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ANOTACE

Prace je zaméfena na vybrané aspekty sdileni informaci mezi partnery v dodavatelském
systému. V teoretické Casti jsou vymezeny zakladni pojmy, obsah a kvalita sdilenych
informaci, zpusoby sdileni informaci, Klasifikace typa spoluprace z hlediska urovné
komunikace, ptinosy efektivni komunikace a bariéry, které efektivni komunikaci
znemoznuji. V navazujici praktické casti prace je na zdkladé¢ primarniho vyzkumu
zhodnocena dilezitost vybranych druhli informaci pro efektivni fizeni obchodnich operaci

a ochota takové informace sdilet mezi obchodnimi partnery chemického primyslu.
KLICOVA SLOVA

Dodavatelsky fetézec, sdileni informaci, komunikace, fizeni dodavatelskych fetézcu,

chemicky primysl

TITLE

Information Sharing in Supply Chains of the Chemical Industry
ANNOTATION

The thesis is focused on the selected aspects of information sharing among partners in the
supply chain. The theoretical part defines the basic concepts, content and quality of the
shared information, ways of sharing information, classifying the types of cooperation in
terms of level of communication, benefits of effective communication and barriers that
prevent effective communication. In the following practical part, based on primary
research, the importance of selected types of information for the efficient management of
business operations and the willingness to share such information among the trading
partners of the chemical industry is evaluated.

KEYWORDS

Supply chain, information sharing, communication, supply chain management, chemical

industry
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UvVoD

Podniky neustdle hledaji zptsoby zvyseni vlastni konkurenceschopnosti. Jako jeden
z moznych zpusobu se ukdzala schopnost efektivné fidit dodavatelsky systém, jehoz jsou
soucasti. Aby byly podniky schopné takovy systém fidit efektivné, musi ho fidit
integrovang, to znamena spolecné s ostatnimi subjekty. Zakladem integrovaného fizeni je
komunikace, tedy sdileni dat a informaci mezi vSemi subjekty dodavatelského systému.
Otazkou vsak zlstava, jaka data a informace je vhodné, ¢i dokonce nezbytné sdilet. Stejné
tak dilezita je 1 kvalita sdilenych informaci a zplsob jejich sdileni. Samotné pouziti

vhodnych informaci totiz nemusi vést k efektivnimu fizeni dodavatelského systému.

Hlavnim cilem této prace je zhodnotit dilezitost riznych typu informaci a jejich
ochotu tyto informace sdilet se svymi partnery. Pro naplnéni hlavniho cile bylo nutné na
zaklad¢ literarni reSerSe charakterizovat soucasné ptistupy k efektivnimu sdileni informaci
mezi partnery dodavatelského systému. V préci jsou proto nejdiive vymezeny zékladni
pojmy, tykajici se sdileni informaci v integrovanych dodavatelskych systémech. Dale se
prace zamétuje na obsahovou népln sdilenych informaci, jejich kvalitu, bariéry a zptsoby
sdileni informaci, které jsou v soucasné dobé povazovany za efektivni. Nasledn€ jsou
Vv praci specifikovany zakladni typy dodavatelskych systémil podle intenzity komunikace,
nakonec jsou identifikovany zakladni piinosy vyplyvajici z efektivni komunikace

V systémech.

V praktické casti je popsana metodika a vysledky primarniho kvantitativniho
vyzkumu Vv ¢eskych podnicich chemického primyslu. Na zéklad¢ statistické analyzy
vyzkumnych dat je nejdiive charakterizovana dulezitost jednotlivych typd informaci
z pohledu nékupcich i prodejcti chemickych podnikli. Nésledné je analyzovana mira
ochoty nakupcich i prodejcti poskytovat tyto informace svym dodavatelim, resp.
zakaznikim. Nazory nakupcich a prodejci jsou nakonec komparovany za uc¢elem odhaleni
klicovych problémut v ochoté sdilet informace, které jsou pro fizeni obchodnich operaci

dulezité.



1 SDILENI INFORMACI V INTEGROVANYCH
DODAVATELSKYCH SYSTEMECH

K pochopeni problematiky sdileni informaci v integrovanych dodavatelskych
systétmech je vhodné nejdiive vymezit nékolik zakladnich pojmu, které se tykaji

dodavatelského systému a jeho integrovaného fizeni.
1.1 VYMEZENi ZAKLADNiCH POJMU

Gros a Grosovd (2012, s. 5) upozornuji na nejednotnost odborné literatury
pii definovéani dodavatelského fetézce, ktery patii mezi kliCové pojmy této prace. Autofi
rozdélili tyto definice na dvé zakladni skupiny. Prvni skupina definuje dodavatelsky
fetézec jako posloupnost, sit’ nebo mnozinu organizaci, které nesou funkce nutné pro
realizaci potieb zdkaznika. Druha skupina chape dodavatelsky fetézec jako sled krokd,
udélosti, aktivit nebo procest. Gros a Grosova (2012, s. 7) proto navrhli na zdkladé
systémové teorie pomérné logicky systém nazvoslovi, ve kterém prvni skupina definic
odpovidéa pojmu ,,dodavatelsky systém*, zatimco druhd ,,dodavatelskému fetézci (aktivit)*.
Takové fesSeni je navic v souladu i s dalSimi definicemi od Ceskych uznavanych autort.
Napriklad podle Pernici (2004, s. 228) se jednd o ,,posloupnost krokli uréenych
K uspokojeni zakazniku“. Fiala (2005, s. 15) zase chape dodavatelsky fetézec jako
~mnozinu aktivit, vedoucich od pfijmi vstupi od dodavatelli, pfes ptidani hodnoty,
az k dodani vystupu zakaznikim®. Dodavatelsky systém pak piedstavuje ,ucelové
definovanou mnoZinu organizaci a vazeb mezi nimi, které se podili na pldnovani a vykonu
posloupnosti ¢innosti v dodavatelském fetézci definovanych® (Gros a Grosova 2012, s. 7).
Jedna se tedy o vSechny organizace (prvovyrobci, dodavatelé surovin, vyrobci finalnich
vyrobkd, prodejci, poskytovatelé logistickych sluzeb atd.), které se jakymkoli zpisobem
podileji na tvorbé hodnoty pro kone¢né zdkazniky. Nejjednodussi (tj. linedrni) strukturu

dodavatelského systému zachycuje schéma na Obrazku 1.



Dodavatel Vyrobce Distributor Prodejce Z4kaznik
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Obr. 1: Linearni struktura dodavatelského Fetézce (Fiala, 2009, s. 10)

Fiala (2005, s. 15) klasifikuje dodavatelské fetézce podle ptisobnosti ve firmé nebo
lokalni, regionalni a globalni. Literatura (Gros a Grosova, 2012, s. 9) naopak v souladu
s poznatky ze systémové teorie rozliSuje, zda je systém spojen vazbou se svym okolim
(oteviené vs. uzaviené systémy), zda jsme schopni urcit reakei systému na vnéjsi podnéty
(deterministické vs. stochastické systémy) a zda se jeho struktura méni v ¢ase (dynamické
vs. statické systémy). Dodavatelsky systém podle autorti (Gros a Grosova, 2012, s. 9)
pfedstavuje zastupce otevieného, stochastického a dynamického systému se sloZzitou
strukturou véetné zpétnych vazeb. Mezi subjekty dodavatelského systému pak v obou

smérech proudi materialové, finan¢ni, informacni a rozhodovaci toky (Fiala, 2005, s. 14).

Kli¢ovym faktorem pro efektivni fizeni dodavatelského systému je jeho integrace,
zalozend na systémovém piistupu. Lambert (2000, s. 9) uvadi, ze vSechny cinnosti
V organizaci je tfeba realizovat s védomim, Ze ovliviiuji nebo jsou ovliviiovany jinymi
subjekty, se kterymi v dodavatelském systému piichdzeji do styku. Toto pojeti vychazi
z mySlenky, Ze pokud si organizace fidi své aktivity izolovang, neni schopna sestavit
celkovy obraz o tom, jakym zplUsobem ovlivni jeji rozhodnuti ostatni aktivity
V dodavatelském fetézci. Ukazkovym disledkem izolovaného fizeni je situace (tzv. efekt
bice), kdy malé vykyvy v poptavce koncového zdkaznika vedou k ¢im dal vétsim vykyvim

V poptavce u navazujicich subjekti dodavatelského systému (Fiala, 2005, s. 14).

Literatura (Flynn a kol., 2010, s. 58-71) definuje integraci dodavatelského systému
jako stupen, do jakého organizace spolupracuji s ostatnimi partnery systému a podili se na
fizeni procest uvnitf a mezi organizacemi za UCelem dosaZeni efektivniho toku vyrobku
a sluzeb, informaci, penéz a rozhodnuti, aby kone¢nému zakaznikovi poskytli maximalni
hodnotu. Fiala (2005, s. 20) rozliSuje integraci vertikalni a horizontalni. Vertikalni
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integraci definuje jako stav, pii kterém dochazi k propojovani subjekti podél
materidlového toku v dodavatelském systému (tj. od prvovyrobcti az ke koncovym
zékazniktim), zatimco v pfipad¢ horizontdlni integrace dochéazi k propojovani jednotek
vramci jedné turovné dodavatelského systému (napf. propojovani prodejci do
maloobchodnich fetézcl). Stupen integrace pak chape jako miru, do jaké se

v mezipodnikovych vztazich uplatiuji principy komunikace, koordinace, kooperace.

Integrace, zalozend pouze na principu komunikace mezi jednotlivymi subjekty
systému, vede ke sdileni informaci, diky ¢emuz je mozno potlacit nezadouci fetézcové
efekty. Koordinace akci jednotlivych subjekta prispiva k lepsi vykonnosti celého systému.
Nejvyssi stupen integrace, zalozeny na principu kooperace, spociva ve spolecném teSeni
problémt za Gicelem dosazeni synergickych efektii. Princip komunikace je klicovou oblasti
zajmu této prace, protoZe sdileni informaci pfedstavuje nejen zékladni prostfedek integrace
dodavatelského systému, ale zarovei i nezbytnou podminku pro dosazeni integrace vyssich

stupiti.

Komunikace v dodavatelském systému nemusi nutné zahrnovat pouze sdileni
informaci, ale také sdileni dat a znalosti. Data ptedstavuji oznaceni pro cisla, text, zvuk
nebo obraz. Jedna se vlastné o ,,surovinu®, ze které vznikaji informace. Proto informace
muzeme oznacit jako data v kontextu, ktera jiz prosla procesem zpracovani a jsou
pouzitelna a srozumitelna (Sklendk a kol., 2001, s. 2-4). Informace se nasledné stavaji
znalostmi prostfednictvim rozhodujicich a tviir¢ich myslenkovych procest (Hart, 2004,
s. 60-154). Literatura (Wadhwa a Saxena 2005), s. 13-29) uvadi, Ze znalosti nejsou ni¢im
jinym neZ cenné a akceschopné informace. Z toho vyplyva, Ze obsah a kvalita informaci
jsou hlavnimi aspekty komunikace. S timto nazorem se ztotoziuji i Zhou a Benton (2007,
S. 65-1348), kteti uvadeéji, ze pro efektivni komunikaci je zésadni, jaky je obsah sdilenych
informaci, jaka je kvalita téchto informaci a jaky je zpiisob jejich sdileni mezi partnery

dodavatelského systému.
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1.2 OBSAH A KVALITA SDILENYCH INFORMACI

Pro dosazeni efektivni komunikace v dodavatelském systému je dilezity obsah
a kvalita sdilenych informaci. Tohoto nazoru byl uz McGowan (1998, s. 31-50), ktery
tvrdil, ze informacni systém je uziteCny jen v piipadé, pokud jsou informace snadno
ptistupné, piesné a relevantni. Ramanathan (2013, s. 431-440) uvadi, ze n¢které informace

nejsou stejné vhodné a nemaji stejnou vahu pro vsechny partnery dodavatelského systému.

vvvvvv

vvvvvv

zase toho nazoru, Ze se sdileni informaci mezi partnery li$i v zavislosti na primyslovém
odvétvi. Z toho vyplyva, ze relevantnost informace se mize liSit v zavislosti na typu

primyslového odvétvi a také na umisténi podniku v dodavatelském systému.

Ramanathan (2013, s. 431-440) zatadil mezi relevantni informace, které jsou

sdileny v ramci dodavatelského fetézce, informace o:

e stavu zasob,

e objednavkach,

e poskytovanych slevach,

e predpovédi poptavky,

e planovaném prodeji,

e prodejich realizovanych v minulosti (historické prodeje),
e planované podpote prodeje,

e konkurenci,

e vladni politice.

Literatura (Lotfi a kol., 2013, s. 298-304) rozdélila sdilené informace podle jejich

druhu do sedmi kategorii:

e informace o zasobach (Inventory Information),
e data o prodejich (Sales Data),

e predpovedi prodeji (Sales Forecasting),

12



e informace o objednavkach (Order Information),

e informace o schopnosti produktu (Product Ability Information),

e informace o produktovych inovacich a novych produktech (Exploitation
Information of New Products),

e a ostatni informace (Other Information).

Literatura (Lotfi a kol., 2013, 298-304) uvadi, Ze nejcastéji jsou sdileny informace
0 stavu zasob, coz napomaha ke snizeni nakladi na skladovani, k dosazeni piesnéjSich
pfedpovédi a snizuje riziko pfi manazerském rozhodovéni. Sdileni dat o pldnovanych
prodejich, tj. o poptavce zakaznikil snizuje ztraty zptisobené nedostatkem nebo piebytkem
produkti v systému. Diky sdileni pfedpovédi prodejii lze zvysit pifesnost predvidani
v celém dodavatelském systému. Pomoci sdileni informaci o objednavce lze odhalit
piekazky a nedostatky v dodavatelském systému, coz v kone¢ném disledku vede ke
zvyseni kvality sluzeb =zékaznikim. Informace o schopnosti produktu informuji
0 produktivité¢ a schopnostech dodavatelli, vyrobcii, distributorti a maloobchodnikt. Dale
inovacich a novych produktech poméhaji véasnému dodani materialu vyrobci v ptipadé, ze

vyrobce dostane informaci o zméné poptavky od prodejce.

O identifikaci informaci, které jsou sdileny v dodavatelském systému, se pokousela
1 dalsi literatura. Ovalle a Marquez (2003, s. 151-163) shrnuli typy informaci do tfi skupin:
informace o produktu, informace o poptavce, informace o platbach a stavu zasob. Fiala
(2005, s. 25) rozdélil informace podle toho, kterym subjektem dodavatelského systému
jsou sdileny na dodavatelské informace, vyrobni informace, distribuéni a prodejni

informace a informace o poptéavce.

Pro dosazeni efektivni komunikace mezi subjekty dodavatelského systému je
dalezité kromé obsahu informace také kvalita sdilenych informaci. Proto se odborna
literatura Casto zamétuje na definici a zpiisob méfeni (resp. hodnoceni) kvality informaci.
Petersen (1999) tika, Ze kvalitu informace lze posuzovat podle jeji piesnosti, v¢asnosti,
pfiméfenosti a duveéryhodnosti. Zhou a Benton Jr. (2007, s. 1348-1365) métili kvalitu

informaci na zaklad¢ jeji presnosti, dostupnosti, vCasnosti, interni souvislosti, externi
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souvislosti, uplnosti, relevantnosti, dostupnosti a frekvence, s jakou jsou aktualizovany.
Kvalita mize byt také chapana jako mira, do jaké informace sdilené mezi organizacemi
odpovidaji jejich potiebam (Petersen, 1999). Jinak feeno jako miru hodnoty, kterou ma

dana informace pro podnik.

Podle Ramanathana (2013, s. 431-440) posuzuji podniky hodnotu informace podle
jeji pouzitelnosti nebo uzite¢nosti v dalSich rozhodovacich procesech. Pti vybéru informaci
také piihlizi na jejich cenu a davéryhodnost. V souvislosti s tim literatura (Ramanathan
2013, s. 431-440) identifikovala pét faktort, které¢ ovliviiuji vybér informaci pro sdileni
mezi partnery dodavatelského systému, a do jisté miry koresponduji s vnimanou hodnotou

sdilené informace. Patii mezi n¢ faktory:

e naklady,

e pouzitelnost,

e spolehlivost,

e akceschopnost a

e predpovédni potencial.

Néklady na informace zahrnuji vSechny néklady, které podnik musi vynalozit na
ziskani informace vcetné zabezpeceni jejiho sdileni. Pouzitelnosti je mySlena zejména
moznost pouziti informace v riznych sub-procesech dodavatelského fetézce. Spolehlivost
informace Uzce souvisi s jeji presnosti, ale také se spolehlivosti zdrojt, od kterych jsou
informace ziskavany. Akceschopnosti podniku je mySlena zejména rychlost, se kterou
muze podnik reagovat na ziskané informace. Pfedpovédni potencidl odkazuje na schopnost

podniku efektivné vytéZit danou informaci pfi progndzovani.
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Ramanathan (2013, s. 431-440) provedl vyzkum dulezitosti faktorti ovliviiujicich
sdileni dat v integrovanych dodavatelskych systémech, a to ve dvou konkrétnich vyrobnich
podnicich. Prvni podnik se zabyval vyrobou textilnich vyrobki, které prodaval pies
maloobchodniky a dalsi distribu¢ni meziclanky na spotiebnich trzich. Pfi komunikaci se
svymi zakazniky pouzival pokrocilé informacni a komunikaéni technologie. Druhy podnik
se zabyval vyrobou obalovych materidlii pro primyslové trhy, pouzival méné pokrocilé
komunikac¢ni technologie (telefon a fax), pficemz intenzita a zpisob vyuziti informaci
zélezel na individudlnich rozhodnutich manaZeri podniku. Individualni pfistup obou
podnikti k dilezitosti zkoumanych faktori je patrny z Obrazku 2, na kterém jsou

zachyceny relativni vahy faktorti v kola¢ovych grafech.

Textilni spole¢nost Spolecnost s balicimi prostiedky

M Schopnost vyuZit informace M Schopnost vyuZit informace
M Cena M Cena
m Spolehlivost m Spolehlivost
PouZitelnost PouZitelnost
M Schopnost reagovat M Schopnost reagovat

Obr. 2: Srovnani podnikii podle relativnich vah faktori (Ramanthan, 2013, s. 431-440)

Z vysledkti vyzkumu mimo jiné také vyplynulo, Ze pfistup podnik ke sdileni
informaci je ovlivnén predevs§im pozici dodavatelského systému, ve které se dany podnik
nachazi, ale také schopnosti efektivné sdilet informace a vyuzivat pokrocilé informacni

technologie.
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1.3 ZPUSOB A BARIERY EFEKTIVNI KOMUNIKACE

Spravné a kvalitni informace nebudou mit zadny ptinos pro fizeni dodavatelského
systému, pokud nejsou efektivné sdileny prostiednictvim informac¢nich a komunikacnich
technologii (Fialy 2009, s. 34-35). Ptestoze literatura (Rashed a kol., 2010, s. 61-77, Mohr
a kol., 1996, s. 103-115) zduraziuje dulezitost sdileni informaci prostfednictvim osobni
a pisemné komunikace, Slobodova (2010, s. 26-31) uvadi, Ze v soucasné dob¢ mezi sebou

podniky komunikuji zejména prostfednictvim

e mobilnich telefoni,

e mobilnich fax,

e satelitni komunikace,

e clektronické vymény dat a

e clektronické posty a internetu.

Mobilni telefony umoziuji univerzalni spojeni s Gcastniky telefonni sit¢. Pomoci
mobilnich faxti je mozné vydéavat dokumentované informace pracovnikim v terénu.
Satelitni komunikace se pouzivé ptfedevsim k fizeni dodavek v silnicni, letecké a namotni
dopravé. Elektronickd vyména dat neboli EDI (Electronic Data Interchange) umoziuje
ptenos kompletnich blokli obchodnich dat mezi podniky. Hlavnim ukolem EDI je rychle

prenést data, kterd se nasledné zpracovavaji na informace. Mezi hlavni vyhody EDI patii

e vylouceni chyb zplsobenych ru¢nim zpracovanim,
e Dbezpecnost prenosu dat,

e climinace problémi pii piijiméani nebo odesilani dat,
e zrychleni procesu pfenosu dat a

e pfesnost dat.

Informaéni technologie hraji pfi fizeni informacnich toki v dodavatelském systému
hlavni roli. Umoziuji spole¢nostem shromazd’ovat, analyzovat a §ifit informace mezi ¢leny
dodavatelského systému za ucelem zlepSeni procesu rozhodovani. Spojenim manazert pies
funk¢ni a organizacni hranice, poskytovanim vcasnych, relevantnich a ptesnych informaci

se sniZzuje Casova a prostorova vzdéalenost, coZ jim umoziuje provadét lepsi spolecna
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rozhodnuti (Rashed a kol., 2010, s. 61-77). Fiala (2009, s. 32) dodava, ze informacni
a komunikaéni technologie ovliviiuji nejen informacni toky, ale i toky materidlové
a finan¢ni. Pomoci informacniho systému je totiz mozné sledovat transakce, vytvaret
progndzy, zpracovavat data, sdilet informace v realném cCase a stanovit vyvazenost mezi

bezpecnosti a dostupnosti informact.

Ramanathan (2013, s. 431-440) zjistil, ze pouziti vhodné komunikacni technologie
zvySuje schopnost manipulace s informacemi. Déle zdlraziuje nutnost investice do
informacnich a komunikacnich technologii, pokud podnik chce ziskat v€asné informace.
Ty jsou nutné k tomu, aby spole¢nost zareagovala na rychlou zménu a rozhodla o piijeti
vhodnych opatieni (Mendelson, 2000, s. 31-514). Z tohoto divodu spole¢nosti znaéné
investuji do informacnich technologii, aby zvysily svou schopnost fidit informace naptic
dodavatelskym systémem (Ofek a Savary, 2001, s. 56-1441). Podle prizkumu trhu
Manhattan Associates (Greening, 2009) 85 % respondentii souhlasilo s tim, Ze jejich
informacni systémy by mohly byt vyuzivany k dal§Simu rozvoji konkurenc¢ni vyhody.
Samotna pokrocila technologie vSak nemusi byt dostacujici k efektivnimu nakladdani
s informacemi. Dokonce, i kdyZz spole¢nost rozviji informacni technologie s cilem

zefektivnit sdileni informaci, problémy s divérou a zavazkem mohou zastavit tento vyvoj

(Mendelson, 2000, s. 31-514).

V souvislosti s tim se objevuje nazor, ze technologie je pouze nastrojem na posileni
a podporu sdileni informaci a spoluprace (Ofek a Savary, 2001, s. 56-1441). Danese
(2007, s. 181-204) je toho nazoru, ze v dodavatelském systému maji velky vyznam pro
efektivni sdileni informaci nejen komunikacni technologie, ale také spravné nakladani
s informacemi. Podobny nazor se objevil i v literatufe (Rashed a kol., 2010, s. 61-77). Ta
uvadi, Ze pouze pokud podnik klade diraz na investice do informacnich technologii a zvoli
si spravné informace ke sdileni, miZe firma dosahnout efektivni vykonnosti. Samotna
informacni technologie neni dostate¢nym aspektem pro efektivni fizeni informacnich tok,

protoze lidé rozhoduji o tom, co bude sdileno a kdy.

Fakt, ze lidé rozhoduji o tom, kdy a jaké informace budou sdileny, muze

predstavovat piekazku v efektivni komunikaci. Fliedner (2003, s. 14-21) identifikoval tfi
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hlavni behavioralni problémy, které mohou vést k selhani vztahdi mezi partnery
dodavatelského systému. Mezi tyto problémy zahrnul nedostate¢né sdileni informaci
0 prognozach, strach ze zneuziti informaci a nedostatek divéry. Pravé davéra rozhoduje
0 tom, jestli budou informace vubec sdileny. Podle literatury (Rashed a kol., 2010, s. 61-
77) je nediivéra mezi firmou a jejimi obchodnimi partnery povazovéana za hlavni ptekdzku
efektivniho sdileni informaci. Také literatura (Tuten a Urban, 2001, s. 149-164)
identifikovala tfi zdkladni podminky fungujiciho partnerstvi, mezi které patii stanoveni
ryst partnerstvi, komunikacni chovani a techniky feSeni problémul. Mezi rysy partnerstvi
patii zavazky, koordinace, vzijemna zavislost a davéra. V pfipadé vhodného
komunika¢niho chovéni je dilezité propojeni, sdileni informaci a aktivni Gcast. Pficemz
velmi zaleZzi na pfesnosti, v€asnosti a divéryhodnosti sdilenych informaci. U posledni
aspektu je dilezité stanovit vhodny typ techniky feSeni konflikth. Pouze pokud jsou

splnény vSechny tfi aspekty, miize byt partnerstvi uspésné.

Dalsi prekazku efektivniho sdileni informaci muze predstavovat nedostupnost
informacnich systémill. Ramanathan (2014, s. 210-220) povaZzuje za jednu z hlavnich bariér
spoluprace subjektli v dodavatelském systému neefektivni vyuzivani prognostickych
informaci nebo informaci obecné, protoze zainteresované subjekty nedisponuji potfebnym
(pokrocilym) informaénim systémem. Vyzkum publikovany spole¢nosti SCM World
(Courtin, 2013) poukazuje na to, Ze mnoho firem odrazuji vysoké investicni naklady
a problémy spojené s implementaci systémi nezbytnych pro sdileni informaci. Néklady na
informaéni systémy nejsou jen otdzkou nakupni ceny softwaru, ale také nakladii na
implementaci, jejiz trvani i nadkladové rozpocty jsou obvykle piekracovany o 50-100 %
(Fawcett a kol., 2007, s. 358-368). Zucastnéné spole¢nosti také Celi internim organiza¢nim

prekazkam pii implementaci, nebot’ v§echny organizace maji tendenci odolavat zménam.

Dokonce, 1 kdyZ jsou spolecnosti schopny Uspé$né implementovat informacni
systém, sdileni informaci mtze byt stale problémem. Ali (2017, s. 984-994) se pfi cilené
reSerSi odborné literatury zaméfil na piipady, ve kterych ke sdileni informaci
v dodavatelském systému nedochazelo, i kdyz v systému byla k dispozici pozadovana
komunikac¢ni technologie, informacni systém a mezi partnery panovala divéra. Nejcastéjsi

bariérou v téchto piipadech byla nedostatecnd piesnost a unik informaci. Praveé
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v souvislosti s unikem informaci musi podniky balancovat mezi transparentnim
dodavatelskym systémem, kdy jsou dostupné citlivé informace, a systémem, kdy nejsou
nékteré informace sdileny. Literatura prokazala (Mclvor a kol., s. 147-152, 2003), Ze
dostupnost informaci o poptdvce muze vyznamné zvySit vykonnost dodavatelského
systému. V souvislosti s timto poznatkem zmifnuje iniciativu spole¢nosti Wal-Mart na
vytvofeni zékaznického profilu, coz pomohlo zvysit transparentnost poptavky v celém

hodnotovém fetézci.

Z prostudované literatury vyplyva, Ze pouze dostupnost vhodnych informaénich
a komunika¢nich technologii k efektivni komunikaci mezi subjekty dodavatelského
systému nesta¢i. Mnoho subjekti disponovalo vysokou trovni informacnich technologii,
a presto nedosahlo o¢ekavanych vysledkt. Na druhé strané literatura (Cadilhon a Fearne,
2005, s. 11-12) zminuje piipad némeckého podniku Metro Cash & Carry Vietnam, ktery
obchodoval s potravinami a Gspésné spolupracoval se svymi obchodnimi partnery na
zakladni Grovni komunikace. Spolecnost sdilela informace v dodavatelském fetézci
prostfednictvi telefonnich hovorti a faxu bez dalSich sofistikovanych informacnich
a komunikaénich technologii. Piipad spolecnosti Metro Cash & Carry ukazal, Ze volny
toho néazoru, ze pokud ma byt komunikace mezi subjekty dodavatelského systému
efektivni, musi mezi partnery existovat diivéra a kompromis mezi volnym a omezenym
pfistupem k informacim. Volba vhodné technologie piedstavuje pouze nastroj, ktery miize

zvysit efektivitu sdileni informaci.

14 TYPY SPOLUPRACE Z POHLEDU UROVNE KOMUNIKACE
V DODAVATELSKEM SYSTEMU

Jakmile se dvé nebo vice organizaci sdruzi za Ucelem dosazeni spole¢ného
obchodniho cile, vznikne vztah (Szwejczewski a kol., 2005, s. 875-897). Literatura
(Rashed a kol., 2010, s. 61-77) tyto vztahy specifikuje jako vzajemné, obousmérné vymény
mezi kupujicimi a dodavateli. Podle Baruta (2002, s. 71-161) rozsah a intenzita sdilenych
informaci Casto rozhoduje o mife spoluprace, resp. stupni integrace mezi partnery

dodavatelského systému.
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Mezi zakladni typy spoluprace podle Lamberta (2000, s. 35) patii partnerstvi
a strategicka aliance. Partnerstvi je charakteristické vytvorenim blizkych a dlouhodobych
pracovnich vztahii s dodavateli, zakazniky a tfetimi stranami. Za nejuzsi formu spoluprace
Lambert (2000, s. 35) povazuje tzv. strategickou alianci. Aby bylo dosazeno strategické
aliance, musi byt vztah mezi partnery svou povahou strategicky a musi podporovat
nékterou ze zasadnich kompetenci podniku. Podle literatury (Rashed a kol., 2010, s. 61-77)
je rozdil mezi tradiénimi nezavislymi vztahy a partnerstvim Vv tom, Ze v piipadé partnerstvi
jsou si subjekty blize nez v jinych typech vztaht. Blizky vztah podle Coopera a Ellrama
(1993, s. 2-3) znamena, Ze jeho ucastnici sdili rizika a pfinosy a maji ochotu dlouhodobé
tento vztah udrzovat. Piesto vSak podle Lamberta a Enze (2017, s.1-16) je tfeba rozliSovat
partnerstvi a vztahy typu win-win, které si jsou velmi podobné. Ze vztahu typu win-win

maji prospéch obé strany, nemusi se vSak jednat o partnerstvi.

Fiala (2009, s. 25) identifikoval ¢tyfi generické typy dodavatelskych siti podle typu
dodavatelsko-odbératelskych vztahti v siti a pfedvidatelnosti poptavky, a to na
kooperativni, S§tihlé, agilni a adaptivni dodavatelské sité. Pravé v kooperativnich
dodavatelskych sitich jsou vytvafeny velmi tésné vztahy mezi dodavateli a jejich

zakazniky diky generovani vyhod synergické povahy u vSech ¢lent sit€.

Vyzkum provedeny Danesem (2007, s. 181-204) identifikoval odlisné urovné
spoluprace, a to zédkladni komunikaci, omezenou spolupréci a tplnou spolupraci. V pifipadé
zakladni komunikace si podniky mezi sebou pouze vyméiuji informace a data bez
jakékoliv synchronizace nebo koordinace svych plant. Pti uplatnéni omezené spoluprace si
podniky mezi sebou nejen vymeénuji informace, ale také mezi sebou komunikuji
a koordinuji své plany. Uplna spoluprace se od omezené spoluprace lisi pouze vy$§im

poctem oblasti, ve kterych spolu spole¢nosti komunikuji a koordinuji své plany.

Ramanathan (2013, s.431-440) rozdé¢lil Grovné spoluprace na piipravnou,
progresivni a futuristickou. Na pfipravné tUrovni si Clenové dodavatelského systému
vyménovali data o objednavkach a vladni politice. Pti spolupraci na této urovni nebyly
nutné veétsi investice do novych technologii. Progresivni troven podporovala stavajici

partnerstvi a zaroven jeho dal$i rozsifovani. V tomto piipad¢ byla zasadni vymeéna
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specifickych informaci o prodeji (sezonni vlivy, poskytované slevy), coz vedlo ke
zptesnéni prognoz o budouci poptavce. Spolecnosti vS§ak musely na této tirovni zna¢né
investovat do novych technologii, aby ziskaly pfistup k informacim. Posledni uroven byla
futuristicka, ktera podporovala vyménu vesSkerych dat souvisejicich s prodejem.
Podminkou této urovné byla pokrocila troven IT infrastruktury, nebot’ zahrnovala mnoho

pfenost dat.

ZvySse uvedené literatury lze wusuzovat, ze uroven integrace podnikl
vV dodavatelském systému je izce spjata s intenzitou sdilenych informaci. V ptipad¢ nizké
miry integrace dochazi pouze k zadkladni komunikaci mezi subjekty dodavatelského
systému. S rostouci mérou integrace subjektii dodavatelského systému dochazi ke sdileni
informac¢nich a komunikaénich technologii. V ptfipadé¢ vysokého stupné integrace jsou
partneti ochotni sdilet citlivé informace a rizika navzdory vysokym nékladim na
technologie a zabezpeceni. Ofek a Savary (2001, s. 56-1441) jsou toho nézoru, ze pokud
jsou partneii dodavatelského systému schopni a ochotni sdilet davérné, avSak rozhodujici

informace, miize mezi nimi vzniknout velmi pevny vztah.
1.5 PRINOSY EFEKTIVNI KOMUNIKACE

Gros (1996, s. 31) povazuje sdileni informaci v dodavatelském systému za
vyznamny faktor jeho konkurenéni strategie. Vyznam informaci roste se snahou partnert
dodavatelského systému, nebot’ umoziluje rozhodovani napfi¢ vSemi funkcemi systému.
V disledku toho je maximalizovan zisk celého systému a je dosazeno vysSich ziski, nebot’

sdileni informaci ma za nasledek snizeni nakladu.

Ali a Boylan (2010, s. 1-6) porovnavali dva piipady, kdy v prvnim ptipadé byly
informace sdileny, ve druhém nikoliv. Simulace byly provedeny u némeckého
supermarketu a amerického vyrobce hardwarti. Bylo zjisténo, ze sdileni informaci
0 prognoze poptavky snizuje efekt bice a naklady na fizeni zasob, a to u vyrobce
I prodejce. Vyse tspor je zavisla na délce dodaci lhity a stati objednavek, kdy s délkou

dodaci lhity roste mira usetienych prostfedkd. Vétsi mira uspor je spojena predevsim
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sméné starymi objednavkami. Vyhody plynouci ze spolecného sdileni informaci

0 prognoze roste s dobou, po kterou jsou tyto informace sdileny.

Fisher (1997, s. 105-116) v souvislosti stim zminil situaci spole¢nosti ,,Sport
Obermeyer“, kdy b¢hem obdobi nejisté poptavky pomohly vymeéna informaci
a prognézovani poptavky na zakladé dat o trzbach zvysit piesnost progndézovani a tim
snizit naklady. Podle Zhou a Bentona Jr. (2007, s. 65-1348) vyssi piesnosti prognézy lze
dosahnout také prostiednictvi sdileni plant vyroby a dodévek. Podle Aviva (2006, s. 55-
74) a Smaros (2003, s. 245-258) sdileni riznych typt informaci také usetii ¢as partnerd

na tvorbu prognoz, coz rovnéz povede ke snizeni nakladu.

Podnik tedy dosdhne nizSich nékladt diky potlaceni efektu bice, usnadnéni tizeni
zasob, dodavek a vyroby (Lee a kol. 2000, s. 626-643, Raghunathan, 2001, s. 605-610).
Taylor (2006, s. 163-186) jako duvod téchto piinost oznadil sdileni riznych typa
informaci, jako jsou zmény cen, sortimenty a reklamni plany. Smaros (2007, s. 702-716)
jako dal$i oznacil mimofadnou uroven sluzeb, které 1ze dosdhnout hlavné diky efektivné
sdilenym informacim. Literatura (Lee a kol. 2000, s. 626-643, Raghunathan, 2001, s. 605-

610) vsak dodava, ze k dosazeni téchto vyhod je nutné, aby byly tyto informace i efektivné

vyuzity.

Z vyse uvedené literatury tedy vyplyvaji hlavni piinosy efektivni komunikace mezi

subjekty dodavatelského systému, mezi které patii:

e zvySeni pfesnosti progndz o budouci poptavce,

e redukce efektu bice,

e snizeni nakladi na skladovani,

e zvySeni spolehlivosti pfenosu a zpracovani objednévek,

e dosazeni vysoké tirovné sluzeb (zejména zkraceni dodacich lhtt).

Presto existuje realné riziko, ze sdileni informaci nemusi pfinést Zadna pozitiva,
pokud nejsou sdilené informace pouzity spravnym zplsobem, tedy zejména ve spravném
kontextu (Ali a Boylan 2010, s. 1-6; Raghunathan, 2001, s. 605-610; Li a Wang, 2007,
s. 1-16).
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2 VYZKUM DULEZITOSTI INFORMACI A OCHOTY K JEJICH
SDILENI V DODAVATELSKYCH SYSTEMECH CHEMICKEHO
PRUMYSLU

Hledani vhodného zplsobu sdileni informaci mezi partnery dodavatelského
systému je stale aktualnim problémem soucasné odborné literatury. Dosud také neni
V literatufe uspokojivé vyieseno, jaky druh informaci je vhodné v systému sdilet
Vv kontextu zvySovani vykonnosti dodavatelskych systémi. Z tohoto divodu je prakticka
¢ast této prace zaméfena na odhaleni dulezitosti informaci a ochoty tyto informace sdilet
s kli¢ovym obchodnim partnerem z pohledu odbératelit (nakupcich) i z pohledu dodavatela

(prodejcit) v dodavatelskych systémech chemického primyslu.

Cilem praktické ¢asti prace je na zaklad¢ primarniho kvantitativniho vyzkumu mezi

vybranymi podniky chemického primyslu v Ceské republice identifikovat:

e dulezitost informaci, které poskytuji podniku obchodni partneti (dodavatelé,
resp. odbératelé), pro efektivni fizeni ndkupni, resp. prodejni ¢innosti,

e rozdily v dilezitosti poskytovanych informaci v zavislosti na délky praxe
respondenta a velikosti podniku,

e ochotu poskytovat tyto informace klicovému obchodnimu partnerovi
(dodavateli, resp. zakaznikovi),

e rozdily v ochoté poskytovat informace v zavislosti na vybranych znacich
klicového obchodniho partnera,

e klicové problémy v ochoté sdilet dulezité informace prostiednictvim
komparace nazorti dodavateld (prodejci chemickych podniki) a odbératelt

(ndkupci chemickych podnikit).
2.1 METODIKA VYZKUMU

Za Ucelem dosazeni cili prace byl realizovan kvantitativni vyzkum mezi ¢eskymi
podniky zabyvajicimi se vyrobou chemickych latek. Vyzkum byl uskute¢nén metodou
internetového dotazovani pomoci strukturovaného dotazniku. Ten byl posilan ve dvou

verzich, pficemz jedna verze byla urena pro ndkupni oddéleni a druha pro prodejni
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oddeleni podniku (viz pfiloha A a ptiloha B). Oba dotazniky se skladaly z péti casti.
V prvni ¢asti dotazniku respondenti hodnotili dilezitost informaci pro efektivni fizeni
nakupu, resp. prodeje. Druha ¢ast dotazniku byla zaméfena na hodnoceni dileZzitosti
logistickych technologii pro efektivni fizeni nakupu, resp. prodeje. Nasledovalo hodnoceni
dulezitosti finan¢nich nastroji pro efektivni fizeni nakupu, resp. prodeje ve treti Casti
dotazniku. Ve vSech piipadech byla pro hodnoceni dulezitosti pouzita Ciselna skala 1-7 (1
= zcela nedilezité, 7 = mimotadnd dalezité). Ctvrta &ast dotazniku byla zaméfena na
ochotu ndkupcich, resp. prodejct, poskytovat klicovému obchodnimu partnerovi
informace, implementovat s nim vybrané logistické technologie a finan¢ni nastroje. V této
¢asti dotazniku byla pro méfeni ochoty pouzita dichotomicka skala (0 = Ne, 1 = Ano). Pii
hodnoceni dulezitosti i ochoty mohli respondenti zaSkrtnout moznost ,,Nedokazu
posoudit®, kterd zaroven nahrazovala i situace, kdy respondent napt. danou logistickou
technologii nebo ndastroj neznal. V posledni ¢asti dotazniku byl identifikovan kli¢ovy
obchodni partner podle vybranych tfidicich znakl (vyrobce/piekupnik, teritorium prodeje,
délka obchodniho vztahu, majetkova propojenost, vyjednavaci pozice), respondent podle
vybranych tfidicich znakl (pracovni pozice, délka praxe) a velikost zkoumaného podniku.
Pro ucely této prace byla zpracovana data tykajici dilezitosti informaci, ochoty k jejich
sdileni a identifikacni tdaje o klicovém obchodnim partnerovi, respondentovi

a zkoumaném podniku.

Data byla sbirana studenty 3. ro¢niku oboru Ekonomika a management chemickych
a potravinafskych podnikt, Fakulty chemicko-technologické, Univerzity Pardubice mezi
¢eskymi podniky chemického primyslu na zéklad¢ vlastni vytvoiené databaze. Pii tvorbé
databaze ceskych chemickych podnikid byly nejprve vyhleddny podniky, které meély
registrovany néktery z oborli ekonomickych ¢innosti CZ-NACE 20+ (Vyroba chemickych
latek a chemickych pfipravkil), a to prostfednictvim vefejné databdze danovych subjekti
(ARES, 2018). Z tohoto vybéru byli nasledné prostifednictvim komercni databaze ceskych
a slovenskych firem HBI — B2B (HBI, 2018) vytazeny podniky, které byly v likvidaci,
nemély obor CZ-NACE 20+ uvedeny jako hlavni obor ekonomické Einnosti, anebo se
k nim nepodafilo nalézt funkéni e-mailovy kontakt. Po vyrazeni nevhodnych podnikt

obsahovala databaze 460 firem.
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Sbér dat probehl ve dvou etapach v obdobi od 3. 4. 2018 do 11. 5. 2018. V kazdé
etapé respondent obdrzel jednu faddnou vyzvu k vyplnéni dotazniku a jednu upominku.
Oslovovani byli zaméstnanci zkoumanych podnikd, kteti jsou odpovédni za nédkup, resp. za
prodej. Kazdy podnik byl tedy v jedné etapé sbéru dat dotazovan na nakupu a ve druhé
etap¢ na prodeji. Pfi vyzkumu bylo osloveno vsech 460 firem z databaze. Za oblast nakupu
se vyzkumu zuacastnilo 55 firem (12 %), pficemz pouze 43 firem (9 %) dotaznik vyplnilo
uplné. Za oblast prodeje byla navratnost dotaznikd je$té niz$i, nebot’ ¢asteéné vyplnilo

dotaznik 39 firem (8 %). Uplné vyplnilo dotaznik pouze 31 firem (7 %).

Pfi analyze dat byly vyuzity metody deskriptivni a inferen¢ni statistiky v prostiedi
softwaru MS Office Excel a IBM SPSS Statistics 24. Pro hodnoceni dulezitosti informaci
byl pouzit primér a medidn. Statistickd vyznamnost rozdill v pramérné dulezitosti
informaci mezi skupinami respondentt byla ovéfovana Kruskal-Wallisovym testem na 5 %
hladiné vyznamnosti. Tento neparametricky test byl zvolen s ohledem na maly rozsah
vybérového souboru a poruSeni normality dat v testovanych skupinach. Pro hodnoceni
ochoty informace poskytovat byla pouzita relativni ¢etnost respondentt, kteti deklarovali,
ze danou informaci jiz kli€ovému partnerovi poskytuji nebo by ji byli ochotni poskytovat.
Statistickd vyznamnost rozdilti v ¢etnostech mezi skupinami respondentti byla ovéfovana
Fisherovym exaktnim testem na 5 % hladin¢ vyznamnosti. Tento test byl zvolen s ohledem

na maly rozsah vybérového souboru (nizké hodnoty ¢etnosti v kontingenénich tabulkach).
2.2 STRUKTURA RESPONDENTU

V ramci dotaznikového Setfeni bylo do vyzkumu v oblasti nakupu zapojeno
55 podniki. Zastoupeni mikropodnikti a malych podnikl vyrazné prevazovalo nad vétSimi
podniky. Délka praxe oslovenych respondentii na souc¢asné nebo obdobné pozici byla ve

vétsing ptipadi vetsi nez 10 let. Detailni charakteristika respondentt je uvedena v tab. 1.
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Tab. 1:Charakteristika respondenti za nakupni oddéleni chemickych podniki

Cetnosti odpovédi

T¥idici znak Kategorie Absolutni Relativni Platné
pocet pocet odpovédi
1-9 zaméstnanci 25 45 % 48 %
10-49 zaméstnanci 20 36 % 38 %
Velikost podniku 50-249 zaméstnanct 4 7% 8%
250 a vice zaméstnanct 3 5% 6 %
Chyb¢jici odpovedi 3 5% X
Délka praxe Do 5 let 7 13 % 16 %
respondenta
5-10 let 8 15% 19 %
Vice nez 10 let 28 51 % 65 %
Chybéjici odpovedi 12 22 % X
Celkem 55 100 % 100 %

Tii ¢tvrtiny respondentdl nakupuji zbozi od prvovyrobce ¢i zpracovatele. Nejcastéji
se jedna o dodavatele z Ceské republiky nebo z Evropské Unie. To miize byt zpiisobeno
pfedev§im tim, Ze vétSina dotazovanych podnikid byly malé a mikropodniky, které
obchoduji hlavné na domacim trhu a nezabyvaji se exportem do vzdalenéj$ich zemi. Jen
minimum podnikdi povazuje za klicového dodavatele partnera, se kterym ma obchodni
vztah krat$i nez 5 let. Naopak téméf polovina zkoumanych podnikti ma obchodni vztah
s klicovym dodavatelem del$i nez 15 let. Ve vétSin€ pfipadi neexistuje mezi podnikem
ajeho klicovym dodavatelem zadna majetkova propojenost. Z pohledu nakupc¢ich maji

podniky i jejich klicovi dodavatelé ve vétsiné piipadi vyrovnané vyjednavaci pozice.

Detailni charakteristika klicového dodavatele je uvedena v tab. 2.

26




Tab. 2: Charakteristika kli¢ového dodavatele dotazovanych chemickych podniki

Cetnosti odpovédi

T¥idici znak Kategorie Absolutni Relativni Platné
pocet pocet odpovédi
Typ klicového Vyrobce (prvovyrobce, 33 60 % 75 0
dodavatele zpracovatel)
Prodejce (napf. . .
distributor) - At 2
Chybgjici odpovédi 11 20 % X
Teritorium, ze x
' CR 21 38 % 48 %
ktereho dodavatel ° °
pochazi EU 18 33 % 41 %
Ostatni zemé 5 9% 11%
Chyb¢jici odpovedi 11 20% X
Délka Obchodnl’ho DO 5 Iet 2 4 % 5 %
vztahu s klicovym
dodavatelem 6-10 let 13 24 % 30 %
11-15 let 9 16 % 20 %
Vice nez 15 let 20 36 % 45 %
Chyb¢jici odpovedi 11 20% X
Majetkova Ano 2 4% 5%
propojenost s
klicovym Ne 42 76 % 95 %
dodavatelem
Chyb¢jici odpovedi 11 20% X
Lepsi vyjednavaci Zkoumany podnik 4 7% 11%
pozice ve vztahu s
klicovym Kli¢ovy dodavatel 9 16 % 24 %
dodavatelem v 4 viednavaci
yrovnana Vy]e navaci 25 45 % 66 %
pozice
Chyb¢jici odpovedi 17 31% X
Celkem 55 100 % 100 %

Ve zkoumaném vzorku podnikli za oblast prodeje pfevazovali hlavné respondenti

z drobnych podnikti (tzv. mikropodnikl), ktefi tvofili téméf polovinu. Ve srovnani

s pfedchozim vyzkumnym vzorkem (oblast nakupu) je zde vétSi zastoupeni stfednich

podnikt (vice nez 20 %). Za oba vyzkumné vzorky vsak nejCastéji odpovidali zkuSeni
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zaméstnanci podnikii S praxi na soucasné nebo obdobné pracovni pozici vice nez 10 let.

Detailni charakteristika respondentt je uvedena v tab. 3.

Tab. 3: Charakteristika respondentii za prodejni oddéleni chemickych podniki

Cetnosti odpovédi
Tiidici znak Kategorie Absolutni Relativni Platné
pocet pocet odpovédi
Velikost podniku 1-9 zaméstnanci 19 49 % 53 %
(pocet
zamésmancii) 10-49 zaméstnanci 6 15 % 17 %
50-249 zaméstnanct 8 21 % 22 %
250 a vice zaméstnanct 3 8% 8 %
Chyb¢jici odpovedi 3 8% X
Délka praxe Do 5 let 5 13 % 14 %
respondenta
5-10 let 4 10 % 11%
Vice nez 10 let 22 56 % 61 %
Chybéjici odpovedi 8 21 % X
Celkem 39 100 % 100 %

Vice neZ polovina respondentl (58%) povazuje za své klicové zakazniky prodejce,
tedy distribu¢ni mezic¢lanky na spotfebnich trzich (maloobchody a velkoobchody). Vétsina
z dotazovanych respondentti dodava své zbozi predev§im na domaéci trh nebo do zemi EU.
Pouze 3 % kli¢ovych zdkaznikli podnikd pochazi z ostatnich zahrani¢nich zemi, coZ je
prekvapivé 1 pfes relativné velké zastoupeni stfednich a velkych podnikli ve vyzkumném
vzorku. Nejcastéjsi délka obchodniho vztahu je 6-10 let, ve srovnani s pfedchozim
vyzkumnym vzorkem z oblasti ndkupu se jedna o vyrazné kratS$i obchodni vztah. Stejné
jako v ptipadé¢ klicovych dodavateli i smérem k zdkaznikiim v drtivé vétsing piipadl neni
zadna majetkova propojenost. Podle oslovenych prodejct maji také ve vétsing piipadi oba
partnefi v dodavatelském systému vyrovnanou vyjednéavaci pozici. Detailni charakteristika

kli¢ového zakaznika je uvedena v tab. 4.

28



Tab. 4: Charakteristika kli¢ového zakaznika dotazovanych chemickych podniki

Cetnosti odpovédi

Tridici znak Kategorie Absolutni Relativni Platné
pocet pocet odpovédi
Typ ’klzco’veho Primyslovy zpracovatel 13 33 % 42 %
zakaznika
Prodejce 18 46 % 58 %
Chybé¢jici odpovedi 8 21 % X
Teritorium, ze x
' CR 17 44 % 55 %
kterého zakaznik ° °
pochdzi EU 13 33% 42 %
Ostatni zemé 1 3% 3%
Chyb¢jici odpovedi 8 21 % X
vztahu s klicovym
zdkaznikem 6-10 let 15 38 % 48 %
11-15 let 6 15 % 19 %
Vice nez 15 let 7 18 % 23 %
Chyb¢jici odpovedi 8 21 % X
Mojetkovd Ano 1 3% 3%
propojenost s
klicovym Ne 30 77 % 97 %
zakaznikem
Chyb¢jici odpovedi 8 21 % X
Lepsi vyjedndvaci V43 podnik 4 10 % 14 %
pozice ve vztahu s
klicovym Kli¢ovy zakaznik 8 21 % 29 %
zakaznikem Nikd :
1rco, vyrovnana 16 41 % 57 %
vyjednavaci pozice
Chyb¢jici odpovedi 11 28 % X
Celkem 39 100 % 100 %

Zavérem lze konstatovat, ze vétSina respondenti, kteti se zaCastnili vyzkumu, patii
mezi drobné a malé podniky, jejichz kliCovy partner pochazi z domdaciho trhu nebo z uzemi
Evropské Unie. Vyzkumné vzorky z oblasti ndkupu a prodeje se liSily hlavné v délce

obchodniho vztahu se svym klicovym partnerem. DelSi obchodni vztahy mély podniky
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vétsinou spise s klicovymi dodavateli nez se zakazniky. Vétsina podnikid také deklarovala

vyrovnanou vyjednavaci pozici se svym kli¢ovym obchodnim partnerem.

Za ucCelem analyzy rozdili byly u nékterych tfidicich proménnych slouceny
kategorie s nizkymi ¢etnostmi, a to v piipadé vzorku respondentd z ndkupniho i prodejniho
oddéleni. Jednalo se o velikost podniku, kdy byly kategorie 10-49 zaméstnanct, 50-249
zaméstnancl a 250 a vice zaméstnanct slouceny do jedné kategorie (malé, stiedni a velké
podniky). Kategorie bylo nutné sloucit i u proménné teritoria, kdy byly kategorie EU
a ostatni zem¢ slouc¢eny do jedné (zahrani¢i). Slouceni bylo provedeno také u proménné
délky praxe respondenta, kdy byly slouceny kategorie do 5 let a 5-10 let do jedné kategorie
(do 10 let). U délky obchodniho vztahu s klicovym partnerem vznikly dvé nové kategorie —
do 10 let (slouceny kategorie do 5 let a 6-10 let) a vice nez 10 let (11-15 let a vice nez 15
let).

2.3 VYSLEDKY VYZKUMU A DISKUZE

Podniky v dnesni dobé musi neustale hledat cesty, jak snizit naklady souvisejici
s tokem zbozi. Jednim ze zplsobu snizeni nakladi je sdileni informaci s dodavateli
i odbérateli, diky ¢emuz je mozné rychle reagovat na jakékoliv zmény v dodavatelském
systému. V praxi se vSak setkavame s celou fadou typt informaci, které mohou byt mezi
partnery dodavatelského systému sdileny. Proto bylo prvnim krokem vyzkumu zjistit, jaké
Vysledky vyzkumu dilezitosti vybranych druht informaci na nakupnim oddé€leni jsou
uvedeny v kapitole 2.3.1 a na prodejnim oddéleni 2.3.2. V navazujici analyze dat bylo
dilezité zjistit, zda je redlné takové informace od obchodniho partnera zjistit. Ochota
podnikl poskytovat tyto informace kli¢ovému dodavateli je zpracovana v kapitole 2.3.3
a ochota ve sméru ke klicovému zakaznikovi je pak zpracovana v Kapitole 2.3.4. Na zavér
je kiiZové porovnana dileZitost informaci s pfisluSnou ochotou poskytovat tyto informace

obchodnim partnerem v kapitole 2.3.5.
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2.3.1 Diilezitost informaci na nakupnich oddélenich chemickych podniki

Diilezitosti sledovanych typt informaci z pohledu nakupnich oddé€leni chemickych
podniki je uvedena v tab. 5. Pro ¢innost nakupniho oddé€leni jsou nejdulezitéjsi informace
o mimotadnych vykyvech v doddvkach. Hodnota medianu ukazuje, Ze za mimotradné
dulezitou informaci je povazovalo vice nez polovina respondentt. Dal§im dulezitym typem
informaci pro nakupéi jsou informace o prubéhu vyfizeni objednavek. Naopak nejméné
dualezité jsou informace o vyrobnich nakladech, vyrobkovych a technologickych inovacich.
Zajimaveé je, Ze informace o stavu zasob jsou pro nakupci pouze stiedn¢ dulezité, pricemz

se podle literatury (Lotfi a kol., 2013, 298-304) jedna o nejcastéji sdilené informace.

Tab. 5: Dilezitost informaci na naAkupnim oddéleni podniku

- Chyb¢;jici Primeérna Median
USRI CIETES odpovedi (%) | dilezitost? | dilezitosti?
InfO}"ma,ce o mimotadnych vykyvech v 0% 6.3 7
dodévkach
Informace o prib¢hu vytizeni objednavek 0% 6,0 6
Informace o poptavce a vyvoji trhu 2% 4,8 5
Informace o stavu zasob u dodavatele 0% 4.7 5
Informace o kapacitach dodavatele 0% 4,7 5
.Inforrn’ace o vyrobkovych a technologickych 4% 4.2 4
inovacich u dodavatele
Informacevc? Vyrobnlch nakladech dodavatele 2 04 3.6 4
(resp. marzi distributora)

*) Dulezitost byla méfena na skale 1-7 (1 = zcela nedtlezita; 7 = mimotadné dulezita).

V dals$i c¢asti analyzy byly zjiStovany rozdily v dilezitosti informaci na zakladé
zvolenych tfidicich znakd respondentd (velikost podniku a délka praxe respondenta).
Rozdily ve vnimané dulezitosti jednotlivych typu informaci podle velikosti podniku jsou

uvedeny v tab. 6.
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Tab. 6: Rozdily ve vnimané dileZitosti informaci podle velikosti podniku

Kruskal-
Chybgjici Primérna dilezitost™ Wallistv
Typ informace odpovédi Test
(%) . . Malé, stiedni a .
Mikropodniky el oty Sig.
Informace o mimotadnych 0
vykyvech v dodavkach 6% 6,0 59 0,380
Informa,lce o prubéhu vytizeni 6% 5.8 6.7 0,019
objednavek
In’forp'lace 0 poptavce a 70 43 5.2 0,032
vyvoji trhu
Informace o stavu zasob u 6% 46 47 0,674
dodavatele
Informace o kapacitach 6% 42 5.1 0,031
dodavatele
Informace o vyrobkovych a
technologickych inovacich u 9% 4,0 4,2 0,677
dodavatele
Informace o vyrobnich
nakladech dodavatele (resp. 7% 3,3 4.1 0,093
marzi distributora)

*) Dulezitost byla méfena na $kale 1-7 (1 = zcela nedulezita; 7 = mimotadné dulezitd), statisticky vyznamné
rozdily byly ovétovany pomoci Kruskal-Wallisova testu.

Ztab. 6 je patrné, ze pro malé, stfedni a velké podniky jsou velmi dilezité
informace o mimotfadnych vykyvech v dodavkéch, zatimco mikropodniky jim neptisuzuji
takovou dulezitost. Dalsi rozdil mezi témito skupinami je Vv dilezitosti informaci
0 poptavce a vyvoji trhu, ktera je opét vyssi u malych, stfednich a velkych podniki.
Mikropodniky také nepovazuji za piili§ dulezité informace o kapacitach dodavatele.
V zavislosti na délce praxe respondenta nebyl mezi v postojich nakupcich zjistén zadny

statisticky vyznamny rozdil.

2.3.2 Dilezitost informaci na prodejnich oddélenich chemickych podniku

Dtlezitost sledovanych typi informaci z pohledu prodejnich oddéleni chemickych
podnikll je uvedena vtab. 7. Pro prodejce jsou nejdilezitéjsi informace o budoucich
pottebach zdkaznika, pfiCemZ vice neZ polovina respondentli je povazuje za mimotadné
dalezité. Dale jsou pro prodejce dulezité informace o poptavce a vyvoji trhu. To ukazuje
hlavné snahu podnikii zvySovat pifesnost progndézovani prodeji, a tim snizovat ztraty
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zpusobené nedostatkem nebo piebytkem produkt v systému. Tento vysledek primérniho

vyzkumu se shoduje s literaturou (Lotfi a kol., 2013, 298-304), ktera dany typ informaci

vvvvvv

vnimany informace o vyrobnich nakladech, resp. marzich zakaznika.

Tab. 7: Dilezitost informaci na prodejnim oddéleni podniku

Tvp informace Chybgjici Primérna Median
yp odpovédi (%) | dalezitost? | dilezitosti®)
Informace o budoucich potiebach zdkaznika 0% 6,4 7
Informace o poptavce a vyvoji trhu 0% 6,0 6
Informace o mimotadnych vykyvech v 0
odbérech zékaznika 0% 56 6
!nformgce 0 V’yrobk’ovych a technologickych 304 5.4 6
inovacich u zékaznika
Informace o stavu zdsob u zdkaznika 3% 50 5
Informace o kapacitdch u zdkaznika 3% 4,5 5
Informacev(? Vyrobm.ch nakladech zakaznika 3% 4.0 4
(resp. marzi u prodejce)

*) Dulezitost byla méfena na skale 1-7 (1 = zcela nedutlezita; 7 = mimotadné dulezita).

Z tdaju uvedenych v tab. 8, ktera porovnava dulezitost informaci v zavislosti na
délce praxe respondenta, je patrné, Ze statisticky vyznamny rozdil ve vnimané dulezitosti
1ze prokazat pouze Vv jediném piipadé. Jedna se o informace o stavu zasob u zakaznika,

které jsou vice dulezité pro respondenty s praxi delsi nez 10 let.
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Tab. 8: Rozdily ve vnimané dileZitosti informaci podle délky praxe respondenta

Kruskal-

Chybgjici | Priméma dilezitost” Wallistv

Typ informace odpovédi Test
(%) Vice nez .
Do 10 let 10 let Sig.

Ir}formgce o budoucich pottebach 21 % 6.4 6.3 0,903
zékaznika
Informace o poptdvce a vyvoji trhu 21 % 5,8 5,7 0,838
Infornvlace 0 rfmmoradnych vykyvech 21 % 6.2 5.8 0,273
v odbérech zdkaznika
Informace o vyrobkovych a
technologickych inovacich u 21 % 42 55 0,011
zékaznika
Informace o stavu zasob u zédkaznika 23 % 44 4,5 0,852
Informace o kapacitach u zédkaznika 23 % 53 5,2 0,710
In’form?ce 0 Vyrobmcvh nakladeph 2304 3.9 4.0 0,026
zakaznika (resp. marzi u prodejce)

*) Dulezitost byla méfena na $kale 1-7 (1 = zcela nedulezita; 7 = mimotadné dulezitd), statisticky vyznamné

rozdily byly ovéfovany pomoci Kruskal-Wallisova testu.

Mezi respondenty zruzné velikych podniki nebyl nalezen Zzadny statisticky

vyznamny rozdil ve vnimané dulezitosti informaci.

2.3.3 Ochota poskytovat informace dodavateliim

Ochota nakupcich poskytovat informace dodavatelim je uvedena v tab. 9. Nakupci

jsou velmi ochotni poskytovat hlavné informace o svych budoucich potiebéach a informace

o mimofadnych vykyvech v odbérech. Nejméné ochotni jsou ndkupci v ptipadé sdileni

informaci o vyrobnich ndkladech a o vyrobkovych a technologickych inovacich. Zajimavé

je, ze se jedna o nejméné dulezité informace, pficemz podle literatury (Lotfi a kol., 2013,

298-304) mohou pomoct v¢asnému dodani materialu vyrobci v ptipadé, Ze vyrobce

dostane informaci o zmén¢ poptavky od prodejce.
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Tab. 9: Ochota nakupdich poskytovat informace dodavatelim

. Chybgjici *
Typ informace o dpozl/é dJ1 %) Ochota (%)”
Informace o budoucich potiebach 18 % 100 %
Informace o mimofadnych vykyvech v odbérech 20 % 93 %
Informace o stavu zésob 20 % 73 %
Informace o poptavce a vyvoji trhu 22 % 70 %
Informace o kapacitach 22 % 60 %
!nformgce o vyrobkovych a technologickych 24 % 50 %
inovacich
Informace o vyrobnich nékladech 24 % 5%

*) Ochota piedstavuje relativni Getnost respondentt, ktefi ve vyzkumu potvrdili, Ze danou informaci
klicovému dodavateli jiz poskytuji anebo by ji byli ochotni poskytovat.

Podniky se v ochoté poskytovat informace svym dodavateltim statisticky vyznamné

neliSily, a to pii pouziti vSech tfidicich znak.
2.3.4 Ochota poskytovat informace zakaznikiim

Ochota prodejci poskytovat informace zakaznikiim je uvedena v tab. 10. Prodejci
jsou ochotni poskytovat zdkaznikovi pfedevsim informace o prub¢hu vytizeni objednavek
a o mimoradnych vykyvech v dodavkach. Naopak nejmensi ochota poskytovat informace
byla v oblasti vyrobnich nakladi. Malo ochotni jsou také prodejci pii sdileni informaci

tykajicich se vyrobkovych a technologickych inovaci.

Tab. 10: Ochota prodejci poskytovat informace zakaznikiim

: Chybe¢jici *
Typ informace o dpoz]/é dJl %) Ochota (%)”
Informace o pribéhu vyfizeni objednavek 21 % 100 %
Informace o mimotadnych vykyvech v dodédvkach 21 % 97 %
Informace o poptavce a vyvoji trhu 21 % 90 %
Informace o stavu zasob 21 % 68 %
Informace o kapacitach 28 % 61 %
!nform:':lce o vyrobkovych a technologickych 23 0% 57 0%
inovacich
Informace o vyrobnich nékladech 23 % 7%

*) Ochota predstavuje relativni Cetnost respondentu, ktefi ve vyzkumu potvrdili, Ze danou informaci
klicovému zakaznikovi jiz poskytuji anebo by ji byli ochotni poskytovat.

Pii navazujicich analyzach nebyly mezi respondenty zjistény téméf zadné
statisticky vyznamné rozdily. Pouze v pfipad¢ poskytovéani informaci o kapacitach byla
identifikovana vétsi ochota poskytovat takové informace v mikropodnicich. Rozdily
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v ochoté¢ poskytovat sledované druhy informaci Vv zavislosti na velikosti podniku je

uvedena v tab. 11.

Tab. 11: Rozdily v ochoté poskytovat jednotlivé druhy informaci podle velikosti podniku

x Fishertv
Chybéjici Ol () exaktni test
Typ informace odpovédi | Mikropodniky | Malé, stfedni a _
(%) velké podniky Sig.
Informgce o prub&hu vytizeni 21 % 100 % 92 % 0,387
objednavek
Informace o mimotadnych 0 0 0
vykyvech v dodavkach 21% 100% 100% X
:mﬁrmace 0 poptavce a vyvoji 28 %% 65 % 55 04 0,701
Informace o stavu zésob 21 % 79 % 50 % 0,127
Informace o kapacitach 23 % 78 % 25 % 0,008
Informace o vjrobkovjch a 21 % 95 % 83 % 0,543
technologickych inovacich
Informace o0 vyrobnich 2304 6% 806 1,000
nakladech

*) Ochota piedstavuje relativni Cetnost respondentu, ktefi ve vyzkumu potvrdili, Ze danou informaci
kli¢ovému zakaznikovi jiz poskytuji anebo by ji byli ochotni poskytovat, statisticky vyznamné rozdily byly
ovetovany pomoci Fischerova exaktniho testu, x = vyznamnost nebylo mozné ovéfit.

V piipad¢ analyzy vlivu dalSich tfidicich znakt nebyly zjistény zadné statisticky

vyznamné rozdily.

vrw

2.3.5 Ki¥izové porovnani diilezZitosti informaci a ochoty obchodniho partnera k

jejich poskytovani

Z vysledki uvedenych v ptredchozich podkapitolach vyplyva, ze pro nakupci jsou
nejdilezitéj$i informace o prubéhu vytizeni objednavek a informace o mimotadnych
vykyvech v dodavkéach. Takové informace jsou zaroven dodavatelé velmi ochotni sdilet se
svymi obchodnimi partnery, a proto lze konstatovat, ze bariéry v efektivni komunikaci
mezi chemickymi podniky a jejich dodavateli nelze spatfovat v neochoté dodavatelti
takové informace poskytovat. To je ziejmé zplsobeno snahou obou partnerii V systému
vykyv v dodavkach by mohl zpisobit nezadouci nartst naklad na obou stranach. Naopak

nejméné dilezité jsou informace o vyrobnich nékladech dodavatele. Osloveni dodavatelé

36




takové informace povazuji za velice citlivé, protoze je témét ve vSech pripadech nejsou
ochotni sdilet. Zajimavé je, ze informace o vyrobkovych a technologickych inovacich jsou
dodavatelé rovnéz velmi ochotni poskytovat svym zakaznikim, ale nakup¢i tyto informace
povazuji za malo dualezité¢ (pramérna dilezitost odpovida stiedu pouzité hodnotici skaly).
K#izové porovnani dulezitosti informaci na nakupnich oddélenich podnikii a ochoty
poskytovat tyto informace dodavateli je uvedena v tab. 12.

Tab. 12: K¥iZzové porovnani dileZitosti informaci na nakupnich oddélenich podnikiu a ochota

poskytovat informace dodavateli

Primérna Ochota
Typ informace dilezitost na | dodavatelt™
nakupu”
Informace o mimotadnych vykyvech v dodadvkéach 6,3 100 %
Informace o pribé¢hu vytizeni objednavek 6,0 97 %
Informace o poptavce a vyvoji trhu 4,8 61 %
Informace o stavu zasob 4.7 68 %
Informace o kapacitach 47 57 %
.Inform’ace o vyrobkovych a technologickych 4.2 90 %
inovacich
Informace o vyrobnich nékladech 3,6 7%

*) Dulezitost byla méfena na skale 1-7 (1 = zcela nedtlezita; 7 = mimotadné dulezita).
**) Ochota ptedstavuje relativni Cetnost respondentii, ktefi ve vyzkumu potvrdili, Ze danou informaci
klicovému zakaznikovi jiz poskytuji anebo by ji byli ochotni poskytovat.

Pfi porovnani vnimané dulezitosti informaci na prodejnich oddélenich s ochotou
zakaznikt takové informace poskytovat vyplyva, ze stejné jako v pifedchozim piipadé,
| tentokrat jsou zékaznici ochotni poskytovat pravé ty informace, které povazuji prodejci
pro svou cinnost za nejdalezitéjsi. V tomto piipadé se jednalo o informace o budouci
poptavce, které byli ochotni sdilet vSichni zakaznici ve vyzkumu, a to ziejmé ze stejné
snahy minimalizovat naklady spojené s nepfesnym odhadem ve velikosti budouci
nakladech (resp. marzich). ProtoZze se jednd o informace s nejnizs§i dalezitosti, nelze tuto
neochotu povaZovat za zasadni bariéru efektivni komunikace mezi chemickymi podniky
ajejich zakazniky. Kftizové porovnani dulezitosti informaci na prodejnich oddé€lenich

podnikl a ochoty poskytovat tyto informace zakazniky je uvedena v tab. 13.
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Tab. 13: K¥iZové porovnani dileZitosti informaci na prodejnich oddélenich podniki a ochota

poskytovat informace zakazniky

. Prﬁl.némé Ochota

Typ informace dilezitost na skazniki™
prodeji” zakaznika

Informace o budoucich potiebach 6,4 100 %
Informace o poptavce a vyvoji trhu 6,0 70 %
Informace o mimotadnych vykyvech v odbérech 5,6 93 %
.Inform’ace o vyrobkovych a technologickych 5.4 50 %
inovacich
Informace o stavu zasob 5,0 73 %
Informace o kapacitach 4,5 60 %
Informace o vyrobnich nakladech 4,0 5%

*) Dulezitost byla méfena na Skale 1-7 (1 = zcela nedilezita; 7 = mimofadné dtlezita).
**) Ochota ptedstavuje relativni Cetnost respondentti, ktefi ve vyzkumu potvrdili, Ze danou informaci
kli¢ovému dodavateli jiz poskytuji anebo by ji byli ochotni poskytovat.

Z ktizového porovnani vyplyva, ze bariéru efektivni komunikace nelze spatfovat
V neochoté poskytovat dulezité informace. Naopak jedna z piekazek se muze skryvat
V nizké urovni spoluprace, coz také potvrzuje skutecnost, ze vétSina podniki nebyla nijak
se svymi partnery majetkové provazand. Stejné lze pfedpokladat minimalni provazanost
v oblasti informacnich systému, které by zajistily efektivni sdileni dilezitych informaci.
Pravé to muze znamenat jednu z prekazek efektivniho sdileni informaci mezi partnery

v dodavatelském systému.

V ptipadé mikropodnikti by problém mohl spocivat v neznalosti vhodného druhu
informaci, které je uZzitecné sdilet se svymi obchodnimi partnery. Naptiklad informace
0 poptavce a vyvoji trhu vnimaly mikropodniky jako malo dilezité. Piestoze literatura
(Fliedner, 2003, s. 14-21) povazuje nedostate¢né poskytovani informaci o poptavce za
jednu ze tii hlavnich bariér efektivni komunikace, nebot’ sdileni informaci o poptéavce
muze vyznamné zvysit vykonnost dodavatelského systému (Mclvor a kol., s. 147-152,
2003), mezi mikropodniky se bude ziejmé jednat o malo sdilenou informaci, protoZe ji
povazuji za relativné malo dilezitou informaci. Nedostate¢né sdileni informaci o poptavce

Ize tedy povazovat za jednu z moznych piekazek efektivni komunikace mikropodniki.

Dalsi bariérou u malych podniki by mohlo byt nedostatecné vyuzivani
informa¢nich a komunikacnich technologii, které predstavuji nezbytnou podminku
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efektivni komunikace (viz napf. Ramanathan, 2013, s. 431-440). Otazkou vsak je, zda se
implementace téchto nastrojii podnikiim vyplati. Je ziejmé, ze malé podniky Vv tomto
piipadé odrazuji vysoké investi¢ni naklady na zavedeni a provoz takovych technologii.
I v literatuie (Fawcett a kol., 2007, s. 358-368) se uvadi, ze zavedeni téchto technologii
v mnoha ptipadech skon¢i prekro¢enim rozpoctu o 50-100 %. Proto je diskutabilni, jestli
implementace pokrocilych informacnich a komunikacnich technologii mize malym

podnikim poskytnout dostate¢né piinosy, které prevazi naklady S nimi spojené.
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ZAVER

Pro dosazeni efektivni komunikace v dodavatelském systému je dilezity obsah
a kvalita sdilenych informaci stejné jako zptsob jejich vzéjemného sdileni. Mezi nejcasté;ji
sdilen¢ informace v dodavatelskych systémech patfi informace o objednavkach
(a platbach), aktualnim stavu zdsob a datech o poptavce, které tvoii duleZitou soucast
informaéni zakladny pro podnikové prognézovani. Kvalita sdilenych informaci je pak
chdpana zejména jako piresnost, diveéryhodnost a pouzitelnost informaci v riznych sub-
procesech dodavatelského fetézce. V soucasné dob¢ dochdzi k velkému rozSifeni
modernich komunikac¢nich a informacnich technologii, a to zejména v oblasti mobilni
komunikace a elektronické vymény dat. Samotnd dostupnost pokrocilé technologie vSak
neni postacujici podminkou pro efektivni fizeni informacnich toki, protoze lidé rozhoduji
o tom, co bude sdileno a kdy. Volba vhodné technologie tak ptfedstavuje pouze ndstroj,

ktery miize zvysit efektivitu sdileni informaci.

Sdileni informaci mezi partnery dodavatelského systému ma celou fadu pozitivnich
vlivi na jeho vykonnost. Mezi zékladni piinosy efektivni komunikace patii zvySeni
pfesnosti progndéz o budouci poptavce, redukce efektu bice, snizeni ndkladli na fizeni
zasob, zvyseni spolehlivosti pfenosu a zpracovani objednavek a dosazeni vysoké trovné
sluzeb. Presto sdileni kvalitnich informaci pomoci pokrocilych informacénich
a komunikacnich technologii nemusi pfinést Zadné vyhody, pokud mezi partnery nepanuje

duvéra.

K ovéfeni miry ochoty sdilet informace v dodavatelskych systémech chemického
pramyslu v Ceské republice byl proveden priméarni kvantitativni vyzkum. V ramci
vyzkumu byla zjistovana dulezitost informaci (na nadkupnim a prodejnim oddéleni
podnikll) a ochota tyto informace sdilet s kliCovym obchodnim partnerem (dodavatelem,
resp. odbératelem). ProtoZe byli dotazovani manaZzefi jak zndkupcich, tak prodejnich

oddéleni podnikti, kompara¢ni analyza vysledkli umoznila zhodnotit, zda jsou podniky

vvvvv

vvvvvv
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vykyvii v dodavkach a pribéhu vyfizeni objednavek. Pro prodejce byly naopak
nejdilezitéjsi informace o budoucich potfebach zékaznika a o poptavce a vyvoji trhu.
V navazujici analyze byla u stejnych typt informaci zjisStovana ochota takové informace
poskytovat kliCovému obchodnimu partnerovi v fetézci. V préci jsou také diskutovany
zjisténé rozdily v postojich ndkupcich a prodejctt v zévislosti na vybranych

charakteristikéch respondenta a klicového obchodniho partnera.

Vyzkum prokézal, Ze partnefi jsou ochotni sdilet prakticky vSechny typy informaci
(s vyjimkou informaci o ndkladech, resp. marzich). Nejvétsi mira ochoty poskytovat
informace byla zjisténa u informaci, které byly zaroven obchodnimi partnery hodnoceny
efektivni komunikace mezi partnery dodavatelskych systém chemického pramyslu.
Bariéry by se mohly spiSe nachdzet v nedostatecné provazanosti informacnich systémd,
nedostatecném sdileni informaci o poptavce a absenci pokrocilych informacnich
a komunika¢nich  technologii.  Pfedev§im  oblast implementace informacnich
a komunikaénich technologii U malych podnikii by se mohla stit pfedmétem dalSiho
zkoumani. Stéale totiz neni vyfeSena otazka, zda se pouZzivani téchto technologii u malych

podnikt skutecné vyplati.
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PREHLED ZKRATEK
EDI — Electronic Data Interchange (elektronicka vyména dat)
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Piiloha A — Dotaznik k vyzkumu vhodnych nastroji pro zlepSeni nakupni ¢innosti chemickych

podniki

Dotaznik k vyzkumu vhodnych nastrojii pro zlep$eni nakupni &innosti chemickych podniki

Cilem naseho vyzkumu je zjistit dulezitost sdileni informaci, pouziti Jednotlivych logistickych technologii a finanénich nastroji, které
umozriuji zlepseni Vasi nékupni cinnosti. Soucasné také zjistujeme ochotu aplikovat tyto nastroje ve vztahu k Vasemu vybranému
dodavateli. Vysledky vyzkumu ném umozni odhalit vhodné oblasti pro rozvoj spoluprace mezi podniky chemického primysiu a
Jejich dodavateli.

Vase odpovédi na otézky v tomto dotazniku jsou sbirany anonymné a budou zpracovany jako anonymni statistické data. Nakladani
s Udaji v tomto dotazniku je v souladu s platnymi zakony CR na ochranu osobnich a firemnich Udaju.

Predem dekujeme za vyplnéni dotazniku a poskytnuti cennych informaci.

1. Vyjadiete prosim Vas nazor na dileZitost nasledujicich informaci pro efektivni fizeni Vaseho nékupu. Pro hodnoceni
pouzijte $kalu 1-7 (rostouci mira dulezitosti, kde 1= zcela nedlezité, 7 = mimoradné dulezité).

Nedokazu

112|13|4|5(6|7 posoudit

Informace o pribéhu vyfizeni Vasich objednavek
Informace o mimoradnych vykyvech v dodavkach
Informace o poptavce a vyvoji trhu

Informace o stavu zasob u dodavatele

Informace o kapacitach dodavatele (napf. rezervach ve vyrobs, dopravé,
skladovani)

Informace o vyrobkovych a technologickych inovacich u dodavatele
Informace o vyrobnich nakladech dodavatele (resp. marzi distributora)

2. Vyjadrete prosim V&$ nézor na dulezitost logistickych technologii pro efektivni fizeni Vaseho nakupu. Pro hodnoceni
pouzifte $kalu 1-7 (rostouci mira dulezitosti, kde 1= zcela nedilezité, 7 = mimor4dné dulezité). V pfipadé, ze danou technologii
neznate, oznacte ,nedokazu posoudit".

Nedokazu
posoudit

Elektronicka vyména dat (EDI)

Elektronicka identifikace zbozi pomoci Garovych (EAN) kodi

Elektronicka identifikace zboZi pomoci radiofrekvenéni technologie (RFID)
Konsignacni skladovani

Cross-dockové skladovani

Automaticke dopliiovani zasob (pfeneseni (ipiné zodpovédnosti za dopliiovani
zasob na dodavatele)

Propojovani informacnich systému pro podporu spoleéného fizeni hmotnych
toku (napf. SAP/SCM)

Aplikace komplexnich logistickych technologii jako CPFR (spolené planovani,
prognézovani a dopliiovani zasob)
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3. Vyjédrete prosim Vas nazor na duleZitost finan¢nich nastroji pro efektivni fizeni Vaseho nakupu. Pro hodnoceni pouziite

Skalu 1-7 (rostouci mira dulezitosti, kde 1 = zcela nedulezité, 7 = mimoradné dulezité).

1(2]3|4(5

Nedokazu
posoudit

Financovani zasob nakupovanych vstupli formou konsignace

Financovani zasob formou obchodniho Gvéru

Zpusob platby podle Vasich pozadavki (hladky plat, dokumentami formy
placeni)

Podminky splatnosti obchodniho Gvéru podle Vasich pozadavki

Zmeéna platebnich podminek pred splatnosti zavazki v pfipadé Vasich
platebnich problému (odklad platby, splatkovy kalendar)

Sleva za brzké placeni (skonto)

Sleva (mnozstevni, sezonni) na dodéavané produkty

4. V dalsi casti dotazniku nas zajima Vas nazor na ochotu Vaseho podniku pouZivat nize uvedené nastroje v zajmu rozvoje
spoluprace s Vasimi klicovymi dodavateli. Pro ucely vyzkumu prosim vyberte pouze jediného dodavatele, a to dodavatele,
se kterym mate zajem rozvijet spolupréci. Byl by Vas podnik ochoten pouzit (nebo jiz pouzivé) nésledujici nastroje spoluprace?

Ano

Ne

Nedokazu
posoudit

Poskytovani informaci dodavateli o Vasich budoucich odbérech (napf. ramcovy objem nakupu)

Poskytovani informaci dodavateli o mimoradnych vykyvech v odbérech

Poskytovani informaci dodavateli o poptavce a vyvoji trhu

Poskytovani informaci dodavateli o stavu Vasich zasob

Poskytovani informaci dodavateli o Vasich kapacitach (napf. rezervach v dopravé, skladovani)

Poskytovani informaci dodavateli o Vasich vyrobkovych a technologickych inovacich

Poskytovani informaci dodavateli o Vasich vyrobnich nakladech

Elektronicka vyména dat (EDI)

Elektronicka identifikace zboZi pomoci ¢arovych (EAN) kodu

Elektronicka identifikace zbozi pomoci radiofrekvencni technologie (RFID)

Konsignaéni skladovani

Cross-dockové skladovani

Automatické dopliiovani zasob (pfeneseni (plné zodpovédnosti za dopliiovani zasob na
dodavatele)

Propojovani informaénich systéma pro podporu spoleéného fizeni hmotnych tokl (napf. SAP/SCM)

Aplikace komplexnich logistickych technologii jako CPFR (spole¢né planovani, prognozovani a
doplfiovani zasob)

Placeni zaloh pfi nakupu vstupl

Placeni pii dodavce nakupovanych vstupl

Akceptovani zplisobu platby podle pozadavki dodavatele (hladky plat, dokumentarni formy placeni)

Akceptovani podminek splatnosti obchodniho Gvéru podle pozadavki dodavatele

Reseni Vasich platebnich problémi pred terminem splatnosti zavazki vii dodavateli (napf. navrh

na odklad platby, splatkovy kalendar)
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5. V zavéru dotazniku prosim specifikujte Vami vybraného klicového dodavatele.
o . Vyrobce (prvovyrobce, zpracovatel)
o Prodejce (napf. distributor)
o Jiné (dopliite):

6. Specifikujte prosim teritorium, ze kterého Vas klicovy dodavatel pochézi.
o CR
o EU
o Ostatni zemé

7. Uvedte prosim délku obchodniho vztahu s Vasim klicovym dodavatelem.
o Dob5let
o 6-10let
o 11-15let
o Vice nez 15 let

8. Jste s Vasim klicovym dodavatelem majetkové propojeni?
o Ano
o Ne

9. Specifikujte prosim, kdo méa ve Vasem vztahu s klicovym dodavatelem silnéj$i postaveni, resp. vyjednévaci pozici
o Vas podnik
o Klicovy dodavatel
o Nikdo, vyrovnana vyjednavaci pozice
o Nedokazu posoudit

10. Jaké je Vase pracovni pozice v podniku?

11. Jaké je délka Vasi praxe na soucasné nebo obdobné pracovni pozici?
o Doblet
o 6-10let
o Vice nez 10 let

12. Jaky je pocet zaméstnanct ve Vasem podniku?
0 Bez zaméstnancu

1 -9 zaméstnancl

10 - 49 zaméstnancl

50 - 249 zaméstnancl

250 a vice zaméstnanc

oo

m]
m]

Dékujeme za vyplnéni dotazniku. V pfipadé potfeby upfesnéni tdaju vyplnénych v dotazniku ¢i dalich névrhi a pripominek
k dotazniku prosim vyplrite komentar.
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Piiloha B — Dotaznik k vyzkumu vhodnych nastroju pro zlepSeni prodejni ¢innosti chemickych

podniki

Dotaznik k vyzkumu vhodnych nastroju pro zlepseni prodejni €innosti chemickych podniki

Cilem naseho vyzkumu je zjistit dulezitost sdileni informaci, pouziti jednotlivych logistickych technologii a financnich néstroju, které
umozriuji zlep$eni Vasi prodejni ¢innosti. Soucasné také zjistujeme ochotu aplikovat tyto néstroje ve vztahu k Vasemu vybranému
2zakaznikovi. Viysledky vyzkumu nam umozni odhalit vhodné oblasti pro rozvoj spoluprace mezi vyrobnimi podniky chemického
pramyslu a jejich zakazniky.

Vase odpoveédi na otézky v tomto dotazniku jsou sbirany anonymné a budou zpracovany jako anonymni statisticka data. Nakladani
s Udaji v tomto dotazniku je v souladu s platnymi zakony CR na ochranu osobnich a firemnich tdaj.

Predem dékujeme za vyplnéni dotazniku a poskytnuti cennych informaci.

1. Vyjadrete prosim Vas nézor na duleZitost nasledujicich informaci pro efektivni fizeni Vaseho prodeje. Pro hodnoceni
pouzijte Skalu 1-7 (rostouci mira dulezitosti, kde 1 = zcela nedulezité, 7 = mimoradné dulezité).

Nedokazu

1123|4567 | Coudt

Informace o budoucich potfebach zakaznika (napf. ramcovy objem nakupu)
Informace o mimoradnych vykyvech v odbérech zakaznika

Informace o poptavce a vyvoji trhu

Informace o stavu zasob u zakaznika

Informace o kapacitach u zakaznika (napf. rezervach v dopravé, skladovani)
Informace o vyrobkovych a technologickych inovacich u zakaznika
Informace o vyrobnich nakladech zakaznika (resp. marzi u prodejce)

2. Vyjadrete prosim Vas nazor na duleZitost logistickych technologii pro efektivni fizeni Vaseho prodeje. Pro hodnoceni
pouzijte Skalu 1-7 (rostouci mira dulezitosti, kde 1 = zcela nedulezité, 7 = mimoradné dulezité). V pripadé, ze danou technologii
neznate, oznacte ,nedokazu posoudit”.

Nedokazu
posoudit

Elektronicka vyména dat (EDI)

Elektronicka identifikace zbozi pomoci ¢arovych (EAN) kodu

Elektronicka identifikace zbozi pomoci radiofrekvenéni technologie (RFID)
Konsignaéni skladovani

Cross-dockove skladovani

Automatické dopliiovani zasob (preneseni (piné zodpovédnosti za dopliiovani
zasob na Vas jako dodavatele)

Propojovani informaénich systémd pro podporu spoleného fizeni hmotnych
toku (napf. SAP/SCM)

Aplikace komplexnich logistickych technologii jako CPFR (spole¢né planovani,
progndzovani a dopliiovani zasob)
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3. Vyjadrete prosim Va$ nazor na duleZitost finan¢nich nastrojui pro efektivni fizeni Vaseho prodeje. Pro hodnoceni pouzijte

Skalu 1-7 (rostouci mira dulezitosti, kde 1= zcela nedulezité, 7 = mimoradné dlezité).

1({2(3 4|5

Nedokazu
posoudit

Placeni zaloh zakaznikem

Placeni zakaznikem pfi dodavce produkti

Zplsob platby podle Vasich pozadavku (hladky plat, dokumentamni formy
placeni)

Podminky splatnosti obchodniho Gvéru podle Vasich pozadavki

Reseni platebnich problémi zakaznika pred splatnosti pohledavek

4. V dalsi casti dotazniku nas zajima Vas nézor na ochotu Vaseho podniku pouZivat nize uvedené nastroje v zajmu rozvoje
spolupréce s Vasimi kli¢ovymi zakazniky. Pro cely vyzkumu prosim vyberte pouze jediného zakaznika, a to zakaznika, se
kterym mate zajem rozvijet spolupraci. Byl by Vas podnik ochoten pouzit (nebo jiz pouziva) nésledujici néstroje spolupréce?

Ano

Nedokazu
posoudit

Poskytovani informaci zakaznikovi o prubéhu vyfizeni objednavek

Poskytovani informaci zakaznikovi o mimofadnych vykyvech v dodavkéach

Poskytovani informaci zakaznikovi o poptavce a vyvoji trhu

Poskytovani informaci zakaznikovi o stavu Vasich zasob

Poskytovani informaci zakaznikovi o Vasich kapacitach (napf. rezervach ve vyrobé, dopravé,
skladovani)

Poskytovani informaci zakaznikovi o Vasich vyrobkovych a technologickych inovacich

Poskytovani informaci zakaznikovi o Vasich vyrobnich nakladech

Elektronicka vyména dat (EDI)

Elektronicka identifikace zboZi pomoci éarovych (EAN) kodu

Elektronicka identifikace zbozi pomoci radiofrekvenéni technologie (RFID)

Konsignaéni skladovani

Cross-dockové skladovani

Automatické doplfiovani zasob (pfeneseni Upiné zodpovédnosti za dopliiovani zasob na Vas jako
dodavatele)

Propojovani informacnich systém pro podporu spole¢ného fizeni hmotnych toku (napf. SAP/SCM)

Aplikace komplexnich logistickych technologii jako CPFR (spoletné planovani, prognézovani a
dopliiovani zasob)

Financovani zasob zékaznika formou konsignace

Financovani zasob zakaznika formou obchodniho Gvéru

Akceptovani zplisobu platby podle pozadavku zakaznika (hladky plat, dokumentarni formy placeni)

Akceptovani podminek splatnosti obchodniho (ivéru podle pozadavki zakaznika

Zména platebnich podminek pred splatnosti pohledavek v pfipadé platebnich probléml zakaznika
(odklad platby, splatkovy kalendar)

Poskytovani slevy za brzké placeni (skonto)

Poskytovani slevy (mnoZstevni, sezonni) na dodavané produkty
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5. V zavéru dotazniku prosim specifikujte Vami vybraného klicového zékaznika.
0. Primyslovy zpracovatel
o Prodejce (napf. velkoobchod, maloobchod)
o Jiné (doplite):

6. Specifikujte prosim teritorium, ze kterého Va$ klicovy zékaznik pochazi.
o CR
o EU
o Ostatni zemé

7. Uvedte prosim délku obchodniho vztahu s Vasim klicovym zakaznikem.
o Do5let
o 6-101et
o 11-151let
o Vice nez 15 let

8. Jste s Vasim klicovym zékaznikem majetkové propojeni?
o Ano
o Ne

9. Specifikujte prosim, kdo méa ve Vasem vztahu s klicovym zékaznikem silnéj$i postaveni, resp. vyjednavaci pozici.
o Vas podnik
o KliGovy zakaznik
o Nikdo, vyrovnana vyjednavaci pozice
o Nedokazu posoudit

10. Jaka je Vase pracovni pozice v podniku?

11. Jaké je délka Vasi praxe na soucasné nebo obdobné pracovni pozici?
o Dob5let
o 6-101let
o Vice nez 10 let

12. Jaky je pocet zaméstnanci ve Vasem podniku?
o Bez zaméstnancu

1 -9 zaméstnancu

o 10 - 49 zaméstnancl

50 - 249 zaméstnancl

250 a vice zaméstnancu

o

O
=]

Dékujeme za vyplnéni dotazniku. V pfipadé poteby upiesnéni udaji vyplnénych v dotazniku ¢i dal$ich navrhii a pripominek
k dotazniku prosim vyplrite komentar.
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