@ ano

Onie

Obr. 27 Spolocné planovanie vyroby (viastné spracovanie)

6.6 SWOT analyza

V tejto kapitole bola aplikovand SWOT analyza, v ktorej boli analytické udaje zostavené

na zaklade analyz s predchadzajtcich kapitol a taktiez na zaklade subjektivneho nézoru.

SWOT analyza je néstroj pouzity tieZ pre zosumarizovanie analytickej ¢asti a na jej zakla-

de bude postavena prakticka cast’ diplomovej prace.

*  75% presnost nakupného forecastu

*  Velky pomer spolahlivych a flexibilnych dodavatelov
+  Platobna schopnost

*  Vyhodna dopravna poloha

*  Vela dodavatelov sidliacich v meste spolo¢nosti

*  Dobré meno u dodavatefov

*  Schopnosti nékupcov

Honeywell
*  Nové nakupné systémové nastroje, metody
*  Nové projekty
+  Zlepsenie vztahov s dodavatelmi
+  Zlepsenie logistiky

*  Spolupraca s novymi doddvatelmi

Vela operativnych a administrativnych operacii
Dlhy schvalovacia eskalacny proces

Rizikovy dodavatel je i nasim klu¢ovym

Vela nespolahlivych dodavatelov

Komunikacia s dodavatelom ohlfadom kvality
Vysoké PPM u klticovych dodavatelov

Dodavatelia ¢asto neposielaju potvrdenia objednavok

Narast ceny kovov a inych komodit
Strata integrity

Strata klucového dodavatela

Zastarané formy u dodavatelov

Narast prepravnych nakladov

Rastuca vyjednavacia sila dodavatelov
Rychlo sa meniace potreby odberatelov

Kapacitné obmedzenia dodévatelov

Obr. 28 SWOT analyza (vlastné spracovanie)
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Medzi silné stranky spolocnosti Elster Water Metering patri nakupny forecast. Jeho pres-
nost’ je vypocitand na zaklade porovnania zhody s redlne vytvorenymi objednavkami na

dodavatel’a. Forecast je zdkladnym néstrojom pri spolo¢nom planovani s dodavatel'mi.

K d’alsim silnym strankam patri vel'ky pomer spolahlivych a flexibilnych dodavatelov,
platobna schopnost’ spolo¢nosti, ¢o ovplyvituje i dobré meno u dodavatel'ov, schopnosti

nakupcov a vyhodné dopravna poloha.

Do slabych stranok sa radi vel'a operativnych a administrativnych operaci, ktoré zat'azuju
nakupcov, dlhy schval'ovaci a eskala¢ny proces, velkou slabou strankou je i to, ze rizikovy
dodavatel’ sa radi medzi kl'aCovych, tiez spolocnost’ ma vel'a nespolahlivych dodavatelov,
viazne komunikacia medzi oddelenim kvality a dodavatel'om, vysoké PPM a vel’ky pocet

nepotvrdenych objednéavok.

Prilezitostami pre spolocnost’ je vdcSia vyjednéavacia sila spojenym so spolo¢nost'ou Ho-
neywell, nové metddy a néstroje v ndkupe, nové projekty, zlepSenie vztahov s dodavatel-

mi, zlepSenie logistickych tokov a taktiez moznost’ spoluprace s novymi dodévatel'mi.

Medzi hrozby sa radia narast ceny komodit a kovov, strata vlastnej integrity, ktora moze
nastat’ spojenim s Honeywellom, strata kI'i¢ového dodavatel’a, zastarané formy u dodava-
telov, ktorych havaria by sposobila dodéavatel'ské problémy, néarast prepravnych nakladov,
rastica vyjednavacia sila dodavatel'ov, rychlo sa meniace potreby odberatelov, ktoré by
spolo¢nost’ a dodavatelia nestihali napliiovat’ a v tom suvise i kapacitné limity dodavate-

Tov.
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7 PROJEKTOVA CAST

Kapitola je zamerana na vyuzitie prvkov SRM pre zlepSenie spoluprace s dodavatel'mi tak ,
aby boli zlepsené dodavky na potvrdeny datum, aby bola zvySena informovanost’ interného
zakaznika pomocou potvrdeni od dodavatela a aby sa zefektivnilo fungovanie vztahov
s dodéavatel'mi v operativnom procese. Pomocou analytickej Casti je vypracovana projekto-
va Cast’, v ktorej su definované ciele, identifikované nastroje a ich nasledna implementacia

a vyhodnotenie.
Nedostatky, ktoré vyplyvaja z analytickej Casti diplomovej prace:

e Dvaja rizikovy dodévatelia patria ku klI'i¢ovym pre spolocnost’

e Deviati nespolahlivy dodavatelia patria ku kI'icovym pre spolo¢nost’
e Problémy s potvrdeniami od dodavatel'ov

e Problém s komunikaciu na trovni kvality a strategického nakupu

e Zahltenie ndkupcov administrativou a operativou

7.1 Ciel projektu

Primarnym cielom projektu zavedenia SRM v spolocnosti Elster Water Metering s.r.o. je
za pomoci zlepSenia dodavatel'sko — odberatel'skych vztahov zlepsit dodavky na potvrde-

ny datum dodania. Podpornymi ciel'mi st:

e Zavedenie hodnotenia dodavatel'ov — toto opatrenie bolo definované ako podporny
nastroj pre motivaciu dodavatel'ov, dodavat’ v€as na potvrdeny datum a tak zvyso-
vat’ ukazovatel'a OTTD, pricom dodévatelia budi vediet’, Ze st sledovany a v pri-
pade problému ma spolo¢nost’ pevne v rukach negativne ¢isla, ktoré st prezentova-
né i dodavatel'om.

e Zlepsenie obojsmernej komunikacie s dodavate'mi — snaha podporného ciel’a je ak-
tivne viest' dodavatel'ov k tomu, aby zasielali potvrdenia objednavok v dohodnutom
termine.

e Znizenie administrativnych a operativnych ¢innosti pri spol'ahlivych dodavatel'och
— znizenie tychto ¢innosti pri spolahlivych dodavatel'och dava nakupcom priestor
na zameranie svojej aktivity na dodavatel'ov nespolahlivych a rizikovych, ¢im by

sa mali zlepsit’ dodavky od nich.
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7.2 Navrhované opatrenia, implementacia a vyhodnotenie

7.2.1 Definovanie ciel’ov a hodnotenie dodavatel’ov na baze ukazovatel’a OTTD

Zavedenie hodnotenia dodavatelov, je podporny ciel’, ktorého cielom je zvySenie ukazova-
tel'a OTTD. Tento podporny ciel’ bol v prvom kroku zavedeny pri kI'a¢ovych nespol’ahli-
vych a rizikovych dodavateloch a to z toho dovodu, aby spolo¢nost’ mohla lepsie posudit’

vysledky, ktoré budu vd’aka tejto metdde dosiahnuté.

Ako bolo zistené v analytickej Casti, az 11 z kl'icovych dodavatel'ov je rizikovych alebo

nespol’ahlivych, ¢o je 39%. Ide o tychto dodavatel'ov:

Tab. 17 Nespolahlivi a rizikovi kluicovi dodavatelia (viastné spracovanie)

Nazov dodavatela ABC - obrat |[ABC - poc¢et |ABC - mnozstwo [OTTD [S/N
28572 INSTAL-ART 79%
19169  KTS GmbH 75%
19213 BERND FIEDLER GmbH 72%
20745 Shanghai GES Information Technology 72%
21574  OSKAR LEHMANN GMBH & CO KG 64%
19066 TECNOGOMMA INTERNATIONAL S.P.A. 64%
21112 ikusto GmbH 57%
8761 CCL Design Stuttgart AG 50%
22850 WETEC GMBH Werkzeug- u. Formenbau 50%
19972 FAMARCAST-FUNDICAO, S.A 34%
28565  MI-GAL sil 27%

> (>|>|0O|w|w|w(>|w|(o|w
>|I|> > >[>[>(m(>[>]>
WOZ (> [>[(>[(m[O[>[>|0
lo|1Z2Z2|1Z212|Z2|1Z2|Z2|Z2|=Z2

Pre znizenie tohto Cisla, je potrebné aby sa dodavatelia dostali z nespol’ahlivych a riziko-

vych a to tak, ze ich ukazovatel’ OTTD sa zvysi az na 90%.

Pri implementacii, v decembri 2016, boli vSetci dodavatelia oboznameni s cielom, ze ich
ukazovatel OTTD za rok 2017 ma byt 90% a sledovanie tohto ukazovatel’a bude vyhod-
nocované¢ na mesacne] baze. Zodpovednost za hodnotenie mé senior nakupca,

a hodnotenie prebieha vzdy v prvom tyzdni nového mesiaca.
Za prvé tri mesiace boli dosiahnuté tieto vysledky:

Tab. 18 Vysledky po prvych troch mesiacoch od zavedenia (vlastné spracovanie)

Menovky riadkov OTTD januar |OTTD februar [OTTD marec |Celkovy vysledok

BERND FIEDLER GmbH 100% 100%

CCL Design Stuttgart AG 100% 92% 100% 97%
FAMARCAST-FUNDICAOQO, S.A - = 100% 100%
ikusto GmbH - 100% 100% 100%
INSTAL-ART 100% 100% 100% 100%
KTS GmbH 100%

MI-GAL srl 100% 100% 96%
OSKAR LEHMANN GMBH & CO KG - = 100% 100%
Shanghai GES Information Technology - - 100% 100%
TECNOGOMMA INTERNATIONAL S.P.A. = 100% 96% 98%
WETEC GMBH Werkzeug- u. Formenbau 100% A8 91% ead)|
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Na zéklade vysledkov je vidiet’ celkové zlepSenie. Oneskorenie dodavok bolo okrem doda-
vatel'a MI-GAL vo vsetkych pripadoch sposobené kvalitativnymi problémami a preto spo-
lo¢nost’ usudila, Ze hodnotenie dodavatel'ov bude implementované pre vsetkych kI'aicovych

dodavatelov.

Tab. 19 Harmonogram hodnotenia dodavatelov (vilastné spracovanie)

Pldnovany termin Skutoény termin

Zodpovednd osoba Status
dokoncenia g dokoncenia

Akcia Popis

Zaslanie inf aci iefoch v dodavkach
Informovanie vybranych dodévatelov aslanien ormaclle ? clefoch v dodaviac 16.12.2017 senior nakupca 19.12.2017 100%
na potvrdeny ddtum na rok 2017

Vytvorenie reportu pre jednoduchy

Vytvorenie reportu L 23.12.2017 senior nakupca 19.12.2017 100%
vypocet OTTD
Zasielanie hodnoteni na mesacnej baze v
Zasielanie hodnoteni prvom tyzdni mesiaca s relevantnou - senior nakupca - 25%
komunikaciu
. : - . veduci
Prehodnotenie/ posudenie vysledkov Prezentovanie vysledkov a ich , .
| 8 14.4.2017 vyroby/senior 12.4.2017 100%
opatrenia zhodnotenie za Q1 .
nakupca

Na zaklade zhodnotenia vysledkov, do
hodnotenia budd implementovany vietci 30.6.2017 senior ndkupca 0%
kla¢ovy dodavatelia

Zavedenie novych doddvatelov do
hodnotenia

Nézov dodavatela Mesiac 2017
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
BERND FIEDLER GmbH v v v
CCL Design Stuttgart AG v v v
FAMARCAST-FUNDICAO, S.A v
ikusto GmbH v v
INSTAL-ART v v v
KTS GmbH v v v
MI-GAL srl v v v
OSKAR LEHMANN GMBH & CO KG v
Shanghai GES Information Technology v
TECNOGOMMA INTERNATIONALS.P.A. v v v
WETEC GMBH Werkzeug- u. Formenbau v v v

7.2.2 Kaizen event MI-GAL

Medzi najvacsie rizika, vyplyvajucich z analyz, patri na zdklade vysledkov z PPM a OTTD
dodéavatel MI-GAL. Ked’Ze ide o klI'icového dodavatela a zmena dodéavatela by bola ¢aso-
Vo i finanéne naro¢nd, management spolo¢nosti sa rozhodol o blizsiu a aktivnu spolupracu

na zlepSeni situacie oh'adom komunikacie, dodavok a kvality.

Pri zlepseniach pouZzijeme metddy a nastroje filozofie kaizen, na zaklade dlhoro¢nych po-

zitivnych sktsenosti pri dodavate'skom managemente materskej spolo¢nosti Honeywell.
Prvym krokom pri planovani kaizen eventu bolo zostavenie timu z nasledujtcich ¢lenov:

e Senior nakupca - operativne procesy a komunikacia/ EWM s.r.o.
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e Strategicky nakupca — kovy — strategicka komunikacia/ EWM s.r.o.
e HOS Manager - skoliaci program/ EWM s.r.o.

e Global Quality — kvalita/ EWM Limited Luton

e HOS Lead specialist—- moderator/ Honeywell

e Sourcing Leader — moderator/ Honeywell

e Quality Manager — kvalita/ MI-GAL

e EXxport — odbyt, operativna komunikacia/ MI-GAL

e Export Manager — strategické planovanie vyroby, odbyt/ MI-GAL

Po spolo¢nom dohovore bol kaizen event dohodnuty na oktober 2016 v spolo¢nosti

MI-GAL v Taliansku.

Obr. 29 Fotky z kaizen eventu u doddavatela MI-GAL

Ciele akcie boli nasledovné:

1. Redukcia PPM na 50% do dvoch mesiacov
2. Znizenie dodacieho ¢asu z 9 tyzdiov na 6 tyzdiov

3. Zlepsenie komunikdacie a vztahov

Kaizen event sa skladal z akcii v tabulke zostavenej HOS Lead Specialistom (Tab. 18).
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Tab. 20 Kaizen event plan (interné spracovanie HOS Lead specialistom)

Kaizen Mon Tuesday Wednesday
CET
Create Future State:
welcome, spacer .
eliminate the wastes
8:00 ——
all multi skilled team
by LDS (GB)
members
Introduction of Stara Tura
8:30 products and Factory Tour by (Migal + Stara Tura)
Migal
Key Perfomance Indicators
9:00 sharing (PPM, OTTR, OTP.....)
by Stara Tura Team
Visit the area to research the
9:30 wastes (UDO exercise): all
multi skilled team members
(Migal + Stara Tura)
10:00
Standardize the future
10:30 Prioritize each UDO with stare
. effort/impact matrix: all
Trave”'ng multi skilled team members
i 3 3 all multi skilled team
11:00 (Migal + Stara Tura)
members
11:30 (Migal + Stara Tura)
Standardize the future
12:30
stare
all multi skilled team
13:00 Create Current Process Map
members
13:30 (process flow or VSM) : all YR B T—
. multi skilled team members (el -tara ul;a)
14:00 (Migal + Stara Tura) Create kaizen Action
’ Plan
all multi skilled team
14:30
members
Create Future State:
. Migal + Stara Tura
15:00 eliminate the wastes (Miga ara Tura)
all multi skilled team X
. . Create presentation to
members (Migal + Stara T
15:30 Tura)
all multi skilled team
members
16:00 (Migal + Stara Tura)
Organize a call to share
16:30 the results with Juraj,
Klaus, Dave.....
all multi skilled team
17:00
members
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7.2.2.1 Value steam mapping in MI-GAL

Prvou z uloh na zlepsenie nakupného procesu bola identifikacia sucasného stavu procesu
od zaciatku vytvorenia poziadavky v spolocnosti EWM s.r.0. az po expediciu od dodavate-
I'a MI-GAL. Tymto sposobom je jednozna¢ne definovatel'né, ktoré procesy prinasaju hod-

notu a ktoré nie, tie ktoré neprinasaju, je nutné eliminovat’, pripadne skratit’ ich trvanie.

Obr. 30 Definovanie sucasného procesu

Za pomoci kreativity a aktivneho zapojenia sa vSetkych ¢lenov bol zostaveny proces

Vv idealnom pripade.

Obr. 31 Definovanie idealneho procesu

Porovnavanim a diskusiou, je zostrojené porovnanie tychto dvoch procesov a vytvorenie
planu akcii, tak aby sme dosiahli redlne zniZenie dodacieho €asu, ako tomu bolo v tomto

pripade.
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Preto, aby bolo mozné znizit’ sic¢asny dodaci ¢as na ten ktory by bol v idedlnom pripade, je
potrebné zostavit’ plan akcii, ktory by k tomu pomohol. Bolo definovanych 18 akcii, 8
z nich pre spolo¢nost EWM s. r. 0., 8 pre MI-GAL a 2 pre HOS Lead $pecialistu.

7.2.3 Naklady na kaizen event

Naéklady na kaizen event v spoloc¢nosti boli spolu 1 318,65€. V nakladoch su zahrnuté pre-
pravné naklady, ndklady na ubytovanie a diéty pre 3 osoby. Naklady boli schvalené vede-

nim spolo¢nosti.

7.2.4 Vyhodnotenie

1. Prvym cielom kaizen eventu bolo zniZzenie PPM o 50%. Pdvodné PPM bolo
55 688. Podl'a vysledku za prvé tri mesiace roku 2017 bolo PPM nulové, 1 deni bola
na dodavatela vystavena reklamacia, po dohode a schvaleni viac nakladov spoloc-
nost EWM s.r.o. reklamované kusy pouZila. Kvalita zorganizovala vlastné stretnu-
tie ktoré sa konalo medzi manazérom kvality spolo¢nosti MI-GAL a veducim odde-
lenia kvality EWM s. r. 0. dila 02.12.2017 v sidle spolo¢nosti na Starej Turej, kde si
zostavili vlastny plan akcii, ktoré by pokracovali v napliovani ciel'ov a zlepSovani
kvality.

2. Druhym ciel'om bolo znizenie dodacieho ¢asu z 9 tyzdnov na 6. Po vzajomnej do-
hode a pochopeni preskiimani potrebnych procesov, bol ciel' zmeneny na 7 tyz-
dnov, ktoré je mozné eSte skracovat’ pomocou pracou s forecastom a ramcovymi
zmluvami. Ciel bol dosiahnuty.

3. Poslednym cielom bolo zlepSenie komunikacie a vzt'ahov, ktoré boli z minulych

skusenosti zna¢ne napité. Komunikécia sa zlepsila a bol jednou z akcii na zlepSenie
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bol tyzdenny konferencny hovor, v ktorom boli preberané rdzne potrebné témy, ako
informacie o vyrobe, kvalite a inych zaleZitostiach. Komunikacia sa zlepsila natol-
ko, ze po 3 mesiacoch boli tieto stretnutia zruSené ako nepotrebné a zakladna ko-
munikécia prebicha medzi operativnym ndkupcom a exportérom = zo

ti MI-GAL, tak ako tomu bolo pre kaizen eventom.

Po tejto skusenosti sa vztahy vyrazne zlepsili a bolo napldnované d’alSie stretnutie, ktoré sa
uskutocénilo 09.02.2017 v Starej Turej a pokracovala diskusia na tému spolo¢ného plano-

vania do buducnosti. Opitovne je planované v maji.

MI-GAL je ukazkovy dodavatel’, ktory je ,, problematicky* a preto je mu potrebné venovat’

vel’a tsilia, ¢asu a osobitného pristupu.

7.2.5 Definovanie komunika¢nej matice

Pre naplnenie podporného ciel'u — zlepSenie obojsmernej komunikacie s dodavatel'mi, je

v prvom rade potrebné, aby dodavatel’ vedel s kym ma komunikovat’.

V analytickej Casti, pri analyze dotaznika, vyplynulo, ze komunikécia na Grovni strategic-
kého nakupu s dodavatel'om a na urovni kvality je podl'a nazoru 18% dodavatel'ov neefek-
tivna. Ako népravné opatrenie bolo stanovené, vytvorit' prehl'adni komunika¢ni maticu,
ktora bude poskytnutd vSetkym dodavatelom a v pripade, Ze nedostani o¢akédvani odpo-
ved’ alebo akciu potrebnu na rieSenie, mézu svoj problém eskalovat’ na vySsi stupen a na
kompetentné osoby, tak aby to vyhovovalo obom stranam. Tvorbu komunika¢nej matice
v nakupe a kratky popis zodpovednosti dostalo za ulohu oddelenie strategického nakupu
Vv spolupraci s oddelenim kvality v decembri 2016, s mesa¢nym terminom, nakol’ko v tom
obdobi prebichali Strukturalne zmeny. Matica bola vytvorena a poskytnuta dodavatelom v

januari 2017 a zo strany dodavatel'ov mala pozitivnu spitna vizbu.

Tab. 21 Komunikacna matica (interné spracovanie EWM s.r.0.)

G KOMUNIKACNA MATICA PRE DODAVATELOV
e Nakup Kvalita

Stuped  |Meno Pozicia E-mail Tel. & dpoved i juci |Meno Pozicia E-mail Tel. &
Nakupca vyroby - kovy, poéitadla Technik kontroly kvality MJ
1 Nakupca vyroby - plasty, obalovy
materidl a prislugenstvo

2 Senior nakupca Veduci oddelenia riadenia kvality
Strategicky nakupca - plasty

Technik kontroly kvality SJ

Strategicky ndkupca - elektronika

3 Strategicky ndkupca - indirect Zmocnenec pre kvalitu

Strategicky nakupca - prislusenstvo
Strategicky nakupca - kovy

Veduci odelenia strategického
nakupu

5 EMEA RCM

6 Multi Site lider EMEA

Globalna kvalita a uvolnovanie

Matica bude aktualizovana kazdého pol roka, ¢ize najblizSie v mesiaci jun 2017 a zodpo-

vedna osoba je urcend veducim strategického nakupu. Vysledok zavedenia komunikacne;j
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matice pre dodavatel'ov nie je priamo meratelny, preto toto opatrenie nie je v kapitole vy-

hodnotené.

7.2.6 Potvrdenia objednavok od dodavatelov

Tato kapitola je taktiez zamerana na zlepSenie komunikécie, avSak je zamerana na zlepse-
nie komunikacie smerom od dodavatel'a, nakol’ko sa zaobera zlepSenim a zrychlenim za-

sielania potvrdeni objednavok od dodavatel'ov.

Z analyzy nespol'ahlivych a rizikovych dodavatel'ov vyplyva, ze vel'ké percento dodavate-
I'ov neposiela v€as potvrdenia ohl'adom datumu dodania a ceny. Potvrdenie je pre pracu
nakupcu a pre interného zékaznika, zvac¢sa planovaca vyroby, dolezitou sucastou planova-
nia, preto je na ziskanie potvrdenia od dodavatel'a kladeny vysoky doraz. Spolo¢nost’ Ho-
neywell na zéklade svojich sktisenosti odporucila Ziadat’ od doddvatel'ov zaslanie potvrde-
nia dodavky do dvoch dni od prijatia objednavky. Ak potvrdenie nebolo zaslané, pracou
nakupcu je pripomenut’ dodavatel'ovi tito ziadost’. Nakol'ko pri SWOT analyze bolo skon-
Statované, ze plytvania v operativnom nakupe treba eliminovat’, tieto ,,pripomienky* do-
davatelom boli zautomatizované vdaka systému SAP. Pripomienky funguju tak, ze ak
dodavatel’ nezasSle potvrdenie do 2 dni od vytvorenia objednavky , dostane pripomienku, Ze

tak ma urobit’, vzor Priloha 3.

Pre toto opatrenie boli vykonané nasledujlice kroky v danych terminoch (Tab. 22)
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Tab. 22 Harmonogram zavedenia pripomienok na potvrdenia (vlastné spracovanie)

Planovany
Akcia Popis termin Zodpovednd osoba
dokonéenia

Skutocény termin

Status
dokoncenia

Skontrolovat aktualnost
kontaktnych os6b a e-
Kontrola kontaktov mailovych adries 30.9.2016 senior nakupca 30.9.2016 100%
v systéme SAP pomocou
transakcie MK03
V pripade, Ze data
v systéme nie su
Zmena kontaktov aktualn/e, kvonj(a ktovat 30.9.2016 strategicky nakupca 30.9.2016 100%
prislusného
strategického nakupcu,
aby data zmenil
Preverenie systémovych
mozZnosti, preverenie

Systémové nadstavenie | potrebnych prdvomocia 30.11.2016 IT Specialista 18.11.2017 100%

najdenie systémového

rieSenia
Vytvorit a poskytnut
Vytvorenie zoznamov zoznam dodavatelov a . 3
, | ., 23.12.2016 senior nakupca 7.12.2017 100%
dodavatelov materidlov na IT
oddelenie

Preverenie spravnosti

Skusovné testovanie fungovanie systému, 23.12.2017 IT Specialista 13.12.2017 100%

eliminovanie problémov
Zaslanie informacie
dodavatelom, ktorych sa 13.1.2017 senior nakupca 12.1.2017 100%
zmena tyka
Spustenie automatickych
pripomienok
doddvatelom, pri
nezaslani potvrdenia
objednavky do 2 dniod ich
prijatia

Informovanie
dodavatelov

Implementacia 20.1.2017 IT Specialista 18.1.2017 100%

Toto opatrenie ma niekol’ko rizik. Nakupca musi v defi vytvorenia objednavky, objednavku
| zaslat'. Taktiez v den prijatia potvrdenia, musi byt potvrdenie zadané do systému. Na

eliminaciu tychto rizik boli operativny nakupcovia preskoleni.

7.2.6.1 Vyhodnotenie zasielanie pripomienok nepotvrdenych objedndavok

Casovy harmonogram zavedenia napravného opatrenia bol dodrzany a Vv januéri bolo sle-
dovanie nepotvrdenych objedndvok zavedené. Vysledok po troch mesiacoch sledovania

bol, ze iba 4% vsetkych poloziek objednévok, ¢o je 1721, bolo nepotvrdenych.
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Nepotvrdené objednavky Q1

4%

O Nepotvrdené objednavky
0O V3etky objednavky

96%

Obr. 33 Vyhodnotenie nepotvrdenych objednavok (viastné spracovanie)

7.2.7 Kanban s dodavatePom Mipp SK

Nakol'ko v ABC analyze kI'icovych dodavatel'ov bolo vysledkom, ze Mipp je najddlezitej-
$im dodavatel'ov z pohl'adu hodnoty, mnozstva poloziek v objednavkach i v mnozstve do-
danych kusov. V minulosti bola vyroba Mippu sucast'ou spolo¢nosti, preto vztahy medzi
tymito podnikmi ostali vel'mi priatel'ské a blizke. Spolupraca je bezproblémova a obe spo-
lo¢nosti sa na seba spolichaju. Mipp je rozdeleny na dve Casti. Jedna z nich je v Nemecku,
kde sidli i odbyt a druha, zamerana hlavne na vyrobu sidli v Starej Turej, niekol’ko sto

metrov od EWM s. r. 0.

V mesiaci november si zodpovedny nakupca zaznamendval cas, ktory stravil pri praci

s tymto dodéavatel'om, vysledok je zaznamenany v obrazku (Obr. 34).
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Mipp SK

M Celkom pracovnych hodin

E Hodiny stravené na Mipp SK

Obr. 34 Vyhodnotenie ¢asu straveného s pracou Mipp SK (viastné spracovanie)

Z pracovného fondu v novembri, ¢o bolo 150 hodin, zodpovedny nakupca venoval pribliz-
ne 27 hodin, dodavatel'ovi Mipp SK. Do tychto hodin bolo zapocitana tvorba a posielanie
objednavok, ich potvrdzovanie a denné pytanie materidlu. Z vysledku je vidiet, Ze nakupca
stravil 3,5 dna z 20-tich pracou s Mipp SK. Nakol'ko ide o spolahlivého dodavatel’a, sid-
liaceho v rovnakom meste ako spolo¢nost’” Elster Water Metering s.r.o, v Starej Turej, je
potrebné tento Cas eliminovat’ a tym znizit’ pretazenost’ nakupcu, ktory méze svoju aktivitu

venovat’ problémovym dodéavatel'om.

Pomocou analyzy 12-tich blokov, boli definované materialy z blokov Al, Bl, B2 a C2,
ktoré st vyrabané v Mipp SK.

12 blok Mipp

2% 2%
m A1
Bl
fat " B2
> | .
. B B4

mC2

58%

13%
c3

c4

Obr. 35 Analyza surovin 12 blokov — Mipp (viastné spracovanie)
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Vysledkom bolo 15 materialov vyrabanych v Mipp SK , ktoré maji najvacsi podiel na ob-
ratke a ich spotreba je kontinudlna. Pre tieto materidly bola na zdklade vysky forecastu
a spotreby v roku 2016 definovana vyska jednorazovej objednavky, ktora pokryva budtice
spotreby na d’alSie 3 — 4 mesiace. Nasledne bola pomocou kanban kalkulatora definovana
vyska zasoby, ktord by mala byt neustale k dispozicii v EWM s.r.0. a na zéklade dohody
s dodavatel'om Mipp boli definované hladiny zasob, ktoré budi mat’ ony na zasobe. Doda-
vatel'ovi bude zo systému denne o 09.00 hod zasielany report o vyske zasoby v EWM s.r.o.
a mnozstvo potrebné na doplnenie hladiny. Dodéavatel’ toto mnozstvo doda vzdy na druhy

deti 0 07.00 hod.

Tab. 23 Suroviny definované pre kanban (vlastné spracovanie)

Material Mipp ¢&islo |Nazov Krabicové mnoZstwo |Paletové mnoZstwo |Kanban hladina EWM |Vyska hladiny v Mippe |Vyska objednaky

LA0606521 8710|POCITADLO VALCEKOVE HWZ 2002 QN2.5 100 2400 14400 50000 300000
LA1072273 6571|PUZDRO LOP KOLA 2002 QN2,5 SEDE 300 3600 14400 50000 300000
LA0506796 6819|PUZDRO POC MNR/MPR2002QN1.5/3.5 SEDE 300 3600 14400 50000 300000
LA0694355 6808|KOLO LOP MNR/MPR OPT.ARTIST QN2.5 1000 12000 14400 50000 300000
LA0002559 8273|Lopatkové kolo kpl. MOF prirodné *SU* 1000 16000 5000 15000 50000
LA0634816 8713|POCITADLO VALCEKOVE HWZ 2002 QN6 100 2400 2400 4800 10000
LA0692247 6785|KOLO LOP MO-C/HT3 SO 4-POL MAGNET 1000 12000 4000: 12000 30000
LAQ745766 6797|KRUZOK ZAPADKOVY K HLAVE TELESA 10000 - 40000 50000 300000
LA0002657 7490|Puzdro lop kola MOF/MOH 1000 12000 12000 24000 150000
LA0511098 6585|KOLIK NASADZ K MNR 2002 QN1.5+2.5 10000 - 30000 100000 300000
LA1173924 6812|KOLO LOP K MNR/MPR2002 QN6+10(25000448) 800 - 3200 6400 20000
LAQ745790 6795|Kryt ochranny "ELSTER" biely 800 9600 9600 28800 30000
LA1157023 6723|PUZDRO POC MNR/MPR 2002 QN6 300 3600 3600 7200 20000
LA0014522 6803|POKLOP OCHRANNY PRE ZAVIT G1" 2500 40000 10000 40000 100000
LA0654019 6807|PUZDRO SO SITKOM K HT3/MO-C/HT6 1000 12000 5000 12000 30000

Tymto zlepSenim sa eliminuje:

e Tvorba objednavok pre Standardné vysokoobratkové materidly
e Potvrdzovanie tychto objednavok

e Denna tvorba zoznamov na dodanie
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Tab. 24 Harmonogram zavedenia kanbanu (vlastné spracovanie)

HENE Skuto¢ny termin
Akcia Popis termin Zodpovedna osoba y« . Status
. . dokoncenia
dokonéenia

Preverit si moznosti systému
Preverit sysémové moznosti | SAP, tak aby nebolo potrebné 30.1.2017 SAP Specialista 27.1.2017 100%
dokupovat Ziadny modul
Vytvorit analyzu 12 blok a
Analyza 12 blok definovat’ materialy vhodné pre 24.2.2017 senior ndkupca 20.2.2017 100%
nadstavenie kanban systému
Navsteva dodavatela,
zoznédmenie ho s planmi a
dohoda ohladom mnozZstiey, 31.3.2017
Casu a formy systémového
o0znamenia
Analyza rizik, ktoré by mohli
Analyza rizik owlywnit' alebo ohrozit planovanu| 14.4.2017 dodavatel
akciu
Tworba hromadnej objednawky na
Tvorba objednéavky 3-4 mesiace podla definovanych | 21.4.2017 senior ndkupca
mnoZstiev

Dohoda a zoznamenie s
dodavatelom

senior ndkupca

e 30.3.2017 100%
strategicky nakupca

Spustenie zasielania
automatickych sprav nakupcou,
ktory op néaslednej kontole
preposle report dodavatelovi

Skusobna implementacia 5.5.2017 SAP Specialista

Spustenie zasielania
Implementécia automatickych sprav priamo 29.5.2017 SAP S$pecialista
dodavatelovi

7.2.7.1 Financny dopad

Ak dany navrh bude implementovany, bude mat nielen pozitivny dopad vo forme znizZenia

operativneho zat'aZenia nadkupcu ale 1 pozitivny vplyv na vysku zéasob.
Aktualna hodnota skladu pre dané materialy:

Tab. 25 Aktudlna hodnota (vlastné spracovanie)

., Volne Zakl.merna Volne
] pouzitelné | jednotka [pouz.hodnota Mena

LA0002559 6 133|KS 3 190,40(EUR
LA0002657 12 617(KS 1317,21|EUR
LA0014522 23 158(KS 692,40(EUR
LA0506796 34 549(KS 5 213,45[EUR
LA0511098 47 375|KS 1293,35|EUR
LA0606521 27 870|KS 33 332,52|EUR
LA0634816 509(KS 646,12[EUR
LA0654019 6 214|KS 346,12|EUR
LA0692247 10 996|KS 4 400,61|EUR
LA0694355 35 131|KS 4 999,13|EUR
LA0745766 86 404|KS 4 346,12|EUR
LAQ0745790 8 580(KS 1123,99|EUR
LA1072273 36 651[KS 12 278,08|EUR
LA1157023 1 249(KS 262,29[EUR
LA1173924 1 358(KS 263,86|EUR

73 705,65(EUR
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Maximalna vyska zasob po implementécii opatrenia:

Tab. 26 Hodnota skladu po implementacii (vlastné spracovanie)

Material Volne |Zakl. mema Volne Mena
pouzitelné | jednotka [pouz.hodnota

LA0002559 5000 KS 2601,01(EUR
LA0002657 12000 KS 1252,80|EUR
LA0014522 10000 KS 298,99[EUR
LA0506796 14400 KS 2172,96(EUR
LA0511098 30000 KS 819,01|EUR
LA0606521 14400 KS 17222,40|EUR
LA0634816 2400 KS 3046,54|EUR
LA0654019 5000 KS 278,50[EUR
LA0692247 4000 KS 1600,80|EUR
LA0694355 14400 KS 2049,12(EUR
LAQ745766 40000 KS 2012,00(EUR
LAQ745790 9600 KS 1257,61|EUR
LA1072273 14000 KS 4690,00|EUR
LA1157023 3600 KS 756,00|EUR
LA1173924 3200 KS 621,76|EUR

40 679,49|EUR

ZlepSovacim navrhom sa znizi vyska zasob o 33 026eur.
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ZAVER

Ciel'om diplomovej prace bolo zlepSenie dodavok na potvrdeny datum od dodavatelov
pomocou nastrojov v dodavatel'sko-odberatel'skom managemente. Zmyslom zvysenia poc-
tu dodavok na potvrdeny datum od dodavatel'ov je hlavne zvySenie kvality sluzieb zakaz-
nikom, efektivnejSie planovanie vyroby a zniZenie podnikovych nékladov napr. na presto-
je, na expresné prepravy, ¢i naklady na skladné. Diplomova praca pozostava z dvoch za-

kladnych casti z teoretickej a praktickej.

Uvodna teoreticka ast’, bola tvorena z poznatkov z odbornej literatiry potrebnej na prienik
do problematiky nakupu, dodavatel'sko — odberatel'ského managementu a s tym tzko spo-
jenym manazmentom zasob. Tieto poznatky boli pouzité pre vytvorenie druhej polovice

diplomovej prace, praktickej Casti.

Zaciatok praktickej Casti bol tvoreny predstavenim spolo¢nosti Elster Water Metering s. r.

0., od historie po sucasnost’ a kratkym opisom Struktury v nakupe a ndkupného procesu.

Nésledne bola spracovand analyza sucasného stavu, pomocou viacerych analyz. Prvou
Z nich bola analyza pre definovanie kI'i¢ovych dodavatelov, ABC analyza, zaloZen4 na
Paretovom pravidle. Na jej zaklade bola vytvorena analyza na zaklade ukazovatel'a OTTD,

ktora zatriedila dodévatel'ov podl’a toho, ¢i st spol’ahlivi, nespolahlivi a rizikovi.

Nespol'ahlivi a rizikovi dodavatelia boli analyzovany i v d’al$ej analyze, tak, aby boli bliz-
Sie definované pri¢iny nizkeho ukazovatel'a OTTD u dodavatel'ov. Vysledkom bolo, Ze tito
dodavatelia posielali potvrdenie objednavky vel'mi neskoro alebo vobec. Téato analyza bola
zékladom pre kapitolu v projektovej Casti ,,Potvrdenia objednavok od dodavatel'ov*, ktora
bola zamerana na zlepSenia Vv oblasti zasielania potvrdeni objednavok zo strany dodavate-

Tov.

Na zvySenie ukazovatela OTTD pri nespolahlivych a rizikovych dodavatel'ov bola zame-
rana 1kapitola ,,Definovanie cielov a hodnotenie dodavatel'ov na bdze ukazovatela
OTTD*, v ktorej bolo popisané implementovanie hodnotenia dodavatel'ov a ich vyhodno-

tenie za prvé tri mesiace v roku 2017.

V analytickej Casti bol tiez spracovany kratky dotaznik, ktory bol poskytnuti kI'aiCovym
dodavatel'om a analyza ukazovatel'a PPM, ktory nam reflektuje kvalitu dodavatel'a. Analy-
zy boli zosumarizované analyzou SWOT, pomocou ktorej boli definované silné a slabé

stranky spolo¢nosti a taktiez prilezitosti a hrozby.
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Vsetky analyzy sluzili ako podklad k definovaniu hlavného ciel’a projektu a to je ,,za po-
moci zlepSenia dodavatel'sko — odberatel’skych vztahov zlepsit’ dodavky na potvrdeny da-
tum dodania®“. Ako pomocné ciele bolo definované: zavedenie hodnotenia dodavatel'ov,
zlepsenie obojsmernej komunikacie s dodavate'mi a znizenie administrativnych a opera-

tivnych ¢innosti u spolahlivych dodéavatelov.

Na dosiahnutie tychto ciel'ov boli definované opatrenia, ktoré boli rozpracované v projek-
tovej Casti. Boli to hodnotenie dodavatel'ov, kaizen event u dodavatel'a MI-GAL, defino-
vanie komunikac¢nej matice, automatizacia pripomienok na potvrdenia objednavok a nasta-

venie kanban systému s najvyznamnej$im dodavatelom Mipp.

Projekt na zleps$enie dodavok na potvrdeny datum, je mozné povazovat za splneny, nakol-
ko po pouziti nastrojov SRM stiplo OTTD pri kl'icovych nespolahlivych a rizikovych
dodavatel'och z 58% na 93%.

Z vysledkov je vidiet, ze zavedenim SRM a aktivnou pracou s dodavatel'mi, je mozné ra-
dikélne zlepsit’ situdciu v ndkupe a preto spolocnost’ Elster Water Metering bude i nad’alej

vyuZivat’ nastroje SRM a tak zlepSovat’ svoju konkurencieschopnost’ na trhu.
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On the time delivery
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Parts per milion

Supplier relationship management

Reorder point
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Priloha | Priemyselné vodomery (internd dokumentacia EWM s.r.0.)

B . PRIEMYSELNE  Honeywel
VODOMERY

Priemyselné vodomery su zostrojené pre aplikdciu pod vysokym a trvalym
prietokom od 15 I/h do 2000 m3/h. PouZivaju sa na meranie objemu toku
studenej pitnej vody na uctovanie v komercnych alebo priemyselnych
zariadeniach, ako su Skoly, nemocnice, tovarne a pre monitoring distribucnej

sustavy.
TOP ZAKAZNiICI
Nemecko — Elster Messtechnik GmbH 56,09 %
UK — Elster Water Metering Ltd. 31,68 %
Australia — Elster Metering PTY Ltd. 7,22 %
Spanielsko — Elster Medicion S.A.U. 5,78 %
Juzna Afrika— Elster Kent Metering PTY Ltd. 5,51 %
PRODUKTY
H4000 18 494 L
C4000 3914 =
H5000 6525
Others 1676
Predaj
9227 863 21 %
ZAMESTNANCI Nové projekty

GS160 / 40-100  1x10 3000kg + PP100
H4000 / H5000 konfigurator
H5000 DN200

2017 27 1 H5000 zlep3enia

C&Il vyroba

Vyrobna plocha

2017 1087 m?




Priloha Il Domové vodomery (interna dokumentacia EWM s.r.0.)

EWM s.r.o.
Stara Tura

Honeywell

DOMOVE VODOMERY

Domové vodomery su obzvlast vhodné pre poutZitie v nizkych prietokoch.
Pouzivaju sa na meranie tokov studenej pitnej vody uctovanie v obytnych
a sub-davkovacich zariadeniach. Existuje niekolko typov inferen¢nych
vodomerov, ktoré meraju rychlost pradenia vody a jej objem.

TOP ZAKAZNiICI
Nemecko — Elster Messtechnik GmbH 80,18 %
UK — Elster Water Metering Ltd. 15,04 %
Austrélia — Elster Metering PTY Ltd. 2,26 %
Spanielsko— Elster Medicién S.A.U. 1,59 %
PRODUKTY
SJ Mechanical 378 428
MJ Mechanical 252 008
Hybrid 345 966
Predaj
29 358 202 65 %
ZAMESTNANCI Nové projekty
M100i / M120i
Homerider
Qundis
Rapid test

Vyroba domovych
vodomerov

VYROVNA PLOCHA

2017 1090 m?




Priloha 111 Smart vodomery (internd dokumentacia EWM s.r.0.)

EWM s.r.o0.

“si S\MART VODOMERY

oneywell

Elektronické merace vody su obzvlast vhodné pre pouZitie v nizkych prietokoch.
Pouzivaju sa na meranie tokov studenej pitnej vody na uctovanie v obytnych a
malych komerénych alebo priemyselnych zariadeniach. Meraju prietok
nepohyblivymi ¢astami, ktoré nie st ovplyvnené opotrebenim a tak pocas celej
Zivotnosti vodomera nemaju problémy s nepresnostou.

TOP ZAKAZNiICI
UK — Elster Water Metering Ltd. 87,03 %
USA — Elster AMCO Water 12,91 %
PRODUKTY

Q200 62 666
SM700 / 250 45 183
Q700 1443
Others 5
Predaj
6310 754 14 %
ZAMESTNANCI Nové projekty
Q700
Pearl — Senzus protokol
Lean — Flying lead
2017 42 0 Project 99
Smart vyroba
VYROBNA PLOCHA

2017 290 m?




Priloha \V Vzor objednavky (interna dokumentacia EWM s.r.0.)

pnnt date 10.04.2017 pagel/ 2

Purchase order
Firma Handlowa WALOR A.Nowak, No.: 3585390 / 9650 of 10.04.2017

Delivery date Day 16.05.2017
(Please keep delivery date as well as quantity agreed)

Our Contact person Telephone Fax no.
Purchase ihoneywell com
Kristina Celigova  +421 -0
Please deliver to: Disponent Creator knstina celigova@honeywell com
Elster Water Metering s.r.0. Kristina Celigova
8. Apnla 259 : Your supplier no.: 33862
916 01 STARATURA You VAT no.: PL8140004404
SLOVAKIA Your Telephone no.: 692 438 768-0048
Your Fax no.: 17 22 72 800-0048
Your contact:

This Purchase Order 15 subject to Honeywell's Standard Purchase Order Terms and Conditions for Goods and Services which
are provided as a separate attachment to the email of which this Purchase Order forms part. For the purposes of Honeywell's
Standard Purchase Order Terms and Conditions for Goods and Services, all references to "Honeywell” shall mean the company
whose name 15 wnitten at the top of this Purchase Order and all references to "this Purchase Order” shall mean this document.

Terms of delivery: Delivered at Place (V2010) Stara Twa
Payment terms: within 30 days Due net

For the following items we expect your confirmation of order.
Please quote our purchase order number and your delivery number on your suppler invoice and supporting goods delivery

documentation.

item quantity unit our code no. version price per unit net value
description EUR

00010 10.000 Piece LA0136447 . 00 [

Retaining ring S4x2

Document no. 0136447.4 type: C version: C page format:
Ind. std. desc. DIN 472

Basic matenal Federstahl
Total net value excl tax EUR -
Ebter Water Mcterung »r.0 Regiteral ' District oot Troncm, Tovw 43209 £
2 Agein 2% Paer s, 91108 VAT Ne - SK 20038202 Cotuik Farope phe
916 0} Stard T Accoust No 200 3136 000%
SOVAXIA Bark code §1%0

BIC CITISKRA
WSS /1004 2017713 27 2RCELIGOVAX BAN SK49 81300000 (020 1334 (004



