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Uvod

VSechny organizace si &édomuji, ze by rdly vénovat velkou pozornost vghu a
hodnoceni dodavatel VétSina organizaci také pouzivé&jakou metodu pro vy a
hodnoceni dodavaigl & uz se jedna odhkolik zakladnich kkovych ukazatél nebo

e

slozitjSi sker dat.

Organizace¢im dal vice p uspokojovani pozadauka aiekavani svych zakaznik
spoléhaji na spolupraci s dodavateli. dkterych gipadech na & spoléhaji i
v souvislosti s pléenim zakonnych a regulaich gredpidi, proto je nezbytné vyhybat se
problémim s dodavateli a ziskat a udrZet si ty nejlepSiadatele, zvlagt pak

strategické dodavatele a dlouhodobé partnery.

Bez ohledu na to, jaky si organizace vyiveystém pro vyér a hodnoceni dodavatel
je vzdy snahou vytuit systém zalozeny na dfeni kritérii dilezitych pro dané

podnikani a na zaklgdbecr prijimané praxe.

Hodnoceni dodavatele trhe vést k jeho rozvoji a zlepSené vykonnost doddeana
potencial pozitive ovlivnit zakaznika jak z finamiho hlediska tak i z hlediska

konkurenceschopnosti.

Vyuziti existujicich metod hodnoceni dodavateiiZze byt sice jednodussi, ale nemusi
odpovidat procdgsn a postupm, které jsou zasadrdilezité pro postaveni, kulturu a
strategii dané spateosti. Navrh systému &eni vykonnosti dodavaiel vyZzaduje

znalosti z oboru a znalosti &gohi méreni.

Diplomova prace popisuje proces ¥ dodavatele, navazani vztahu s dodavatelem a
jeho néasledné hodnoceni. Cilem diplomové praceyrvoptimalniho dodavatele
Zacich traktar pro akciovou spolsost Nekvinda — Zesuélska technika na zaklad

stanovenych kritérii a jejich vah za pouziti fuzagiky.
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1. TEORETICKEO PRISTUPY K HODNOCENI
DODAVATELU

Vybér dodavatele je velmitdezitym priipadem rozhodovani, které se dotyka nakupu

(nékupniho Gtvaru) kazdého podnikiim vétsi nakupni moznostfm vice dodavatél
tj. moznosti, jak uspokojit vnitropodnikové pely, tim zavazSi i obtizrgjSi je toto
rozhodovani. Rozhodovani o nakupu neni jednoduddédilezité brat v tvahdadu
kritérii, jenz se tykaji celéeho marketingového r@kitno mixu a dalSich sich i

vhitropodnikovych faktat.

Volba dodavatele ma mim@dny vliv na hospodani kazdého podniku, v kofregm
dusledku také na realizaci @ildlouhodobé strategie jeho rozvoje. Projevuje
v nakladech , zasobach i kvalia prodejnosti vyrohk a tim ve svych ikledcich
v zisku.(5)

1.1 Nakup

Nakup gredstavuje jednu ze zakladnich podnikovych funkéd, lzez ohledu na to, zda
jde o podnik vyrobni, obchodni nebo poskytujicébly Zakladnim ukolem nakupu je
zabezpeit bezporuchovy chod vyrobnich i nevyrobnich pragesdniku.

»Zakladni funkci utvaru nakupu je efektivni zabesmd pFedpokladaného pbehu
z&kladnich, pomocnych a obsluznych vyrobnich i n&wyich proceas surovinami,

materialem a vyrobky v pi#bném mnoZstvi, sortimentu, kvaJitasu a mist"

~SpInéni této funkce v souladu s ekonomickymi kritériieldivnosti Fedpoklada
v samotném podniku:

» CO nejffesrEji a véas zjifovat predpokladanou budouci spebu materialu

» systematicky zvazovat potencialni disponibilni zelrpro uspokojovani¢thto

potreb

11
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uplré a Was projednavat a uzavirat smlouvy v ekonomicky tefeich

dodavkach, trvale sledovat jejich realizaci, progat zndny v potebéch,
jakoz i gripadné odchylky v dodavkach

systematicky sledovat a regulovat stav zasob a zpatie jejich co

nejefektivrgjSi vyuZziti

zabezpeit  efektivni  fungovani  skladového hospestai, dopravy,
manipul&nich proces

vytvaret a zdokonalovat odpovidajici inforémh systém praizeni nakupniho
procesu

systematicky zabezpevat persondlni, organigai, metodicky a technicky
rozvojfidicich a hmotnych proc&s(3)

1.1.1 Modely nadkupniho procesu organizaci

.Modely ndkupniho procesu rozhodovani zé&gdy svou historii v 60. letech dvacétého

stoleni, a to pracemi Levitta, ktery rozliSujertakupni situace, kterymi je prvni nakup,

modifikovany nakup a opakovany nakup. Procesni myodgékupu se zabyvaji

pribéhem nakupu, jednotlivé faze rozhodovaciho procefiwratele chronologicky a

vécre strukturuji. Vyvoj modal nakupniho procesu fonyslovych podnik na konci

A

ziejmé umoznil aplikaci procesnihtizeni ndkupu. Rozpracovani modelu nakupniho

procesu organizaci je charakteristické pro 70.268tastoleti.”

.Mezi nejznangjSi modely nakupniho procesu organizaci 70. lef:pat

model Robinsona a Farise
Ozaniv a Churchiliiv model
Model Webstera a Winda
Cordoziv model

Model Ghetta

Model Choffraya a Liliena“

12
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nakupniho chovani organizaci zejména diky rozvajuktivniho teoretického proudu.
Jeho metody sgivaji piimo v popisu jew s co nejmensi mirou teoretizovani a
modelovani moznych podminekimo na bazi reakh provedeného marketingového
vyzkumu. Vychazi seifiom z informaci o progedi ptimyslovych podnilk a netestu;ji
se faze definované teoretickymi modely. Mezi modetuktivniho proudu, které jsou
vyrazre process orientovany paf:

* Model Woodsida a Vyase

=  Moeleriv model

V tomto obdobi se rowZ objevila mysSlenka, Ze nakup je interaktivni psycktery
nemize byt zkouman odtern¢é od prodeje aiedmétem analyz tedy musi byt dvojice
dodavatel — odiratel sodasré. Tato myslenka stala u zrodu tzv. interaktivnihouau,
k jehoZ reprezentainin pati:

= dyadicky model

= interakni model

Vyvoj poznani v této oblasti a rozvoje teorie ixyganarketingu na trhu organizaci pak
vyustil po vzoru modelu chovani spebitele do podoby vSeobecného modelu
nakupniho chovani organizaci. Modely nakupniho ¢sac80. let vedly ke vzniku

marketingu nakupu.(3)

1.1.2 Planovani nakupu

Pri planovani nadkupu vychazime ze stanovenych ailstrategie podniku, respektive

obchodniinnosti podniku.

Planovani nakupu probih&asového hlediska ¥¢hto Urovnich:
a) strategické
b) taktické

c) operativni

13



Vychodiskem pro ueni strategickych dil v oblasti ndkupu jsou analyzy a to jak
situace na trhu tak i situace vnitropodnikové. Amglpro ndkup maji zpravidla tyto
nasledujici faze, pro vyjasvani budouci koncepce nakupu podniku:
1. analyza situace nakupniho trhu,cemi potencionalnich fpezitosti a
ohrozZeni

2. vnitropodnikové analyzy

Analyza situace nakupniho trhu zahrnuje:
» rozbor trhu, respektive odtwi — charakteristiku nakupniho trhu (dodavétel
ostatnich poptavajicich, zvyklosti apod.)
» rozbor vlastni pozice na trhu — jaky podil svym u@km podnik pedstavuje
vzhledem k celkovému prodeji na daném trhu a jagglilpmame na prodeji

svych dodavatél

»Vvnitropodnikoveé analyzy obsahuiji:

» ABC analyzu s moznosti vyuziti Paterova principQ/8® — Ize vyuzit k weni
nejvyznamgjSich polozek zasob z hlediska vyznamnosti pro mgronebo
obchodni proces, k&eni nejvyznamSich polozek zasob z hlediska jejich
finanéni vazanosti

» Analyzu silnych a slabych stranek firmy — slouZggpodklad pro vymezeni
cila nakupu posouzenim hospodarnosti, fimdoh moZznosti, personalnich

dovednosti, technologickych zkuSenosti, vlastnipatent apod.“(3)

Cile ovliviwjici nakup podniku @uji smer planovanych op&tni a slouzi saiasre jako
vad¢i hodnota v fislusném utvaru. Podl€ahto rozhodovacich aspékrzastavaji cile

tyto funkce: identifik&ni, vybérovou, popisnou a hodnotici.

Dulezitym zakladem rozhodovaciho procesu je idergd problému. Ta je mozna po
stanoveni rozdilu mezi planovanym (optimalnim, ploX@nym) a skutawym stavem,
tj. identifikacni funkce. Rozhodovaci proces je také zaloZentedpmkladu existence
vice alternativieSeni. Cile slouzi tedy k ohr&eni prostoru pro mozZn&eSeni a

zavedeni ufitych opateni nutnych k dosazeni cile, tj. funkce #sth Nasledny &inek

14



opafeni je nutné popsat pomoci kritérii, ktera se vyioz cili, tzn. popisna funkce.
Poté, co byla stanovena ofmti realizovana, jeutezité jejich dopad zhodnotit. Jako

kritérium hodnoceni uskute¢nych opaiteni slouzi stanovené cile, tj. funkce hodnotici.

Aby stanovené cile byly realizovatelné, musi bytfolovany tak, aby spbvaly tato
kritéria:
» cilovou dimenzi

» cilovou operativnost

Podstatné cilové dimenze jsou:
» obsah cile
» rozsah cile
» Casoveé hledisko cile

* o0soba odpasdna za plani stanovenych dil

Obsah cile nam stanovuje pozadovany stav¢idgho chceme dosahnout. Toto se
vztahuje ke déma kategoriim —&nému a formalnimu cili. &ny cil stanovuje, které
vyrobky se budou na daném trhu ziskavat, tedy ke mbsahem nakupu a formalnim

cilem se stanovuje k jakémudalu nakoupené prastdky budou slouZit.

Dulezita kritéria cilové operativnosti jsou:
* mgetitelnost
» adekvatni oblast rozhodovani
* kompatibilita

* hierarchie

Nakupni cile jsou zpravidla tyto:
1. uspokojeni pdatby

snizeni naklatl nakupu

snizeni rizika nakupu

zvySeni rychlosti ndkupu

o b~ 0N

zvySeni flexibility ndkupu

15



6. zvySeni kvality nakupu
7. sledovani nakupnich éibrientovanych na vejné zajmy

Stanovené cile v oblasti nakupu jsou vychodiskeondefinovani nakupni strategie.

»Tvorba nakupni strategie zahrnujgii zakladni faze:
1. prizkumnou
- tato faze se vztahujergdevsSim na nakupni dodavatelsky vyzkum trhu,

identifikaci potenciélnich dodavatelsoustedini nabidek od dodavatel

apod.
2. analytickou

- v této fazi hodnotime vysledky na trhu dodavaielparametry, jeZ jsou

dulezité pro dalSi faze tvorby nakupni strategie

3. predikeni
- tato faze prognoOzuje peby a potencionalni ¥si parametry souvisejici

se ziskavanim zdnbjk budoucimu uspokojeni prognézovanychiplot

4. projekeni
- danafaze se povazuje za ridgdit¢jSi fazi tvorby nakupni strategie
- vychodiskem pro tuto fazi jsou vysledky analyzyradikce, vrcholové
cile strategie firmy jako celku a udaje o @inpredchozich strategickych

cila“ (3)

Nakupni strategie musi vykazovatkiteré obec#é platné strategické rysy jako je
dlouhodoby¢asovy horizont, logickd posloupnost kipkzangieni na wité vybrané
¢innosti podniku B porovnavani jejich nakladovych aspilse zdrojovymi moznostmi

nebo odpowdnost vrcholového managementu za jeji koezrgni a realizaci.
Nakupni strategie méyti zakladnicasti:

* materialova strategie

» strategie nakupu inforndaich systém

16



» strategidgizeni zasob

» strategie dodavatelsko — adlatelskych vztai

1.1.3 Materialova strategie

Obsahem materialové strategie je rozhodnout o kidmateridlové variasf tj. o
pouziti technicky realného a ekonomicky optimalndrahu surovin a materialu pro
urcity vyrobek. Sodasti jsou rozhodovani tohoto typu:

* nakoupit

* vyrobit

» vyrobit v kooperaci

Rozhodovani o budouci materialové varkanéspdiva pouze ve volbzdroje nakupu.
Toto rozhodnuti je orientovano na strategické roolvani ohleda zjisténi trvalejSiho

zdroje pro uspokojovani opakovanychiebtv budoucnosti.

S ohledem na kratkodoby horizont planovani potorohdei k planovani materialové
spoteby, kterd ma dvcasti:
1. planovani materidlového sortimentu

2. planovani materialové spgeby

1.1.4 Strategie ndkupu informa ¢€nich systém u

K zabezpéeni materialové pétby v utitém casovéem horizontu je nezbytné zpracovat
a vyhodnotit informani soubory o zdrojovych moZnostech na domacim rarainim
trhu a podminkach ziskavariéichto zdrofi. V ramci tvorby této strategie dochazi ke
konfrontaci identifikovanych pétb s vysledky gizkumu poteb, s vysledky gizkumu
zdroji a ke hledani optimalni preventivni stratetg8eni pedpokladanych disproporci

mezi zdroji a patbami.

Existuji nasledujici moznosti posuzovani volby odiniho zdroje informaci a to:

» z hlediska nabidky — nutn& znalost parathetabidky, tj. technickych parameétr
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* z hlediska mista zdroje — lokalizace nabidky afegistribuce
» zhlediska podminek ziskani zdroje — ceny, slewjjSgni, tj. obchodnich

parameti

Nakupni informé&ni systém by @ obsahovat interni informace vztahujici se k damém

podniku a externi informaceilgZzité pro strategicka rozhodnuti a plany.

1.1.5 Strategie Fizeni zasob

Strategické fizeni zasob je dlouhodobé ustovani jejich rozsahu, struktury a
rozmiséni s ohledem na i faktory trhu a vnini faktory, gisobici uvnit podniku.
Souasti vrcholového strategického rozhodovani podigkuolba optimalni intenzivni
akumulace do zasob v procesu rdadani disponibilniho efektu. Ekonomickyiptup
je piitom zaklad. Optimalizace zasob nam Zzaja flexibilitu, jenZz je podstatnou

konkurerEni vyhodou a je parametrem logistickych sluZabp.

1.1.6 Strategie dodavatelsko — odb ératelskych vztah

Smyslem téta@asti nakupni strategie je systematické vidwd takovych podminek pro
realizaci vztah s dodavateli, které by poéené a ekonomické strance odpovidaly
platnym pravnim normam a zavaznym prawdl a co nejefektiv]i zajistovaly

poZadované uspokojovani vyrobnich a nevyrobnictepgiodniku.

Souasti strategie dodavatelsko — dditelskych vzta je:
* volba dodavatele
» volba dodavkovych cest
* rozhodovani o podminkach dodavek

* rozhodovani o zZisobu materialatechnického a pravniho zabezeei dodavek

»LAckoli existuje mnoho aspekt této strategie, z hlediska strukturalniho jsou

Mrivriw s

» stabilita a konkurenceschopnost sgelestvi dodavatél

» optimalni stup# vertikalni integrace
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e rozcleni nakup mezi schopné dodavatele

* vybudovani maximalniho vlivu u zvolenych dodavéitéB)

Ze strategického hlediska j&ldzité nakupovat od dodavaigekteri si udrzi nebo zlepSi
svou konkureéni pozici ve smyslu svych vyrobka sluzeb. Tento faktor z&ife, Ze
firma bude nakupovat vyrobni vstupy pdsigci nebo lepSi kvality (ceny), aby si

zajistila svou vlastni konkurenceschopnost.

Jako vlivného dodavatele ozngeme dodavatele:

» sousted’ovaného (skupinu, horizontalni systém)
s absenci zavislosti na zakaznikovilkwvyznamnému podilu prodeje
s naklady naiechod k jinému dodavateli hrozici zakaznikovi

s jedingnym nebo diferencovanym produktem

Y V VYV V

s hrozbou integrace smem vpged (ustdlené nebo i smluvni dodavatelsko —

odkeratelskeé vztahy)

A\

jehoz odBratel postrada hrozbu &mé integrace

Y

jehoz odratel se potykd s vysokymi naklady na informacekups& nebo

vyjednavani

Pti nakupu je cilem najit mechanismus pro vyvazebbngekonani &hto zdrofi viivu
dodavatel. Pro snizeni vlivu dodavatemohou byt uplatény tato doporteni:
> rozptylit nakupy
vyhybat se nakladn prechodu
pomahat nahradnim zdiop k asgchu

prosazovat standardizaci

YV V V V

vytvorit hrozbu z@tné integracé€l)
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1.2 Volba dodavatele

Hlavnim problémem nakupniho marketingu je vyhledéwdlba dodavatele. Dodavatel

a jim dodavané komponenty rozhoduji od$smsti podniku na trhu.

Dodavatelova produkce vyznagpisobi na produkci odipatele:
» determinuje kvalitu vystupni produkce
» determinuje nakladovost, a tedy i cenovou Utiowgstupni produkce
» determinuje aspekty dodavek zakaznikovi, tzn. éuvje pohotovost dodavky —

jeji rychlost, wasnost, flexibilitu, spolehlivost

V podstat existuji dva typy dodavatiel
» konzervativni (nabizi negnny sortimentadu let, ale zpravidla je velmi
spolehlivy)

» inovativni (vhodny pro inovativni odbatele, ale jeho stabilita je niZsi)
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Obr. 1: Pét fazi pfi vybéru dodavatele a fizeni dodavatelskych vztahu

A 4

| 1. faze — Ripravna faze
"| - vznik poteby koug produktu

- vytvoreni tymu (v pipact poteby)

.| 2. faze — Identifikace potencionalnich dodavatél
"| - stanoveni kritérii vyéru/piistupu k volts

- identifikace potencionalnich dodavditel

\ 4

3. faze — Prozkoumani a vy&r dodavatele
- kontaktovani potenciélnich dodavitel

- ohodnoceni dodavatel

- volbe

\ 4

A 4

4. faze - Navéazani vztahu

- dokumentovaniijpvodnich @ekavani a kontakt
- vénovani vysoké miry pozornosti

- poskytovani rychlé zjpné vazb

5. faze — Ohodnoceni vztahu

- pokra&ovani na sotasné urovni vztahu
- rozSteni/budovani vztahu

- omezeni/zruSeni vzta

Zdroj: DOUGLAS, L., STOCK, J., ELLRAM, LLogistika.
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1.2.1 Pripravna faze

Prva‘ada je znalost budoucich pett podniku. U dlezitych materialovych vstupje
nutnd dlouhodoba prognoéza, kter4d uingé navazani stabilnich dlouhodobych
kontakti s vhodnymi dodavateli a ziskani vyhod. Proi@oy stedrédobych a
operativnich plakh potteb se pouZzivaji metody odpovidajici charakteru ispgt a
situaci v informanich podkladech. Kombinuji se metody pr&joee analytické,

statistické a expertn8)

S dodavatelem ve¢t8iné pripadi jedna pouze jeden nakupce, ale do dodavatelsko —
odkeratelskych vztalh zasahuje vice osob, které tvandkupni skupinu. Nakupni
skupina nemusi byt stala, aléibe se minit podle gednetu a vyznamnosti nakupu.

Vedouci pracovnik v oblasti nakupu bylrdisponovat:
» obchodni logikou
» odbornou kvalifikaci v oblasti nakupu
e pravomoci

» tvorivosti duchd?3)

Podle vyznamnosti a povahy rozhodovani je nutfizvat specialisty a odp&dné
manazery jinych atvér a to jak technickych, tak vyrobnich, ekonomickyeh
obchodnich. Rozhodovaci prava jsou v tomtcirsnv dolie fizeném podniku jagn
vymezena.Clenové rozhodovaciho tymu pini vZdy alespfednu z nasledujicich
funkci:
» funkci uzivateh
- jsou nositeli identifikace ptgby nakupu a jsou také nositelistedki
Spatného rozhodnuti
» funkci poradé
- pasobicasto jako korektio pozadavk uzivateti, vnaseji do rozhodovani
dalSi aspekty
- jsou to nap ekologové, pracovnici z oblastiipravy technologie a

fizeni vyroby
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» funkci preskriptoli (pracovnici projekce, ffpravy vyroby, fizeni vyroby,tizeni
jakosti aj.)

- jedna se bdi o pracovniky podniku nebo #Sich specializovanych
organizaci, kt# v ramci svych pracovnich povinnosticuji presnou
technickou specifikaci pozadovanych surovin, matéra vyrobk, jez
maji byt gedmétem nékupu

- jejich funkcic¢asto vykonavaji uzivatelé nebo oviwatelé

» funkci kontrolofi

- sleduji vztahy i kupnim rozhodovani jak uviipodniku, tak zejména
s vrejSimi subjekty s cilem zamezit nezadoucim kirok které by mohly
zavdat picinu k prijeti pro podnik suboptimalnich rozhodnuti

- ddalezitym Okolem je zamezit prosazovani subjektivnizéjmi pri
rozhodovani o nakupu

» funkci rozhodovatei

- maji @i rozhodovani o nakupu posledni slovo

- pii velkych nadkupech to bude sam generdéditel nebo jim podfeny
manazer

» funkci nakupce

- realizuje vlastni nakup, jedna s dodavatelem o lvSparametrech
dodavky a jeji realizaci

- projednava platebni podminky a ve spolupraci squaiky finartniho
Gtvaru sledujgadné finatni vypaadani

» funkci financujicich

1.2.2 ldentifikace potencionalnich dodavatel G

Pfi vlastnim rozhodovani je mozné zvazovat cetadu kritérii, které se dotykaji
nabizenych vyrobk a sluzeb, zejména jejich jakosti, ceny a dodapi@timinek, ale
také urové, powst a chovani dodavatele. Je nezbytné volit poukettxia, ktera maji
uréitou vahu z hlediska konkrétnich podminek podniRilezité je i zvaZzovat objem
nakup od daného dodavatele, tzn. jeho figr@ina ekonomickou zavaznost a to zda ma
podnik s dodavatelem jiZjaké zkuSenosti.
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Pi‘ehled kritérii pro volbu dodavatele

A. Skupina kritérii tykajicich se vyrobla sluzeb k nim

» schopnost dodat petné vyrobky v pdebném mnozstvi, kvadita
provedeni

» kvalita, vydatnost, spolehlivost a preciznost vwolz hlediska
certifikace a technickych norem, ekolégosti a ergonondnosti

» Urovei poskytovanych sluzebigdsmluvnich, smluvnich a
posmluvnich) a servisu, poradenstvi, technicka poprfiaiZivani,
nabidka vyskoleniifsluSnych pracovnik(obsluhy, zpracovatg)..)

» system kontroly jakosti z hlediska certifikace adamich metod
fizeni jakosti (TQM)

» pomoc pi odborné technickérfpraw uZziti vyrobku

» kvalita baleni vyrobku a jeho manipuld pripravenost, stupe
ochrany pro fepravu

» garance spolehlivosti vyrobku

» doprovodna technicka dokumentace, jeji provedegninast,
iknstruktivnost

» jednoduchost udrzby a oprav

» nejwtsi vaha (pednost) seiphodnoceni dava hlavnimu uzivatel

v podniku

B. Skupina kritériitykajicich se ceny a kontrékich podminek (dodacich,

platebnich)

>
>
>

ceny, slevy, srazky

dolozky o nahratiSkod vzniklych vadnou dodavkou

platebni podminky, vitnost k poZzadawim a pochopeni pro situaci
firmy

ochota pistoupit na noveé formy v dodavkovém rezimu, haystému
Just-in-time*, pog. v systému optimalnich dodavek v rezimu ,just-in-

case”
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C. Skupina kritérii tykajicich se dodavatele, jehoa®magoodwillu a jeho

chovani pi jednéni a realizaci dodavek (@ini smlouvy)

» inovani a technické schopnosti gepdpoklady (finatni, technické,
personalni, manazerske, orgadidaapod.)

» vykonnost a po¥st managementu projevujici se ve vztahu k okatiyir
a uvnit firmy

» vyrobni kapacity, spolehlivost a rezervy v jejigu¥iti, pruznost
vyrobniho profilu

» powst firmy, image, goodwill jako dodavatele

» finanéni situace firmy, ekonomické stabilita, bankovavéta

» spolehlivost pi realizaci dodavek: dodrzovani termjijakoz i dalSich
kontrakenich podminek

» postoj ke kupujicim, vitcnost, vile dohodnout se 0 zZimach kontrakt

» Uroval komunikace, ochotaredavat informace, technické komunika
vybaveni

» moralka podniku, jeho kultura, dravelodrzovani legislativy a
obchodnich zvyklosti

> lokalizace firmy, logistické podminky a UraveeSeni logistického
systému

» pracovni vztahy uvnitpodniku projevujici se i ve ¥jsich vztazich

Y

schopnost a ochotdippusobit se padebam odbratele
» zkuSenosti jinych odivatel, jejich hodnoceni

Problémem je, jakym Zigobem shromazdit zminé informace pro co nejt8i cast
dodavatelské zakladny s vyuzitim stavajicich ZdroMetody zahrnuji papirové
dotazniky, webové dotazniky, vytaZzeni tuda¢ stavajicich syst&mnavsévy na mist
a certifikace dle noremidti strany. Tyto metody a jejich souvisejici proéjsou

uvedeny v tabulce 1.
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Tabulkac¢. 1: Skr informaci o dodavateli

Metoda

Problémy

Papirové dotazniky

obtizné vytvéeni nastraj ke
shromazéni informaci

vyZaduje znalost toho, co jieba
mefit

obtizna realizace
dodavatel€asto dodavaji vypkné

materialy pozé

Elektronické dotazniky na webu @uro | »

interni pGzkumy o dodavateli

dotazniky, které vyplje dodavatel)

nebo.

vyZaduji zdroje na vytieni

problémy se shodou (interni, externi

Vytazeni Udaj ze stavajicich systé&m

integrita udaj
nutnostéisténi, upravy a formatovani

spory o integritu udéjs dodavateli

Navsevy na misé

nara:né na zdroje pro zakaznika i
dodavatele
vyzZaduji vySkoleny personal

mohou byt nekonzistentni

Certifikace dle norenteti strany jako

nag. 1ISO 9001, ISO/TS 16949 a QS-9001

splréni postufi nezarduje pouzivani
nejlepsi praxe

muze odvést pozornost od vykonnos
snmerem k dokumentaci posttp
nejedna se o metodu specifickou prq
vykonnost, procesy a postupy

pozadované zakaznikem

Zdroj: Swt kvality 1/2006
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1.2.3 Prozkouméavani a vyb ér dodavatele

Problém volby dodavateleip nakupu zapada do SirSiho okruhu otdzek souuishjise
zabezpeéenim jakosti dodavek z hlediska ISO noriady 9000.

Systém jakosti maipnakupu akcentovatipdevsim:
- jasné vymezeni pozadavkakupu
- volbu tomu odpovidajiciho dodavatele
- dohodu o zaji®nhi jakosti wetn opateni kreSeni spdr v oblasti jakosti
- program vstupni kontrolydetre tizeni gejimky

- evidenci a zaznamy o jakosti gepmce

Pii feSeni systému zajiti jakosti dodavek jetdezité rovréz hledisko, zda jde o nakup
novy, modifikovany ¢i opakovany. Redpokladem UuUs@né spoluprace odtatele
s dodavatelem v otazkach jakosti jéesnd specifikace pozadavku, ktery byl m

formulovat budouci sp#bitel v podniku.

Pfi vlastnim rozhodovani o dodavateli lze postupovak, Ze rozhodnuti bude

vysledkem:

a) expertniho odhadu tymu nebo odfiného jednotlivce

b) bodovaciho hodnoceni (prostého nebo s@&@denm — vazenim — vyznamnosti
jednotlivych kritérii)

c) zvazeni vysledk kalkulace &ch faktoi, které lze pimo kvantifikovat, a faktar
neimé kvantifikace kvalitativnich charakteristik (gtiednictvim bodovéani nebo
expertniho odhadu)

d) kombinace fedchozich fistupa

.Mohou se vSak vyskytnout i specifickéipady:
1. Nékupce maé itkaz nakoupit to nejlewjsi s ohledem na fin&ni problémy
firmy.
2. Subjektivni gistup @ nedokonalé, malodinné stimulaci nakupce (namema-
li u firmy perspektivu, neni stimulovan k tomu, abyvijel vétsi Usili k zajisni
nejvyhodrjSiho nakupu).
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3. Subjektivni zajmy, kdy ndkupce jednd pdamym natlakem. Bkdy uplatiuje
jen milezitostna rozhodnuti, kdy kladetgi diraz na osobni progph nez na
prosgch firmy.

4. V nekterych ipadech je vylr z pedloZzenych nabidek dodavadiel
uskuténovan podle pesré legislativie vymezenych procedur ,vy¢bového
fizeni“. Jde o velké statni zakazky, invé&stiakce apod.” (7)

Odbkératel musi dbat o dobrou p&st a image nejen na steaprodeje, ale i na stran
nédkupu. To ma vyznamfip ziskavani vyhodnych nabidek, tak fi poripadném,
docasném pozadovani ditych Ustupk a vyjimek, pokud jde n&po platebni Ibty,

zmeény dodacich It ¢i parameti vyrobka apod.

Marketingové ,strategické mysSleni“ si musi osvéjzdy nadkupce, ktery odpovida za
uréitou nakupovanou komoditu a komunikuje sitymi dodavateli. B pasobeni na
trhu a jednani s dodavateli
» musi dbat na to, aby nakupni cile &ditele byly pro dodavatele
srozumitelné
» musi dodavateli poskytnout ditou jistotu, Zze nakup podniku bude
dlouhodokjSi a bude mit stabilni podminky z#edpokladu, Ze budou
dodrzeny dohodnuté parametry
» musi neustale porovnavat podminky nakupu ihych dodavatél (i
kdyz dba na fedchozi zasady)

K dobré gipraw pro jednani s dodavateli piat

1. definovani vyznamuiedn®tu jednani pro podnik
uréeni vlastnich minimalnich a maximalnichicil
odhadnuti minimalnich d@ilpartnera
znalost dosavadnich obchodnich vatah

piiprava vyvoje argumettpro a proti

o ok w0

ziskani informaci o osobnosti partnera, jeho p&stav podniku a jeho
rozhodovacim oprawmi (8)
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Tabulkac. 2: Rozdilné problémyiznych nakupnich situaci

] o _ | Zretel na nove
Nakupni situace Novost Pateba informaci .
alternativy
Prvni nakup vysoka maximalni velky
Modifikovany opakovany sedni mirna ohraneny
Cisty opakovany nizka mala Zzadny

Zdroj: Tomek, GNakupni marketing

1.2.4 Navazani vztahu

Vztah mezi dodavatelem a agthtelem musi byt pro oba partnery vyhodny. &dtel
se musi snazit o to, aby také dodavatel prosperpvaioZze na jeho prospe¥rizavisi
vétSinou i vyhodnost podminek v ramci vzajemnych alrfich vztahi. O mimagéadné
efekty, o které se obaipini dohodou (nap o wtSich dodavkach, dodavkach v rezimu

JJust-in-time*“ atd.), se musi oba parthgpodélit“ napi. formou diskontu, rabatu apod.

Odkeratel ma vhod#é pasobit na svého dodavatele. Je nutné, aby jej zéskaswdcil,
Ze firma je pro 8ho nadjnym perspektivnim a stabilnim zdrojem trzeb. Nefiize
tyto moZznosti isobeni:
a) davat najevo, Ze jako o&fatel gesr€é vime, co chceme
b) pracovat podle systematickét@sového planu a tento plan dodrZzovat
c) peilive sledovat vSechny, i sebemen8ppminky a navrhy dodavatele
d) pouzivat vhodné administrativni formy komunikackgicky pisemny styk, fax,
telefon, astni jednani, vyuziti zpréstikovatele apod.), aby to vyhovovalo
obéma stranam
e) vSeobechd si jako odWratel vytv&et publicitu, tj. obecné méni dodavatelskée a

finan¢ni vaejnosti, Ze jsme ,naghym, solidnim, perspektivnim* odbatelem
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1.2.5 Ohodnoceni vztahu

Dodavatele hodnotime podle kritérii, které jsmelibralvahu ve fazi jejich volby a
které byly pro rozhodovani néj@zitejSi. Informace ziskavame jak ze své vlastni
databaze (evidence pohledavek, reklamaci, urggggnych rozpdr vad v dodavkach
atd.) tak od uzivatél (vnitropodnikovych spéebiteli). Hodnoceni dodavatele vyia
podklady pro odératele o pokréovani spoluprace, o modifika¢i Uplném zruSeni
obchodnich vztah (7)

Hodnoceni dodavatiellze provadt také podle spkni atekavani odératele, jenz sif
volbé dodavatele kladl. Jednd se fi&fad:

* 0 moznost ziskani diskontu zat$f mnozstvi odebraného zbozi (tim lze
piipadré snizit frekvenci dodavek, diskontem kompenzovasSené naklady na
zasoby)

* 0 ochotu dodavatele dodat podlefpbly i velmi mala mnoZstvi vyrolik

» 0 poskytovani rabatu za celkovy objem nakupu Z@aéuobdobi, nab za jeden
rok

» 0 ochotu dohodnout se gasovém planu dodavek Hjptelnou gesnosti a na
dostatén¢ dlouhé obdobi

* 0 pozadovani jenipnéiené provize za uskutesni mimaadre rychlé dodavky

* 0 predavani vasnych informaci o uskut&®ovanych zninach vyrobk a sluzeb

e 0 garantovani pétbné technické podpory i poskytnutigadné rychlé pomoci
v pripad vzniku problému

* 0 moznost realizovat n&pS slozité proceduryiip piekladani objednavek a jeji
administrativni pruznost

e 0 operativnost i informovani a okamzitém projednavani nebezpeplreni
smlouvy, nezbytnych zém v dodavkach¢i pii ohroZzeni terminu dodavek
(opozdni dodavek)

* 0 informovani o celém sortimentu produkovanych a&kgtovanych sluzeb
dodavatele proffipad vzniku novych péeb v budoucnosti

* 0 poskytovani vhodnych platebnich podminek a jggeélEzné informace o

nich
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e 0 jasné a uplné informace o baleni vyrblakvibec o logistickych podminkach
dodavek

e 0 pruzny a serioznitfstup k gipadnym reklamacim a ochotu spolupracovat p
odstraiovani chronickych vad vyrolika sluzeb

e 0 ochotu pistoupit na vyjimeéné platebni podminky fpad vzniku platebni
neschopnosti (d@asné)

* 0 zjevneé usili o dlouhodobou spolupréaci, které sejepuje i dodrzovanim

z&kladnich princifp obchodni etiky ve vSech fazich ndkupniho procesu

Velmi dilezitou sogasti hodnoceni dodavatele je hodnoceni jeho Zightgmosti. To
ma edevsSim vyznam ip dodavkach pro vykony (vyrobky, stavby, zakazkiberé
maji delSi piibéZnou dobu realizace a vyZaduji stejny vstupni rét€vyrobek).
Nezbytné je w¥dét, jestli v pibéhu plreni dodavek bude firma Zivotaschopna. Pokud
odkeratel ma ®&jaké pochybnosti, je nutné wqustihu vyhledat moznosti nahradnich
dodavek ¢i substituce daného komponentu za cenwrerprocedur a technologie

vyroby. (7)
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2. FUZZY LOGIKA

Slovo fuzzy - pochazi z angliny, a znamena "mlhavy, nejasny, neostry". Funzyka
je tedy logika "mlhava, nejasna, neostra". Logikawda o zékonech a pravidlech
spravného mysleni, nutnych pro vyvozovani spravrgairi. Vyslovenim gjakého
tvrzeni (wty), miZzeme prohlasit bit "ANO, toto tvrzeni je pravdivé" nebo "NE, toto
tvrzeni neni pravdivé". Toto tvrzeni Ize pouzitzayednoduseném a idealnimeégy ale
jenom ztzi ve s¥té realném. V realnem si¢ cloveék pracuje vzdy s jistou mirou

"neucitosti”, ktera je sotasti kazdé fijimané informace, @&jiz vétSi nebo mens(6)

Teorie mnozin definuje mnozinu jako soubor grekcitych viastnosti. Prvek potom do

mnoziny paiti, nebo ne (0 nebo 1). Jde tedy pouze o dva stavy.

L. Zadeh vytvdil teorii fuzzy mnozin a fuzzy logiky, kdy seduje, ,jak mnoho* prvek
do mnoziny pat, nebo ne (progmnax a jeji @islusnost k mnozihse znai u(x) a je
definovana v rozmezi 0 — 1; 0 znamena Uplndemstvi a 1 Uplné€lenstvi). UZiti miry
¢lenstvi odpovida vack situaci Iépe nez uziti konvamich zpgisobi zaazovaniclena
do mnoZziny podle iitomnosti¢i nepgitomnosti. Fuzzy logika tedy &fi jistotu nebo
nejistotu @isluSnosti prvku k mnozin Podob® se rozhodujeclovék pii ¢innosti

v oblasti duSevni a fyzické u ne zcela algoritmawogchcinnosti. Pomoci fuzzy logiky
Ize najitteSeni pro danyifpad z pravidel, ktera byla definovany pro podoptipady.
Metoda, uzZivajici ngetelnych mnozin (fuzzy), patmezi metody, které se pouZivaji
v oblastitizeni firem. Krond aplikaci z fuzzy logiky se lze setkat i s kombiaoymi

systémy, nap s neuronovymi sitni, tzv. neurofuzzy aplikacemi apdd)

2.1 Historie fuzzy mnozin

Fuzzy logika ma zéklady v polowinSedesatych let, kdy vroce 1965 L. A. Zadeh
piedstavil mySlenku mnoziny s neostrymi hranicemuzzly mnoziny. Protoze kazda
klasicka mnozZina se da jednoZn& nahradit svou charakteristickou funkcijizeme
fuzzy mnoziny brat jako zobeémi, tzn. jako funkci z obecné mnoziny ngakou

stupnici, givodre se navrhoval interval [0,1].
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O rok pozdji J. A. Goguen navrhl zobeéni této mnoziny do svazu L. Pagidukazal
spojeni s vicehodnotovou logikou, coZ inspirovalvoj fuzzy logiky ve zuZeném
smyslu. Fuzzy a vicehodnotova logik&alg byt vyvijeny zarove a ovliviiovaly se.
Napiklad dila L. A. Zadrha, dale E. H. Mandaniho @Ssiliana, ve kterych se poprvé
objevila koncepce fuzzy kontroly, nastartovaly tychvyvoj fuzzy logiky a v

osmdesatych letech @gobily jev zvany "fuzzy boom".

DalSi snér nékdy zalenovany do fuzzy logiky je teorie pragplodobnosti, zap@mta
L. A. Zadehem. Tato teorie se stala zakladem md#@hdegiky. Hlavni gispsvek
do moznostni logiky iinesli D. Dubois a H. Prade. Tato logika se zabypmSe

nejistotou nez neditosti.

Koncem sedmdesatych let a vletech osmdesatychadbdbalgebraickému vyvoji
raznych aspeki fuzzy logiky. Objevily se i pokusy formulovat pdip rezoluce. Byla
studovanairzna zobecni klasické logiky a rozgeni fuzzy logiky. Nafiklad jazykova

logika, izné modely fiblizného usuzovani, nebo linearni logika.

Prilom do fuzzy logiky v Uzkém smyslu provedl J. P&eelJeho prace zasiena
vyrokové fuzzy logice obsahuje definici jeji ohodeaé syntaxe a sémantiky a je
zakortena dikazem ¥ty o kompletnosti. Navic obsahuje metay kteraiika, Zefuzzy
logika se spojkou implikace, jejiz mnozina pravsiivavoi interval [0,1], mize byt
syntakticko-sémanticky kompletni jen tehdy, kdyZowidajici operace implikace je

spojitd Pavelkovy pracetistaly téngi nepovsSimnuty.

Koncem osmdesatych let byl tento obor fuzzy logikozSten do prvnihotfadu
V. Novakem. Ten také dokazal zob&ehGodelovy ¥ty o kompletnosti. V roce 1989
publikoval knihu o teorii fuzzy mnozin, kdefi@l sjednocujici pohled zaloZzeny

na zmignych vysledcich z fuzzy logiky.

Od poloviny osmdeséatych roste zdjem o fuzzy logikpisobeny hlavé slavnym

pouzitim v Japonsku (ptRy, metro, kamery atd.). (15)
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2.2 Proces fuzzy zpracovani

Tvorba systému s fuzzy logikou obsahudjezékladni kroky: fuzzifikaci, fuzzy inferenci

a defuzzifikaci —viz obr. 2.

— | fuzzifikace fuzzy inference deffuzzifikace —»

\4

A 4

Obr. 2: Rozhodovéani feSené fuzzy zpracovanim

.Prvni krok znamena ipvedeni realnych prafnnych na jazykové pronné.
Definovani jazykovych progmnych vychazi ze zakladni lingvistické pr&imeé, nap. u
promenné riziko Ize zvolit nasledujici atributy: Zadnélmi nizké, stedni, vysoké,
velmi vysoké riziko. Obvykle se pouZivéi aZz sedmi atribut zakladni prordnné.
Stupa c¢lenstvi atribui promEnné v mnozid je vyjadovan matematickou funkci.

Existuje mnoho tvdrtéchto¢lenskych funkci.” (1)

.Druhy krok definuje chovani systému pomoci pravitgpu <Kdyz>, <Potom> na
jazykové urovni. V &chto algoritmech se objevuji podminkovéyw vyhodnocujici stav
piislusné prornné. Tyto podminkové &y maji znamou formu z programovacich

jazyki:

<Kdyz>Vstup, <A> Vstup, ... Vstug<Nebo>Vstup, ... <Potom>Vystup

tj. kdyz (nastane stawstup a Vstupy, ... Vstug neboVstupy ..., potom (je situace)
Vystup, “ (1)

Pravidla fuzzy logiky pedstavuji expertni systém. Kazda kombinace atfribut
proménnych, vstupujicich do systému a vyskytujicich s@odmince <Kdyz>
<Potom>, pedstavuje jedno pravidlo. Pro kazdé pravidlorgda uéit stupei podpory,

tj. vahu pravidla v systému. Vysledek systému gyungikou zavisi do zriaé miry
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na spravném deni vyznamu definovanych pravidel. Vatagtto pravidel Ize v ramci
pribéhu optimalizace systémuémit. Podobg jako pro ¢ast pravidla umighého za
<KdyZz> je teba vybrat odpovidajici atribut Zasti <Potom>. Tato pravidla si tifeam

uzivatel.(6)

Fuzzy logika pouziva odliSnych postup ¢ty z&kladnich operaci -€igani, oditanti,
nasobeni, &eni. Tato pravidla jsou:

[a,b] +[d,e] =[a + d, b+ €], [a,b] - [d,e] = [aerb - d]

[a,b] * [d,e] = [min(ad,ae,bd,be), max(ad,ae,bd,be)

[a,b] / [d,e] = [min(a/d,a/e,b/d,b/e), max(a/d,b/d,b/e)]

Stejre tak pouziva fuzzy logika odliSnych postupii vyhodnocovani logickych
operatofi, <A>, <Nebo> a <Ne>, které se vyskytuji v pravafievyjadovanych

podminkovymi ¥tami <Kdyz> <Potom>.

Vysledkem fuzzy inference je jazykova préma. V gipac analyzy rizika mohou mit
atributy hodnotu napvelmi nizké, nizke, stdni, vysoké, velmi vysoké riziko, atd., coz
muze vest k vystujom jako investici provést ano, ne.

Treti krok gevadi vysledek f@dchozi operace fuzzy inference na realné hodnoty.
Realnou akci rize byt stanoveni vyse rizika. Cilem deffuzifikaeepfevedeni fuzzy
hodnoty vystupni progmné tak, aby slownco nejlépe reprezentovala vysledek fuzzy

Vypoctu.

Pfi postupném zadavani dat funguje systém s fuzzikdogjako automat. Na vstupu

muze byt mnoho progmnych.(2)
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2.3 Priklady pouziti fuzzy technologie

» fuzzy regulace v japonském metru — automatickéni metra — zvySena
piesnost zastavovani, plynulejsi b¥eida hlavi nizsi spateba energie

» fotoaparat s automatickym vyhledavanim centralibibeu pro zaogeni
(Minolta)

* ABS, fizeni motoru, volnohu a klimatizace (Honda, Nissan, Subaru)

» fizeni vytati (Mitsubishi)

» korekce chyb ve slévarenskychriemich na plastické vyrobky (Okroj)

» 3.5" disketové mechaniky (zlepSeni doby vystavédanibek aZz o 30 %)

» palmtop Kanji uéeny pro rozpoznavani ¢oé psanych text

e rozpoznavanieci

o fuzzy SQL (Okroj)

* pomoc @i hledani identifikénich a profilovych systéinpachatele (velky, ne
prilis tézky, vicemén stary, ...)

* analyza portfolia p investovani na kapitalovém trhu (13)
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3. SOUCASNA SITUACE VE FIRME

3.1 Popis firmy

\ska
bﬁh Ec/}
& e

AL F
o
|
Nekvinda:
S—

Nazev firmyNekvinda — Zeradélska technika a. s.

Sidlo: Prazska 2133/36, Svitavy

Pravni forma:akciova spolénost

Prednmet podnikani:velkoobchod, spec. maloobchod, zpifedkovani sluzeb,
zprostedkovani obchodu

Datum vzniku27. 9. 2002

Firma Nekvinda — Zemuélska technika a. s. je zavedetgska rodinna firma, ktera
byla zaloZzena vroce 1993 jako spmlest s rdenim omezenim. V roce 2002 byla
provedena zina pravni formy podnikani a ze sp#iesti s rdéenim omezenym vznikla
akciova spolénost. Formou velkoobchodniho i maloobchodniho pged®skytuje
nahradni dily na traktory, ratai stroje, pneumatiky, stdjovou mechanizaci, tradité
vleky, nakladae, pluhy, akumulatory, spojovaci a swaaci material, loziska, gufera,
oleje a maziva. Formou dajdového prodeje firma poskytuje také klinok&meny,

valetkovérettzy, autokosmetiku, brusné kotmua drobné rni ndadi.

V dnedni dob je firma Nekvinda — Zeguélskd technika a. s. jednim z n&Sich
prodejd nahradnich dil na traktory Zetor v cel€eské republice. Centralni sklad firmy
vyuZzivaji i ostatni obchodni firmy pro @vdalSi prodej. Ve svych skladech na plose
5000 nf nabizi firma Nekvinda — Zetdélska technika a.s. vice nez 25 000 skladovych
poloZek. Firma ma givlastnich Sesti prodejnichistlisek rozmighych po celéeské
republice a to v BozZejay Libin¢, Presticich, Kyjo¥, MZanech a v Z&kehu na Mora¥.

Priblizn¢ 40 procent obchodni produkce tivexport. Firma zagstnava 50 pracovnik
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Zakaznici firmy se daji specifikovat od drobnyclmzdélci az po nadnarodni obchodni

firmy.

3.2 Strategie firmy

Cilem spolénosti je zastavat vyznamné misto mezi seriézninodgci v oblasti
zemsdelské techniky WCR a uspokojovat zékazniky prodejem kvalitnich viigb

poskytovanim technického servisu a&elinou spolupraci ip FeSeni pozadavk

eventuel® probléni zakaznika.

Firma vyvaZzi 40 procent svého zboZi po celégtésinag. Polsko, ArgentinaRecko,
Egypt, Slovensko, Mé#arsko, Nmecko, Francie, Irskdina, Velka Britanie) a podil
exportu chce neustale zvySovat. V&mné dob firma jedna s potencionalnimi

odbirateli z Danska.

Firma Nekvinda — Zewuélska technika a. s. se drzi hesla ,Nas zakazni&s-pan*“,
proto pée o zakazniky je na velmi vysoké Urovni a firmagiad zdokonaluje. Stalym
zékaznikm poskytuje slevy a mnohé dalsi vyhody. Po dééské republice firma

garantuje dodani zbozi do 24 hodin.

Firma rozviji a zhodnocuje tiiwé schopnosti zaéstnand a buduje tur¢i, motivovany
a spolehlivy kolektiv zagstnand, ktei znaji své zakazniky a citi se os®ébn
zodpowdni za kvalitu své prace.fiPvybéru novych zarsstnand klade diraz na

vzalani, jazykovou vybavenost, vystupovani, samostitagychlost.

DalSim dilezitym cilem je zlepSovat dostupnost sluzeb zakaem V sowasné dob
ma firma sidlo a centralni sklad ve Svitavach adlejnich stedisek rozmisnhych po
celé republice v oblastech, které jsou vice &amé na zegudélstvi. Firma neplanuje
zridit dalSi prodejni gediska, ale chce své zbozZi nabizet peostictvim internetu a

predpoklada, Ze se zvysi okruh zakaanik
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3.3 Organiza €ni struktura

Obchodni oddleni

(18 zan&stnanai)

Prodejni stiredisko
Svitavy
(4 zaméstnanci)

Prodejni stiredisko
Libin
(3 zaméstnanci)

Prodejni stiredisko
Mzany
(3 zaméstnanci)

Prodejni stiredisko
Zabi‘eh na Moravé
(3 zaméstnanci)

Reditel

Ekonomické

oddéleni
(10 zan&stnanai)

Prodejni stiredisko
Bozejov

(3 zaméstnanci)

Prodejni stiredisko

Prestice
(3 zaméstnanci)

Prodejni stiredisko

Kyjov
(3 zaméstnanci)
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3.4 Porter tv p étifaktorovy model konkuren  €éniho prost fedi

Oborové okoli podniku je oviiovano pedevSim jeho konkurenty, dodavateli a
zakazniky. Podniky uspokojuji zakaznikyitymi vyrobky a sluzbami a az na vyjimky
si konkuruji a jsou viceli mérg zavislé na uiité skupirg dodavatel. Portefiv
pétifaktorovy model konkureimiho prostedi vychazi z fedpokladu, Ze strategicka
pozice firmy msobici v uéitém odwtvi je predevSim ufovana fisobenim pti
z&kladnickeinitelu:

1. vyjednavaci sila zakaznik
vyjednavaci sila dodavatel
hrozba vstupu novych konkurént
hrozba substituit

o bk~ 0N

rivalita firem pisobicich na daném trhu

3.4.1 Vyjednavaci sila zakaznik G

Zakazniky firmy Nekvinda — Ze#délska technika a. s. jsou jak velké firmy tak fyzéck
osoby nepodnikatelé. Velkodast zakaznik tvori zahranini firmy. Konkurence
v oboru je pormarné velka, tak naklady fiestupu zékaznika ke konkurenci jsou
minimalni. Firma se pravideinprezentuje na veletrhu Agro tech v Bra ma vlastni

internetové stranky, na kterych nabizi své zboZzi.

Mezi vyznamnéceské zakazniky firmy pét Omega Radomysl, FrantiSek Bilek —
Zenmedelsky servis nebo Jan Hovorka.ulezitymi zahraninimi klienty jsou firmy

Compel, Axial nebo anglicka firma Roy Perfect.

3.4.2 Vyjednavaci sila dodavatel

Firma ma v sotasné dob zhruba 250 dodavafel PrevaZuji dodavatelé Geské
republiky. Mezi nejvyznamijSi ceské dodavatele gatZetor P. D. C, Gufero Rubber
Production, AKUMA, OPaLL-AGRI a Agrostroj Pdimov. Vyznamnymi
zahrantinimi dodavateli jsou Korurs, Farmer, Marko, Sawex.

Zetor P.D. C
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Hlavni napini spoknosti je prodej originalnich nahradnichidél obchodnich cetkpro
vyrobky spolénosti Zetor, a. s. \Ceské republice zajije Zetor P. D. C., a. s. prodej
originalnich nahradnich dilpro zargni i pozargni potebu vyrobk spol€&nosti Zetor,
a. s. prosednictvim spoléné prodejni sé smluvnich zastugc Do zahranii jsou

n&hradni dily distribuovany pragstinictvim spoléné si¢ vyhradnich zastupic

Pro firmu Zetor je firma velmi wezitym partnerem, nelfoje jednim z nej§tSich
prodejd nahradnich dil na traktory Zetor v cel€eské republice. Firma Nekvinda —
Zemedélskd technika a. s. je vyznamnym distributorem polyan ovliviiovat dalSi
obchodniky a zakazniky.

Gufero Rubber Production s. r. 0.

Firma Gufero Rubber Production s. r. 0. byla zalaze roce 1990 a zabyva se vyrobou
a prodejem pryzovych, pryzokovovych &agitych standardnich kovovych vyrobk
Firma Gufero Rubber Production s .r .0. a majitghéle&nosti se finatné podili v
zahrantnich vyrobnich firmach specializujicich se na vyralvedeného sortimentu.
Firma vlastni certifikat kvality 1ISO 9001:2000 a N@t. RovréZz i u dodavatéi je
pozadovan obdobny systéfizeni jakosti, coZz zatuje stabilnost kvality vyrobk V
sowasnosti firma a majitelé zawstnavaji vice jak 70 zarmstnan@ a vlastni gkolik
zahrantnich obchodnich stdisek v Evrop.

AKUMA

Vyrobce nejprodavaisi znaky autobaterii n&eském trhu. S &mi vyrobni kapacitou
3 miliony baterii zaréstnava vice nez 700 lidi a pokryva 95 déskéeho trhu v
dodavkach autobaterii pro prvni vybaveni autontiobBudoucnost firmy a zr&y

AKUMA je spojena s nadnarodnim koncernem FIAMMgtsvou jednékou ve vyroks

houkaek, tetim nej¢tsSim vyrobcem pimyslovych baterii v Evrapa vyznamnym

producentem startovacich baterii a autoantén.

Souwasny vyrobni program ztlkey AKUMA tvoii nejen startovaci baterie do osobnich i
nakladnich automobiil DalSim aspSnym produktem nesoucim zka AKUMA jsou
pramyslové baterie - statni a trakni, jejichz vyznam v gmyslovych aplikacich je

srovnatelny s nepostradatelnosti startovacichibatautomobilech.
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OPalLL —-AGRI s.r. 0.

OPaLL-AGRI s. r. 0., se sidlem v Dolnich Zivotitioa severu Moravy, je dynamicky
se rozvijejiciceska firma, ktera co do objemutidjpro stroje na fipravu pidy zaujima
na ¢eském trhu fedni gicku. Vedouci postaveni si udrzuje také v dodavkdmvizv
sezoi. V ramciCeské republiky disponuje prodejni a servisni sit, vlastni vyrobni
kapacity i vyvojové pracovi§t Spolehlivy je jeji technicky servis a pohotovéys
dodavky nahradnich dil Diky modernimu technologickému vybaveni préedi,
tvareni a obraéni materialu je firma OPaLL-AGRI s. r. 0. schopmayadt povrchové
Gpravy a renovace nahradnichidénmei k veSkeré zeguélské technice.

Agrostroj Pelliimov

Agrostroj Peltimov je dnes uz jediny vyrobce zéddlskych strofi v Ceské republice.
Jedna se o akciovou sp&hesti bez podilu statu a bez podilu zahmaitio kapitalu. V
souasné dob dosahuje se svymi deviti sty z&tnanci (89 % pracujefipno ve

vyrobe) roéniho obratu ve vysi 37 mil. EUR (1,2 mld. CZK}j pramérné ra@nim rastu

5 %.

Vyrobni program tvii vlastni finalni stroje (20 %), nastrégkd vyroba (13 %) a
kooperace pro vyznamné nadnarodni spasti v oboru zewdélské techniky (Claase,
Krone, Poéttinger) a pro vyrobce nakladnich autordgbistavebnich strdj a
vysokozdviznych vozik (DAF, Volvo, Jungheinrich, Mitsubichi Caterpill&orkKklift).
Dodavky montaznich celkv ramci kooperaci tibjiz 67 % objemu vyroby. Vzhledem
k rychlému postupu globalizace Ize do budoucredpokladat jejich dalSi rozévani

viv s

3.4.3 Hrozba vstupu novych konkurent

Firma Nekvinda — Zeduélska technika a. s. uz je zavedenou firmou ve swéoru.
Klade velky diraz na svou propagaci a sluzby zakaznikovi. Staiakaznikm
poskytuje slevy a jiné dalSi vyhody. Své zboziijmé schopna dodat zakaznikovi po

celé Ceské republice do 24 hodin. ZaiIstvi v Ceské republice upada, proto tento
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obor neni @li$ atraktivni. Kapitalovd natmost vstupu do tohoto odtvi je zna&né
velka. Firma musi mit vybudované sklady a naklaaywakup zboZzi jsou vysoké.

3.4.4 Hrozba substitut

Zde hraje velkou roli zrtka vyrobce. Zakaznik @ize poZadovat lew#jsi a més
kvalitni vyrobky nebo naopak kvaligj$i a drazSi vyrobky nez firma Nekvinda —
Zenmedélska technika a. s. nabizi. Firma si snazi udnéétzskazniky vysokou pgo
né. Spolénost se snazi jit zlatoutstini cestou a to nabizet kvalitni vyrobky za

prijatelnou cenu.

3.4.5 Rivalita firem p Gsobicich na daném trhu

Konkurence na trhu je velikd. Spatna situace véritstvi vede ke krachu mnoha
zenedélskych podniki, proto firmy prodavajici ze&délskou techniku se musi ho#én
snazit, aby se udrzely na trhu. Vyrobky nabizengngdivymi konkurenty jsou
diferencované. Prodejci nabizi zboazmych zn&ek a kvality. Zakaznici velmi siin

vnimaji rozdily mezi nabizenym zbozim.

Firma Nekvinda — Zegtélska technika a. s. ma sva prodejiiédiska v sedmi krajich a
to v kraji Pardubickém, Plagkém, Jihéeském, Kralovéhradeckém, Jihomoravském,
Olomouckém a v kraji Vysona. Firma paf beze sporu k je@dm z nejétSich prodeja
zemsdgIské techniky WCeské republice.

Firma eviduje v Pardubickém kraji okolo 35 konkutenMezi nej&tSi pati
Agrometall, Marek Zeregdélska technika, Agrointer a Revitall. V Piském kraji firma
registruje zhruba 24 konkurént nejvyznamgjSimi jsou Kwton — Zengdélska
technika, Klas — Bohemia, Traklis. V Jitreském kraji je asi 46 prodé&jzentdelské
techniky. Nej¥tsi konkurenci v tomto kraji jsou Garnea, Agrogetské Budjovice,
Agrocentrum Lainka a Milistefer i — Agrom. V Kralovéhradeckém kraji ma
spole&nost jen okolo 18 konkuéaich firem, mezi negtsi konkurentyradi Vitaltech —
zentdélska a zahradni technika, Agrico — z&fl¥iska a zahradni technika, Garland

distributor. Nej¢tSi paet konkureni ma spolénost v Jihomoravskeé kraji a to zhruba
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59. Vyznamnymi konkurenty vtomto kraji jsou Ma¢hk — Zenddélska technika,
Zemedélskd technika Bosko, Agrall Zeftélska technika, HM, Urim Agro, Himel a
spole&nost HITL. V Olomouckém kraji se zabyva prodejermzeglské techniky okolo
22 firem, nej¢tsimi konkurenimi prodejci jsou Agroze€eské Budjovice, Magrix,
Inzeco a spolmost Gordex. V kraji Vystina firma zaznamenala asi 37 konkueich

firem. V tomto kraji pati mezi nejvice sledované konkurenty firmy: Vanjamala
zenmtdélska a lesni technika, Agroz€eské Budjovice, Manatech CZ, Agro — &iiin,

PIPEK.

3.5 Analyza SLEPTE

Jedna se o strategickou analyzu obecného okolilkuadn
S — socialni faktory

L —legislativni faktory

E — ekonomické faktory

P — politické faktory

T — technologické faktory

E — ekologické faktory

3.5.1 Socialni faktory

Pred rokem 1989 pracovalo v zéddIstvi mnoho lidi. V devadesatych letech séata
rusit zemddelskd druzstva, majetek byl vracen v restituci aské prace byla
nahrazovana stroji. Lidé secadi st€hovat do nist. Opousti se od doméacihéspovani
ovoce a zeleniny a chovu ta&f, nebd lidé stle vic&asu travi v zagstnani a naklady
na doméci chov aéptovani plodin jsou mnohonasabmyssi, nez za které si dané

produkty mohou koupit v hypermarketech nebo supeketech.

3.5.2 Legislativni faktory

Firma Nekvinda — Zegudélska technika a. s. je pravnickou osobou. V postddietech
byla pravnickym osobdm sniZzovana sazbag¢dapiijmu. Roste minimalni mzda, coz

ma za nésledek zvySovani mzdovych nakiuny.
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3.5.3 Ekonomickeé faktory

Za rok 2006 vzrostl HDReské republiky reatho 5,6 aZ 6,0%Cesko tak v léiském
roce vygenerovalo hruby domaci produkt ve vy&28 miliard korun. Bblizn¢ 1 550
miliard korun z tétocastky spatebovaly domacnosti (48% HDP), 680 miliard (21%
HDP) spotebovala vlada (naklady na administrativu, platytréth zandstnand,
socialni vydaje), 885 miliard (27,5% HDEiily investice do tvorby kapitalu a zhruba
60 miliard tvdil piebytek zahradniho obchodu. Zbylé fingni prostedky utratily v

ceské ekonomice neziskoveé organizace.

Koncem roku 2006 bylo \CR bez prace 482 tisic osob, cofegistavuje miru
registrované nezafatnanosti 7,7%. 7,7% nedobrovélmezamnistnanych osob je
ponerné vysokeécislo (za optimum lze povazovat 3 aZz 4 procentajdnuou stranu je

to 0 1,2 procentniho bodu m€nez ke konci roku 2005.

Spotebitelské ceny se v minulém roce zvySily wipéru o 2,5%, picemzZ na konci
roku spadla mira inflace do rozmezi 1,3 az 1,7%pbidobné arovni (1,3%) se mira
inflace udrzela i v prvnim #sici letoSniho roku. Tahounem inflace byly v pdsieh
mesicich gedevsim ceny v oddile bydleni (najemné, voda, paklektina) a oddile
potravin (zelenina, pekarenské vyrobky). Proti doil naopak fisobily ceny odva,
obuvi a pohonnych hmot.

Primérnd mzda je nyni ve vySi 20 03& Ka minimalni mzda je na urovni 8 00G.K
Pramérnd nesicni mzda v zerdélstvi velmi zaostdva za gmérnymi mzdami
v ndrodnim hospodstvi. Nag. v roce 2005 byla gmérna nesiéni mzda v narodnim
hospodéstvi 19 030 K, ale vzemdélstvi byla pimérnad nesicni mzda pouze
13 635 K. NegetnsjSi kategorii pracovnikv zengdélstvi jsou pracovnici od 45 do 59
let, tvari 51 % vSech pracovnikv zengdélstvi. NejvySSi podil fedstavuji pracovnici
vyuceni a to 52,6%, podil vysokoSkolsky ¥hych pracovnik v zengédélstvi se

pohybuje okolo 6,2 %.
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3.5.4 Politické faktory

V souwiasnosti je zewdélstvi ovliviiovano tiznymi kvétami a restrikcemi Evropskeé

unie. Za jejich pekrateni nebo poruseni hrozi sankce.

Naopak zer&délci mohoucerpat dotace z foridEU. EXistuje operai program Rozvoj
venkova a multifunéni zengdélstvi, jehoz cilem je zvySeni podilu sektoru narlxo
HDP a zamistnanosti \CR, zachovani Zivotniho prastli, zajis¢ni trvale udrzitelného
polyfunkéniho rozvoje venkova na trvale udrzitelném zdéstvi, lesnim a vodnim

hospodéstvi v integraci s kvalitnim zpracovanim z&t#skych produki.

3.5.5 Technologické faktory

Ceské firmy sazeji na vyzkum a vyvoj. Jen Czechlngesv laiském roce podilel na
projektech technologickych cent@skych spolénostni za vice nezipmiliardy korun.

Firmy vyralkgjici zenmedélskou techniku stale zdokonaluji své vyrobky a ygjvinove.

3.5.6 Ekologické faktory

Vydaje na ochranu Zivotniho présti tvdi investice abézné vydaje na ochranu
Celkow vynaloZenowastku je mozné v s¢asné dob pouze odhadnout, protoze se

sleduji pouze vydaje z ¥gnych zdroj a castén¢ vydaje na nakladani s odpady.

Ceska republika také provadi postupnou implemengdailogickych snirnic EU.
Odhad investic se pohybujer&du200 - 300 miliard K, z nichz¢ast bude financovana

prostednictvim fond EU.

Podil investic na ochranu Zivotniho presti by se @ prabézné zvySovat aZz na
2,0 - 2,4 % hrubého doméciho produktu. Tyto vydajenely zahrnovat také odhad
investic do zminy technologii vedoucich ke sniZzeni ekologick&Zzt Pozornost by

méla byt wnovana také &Znym nevéejnym vydafim na ochranu Zivotniho prosti.
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Ekologické zemdélstvi

Podle intenzity a zisobu zemdélského vyuzivani krajiny se do velké miry vyviji
celkovy vzhled krajiny spolu s biodiverzitou. Inani vysoce chemizované
zenedélstvi v minulosti vedlo ke zrgstovani vody, degradaciud, poskozovani

ekosystém a ztrat biodiverzity.

Mezi cile vytené ve Statni politice Zivotniho priesdi Ceské republiky pak mimo jiné

i podpora a dalSi rozvoj ekologicky Setrnychusghi hospodéeni. Jde o zvySeni
podili plochy, na které je provozované ekologické gafstvi. Do roku 2020 by se ¢h
tento podil zvySit minimakh na 10 %. Dale jsou podporovany ekologicky Setrné
zpasoby hospodani s cilem co nefi’e obhospodavat pidu v chragnych krajinnych
oblastech, narodnich parcich a ochrannych pasmaiich zdraj vyhradré dle zasad

spravné zewutlské praxe nebo ekologického z&déstvi.

Ekologickée zemdélstvi se vyznauje:

« Setrnym nakladanim gipodnimi zdroji, s omezeniwi zdkazem pouzivani latek
a postufi, které nadrérné zatzuji zivotni prostedi,

« chovem hospodékych zvifat v souladu s jejich ekologickymi pozadavky a
piirozenymi zgisoby chovu s omezenym vyuzivanim veterinarniéiv|é

+ Setrnymi zpracovatelskymi postupy. (12)
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3.6 SWOT analyza firmy

SWOT je zkratkou slov z angfiiny: Strengths (pednosti = silné stranky)Veaknesses
(nedostatky = slabé strankyQpportunities (pilezitosti), Threats (hrozby). SWOT

analyza tedy fedstavuje kombinaci dvou analyz, S -a/® - T.

Jednd se o komplexni metodu kvalitativniho vyhoéndoeSkerych relevantnich
stranek fungovani firmy (pdpproblémi, feSeni, projekt atd.) a jeji sokasné pozice.

Je silnym nastrojem pro celkovou analyzu #mith i vrgjSich ¢initela a v podstat

zahrnuje postupy technik strategické analyzy

Silné stranky

Slabé stranky

< znadma zavedena firma

% prehlednd organizai struktura

¢ flexibilita spole&nosti
% Vvysoké nasazeni simem

k zakaznikovi
% dobra platebni schopnost
% kvalitni informani systém
% dobra kvalifikovanost

zanestnand

chybi systém pro hodnoceni
dodavatei

firma nema vypracované smmice
slaba propagace

maly prehled o konkurenci,
metodach a moznostech

web prezentace

Pt¥ilezitosti

Hrozby

% rozSieni trhu

¢+ spokojenost zakaznik
% prezentace na veletrzich
% sit prodejen po cel€eské

republice

Upadek zerddlstvi v Ceské
republice

konkurence na trhu

zmeéna zakaznického postoje
Spatna ekonomicka situace

zemedélskych podniki
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3.7 Souéasny zp usob hodnoceni dodavatel

Konkurenceschopnost firmy zélezfedevSim na zboZzi, které nabizi a na sluZzbach
zakaznikovi. Mlezitou roli hraje tedy vyr kvalitnich dodavatél Firma by ngla volit
dodavatele, ki@ vyraksji kvalitni a ceno¥ dostupné vyrobky a jsou schopni dodavat ve

stanovenych terminech.

Vybéru kvalitnich zamistnand firma Nekvinda — Zerudélska technika a. s.énuje
velkou pozornost. Vybira si kvalifikované pracowiktei rozumi vyrobkm, jenz

prodavaji a dovedou zakaznikovi odbbporadit.

BohuZel firma uZz neinuje tak dkladnou pozornost vyou dodavatel. Spol€nosti
chybi systém pro vy@s a hodnoceni dodavatelV sowtasné dob firma nepouziva

zadnou z metod hodnoceni dodavatel

V praxi je mozno pouzit celoiadu hodnoticich syst&ma metod. Dlezité je, aby
podnik vzdy pouzival konzistentni metody, které byySily objektivnost procesu

hodnoceni.

3.8 Popis problému

Spole&nost Nekvinda — ze&délska technika a. s. se rozhodla u&brspolupraci se
sowasnym dodavatelem Zacich traktompredevsSim kuli ¢im dal casgjSimu
zpoAl'ovani dodavek a poruchovosti jeho vyrabbalezitym krokem je najit nového
vhodného dodavatele Zacich traktor

Firma oslovila dvanact znamycteskych i zahragnich vyrob& Zacich traktat.
Jelikoz firma Nekvinda — Ze&délska technika a. s. je znAmym prodejcem &kiiské
techniky, kterd méa své obchody v sedmi krajicR a méa spoustu zahranich
zakaznik, dostala celkem 9 nabidek na spolupraci. Ze sfického hlediska chce
spole&nost navazat spolupraci pouze s jednim z wyikataci techniky, nebospol&né
s traktory bude nabizet i nahradni dily iésjuSenstvi k traktdm. Firma nabizi Zaci

traktory ve vSech svych prodejnichrestiscich. Spolost do kazdé prodejny kupuje
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nebo si pronajima od vyrobce jeden Zaci traktoukeéezku, nebt zakaznici si velice
radi stroj prohlédnou affpadre i vyzkousi. DalSi typy travnich trakioa gisluSenstvi
k nim nabizi na zakladkatalodi. VétSina prodejé nabizi dané zbozZi pouze na zaklad
katalogi.

VSichni vyrobci nabizeji Zaci traktory vieth tidach:
» Nizsi — vykon motoru do 14,9 PS
» Stiedni — vykon motoru od 15 — 20 PS
» VySSi — vykon motoru nad 20 PS

NizSi tida je utena pedevsim pro udrzbu zahrad, sportéwasfiremnich aredl jenz
maji rovny terén a velikost zhruba do 5 000 rStedni tida slouZi jak k Gdribzahrad
tak i pro profesionalni vyuziti. Hodi se pro ploaihy 11 000 rh Vy$3i tida je vyvijena
hlavné pro velké plochy a profesiondlni vyuziti.

Nejcastji jsou zahradni traktory pouzivané pro sekani yraxakladni konstrukce
traktori je ale provedena tak, Ze je mozné pouzivat tytgest k dalSim¢innostem po
cely rok — nap zametani n@stot rot&nim kart&em, odhrnovani siu radlici,
odklizeni sihu frézou ¢i zametacim karteem, gevazeni #izného materialu na
piipojném valniku, provad ostatni pé ptipojnym provzdusovatem, odmechovam,

rozmetadlem hnojiv nebo #aenim na vysev travy.

Nejcastji jsou kupovany traktory ze igtdni tidy, nebd jsou uteny pro domaci i pro

profesionalni vyuziti. Jsou pamme vykonné a lev§§Si nez traktory z vysstidy.

50



3.8.1 Firmy nabizejici spolupraci

1) AL-KO

Firma AL — KO byla zaloZzena vroce 1931 ammeckém Ginzburgu. &dem sveé
existence se stala&wvym koncernem s vice nez 4 000 zatanci. AL — KO psobi
ve ttech oblastech a to automobilovéa technika, zahradhiika a vzduchotechnika. Od
roku 1997 firma psobi i vCeské republice. Snahou firmy je neustéaliehgizet na trh

S novymi vyvojovymi a vyrobnimi podty.

Firma vyrabi traktory niZSi aisdni tidy. Dopravu zaji€uje. Splatnost faktury 15 dni.

V sowasné dobfirma AL — KO vyrabi nasledujici typy travnich ktari:
» Comfort T 750 (13 PS)

Comfort T 950 (15,5 PS)

Comfort T 100 (17 PS)

Power Line T-20 102 HDE (18,2 PS)

Power Line T-17 102 SP-H V2 (15,5 PS)

Power Line T 16-102 HDE-H (15,2 PS)

Power Line T-15 92 HDE (13,3 PS)

Power Line T 15-92 HD (13,3 PS)

VvV V V V V V VY

2) Brill

Spole&nost byla zaloZena v roce 1873 bratry BrillovymiWeippertalu — Barmen. Cela
desetileti rozvijena technologie vyroby produlanaky Brill klade diraz na jejich
kvalitu, bezpénost a tecnické know — how. S@snym vlastnikem firmy je Werner
Kress.

Znxtka Brill se naceském trhu objevuje od roku 1996. Dynamickyasémprodeje na

nasem trhu vedl vroce 2000 k zaloZzeni spwisti Brill CZ, s. r. o., jakoZto

stoprocentni ddené spolénosti Brill Gartengeraete GmbH. Hlavnim Gkolem
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spole&nosti je rozvijet kvalitni prodejni a servisnf giodtrhujici vysokou Zivotnost a
uzitnou hodnotu zrikovych strofi Brill.

Nyni se firma zabyvéa vyrobou sedmi tiypacich traktar nizsi a stedni tidy. Dopravu
pro malé objednavky nezajife. Lhita splatnosti je 14 dni.

V sowasné dobfirma Brill vyrabi nasledujici typy travnich trati:
» Crossover 92/16 H OHC (16 PS)

Crossover 102/16 H OHC (16 PS)

Crossover 74/13 (13 PS)

Crossover 74/13 H (13 PS)

Crossover 92/13 (13 PS)

Crossover 92/13 H (13 PS)

Crossover 102/15 (14,5 PS)

Crossover 102/20 HE (20 PS)

YV V. V V V V V

3) MTD

Spole&nost MTD byla zaloZena v roce 1932 v Clevelandsté Ohio. V sodasnosti
kterda saha od travnich sek#, provzduSovaiu a kultivatofi, pres vyZzinae,
kiovinorezy, fouk&e a drtée az k luxusnim travnim trakion. Tento americky koncern

v sowtasné dob sdruzujectyii znatky: MTD, Bolens, Yard-Man a Cub Cadet.
Zajisni dopravy, splatnost faktur 20 dni.
V sowasné dob spole&énost MTD vyrabi nasledujici typy travnich trakior

» RS 126/95 (12,5 PS)

> RH 115/76 (11,5 PS)
> JN 200 AT (20 PS)
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4) Yard Man

Vyrobcem zn&ky Yard Man je americkd spaleost MTD. Yard Man nabizi svym
zakaznikm bohaty program od travnich seékl, traktofi a provzduSovatu az po
snehoveé frézy. Znéka Yard Man paft k vyssi stedni tidé mezi zahradnimi traktory.

Silnymi strankami této zri&y jsou vysoka spolehlivost a progresivni technika.

Zajistni dopravy, splatnost faktur 20 dni.

V sowasné dob spoleénost MTD vyrabi pod zrkou Yard Man nasledujici typy
travnich traktoi:
» AN 5170 Comfort (17 PS)
HN 5180 Comfort (18 PS)
AN 5150 K Deluxe (15 PS)
HN 5200 Deluxe (20 PS)
AJ 5200 Deluxe (20 PS)

YV V V V

5) SOLO
Tato rtmeckd firma byla zaloZena v roce 1949. Mezi vyrolzkgky SOLO pati

rotatni elektrické a benzinové seks, strunové elektrické a benzinové sika
kiovinarezy, lisStové sekiky, mukovaci sekeéky, elektrické a muwovaci vertikulatory,
elektrické a benzinovéetzové pily, benzinové vysave listi, rozmetadla, tni a

benzinoveé poskovace, kultivatory a benzinové plotovéiky.

Vroce 1994 byla zaloZzena spétest s rdenim omezenym SOLO Praha, ktera
zaji¥uje distribuci sortimentu SOLO do &ibdbornych prodejc zahradni a lesnické
techniky.

Firma SOLO dopravu zaji§je, Ihita splatnosti faktur je 14 dni.

V sowasné dob spole&énost SOLO vyrabi nasledujici typy travnich traktor
» 560 H (13,5 PS)
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561 H (14 PS)
570 H (15,5 PS)
571 H (16 PS)
572 H (17,5 PS)
575 H (20 PS)
576 H (22 PS)

YV V. V V V V

6) Wisconsin

Jedna se 6eskou firmu vyrajici zemedélskou techniku zaloZenou v Prgstve v roce
1878. Spoleénost po roce 1989 ziskala noveho majitele, jendpsel o tradice a spojil
je s americkymi technologiemi a know — how. Zajmspol&nosti je vratit dobréeské
vyrobky nacesky i s¥tovy trh. Firma nabizi cely sortiment profesionémbtroji pro
praci na malych polnostech, sadech, vinicich a drdbiu zeled a komunalni adrzbu

obytnych aglomeraci.

Zajistni dopravy, ltita splatnosti faktutini 30 dni.

V sowasné dob vyrabi nasledujici typy travnich trakiior
» W 1618 Prime (16 PS)
» W 1633 Prime (13 PS)

W 2938 Riviera (18 PS)

W 2939/102 Riviera (20 PS)

W 2949/102 Riviera (20 PS)

W 2949/122 Riviera (20 PS)

W 35 Comfort (22 PS)

W 36 Tornado (18 PS — diesel)

YV V. V V V V
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7) Kubota

Japonska firma Kubota byla zaloZena v Osace rok®0.1&ubota vyradbi motory,
traktory a stavebni stroje na &wve Urovni. Autorizovanym, vyhradnim dovozcem
techniky Kubota praCeskou a Slovenskou republiku je spnlest BONAS zalozena
v roce 1991. Zn&ku Kubota zastupuje firma BONAS od roku 2000.

BONAS zajifuje dopravu i pro malé objednavky, splatnost fajeur4 dni.

V souwasné dob vyrabi nasledujici typy travnich traktor
» GR 1600 (13,5 PS)

GR 2100 11 (21 PS)

GR 1600 11 (13,5 PS)

F 1900 E/D (18 PS)

F 2880 (28 PS)

F 3680 (36 PS)

G 21/ G 21 HD (21 PS)

G 2160 (21 PS)

GZD 15 LD/ GZD 15 HD Zero turn (15 PS)

GZD 21 HD Zero turn (21 PS)

ZD 21 Zero turn (21 PS)

ZD 28 Zero turn (28 PS)

YV V.V V V V V V V V V

8) Stiga

Stiga je tradini Svédsky vyrobce zahradni techniky a #&jivskandinavsky producent
zahradnich ridér a travnich seka&k. Od svého zaloZeni Stigem Hjelmquistem v roce
1934 firma vSechny své vyrobky vyviji a neustalekahaluje tak, aby se vyz¢mvaly
Spickovou dlouhotrvajici spolehlivosti, dokonalou fdnksti a vysokou pracovni
efektivnosti. Vyvoje vyrobk sefidi nejen nejnoSimi ekologickymi pozadavky, ale
také pozadavky Evropské unie. Vroce 1996 i@ev firma Stiga svoji ddenou

spolenost také \Ceské republice.
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Stiga zajisuje dopravu, splatnost faktur je stanovena na 14 dn

V sowasné dob vyrabi nasledujici typy travnich trakiior
» Garden Compact E (6,5 PS)

Estate President (16,5 PS)

Estate Royal (17,5 PS)

Estate Royal E (18 PS)

Estate Pro 22 E

YV V VYV V

9) Husqgvarna

Spole&nost Husqvarna byla zaloZena a jiz v roce 1689.abyvelmi rozsahlodadu
vyrobki od profesionalnich strdjaz po vyrobky pro natmé spatebitele. Hlavni zavod
se nachazi ve #stt Huskvarna ve Svédsku, kde z celkovéhotp@ 200 zarsstnané
jich zde pracuje 1800 v oblastech &pvého technologického vyzkumu, vyvoje
vyrobki, produkce a marketingu. Firma prodava své vyrolakyice nez 100 zemich a

95 % jeji produkce jde na export.

Zajistni dopravy, splatnost faktur 14 dni.

V souwasné dob vyrabi nasledujici typy travnich traktor
» CT 151 (15 PS)

CTH 151 Twin (15 PS)

CTH 180 Twin (18 PS)

CTH 220 Twin (22 PS)

LT 151 (15 PS)

GTH 260 XP (26 PS)

YV V. V V V
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4. NAVRH RESENI

Vhodny dodavatel Zacich trakfopro firmu Nekvinda — Zesuélska technika, a. s.
bude vybiran pomoci fuzzy logiky. Podobnymigpbem Ize vybirat i dodavatele jiného

zboZzi.

Nejdiive si musime stanovit, na zaktackterych paramelr budou dodavatelé
posuzovani a jednotlivé varianty danych parafekteré zapiSeme do popisné vstupni

stavové matice.

Firma povaZzuje zatdezité nasledujici parametry:
» Kuvalita
Cena
Splatnost faktur
Doba dodani
Zajiskni dopravy i v pipact malého pétu objednanych kuszacich traktar

Zarwni Ihata

VvV V V V VYV V

Patet typa travnich traktak vyrakénych pod danou zikou

Kvalita je pro firmu Nekvinda — Ze#&délska technika a. s. Kidvym faktorem.
Zakaznici si kupuji Zaci traktory, aby jim co néglé bez zavad slouzily, poskytovaly
maximalni vyuziti a pohodli. V ramci kvality je poovano i pisluSenstvi, jenz
vyrobce k Zacim traktém nabizi. Za kvalitu jsou zakaznici ochotni Bpfatit, ale cena
by meéla byt angrné vysoka kvalig vyrobku. Obvykla splatnost faktur §grnact dni, ale
n¢kteri dodavatelé nabizi i delSi dobu splatnosti. Sppmist ugednosiiuje dodavatele,
u nichz je doba dodani stéogo nejkratSi. Zajighi dopravy vyrobcem je také pémé
dulezitym faktorem. Nktefi dodavatelé zaji%iji dopravu az od dgitého pdtu
objednanych kus Zacich traktar, ale nefasgji jsou tyto vyrobky objednavany po
jednom nebo po dvou kusech. Zaru lhata je zase velkym lakadlem pro kéné
zékazniky. Nkteri vyrobci, jako napp Mountfield, poskytuji zarni lhatu dokonce
sedmiletou. Pro &které zakazniky je to i rozhodujicim faktoreni goupi daného

zbozi. Spolénost chce oslovit svoji nabidkou co n#fi paet zakaznil, proto
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povazuje za vyhodu, kdyZ dodavatel nabizi viceé ¥g@cich traktar, aby si zdkaznik
mohl vybrat stroj, ktery mu nejlépe vyhovujestSina vyrobé vyrabi travni traktory ve

vSech tech tidach.

Spole&nost by mohla uvazovat i dalSi kritéria jako fiklad mnoZstevni slevy, slevy
pro stélé odératele nebo z&tmi a pozartni servis. MnoZstevni slevy v danétipgads
nehraji dilezitou roli, neb@ travni traktory jsou ve &sSin¢ pripadi objednavany po
nékolika kusech. Slevy pro stalé zakazniky vyrobcbimeji az po uiitém case
vzajemné spoluprace a jsotitdinou vyjednavany individuddn Zarwni a pozartni
servis jsou vdnedSni déb samorejmosti. Bez toho by vyrobce nebyl

konkurenceschopny.

DalSim dilezitym krokem je vytvéeni transforméni matice, kde jednotlivym
variantam kritérii fifazujeme iiznou vahu. Po projednani s firmou byly stanoveny

vahy jednotlivych kritérii nasledon

Kritérium Max vaha v bodech Max vaha v procentech
Kvalita 1810 55,51
Cena 500 15,33
Zarwni lhata 300 3,20
Dodaci doba 250 7,67
Pazet typi 200 6,13
Doprava 100 3,08
Splatnost faktur 100 3,08
Celkem 3 260 100

Kvalita bude posuzovana na zaldawkolika dilcich paramett, kterym jsou fitazené
raizné vahy podle vyznamu a jsou z hlediska rozhadiowa koupi pro zakaznika
dulezité. Bude se jednat o nasledujici prvky: praéjakochy je travni traktor vhodny,
znaka a vykon motoru, z&b a vySka sé&ni, hmotnost traktoru, objeme&hého koSe,
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reflektory, polondr ot&eni a pisluSenstvi, které je k danému travnimu traktorZmaoo

dokoupit.

Diléi parametr kvality Max vaha v bodech Max vaha v procentech
Vhodnost pouziti 230 12,71
Motor 180 9,94
Vykon motoru 200 11,05
Zaker seeni 180 9,94
Vyska seeni 130 7,18
Hmotnost 100 5,52
Objem skrného koSe 190 10,49
Reflektory 50 2,76
Polomer ot&eni 150 8,28
PrisluSenstvi 400 22,09
Celkem 1810 100

Nyni vytvotime pro kazdého dodavatele vstupni stavovou miod, ne) a vstupni
stavovou matici (0, 1). Do vstupni stavové matiaao( ne) zapiSeme ke kazdému
kritériu A (= ano) do té varianty kritéria, kterdany dodavatel splije. Dale vytvéime

vyslednou matici, kde si stanovime hodnoceni dagévpodle pozadavkfirmy.
K posouzeni kvality Zacich traktor bude vybran u jednotlivych dodavaitel

nejvykonrgjSi typ ze stedni tidy travnich traktal, neba@ traktory z této iidy jsou

nejprodavagysi.
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Vybrané typy Zacich traktora od jednotlivych znatek

1. AL-KO: Typ Power Line T-20 102 HDE

Dodaci doba:10 dni
Cena:94 292 K

Zarueni lhata: 24 mesiol
Vhodny do rh 6 000
Motor: B&S Intek

Vykon motorul8,2 PS
Noze:2
Pirevodovkahydrostaticka
Zaker seeni: 102 cm
VySka séeni:3 — 9 cm
Hmotnost:241 kg

Objem sbrného kose300 |
Reflektory:ano

Polomer otaceni: 160 cm

PrisluSenstviptivésny vozik, shrnovaci radlice, §rovéretezy, radkova, zadni zags
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2. Brill: Typ Crossover 102/20 HE

Dodaci doba:i7 dni
Cena:98 092 K

Zarueni lhata: 24 mesioa
Vhodny do rh 7 000
Motor: Briggs & Stratton Intek
Vykon motoru20 PS
Noze:2
Prevodovkahydrostaticka
Zaber se’eni: 102 cm
VySka séeni:3 — 9 cm
Hmotnost:233 kg

Objem sbrného kose300 |
Reflektory:ano

Polomer otaceni: 120 cm

Prislusenstvimuléovaci systém, sihova radlice, sthovérettzy, zadni zags
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3. MTD: Typ JN 200 AT

Dodaci doba5 dni
Cena:80 990 K
Zarueni lhata: 24 mesioa
Vhodny do rh 10 000
Motor: Tecumseh
Vykon motoru20 PS
NozZe:2

Prevodovkahydrostaticka

Zaker se’eni: 105 cm

Vyska séeni:3 — 9 cm

Hmotnost:240 kg

Objem sbrného ko$e280 |

Reflektory:ano

Polon¥r otaceni: 53 cm

PrisluSenstviimul¢ovaci systém, simova radlice, sthové fetézy, zadni zags, hnaci
sada
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4. Yard Man: Typ HN 5200 Deluxe

Dodaci doba®8 dni
Cena:105 500 K
Zarueni Ihata: 60 mesiol
Vhodny do rh 10 000
Motor: Kohler OHV
Vykon motoru20 PS

Noze:3

PrevodovkaAutoDrive

Zaber se’eni: 105 cm

VySka séeni:3 — 8 cm

Hmotnost:250 kg

Objem sbrného kos$e300 |

Reflektory:ano

Polomer otaceni: 95 cm

PrisluSenstvi: muléovaci systém, sova radlice, sthové fetézy, zadni zass,

rozmetadlo, zametaci stroj
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5.SOLO: Typ 575 H

Dodaci doba3 dny

Cena:135 420 K

Zarueni lhata: 24 mesioa
Vhodny do rh 10 000

Motor: Briggs & Stratton Intek
Vykon motoru20 PS

Noze:1l
Prevodovkahydrostaticka
Zaber se’eni: 102 cm

VySka séeni:3 — 9 cm
Hmotnost:238 kg

Objem sbrného kose300 |
Reflektory:ano

Polon¥r otaceni: 130 cm
PrisluSenstvimulcovaci systém, sthova radlice, sthovéietzy, zadni za¥s, zametaci

stroj
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6. Wisconsin: Typ W 2949/122 Riviera

Dodaci doba:3 dny
Cena:95 490 K

Zarueni lhata: 24 mesioa
Vhodny do rh 11 000
Motor: Honda

Vykon motoru20 PS
Noze:2
Prevodovkahydrostaticka
Zaber se’eni: 122 cm
Vyska séeni:3 — 10 cm
Hmotnost:330 kg

Objem sbrného kose410 |
Reflektory:ano

Polomer otaceni: 90 cm
PrisluSenstvi:mulcovaci systém, siova radlice, s¥hové rettzy, zadni zass, kryt

proti kamerim, loketni ogrky, vozik givésny, rozmetadlo
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7. Kubota: Typ F 1900 E/D

Dodaci doba#4 dny
Cena:178 900 K

Zarueni lhata: 24 mesioa
Vhodny do rh 11 000
Motor: Kubota

Vykon motorul8 PS
Noze:3
Prevodovkahydrostaticka
Zaber se’eni: 122 cm
VySka séeni:2,5 — 10,2 cm
Hmotnost:390 kg

Objem sbBrného kos$e540 |
Reflektory:ano

Polormer otaceni: 35 cm
Prislusenstvi: srehova radlice, zadni zas, vozik givésny, rozmetadlo, hnaci sada,

montazni zvedak, mébvaci sada

66



8. Stiga: Typ Stiga Estate Royal E

Dodaci dobas dm
Cena:96 300 K
Zarueni lhata: 24 mesioa
Vhodny do rh 9 000
Motor: Kohler

Vykon motorul8 PS

Prrevodovkahydrostaticka

Noze:2

Zaber se’eni: 102 cm

VySka séeni:3 —9 cm

Hmotnost:272 kg

Objem sbrného kose272 |

Reflektory:ano

Polomer otaceni: 105 cm

PrisluSenstvisnthova radlice, zadni zés, rozmetadlo, mdbvaci systémiadkova,

montazni zvedak
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9. Husqvarna: Typ CTH 180 Twin

Dodaci doba2 dny
Cena:99 310 K

Zarueni Ihata: 24 mesioi
Vhodny do i 11 000
Motor: Kawasaki

Vykon motorul8 PS
Prevodovkahydrostaticka
Noze:2

Zaber se’eni: 92 cm

Vyska séeni:3,8 — 10,2 cm
Hmotnost:220 kg

Objem sbrného ko3e250 |
Reflektory:ano

Poloner otaceni: 46 cm
PrisluSenstvisnthova radlice, zadni zds, rozmetadlo, mabvaci systémiadkova,

vybava pro silnini provoz, pivésny vozik, zametaci stroj
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Tabulkac. 3: Popisna vstupni matice

i |Ze8eni| Dodecdoba - Coa | Sprest | Uiy’ | VISR | o | mory | ZABrseni| sqon | Hrttost|  Oben | petekin| owen | pytsens
typi (mesice) (PS) (cm) (cm)
do 3 ano do 2 do 50 000 do 14 24 5000 Honda 1-1%6 do 80 2-8 do 200 do 250 | ano do 50 awg zadni
4-5 ne 3-5 50 001 - 60 000 15-20 25 - 34 006 Kawasaki 16,1-17 81 -85 3-8 201 - 230251 - 300 | ne 51-70 Kryt proti kamien
6-7 6-8 60 001 - 70 000 21-25 37 - 48 000 B&S Intek 17,1-18 86 - 90 3-85 231026 301-3501 71-90 Mevaci sada
8-9 9-11 70 001 - 80 000 26 -30 49 - 6Q 080 | KohlerOHV| 18,1-19 91-95 3-9 261 - 290 351 - 400 91-110 Shovéretszy
nad 10 12-14 80 001 - 90 009 nad 30| nad 60 009 0 Tecumseh 19,1-20 96 - 100 2,5-14,2 290- 8 401 -4501 111 -130 Loketnidghy
15 a vice 90 001 - 100 00 10 000 Kubota 101 - 105 3-10 nad 320 451 - 500|I 131 -150 Montédzni zvedak
100 001 - 110 004 11 000 106 a vige3,8 - 10,2 nad 500 | 151 - 170 Shrnovaci radli
110 001 - 120 009 nad 11 0Q 171-190 Zametaci stroj
nad 120 000 nad 190 Rdadie/sypa
Vybava pro silnini
provoz
Radkova
Hnaci sada

iResny vozik




Tabulkac. 4: Transformani matice

rggﬁt'ch Zajiseni | Dodaci dobg Cena Splatnost Zlahr:f:' Vho:]gy do Motor ?T/]){)I:grnu Zabsr seeni ;/ésekné} Hmotnost Objem l?)(t)ggrﬁlf L ;
Vyrabeny dopravy faktury v (cm) (kg) shemého kosd Reflektory PrisluSenstvi
typi (cm) (cm)
10 100 250 500 20 50 10 180 30 10 110 100 10 50 150 50
50 0 200 450 40 100 50 130 50 30 90 80 70 0 120 10
100 100 400 60 200 80 100 100 60 40 60 100 100 70
150 50 350 80 250 110 80 150 90 70 40 130 80 10
200 10 300 100 300 140 50 200 120 130 20 160 60 15
0 250 170 110 150 110 0 180 40 40
100 200 180 40 190 30 70
50 230 20 30
10 10 10
5
20
30
40
200 100 250 500 100 300 230 180 200 180 130 10 190 50 150 400
Suma 3260




Tabulkac. 5: AL-KO — vstupni stavova matice (ano, ne)

Poet R— q et ([0 ¢ Vykon T @3 e Objem Poloner
e Zajiseni Dodaci doba| Cena Splatnost | Zarwni lhita | Vhodny do Zabsr seéeni | VySka seeni| Hmotnost o o o .
vyrabinych o " 5 Motor motoru shérného Reflektory ot&eni Prislusenstvi
typii dopravy (dny) (Kg) faktury (dny) (mésice) m ®Ss) (cm) (cm) (kg) Kode (cm)
A A A A
A A A
A A
A A A A A
A A
A A
A




Tabulkac. 6: Brill — vstupni stavova matice (ano, ne)

Poet A q Zarwni p Vykon Ao ermett || v . Objem Polomer
vyr:ta;cr;gych ﬁilr')sr';c; DOfégg'y)doba %f:)a faﬁtzlf;rzgi;) ( r:;:tlie) Vh"g]gy 4o | Motor m(lt;tg;u Zabz;:j)”e“' VVS'(‘?nf)ée“' H"(‘Ifg)‘o“ sb;:;:)r;éeho Reflektory Ozgcrﬁyl Prisluenstvi
A A A A
A A
A A A A

A A

A A
A A




Tabulkac. 7: MTD — vstupni stavova matice (ano, ne)

Poiet

— p Armfie(? [0 p Vykon A et || tveez o Objem Poloner
oinin || ZoSS | Oofhegons - Cora | San | Zncna) ViU | o | pogn, | s Vs s Hiobost | sty | ety | otk | piousenu

A A A A A

A A A A
A A
A A

A A A
A A

A




Tabulkac. 8: Yard Man —vstupni stavova matice (ano, ne)

Patet o . L e . Vykon e et | Aok . Objem Polomer

il O ) I e o i B el sl

A A A

A A A A
A A A
A A A A
A
A A




Tabulkac. 9: SOLO - vstupni stavova matice (ano, ne)

Patet o . L e . Vykon e et | Aok . Objem Polomer
il O ) I e o i B sl el sl
A A A A A
A A
A A A
A
A A
A A

A
A




Tabulkac. 10: Wiscosin — vstupni stavova matice (ano, ne)

Patet o . L e . Vykon e et | Aok . Objem Polomer

il O ) I e o i B sl el sl

A A A A A

A A

A A

A A A

A A A

A A A
A A A
A




Tabulkac. 11: Kubota — vstupni stavova matice (ano, ne)

Patet o . L e . Vykon e et | Aok . Objem Polomer
At Zajistni Dodaci doba| Cena Splatnost | Zarwni lhata | Vhodny do Zaber seéeni | VySka seeni| Hmotnost ey opmnd? S A
vyrakEnych " i 2 Motor motoru shk¥rného Reflektory ot&eni Piislusenstvi
typt dopravy (dny) (K¢) faktury (dny) (mesice) m PS) (cm) (cm) (kg) Kose (cm)
A A A A A A
A
A
A A
A A A
A A A
A A
A
A




Tabulkac. 12: Stiga — vstupni stavova matice (ano, ne)

Poiet

vyrakenych Zajiseni Dodaci doba| Cena Splatnost | Zarwni lhata | Vhodny do Motor r\r{n)(l;ligrr]u Zabsr segeni Vyska seeni Hmotnost sgétr?ﬁérﬂo Reflektory th’:l;c‘)gré\ir Prslugenstyi
X X, 2
typt dopravy (dny) (K¢) faktury (dny) (mesice) m (PS) (cm) e (kg) Kode @)
A A A A A
A A A
A A
A A A A
A
A A A
A




Tabulkac. 13: Husgvarna — vstupni stavova matice (ano, ne)

vyrzgc?ﬁ;/ch Zajiseni Dodaci doba| Cepa Splatnost Zéru“:vni'lhﬁta Vhodr21y do Motor ?T/])Z)Iigrnu Zabsr seéeni | VySka seeni| Hmotnost sg?::érﬂo Reflektory Z?éggs; Prislugensti

typi dopravy (dny) (Kg) faktury (dny) (mésice) m ®Ss) (cm) (cm) (kg) Kode (cm)

A A A A A A A A
A A
A A A
A
A

A A A
A
A
A
A




Tabulkac. 14: Vystupni stavova matice

Procenta Dodavatel
0-50% nevyhovujici
50 - 60 % vyhovujici

60 - 80 % dobry
80 -90 % velmi dobry
90 - 100% vyborny

Na konec provedeme skalarni &wou transformani matice a vstupnich matic
jednotlivych dodavatél a zjistime, jak jsou dodavatelé hodnoceni na dékiadanych

kritérii a jejich vahRe3eni provedeme v programu Excel od firmy Micrasoft

Pro slozigjsi pripady je vhod¥Si pouzit komemeé prodavané programy jako riap

FuzzyTech od firmy INFORM, GmbH nebo MATLAB od figtMathWorks INC.

Tabulkac. 15: Vysledné hodnoceni

Znacka Vypo cet Vysledné hodnoceni
AL-KO 47,85 nevyhovujici
Brill 49,39 nevyhovujici
MTD 57,36 vyhovujici
Yard Man 55,83 vyhovujici
SOLO 50,31 vyhovujici
Wisconsin 70,09 dobry
Kubota 59,51 vyhovujici
Stiga 52,45 vyhovujici
Husgvarna 58,74 vyhovujici

Vypoétem jsme zjistili, Zze spobmosti AL-KO a Brill jen tsné neprosly danym
vybérem. Nejlépe dopadl@eska firma Wisconsin, ktera je hodnocena jako dobry
dodavatel se 70,09 %. Zbylych Sest dodavdiglo ozn&eno jako vyhovujici.

V piipac, Ze vice firem dosahuje slovniho hodnoceni ,vyhia¥yy je dobré

piihlédnout k vysi procent, které dana firma dosahla.
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Firmé¢ muzeme na zéklad vysledki doporuit vyjednavat o spolupraci s danymi
firmami v nasledujicim padi:
1. Wisconsin
Kubota
Husqvarna
MTD
Yard Man
Stiga
SOLO

N o g bk~ b

Graf¢. 1: Vysledné hodnoceni dodavditel

Vysledné hodnoceni dodavatel G
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w
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Zaver

Diplomova préaceresSi problematiku nakupu ve firmach. Z&oje se pedevsSim na
vybér dodavateal a jejich hodnoceni. Popisuje jednotlivé fazeyybéru dodavatel a
metody pomoci nichz 6iZeme dodavatele vybirat.

Vybér dodavatele je jednim z hlavnich faktprkteré jsou pedpokladem dobrého
nakupu. Dodavatelé by & byt pelivé vybirani podle pdeb podnikatel a je vhodné
je blize poznat. Firma si musi byt jista, ze vyHoyejim pozadavkm. UsgSnost
rozhodnuti ovliviuje do zn&né miry naklady nakupu, jakoz i vysledky podnikutirinau
pii prodeji. Ri rozhodovani o dodavateli se zvaZuje delda kritérii, ktera lze roztit
podle toho , zda se tykaji vyrala sluZzeb k nim, ceny, kontr&kich podminek a také

Mrivriw s

Vyznam niize mit zejména kvalita dodavaného zbozi nebo piaeedodaci podminky.

Pti rozhodovani o vyéru dodavatele jeidezity vychozi kontakt s dodavatelem.ugpb
kontaktu a jeho obsah do zm& miry zavisi na informacich, jenZ o dodavateButb
mame. B uskute&néni kontaktu, bez ohledu na formu, je nezbytaét; co spolénost
chce, ¥as zachytit a posoudit reakci dodavatele a ziskatindjici informace

k posouzeni jeho solidnosti.

Cilem diplomové prace bylo vytveni metodiky vybru vhodného dodavatele pro firmu
Nekvinda — Zeradélska technika a. s. za pomoci metody fuzzy logigiikevanou na
piipad vykEre dodavatele Zacich trakiorStanoveny cil byl spém. Byly zhodnoceny
nabidky vSech potencionalnich dodavateh zaklad urcenych kritérii a bylo sestaveno
poradi dodavatél od nejlepSiho po nejmé&whodného.

Pro posouzeni vyou dodavatele Zacich traktobyla pouzita metoda fuzzy logiky, coz
piedstavovalo vytvieni vstupni stavové matice, v niz byly definovanatéka.
V transform&ni matici byla stanovena vaha kazdeho kritéria aystupni matici byly

uréeny intervaly vysledného hodnoceni.
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Fuzzy logiku niize firma Nekvinda — Ze#délska technika a. s. pouZit i v jinych
oblastech rozhodovani, nebpati mezi metody, které se vyuZivaji v obla#tieni
firem a je aplikovatelna v néznéjSich oblastech naiznych drovni rozhodovani nap

v oblasti personalni, spravni, ekonomickeé a ftman
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