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ANOTACE

Diplomova prace se zabyvéa segmentaci dodavatelii ve Skoda Auto a.s. V prvni kapitole bude
teoreticky vymezena zkoumana problematika véetné moznosti segmentace dodavatelii. Ve druhé
kapitole bude zpracovana analyza a segmentace dodavatelii ve Skoda Auto a.s. véetné ovéieni
vztahu mezi poskytovanou slevou a poc¢tem dodavatel. Ve tieti kapitole bude navrzen model
pro efektivni blokaci dodavateli a automatické ziskavani nabidek od dodavatel pro zadatele ze
Skoda Auto a.s. Vysledky prezentované ve tieti kapitole budou ve &tvrté kapitole diskutovany a

zhodnoceny.

KLICOVA SLOVA

segmentace, dodavatelé, analyza, model, efektivita, automatizace

TITLE

Supplier segmentation in Skoda Auto a.s.

ANNOTATION

The work deals with the supplier segmentation in Skoda Auto a.s.. The first chapter will
theoretically define the examined issue, including the possibilities of supplier segmentation. The
second chapter will process the analysis and segmentation of suppliers at Skoda Auto a.s.,
including the verification of the relationship between the discount provided and the number of
suppliers. The third chapter will propose a model for effective supplier blocking and automatic
procurement of offers from suppliers for applicants from Skoda Auto a.s. The results presented

in the third chapter will be discussed and evaluated in the fourth chapter.
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L6107 0 9
1 TEORETICKE POJET{ SEGMENTACE DODAVATELU.........ooviviriinnierieeneeieeieeeeiseseeone 11
1.1  Teoretické vymezeni segmentace dodavatelll................coiiiiiiiiiiiiiiii e, 12
1.2 Prehled Hteratury. .. ... ot et ettt et et et e 14
1.3 Vyznam segmentace dodavatelli pro soucasné podnikani................cooeviiiiiiiiiiiiniinnnnnnnn 17
1.3.1 ROStOUCT KONKUIENCE. .. ...neiei e 17
1.3.2 Efektivni Fizend 1iziK. .. ... 17
1.3.3 OptMAliZace ZATOJU. ...\ttt ettt et et e e e et et et e e e e aaans 19
1.4 Kritéria pro segmentaci dodavatelll............c.oouiiiiiiiiii e 20
2 ANALYZA A SEGMENTACE DODAVATELU VE SKODA AUTO A.S.....ccoooommririreierienneennes. 23
2.1 SbEraanalyza dat..........c.oouiiiiiiiiiit i e 23
2.1.1 Metodologie sbéru a zpracovani dat............c.ovviiiiiiriitiiiiiiiii e 24
2.1.2 Zéakladni informace 0 podniKu...........cooouiiiiiiii e 27
2.2 Zhodnoceni SOUCASNE SEEMENEACE. ... .uviutintittettettatt et entententeateateateteesesenrearearereaneanns 29
2.2.1 Pocet dodavatell...........ooei i 30
2.2.2 Typy staveb @ poZadavKy........coiuiiiiii i 31
223 Pravni certifikaty. ... 32
224 Proces registrace novych dodavatelll................oo 33
2.2.5 Metody KOMUNIKACE. .....oueti e 35
2.3 Vztahy mezi slevami a poctem dodavatelll. ..., 36
2.4 Segmentace dodavatell...........oouiiiiiiiii e 37
24.1 Definice sady Krit€rif.........o.oiniiiii e 38
2.4.2 Vybér nejlepsiho a nejhors$iho criteria............ooeviiiiiiiiii i 40
243 Hodnoceni kritérii vzhledem k nejlep§imu a nejhor§imu...................oooiii 41
244 Vypocet optimalnich vah jednotlivych kritérii.................oo 43
245 Analyza vysledKi. ..o 45
3 NAVRH MODELU PRO EFEKTIVNI RIZENI A BLOKACE DODAVATELU.........cc.coovvuemrrirnns 54
3.1  Definice kIiCOVYCh KITterii. . ......ooei i e 54
3.2 Navrh efektivniho bloka¢niho modelu.............cooiiiiii i 56
3.3 Automatizované ziskdvani nabidek............ ..o 57
3.4 Zohlednéni analyzy a segmentace dodavatell...............cooiviiiiiiiiii i 58



4.1 Teoretické zavedeni a zhodnoceni navrzeného modelu............oooiiiiiiiiiiiiii e, 60

4.2 Zhodnoceni celkovych VysledKil. ... ..o 63
4.3  Omezeni a budouci SMErY VYZKUIMU. ....uiiniititiitt ittt et e e e e e aes 64
ZAVER ... 66
POUZITA LITERATURA. ..ottt 68
SEZNAM TABULEK.. ...ttt e e e aeaes 71
SEZNAM OBRAZKU. .......iiiiiiiiiit et 72

SEZNAM ZKRATEK . .. .o e e 73



UvVoD

Moderni svét se rychle rozvijeji, ptedevsim v oblasti obchodu a technologii. Pocet lidi
a zaroven 1 pocet spottebitelll potad roste. Kromé toho nesmime zapominat na technologicky
pokrok, ktery se rok co rok zavadi do hodné oblasti zivota. V tomto ohledu, maji spole¢nosti,
které se zabyvaji obchodem, Cinit obtizna rozhodnuti, aby si i nadale udrzely vysokou troven
svych aktivit. A jednu z nejdalezitéjSich roli v daném procesu hraje segmentace dodavateld,
ktera poskytuje pro spolec¢nosti moznost fidit své dodavky a komunikovat s rtznymi
dodavateli.

V ramci dané diplomové priace bude prozkoumdan proces segmentace dodavatell
v kontextu Skoda Auto a.s.. Skoda Auto a.s. je vedouci automobilova spoleénost v Ceské
Republice, kterd ma velkou historii a celosvétové uznani. Prace bude zaméfend na analyzu a
identifikaci zplisobli optimalizace interakce s dodavateli spole¢nosti. Cilem bude nejen
porozumét soucasnému stavu a postaveni dodavatelského fetézce, ale také navrhnout
moznosti zlepSeni a inovaci v procesu fizeni vztahi s dodavateli pro dosazeni maximalni
efektivity a konkurenceschopnosti.

Prvni ¢ast bude zaméfena na teorie. V ramci dané c¢asti bude odhalen koncept
segmentace a také to, jak se uplatiiuje v dodavatelském sektoru, jaky mtze mit dopad jak na
tuto oblast, tak na podnik jako celek. Spolu s tim se podivime na zdkladni koncepce a
metodologie, které mohou byt uspéSné vyuzity k efektivni segmentaci dodavateli. Timto
zpusobem poskytne nezbytny zdklad pro nadchdzejici analyzy a vyzkum, které budou
ndsledovat.

Ve druhé &astce provedeme analyzu soucasného stavu prace spolenosti Skoda a.s. s
jeji dodavateli. Provedeme podrobnou analyzu dodavatelského portfolia, identifikujeme
klicové vlastnosti a vyznam jednotlivych dodavateli pro spolenost. Zaroven provedeme
systematické¢ rozttidéni dodavateli na zaklad€ jejich vyznamu a charakteristik. Také
zhodnotime efektivitu soucasné komunikace s dodavateli a budou identifikovany klady a
zapory stavajiciho pfistupu, coZ poskytne dilezité poznatky pro naslednd doporuceni a
optimalizace procest.

Ve tfeti ¢astce bude na zékladé analyzy a klasifikace vytvofen model, jehoZz hlavnim
cilem bude zvysit efektivitu fizeni dodavek a zlepsit interakci s dodavateli. NavrZzeny model
bude slouzit jako uZzitecny ndstroj pro optimalizaci a automatizaci procesi souvisejicich s

vybérem a spolupraci s dodavateli. Jednim z pfinost tohoto modelu bude moznost umoznit



potencidlnim dodavatelim Skody automaticky zasilat nabidky na zékladé definovanych

kritérii a pozadavkd, coz piispéje k efektivnéjs§imu a inovativnéjSimu dodavatelskému fizeni.
Ve ctvrté castce zhodnotime vytvofeny model z pohledu vlivu na procesy spoluprace

s dodavateli Skoda auto. Identifikujeme vyhody, omezeni a rizika vyvinutého modelu a také

zvazime mozné zpusoby dalsiho zlepSovani a rozvoje tohoto modelu.
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1 TEORETICKE POJETI SEGMENTACE DODAVATELU

V této casti prace vytvorime teoreticky rdmec pro pochopeni a analyzu segmentace
dodavatell se zamétfenim na klicové koncepty a metodiky pouzivané v daném oboru. To ndm
umozni nejen 1épe porozumét podstaté a vyznamu segmentace dodavatelll v ramci moderniho
podnikani, ale téz ndm poskytne konkrétni perspektivu v kontextu Skoda Auto a.s. a jejiho
postaveni na trhu. Prozkoumdme, jaké strategie a postupy jsou klicové pro uspéSnou
segmentaci dodavateli a jak tyto prvky souviseji s unikatnimi potfebami a vyzvami, kterym
geli Skoda Auto a.s..

Na zacatku poskytneme teoreticky ivod do problematiky segmentace dodavatelti. V
ramci dané¢ho ¢lanku budou predstaveny zakladni pojmy souvisejici s vybranym tématem.
Podivame se na pojmy jako "segmentace dodavateld" a "fizeni vztahii s dodavateli", a rovnéz
se podivime na vyznam segmentace v rdmci tohoto procesu. Pro ilustraci konceptl v praxi
uvedeme konkrétni ptiklad segmentace dodavateli.

Potom poskytneme kratky ptehled existujici literatury a vyzkumi, souvisejicich s
problematikou segmentace dodavateli. Diky tomu bude mozné pochopit, jaké pfistupy
k feSeni dané¢ho probemu uz byly pouzity jimymi autory a jaké aspekty jiz byly zminény
diive. Tato podkapitola bude slouzit jako obecny priivodce, poskytujici navod na metody a
postupy pro provedeni segmentace, konkrétné s ohledem na cile této prace. Tim bude
vytvofen teoreticky a koncepcni zéklad pro hlubsi pochopeni tématu.

Poté bude nutné dodatecné¢ zdiivodnit relevanci a dalezitost zkoumaného problému v
ramci moderniho podnikéani, s konkrétnim zaméfenim na Skoda Auto a.s.. V této Gasti se
budeme podrobnéji zabyvat takovymi aspekty, jako jsou: rostouci konkurence, efektivni
fizeni rizik a optimalizace zdroji. Prostfednictvim podrobného zvazeni uvedenych pojmil
bude mozné zdlraznit vyznam segmentace dodavatelil v soucasné realité.

Pak se zamétime na kritéria, ktera lze pouzit pfi segmentaci. Zde se zamétime na to,
jaka kritéria byla pouzita v nejvyznamnéjSich studiich, které se zabyvaji segmentaci
dodavatelli. Kromé jiného budou ovlivnéna kritéria jako cena a objem dodavek, kvalita
produkti a sluZzeb, geografické rozloZeni, Uroven inovace, finanéni vykonnost, strategicky
vyznam, environmentdlni kritéria. Diky prohlédu kritéria pro segmentaci, je mozZné jasné
identifikovat, jak 1ze konkrétniho dodavatele odlisit, a zaroven identifikovat klicové aspekty,
které by méla spolecnost zvazit pii ptipadném vyberu dodavatele.

Prvni ¢ast prace ndm umozni poloZzit zéklady pro hlubsi pochopeni tématu a také pro

dalsi analyzu a segmentaci.
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1.1 Teoretické vymezeni segmentace dodavatelii

V soucasnych desetiletich ziskava stale rostouci vyznam aktivni zapojeni dodavateli
do poskytovani produkti a sluzeb pfizpisobenych potiebdm zakaznikd. V takovém
dynamickém podnikatelském prostfedi se fizeni dodavateli stava kliCovym prvkem
efektivniho fizeni dodavatelského fetézce. Firmy proto stale vice vénuji pozornost vybéru,
hodnoceni a také fizeni vztahti se svymi dodavateli.

V dneS$nim podnikatelském prostiedi, které se vyznacuje spolupraci s Sirokym
spektrem dodavatelli, z nichz kazdy ma své konkurencni vyhody, se ukazuje, Ze bez
systematického pfistupu je fizeni této rozmanité sit¢ dodavatelii slozitym ukolem. Proto

Segmentace dodavateli je strategicky proces katigorizace dodavateli na zakladé
urcitych kritérii. Pomaha podnikiim efektivnéji alokovat své zdroje a fidit rlzné typy
dodavatela s odpovidajici irovni péce v zavislosti na jejich diileZitosti pro hlavni podnikani.

Podle Dyer et al. (1998) a Oghazi et al. (2016) segmentace dodavateli zahrnuje
seskupovani dodavateli se spoleCnymi charakteristikami, které lze seskupit na zakladé
riznych modeld nebo na zéklad¢ faktort, které osoba s rozhodovaci pravomoci povazuje za
vyznamné. Tim padem segmentace dodavatelli hraje kliCovou roli pii zvySovani provoznich
schopnosti firmy v oblasti fizeni dodavek, vytvareni hodnot a synergii s dodavateli.

Je zakladni soucasti fizeni vztahi s dodavateli (SRM) a muze zlepSit celkovou
efektivitu fizeni dodavatelského fetézce. Diky efektivnimu modelu segmentace dodavatela
mohou spolecnosti byt jisté, Ze fizeni dodavatelského fetézce bude zaméfeno na klicové
dodavatele, kteti generuji nejvetsi zisk.

Rizeni vztaht s dodavateli (SRM), podle definice (Akamp and Muller, 2013), je praxe
planovéani, implementace, rozvoje a monitorovani vztahli spolenosti se soucasnymi a
potencidlnimi dodavateli. Hlavni typy Cinnosti fizeni dodavatelii jsou vybér a hodnoceni
dodavateli, monitorovani dodavatell, rozvoj dodavatelll a integrace dodavatelt, které mohou
uspokojit potieby kupujiciho z hlediska nékladi, kvality, spolehlivosti a dalSich faktort.

Cilem strategického fizeni dodavatelll je vytvareni partnerstvi s dodavateli, které
organizaci poskytuji konkuren¢ni vyhodu. Toto partnerstvi by mélo byt zaloZeno na vzajemné
divéfe a respektu a mélo by vyustit ve spolupraci obou stran na zlepSeni kvality, sniZeni
nakladl a zvysSeni spokojenosti zdkaznik.

Ackoli se SRM zacala vénovat pozornost v literatuie jiz pfed mnoha lety, vyzkumnici
teprve nedavno zacali zkoumat rizné aspekty SRM z integrované perspektivy (Park et al.

2010).
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Prvnim krokem procesu je identifikace a definovani indexti hodnoceni dodavateli. Ve
druhé fazi se vyberou a sefadi dodavatelé. Dodavatelé, kteti nesplituji minimalni podminky
akceptace a pozadavky na kvalitu, jsou bud’ vylouceni, nebo rozvinuti (Glock et al. 2017).
Tteti etapa zahrnuje segmentaci dodavateli na zaklad¢ vyse zminénych ukazateld a miry
jejich (minulé a soucasné) spoluprace (Rezaei and Ortt 2012). Dale jsou pro kazdy
dodavatelsky segment urCeny rezimy interakce a strategie rozvoje, po které dochdzi ke
zlepseni a rozvoji dodavatelé v souladu s pfedem stanovenymi strategiemi.

vvvvvv

faze identifikace, vybéru a segmentace dodavateli. Cely proces SRM je uveden na obrazku 1.

ldentification

| =) [y

Monitoring Evaluation \ \

( | Supplier § L
relationship |
- S management J

\ \  Development Selection

4
(-

Obrazek 1 SRM process (Glock et al. 2017)

Elimination

Jak vidime, segmentace dodavateli hraje v SRM klicovou roli a jeji nesprdvné
provedeni miiZe mit za nasledek plytvani Casem a penézi a také praci s nechténymi dodavateli.
Navic v praxi segmentaci dodavateli vyuzivd mnoho spolecnosti. Napiiklad Coca-
Cola (2022) rozdéluje svou dodavatelskou zakladnu ¢itajici ptiblizné 17 000 dodavatelli na
piimé (dodavatelé pfisad a oballl) a nepfimé (jiné, jako jsou IT, vyrobni zafizeni, ndhradni
dily atd.). Také rozd€luji své dodavatele do tfi segmentli na zdklad¢ dvou ukazateli:

kriti¢nosti a potencialu:
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1. Kriticky dilezité dodavatelé, kteti spliuji kritéria, jako je vysoké procento nakladu,
kritické komponenty, omezené alternativy a partnerstvi, kterd podporuji jejich
obchodni strategie;

2. Strategické dodavatelé¢ zemé, ktefi maji strategicky vyznam na mistni nebo regionalni
drovni;

3. Taktické dodavatelé, véetné¢ maloobjemovych a/nebo nizkonakladovych dodavateld,
dodavatell patficich na trhy s mnoha alternativnimi dodavateli.

Piiklad Coca-Coly je dilezity, protoze spoleénost, stejné jako Skoda Audo a.s., je
vyznamnym hra¢em ve svém oboru vyroby.
Déle si povime o tom, jaké vyzkumy byly v oblasti segmentace provedeny po celou

dobu studia této oblasti.

1.2 Prehled literatury

Pojeti «segmentace» je pouzitelné zejména v marketingu.

Prvni, kdo predstavil koncept segmentace trhu, byl Wendell R. Smith (1956), ktery
navrhl, Ze teorie dokonalé¢ konkurence a Cist¢ého monopolu jsou nedostatecné k vysvétleni
trhu. Faktem je, ze teorie dokonalé konkurence je zalozena na piedpokladu homogenity
slozek trhu, ale nabidka a poptdvka na trhu jsou heterogenni. Segmentace trhu ,sestava z
pohledu na heterogenni trh (charakterizovany rozdilnou poptavkou) jako na sérii mensich
homogennich trhii v reakci na rizné preference produktti v dilezitém segmentu trhu‘ (Smith,
1956).

Nasledné se na tento ¢lanek spoléhalo mnoho dalSich vyzkumnikl a ve svych pracich
aktivné pouzivali koncepty ,,segmentace trhu* a ,,segmentace spotiebiteli‘.

Miroslav Foret tak ve své knize ,Marketingovd komunikace* (2006) vénuje
segmentaci trhu celou jednu ¢ast. Autor identifikuje takové pojmy jako ,total segmentace™ a
»agregovand segmentace®. Podstatou prvniho je, Ze nabidka vychazi z individuédlnich
preferenci kazdého klienta. Tento piistup je pouzitelny v primyslovém marketingu.

V druhém ptipadé dochazi k segmentaci na zdkladé¢ vice charakteristik —
geografickych, demografickych, socidlnich nebo psychologickych. Po vybéru charakteristik
dojde ke statistickému zpracovani. Obvykle probiha ve 2 fazich. Nejprve se pomoci faktorové
segmenty veetné jejich statistickych parametrt.

Milan Kasik a Karel Havlicek ve své knize ,Marketing pro utvafeni podnikové

strategie (2015) vyzdvihuji koncept segmentacnich proménnych a rozd€luji je na:
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e  Statistické (geografické a sociogeografické) segmentani proménné — ty, které jsou
snadno dostupné a lze je nalézt v béznych statistickych souborech.

e Psychografické segmentacni proménné — to jsou osobni charakteristiky klienta.

e Behaviordlni (postojové) segmentacni proménné — charakterizuji klienta z hlediska
jeho postoje k né¢emu. Naptiklad ke znacce produktu.

Gustav Tomek a Véra Vavrova v knize «Marketing od myslenky k realizaci» (2011)
identifikuji pét kritérii pro potencialni segment:

e Pfesné definovani

e Dostatecna velkost

e Me¢éritelnost

e Predstavovani homogenni shluk, ktery je heterogenni vii¢i ostatnim shluklim

Malcom McDonald a Hugh Wilson v knize ,,Marketingovy plan“ (2012) nabizeji sviij

princip segmentace trhu, ktery se sklada ze ti fazi:
1. V&S trh a jeho provoz — definice trhu a mapovani trhu.
2. Spotiebitele s rozhodovaci pravomoci a transakce — kdo specifikuje co a proc.
3. Segmentace trhu — formovani segmentt

Na rozdil od segmentace trhu vSak prvni studie segmentace dodavatelli provedli o
desetileti pozd€ji Parasuraman (1980) a Kraljic (1983). Dtvodem je skutecnost, Ze
segmentace dodavatell se zaméfuje spiSe na nabidku trhu nez na jeho poptavku, a také
tradicni zaméfeni marketingového vyzkumu na poptavku trhu.

Jeden z prikopnikii v oblasti segmentace dodavateld, Kraljic (1983), navrhl
dvourozmérny pristup k segmentaci dodavatelii. Podle této segmentace zalozené na
charakteristikdch produktu jsou produkty rozdé€leny podle dvou dimenzi: riziko a odména a
potencidlni dodavatelé jsou klasifikovani podle stejnych dimenzi. Cilem je minimalizovat
riziko dodavky a zvysit kupni silu, zndmou jako matice ndkupniho portfolia (PPM).

V letech 1983 az 1997 bylo provedeno nékolik vyzkumi a po Kraljicovému vyzkumu
znamenal ¢lanek Olsena a Ellrama (1997) zlom ve zkoumani segmentace dodavateli. Podle
modelu portfolia Kralji¢e posuzovali doddvku produktii a dodavatelské vztahy na zakladé
dvou dimenzi — relativni atraktivity dodavatelt a sily vztaht.

DalS§im vyznamnem vyzkumem v oblasti segmentace dodavateli je prace Rezaeie a
Ortta (2012, 2013a,b). Predstavili model portfolia segmentace dodavateli nazvany «Supplier
Potential Matrix» (SPM), ktery je zaloZen na dvou dimenzich: schopnosti a pfipravenosti.

Segmentaci dodavateli definuji jako ,identifikace schopnosti a ptipravenosti dodavatele
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konkrétnim kupujicim tak, aby kupujici mohl vstoupit do strategickych a efektivnich
partnerstvi s dodavateli v ramci fady vyvijejicich se obchodnich funkeci a Cinnosti fizeni
dodavatelského ftetézce.V dimenzi schopnosti hodnotili znalosti, dovednosti a zkuSenosti
dodavatell a v dimenzi pfipravenosti zkoumali miru odhodlani a motivace dodavatele ke
spolupréci.

Rezaei a Ortt (2013b) pokracovali ve vyzkumu segmentace dodavateld a pouzili
systém zalozeny na pravidlech k vytvofeni podminek pro vztahy mezi proménnymi
rozdélenim dodavateld do ¢ty segmentll a provedenim analyzy citlivosti. Vyzkum Rezaeie a
Ortta pfipravil cestu pro zavedeni method vicekriteridlnich rozhodovacich rozhodovéani do
segmentace dodavatelt.

Krom¢ toho byla provedena analyza segmentace dodavateli také v
automobilovém segmentu.

Svensson (2004) provedl kvantitativni vyzkum segmentace dodavateli v
automobilovém primyslu. Po pfezkoumani a prozkoumani riznych ptistupt byl piijat
dvourozmérny ptistup zaloZzeny na vérnosti dodavatele a diilezitosti produktu mezi vyrobci
vozidel a v souladu s tim byly predstaveny Ctyii strategie vztahti s dodavateli. Nakonec byl
navrzen Ctyfstupiovy proces fizeni dodavatelskych vztahii: analyza podnikatelského
prostiedi, analyza kritérii vztahti, vybér strategie vztahli a rozhodnuti managementu zahrnujici
strategii vztahli. Svensson poté pouzil statistické testy k analyze rozdili mezi proménnymi
vyzkumu a dodavatele.

Zvlastni zminku si zaslouzi ¢lanek Rezaei a Fallah Lajimi (2019), ktery pojednaval o
spojeni dvou nejpopularnéj$ich metod segmentace — PPM a SPM. Vzhledem k tomu, ze PPM
se soustfedi na dodavky zbozi s ohledem na charakteristiky produktu a SPM klade diraz na
vztahy s dodavateli (SRM), lze fici, Ze oba pfistupy se mohou navzdjem dopliiovat. Rezaei a
dalsi (2019), zkoumajici n€které¢ definice fizeni dodavatelskych fetézcii, identifikuji Ctyfi
spole¢né prvky v definicich: Gcastniky, prvky vymény (napifiklad materidly, informace),
koordinaci a cile (naptiklad minimalizaci ndkladl). Spravnd segmentace dodavatelii by tedy
méla zohlednit vSechny tyto prvky, které byly zohlednény v jiném ptistupu, portfoliu a
zapojendi.

Ve skutecnosti je pfistup 'portfolio a zapojeni', ktery je nejnové€jsim vyvojem v
segmentaci dodavatell, nejzralejSim pfistupem k segmentaci dodavatelli. Tento pfistup
zohlediiuje vSechny Ctyfi vySe uvedené prvky a bere v uvahu nejen charakteristiky dodavek,
ale také charakteristiky dodavateli. Myslime si, Ze tento pfistup také velmi dobie

koresponduje se strategickou funkci fizeni ndkupti a dodédvek. Rezaei a Fallah Lajimi (2019)
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spojili ptistup Kraljica s pfistupem, ktery poskytuje nejupIné€jsi pohled jak na dodavky, tak na

dodavatele.

1.3 Vyznam segmentace dodavateli pro souc¢asné podnikani

Segmentace dodavateli je kliCovym nastrojem strategie fizeni dodavek, zejména v
dne$nim dynamickém podnikatelském prostiedi. Ve stale vice konkurencnim prosttedi, kde se
spole¢nosti neustale snazi poskytovat kvalitni produkty a rychle reagovat na zmény trhu, se
spravny vybér a efektivni tizeni dodavateli stavaji strategicky dilezitymi. Tento piistup
umoznuje spole¢nostem presnéji se prizplisobit pozadavkim trhu, identifikovat klicové
dodavatele a efektivné fidit dodavatelsky fetézec. V této souvislosti se podivaime na nékolik
aspektii dilezitosti segmentace dodavatell, pocinaje hlavnimi faktory, které urcuji relevanci

této strategie v kontextu moderniho podnikéni.

1.3.1 Rostouci konkurence

Moderni podnikatelské prosttedi je charakterizovano rostouci konkurenci zplisobenou
mnoha faktory, jako je globalizace, technologicky rozvoj a rostouci dostupnost zdrojii. Tato
konkurence vyzaduje, aby spole¢nosti peclivéji analyzovaly své prostiedi, véetné dodavatelt,
aby efektivné zdaraznily své konkuren¢ni vyhody.

Nelze zapomatovat také na to, Ze trh nikdy nestoji na misté. To, co bylo dnes velmi
z4ddané, uz zitra nemusi byt aktualni. Proto je velmi dualezité, aby spolecnosti byly schopny
rychle reagovat na zmény spotiebitelskych preferenci.

Také kvalita, stabilita a efektivita dodavateli ma velky vliv na konkurenceschopnost
firmy. A s tim mize pomoci kompetentni segmentace.

Jako piiklad konkurence lze uvést segment automobilového primyslu, kde plsobi
Skoda Auto a.s.. Podle tudaji Evropského sdruzeni vyrobcti automobilti (European
Automobile Manufacturers Association) tak Skoda za obdobi tinor az &erven 2023 prodala
107 133 kust, coz je o 20,6 % vice nez ve stejném obdobi minulého roku. Zaroveil ma
spole¢nost prostor se snazit, protoze pied sebe nechala pfedbéhnout takové spolecnosti, jako
jsou Volkswagen a Toyota. Udaje o prodeji automobilti v EU jsou uvedeny v tabulce Tabulka

1.

1.3.2 Efektivni Fizeni rizik
Moderni podnikatelské prostiedi je ndchylno riznym rizikiim, kterd mohou negativné
ovlivnit udrzitelnost dodavek. Tato rizika zahrnuji faktory, jako jsou zmény v hospodaiské

politice, pfirodni katastrofy, politické krize a dalSi nejistoty. Mezi pozoruhodné piiklady patii
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neddvnd pandemie koronaviru a ruskd invaze na Ukrajinu, coz jen zdiraziuje, jaké vyzvy

mohou spolecnosti ocekavat a jak diilezité je efektivni fizeni dodavatelského fetézce.

Tabulka 1 Prodej novych znac¢ek automobilt v Evropé (EU27)

Unor | Unor pnor— pnor—
Ne Znacka 2023 2022 += % Znacka Cerven | Cerven + %
2023 2023
1 Volkswagen | 86449 | 86820 -0.4 | Volkswagen | 169503 | 172009 -1.5
2 Toyota 64709 | 56408 14.7 | Toyota 136977 | 118624 15.5
3 Peugeot 54149 | 50196 7.9 Skoda 107133 88813 20.6
4 Skoda 52639 | 44993 17.0 | Peugeot 104984 | 92453 13.6
5 Renault 46734 | 44259 5.6 Dacia 93780 87848 6.8
6 Dacia 44709 | 42372 5.5 BMW 87688 74855 17.1
7 BMW 43203 | 39841 8.4 Renault 83542 87284 -4.3
8 Mercedes 42092 | 44690 -5.8 Audi 82234 80654 2.0
9 Audi 39990 | 43004 -7.0 Mercedes 76724 81859 -6.3
10 Hyundai 35232 | 32819 7.4 Hyundai 70014 65218 7.4
11 Citroen 34267 | 26851 27.6 | Kia 68000 70880 -4.1
12 Kia 34082 | 34919 2.4 Citroen 64286 51412 25.0
13 Fiat 32584 | 29519 10.4 | Fiat 60669 59443 2.1
14 Opel 29153 | 27911 4.4 Opel 59637 51253 16.4
15 Ford 26178 | 31504 -16.9 | Ford 51554 59750 -13.7
16 Seat 25814 | 18537 39.3 Seat 48187 34986 37.7
17 Volvo 23511 16749 40.4 | Volvo 44608 32440 37.5
18 Tesla 22214 | 19284 15.2 | Tesla 37217 27954 33.1
19 Nissan 19103 15841 20.6 | Nissan 37141 29462 26.1
20 Suzuki 16716 | 10720 55.9 | Suzuki 30618 21638 41.5
21 Cupra 15350 9276 65.5 | Cupra 29137 16412 77.5
22 SAIC 12262 6520 88.1 Jeep 22162 18722 18.4
23 Mazda 10978 | 10976 0.0 SAIC 22157 12309 80.0
24 Jeep 10715 9217 16.3 Mazda 21286 22941 -7.2
25 Porsche 8201 5570 47.2 Porsche 15456 12324 25.4
26 Mini 8164 9868 -17.3 | Mini 15263 18088 -15.6
27 Mitsubishi 5552 2303 141.1 | Mitsubishi 10269 4705 118.3
28 Land Rover 4656 4198 10.9 Land Rover 9601 8489 13.1
29 Lancia 4157 2465 68.6 Lexus 8601 5585 54.0
30 Lexus 4124 2539 62.4 | Lancia 8083 6054 33.5
31 | Alfa 3442 | 3289 47 |Alfa 7241 6607 9.6
Romeo Romeo
32 DS 3428 3851 -11.0 | DS 7008 7489 -6.4
33 Honda 2554 1772 44.1 Honda 5061 3648 38.7
34 Smart 2167 1432 51.3 Smart 3512 3142 11.8
35 Jaguar 546 750 -27.2 | Jaguar 1059 1396 -24.1
36 Alpine 279 94 196.8 | Alpine 443 240 84.6
[Ipoune 817 866 -5,7 | llpoune 1737 1956 -11,2

Zdroj: greenway.icnet.ru
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vvvvvv

z téchto nastroji jsou: identifikace kliCovych dodavatelti, alokace rizik, monitorovani a
hodnoceni rizik.

Diky spravné identifikaci je mozné identifikovat dodavatele, jejichz problémy nebo
selhani by mohly mit nejvétsi negativni dopad na dodavatelsky fetézec. Zaroven je mozné
diky spravné distribuci zakazek mezi rizné dodavatelské segmenty snizit rizika spojend s
moznymi problémy v jednom segmentu. Sledovani a hodnoceni rizik umoziuji vyvinout
individudlni strategie fizeni pro kazdy segment.

Piedstavme si napiiklad situaci, kdy se jeden z kli¢ovych dodavateli Skoda Auto a.s.,
specializujici se na doddvky high-tech elektronickych soucastek, nachazi v zemi nachylné k
politickym nepokojim. Segmentace umoZiuje identifikovat tento segment a vyhodnotit
potencidlni rizika. Pokud nastanou politick¢é potize, mize spolecnost rychle reagovat
vytvofenim alternativnich planti dodavek nebo dokonce zvazit diverzifikaci dodavateli v
daném segmentu. Segmentace dodavatelll tak slouzi jako efektivni ndstroj pro predvidani a

fizeni rizik a poskytuje flexibilng;si a spolehlivejsi ptistup k dodavatelskému fetézci.

1.3.3 Optimalizace zdroju

V podminkach, kdy dochazi ke rychlym zménam v podnikatelském prostiedi a
rostoucim ekonomickym vyzvam se spole¢nosti snazi optimalizovat své zdroje, v¢etné fizeni
dodéavek. Segmentace dodavateli je klicovym nastrojem pro identifikaci téch dodavateli, se
kterymi Ize rozvijet strategicka partnerstvi, a také pro zdliraznéni oblasti, kde lze dosahnout
nejlepSiho vykonu.

Segmentace napiiklad pomdha identifikovat klicové dodavatele, se kterymi muze
spole¢nost rozvijet dlouhodobé a oboustranné vyhodné vztahy, které zbavi spolecnost potieby
rozdélovat zdroje rovnomérné mezi vSechny dodavatele. Studium a vyhodnoceni vyslednych
segmentll také umoziuje identifikovat oblasti, kde mliZze spolecnost dosdhnout nejlepsi
efektivity a Uspory zdroju, naptiklad zaméfenim se na klicové kategorie produktli nebo
sluzeb.

Jako piiklad optimalizace zdrojii si miizeme piedstavit situaci, kdy Skoda Auto a.s. se
rozhoduje segmentovat dodavatele v oblasti komponentli pro vyrobu elektromobild.
Segmentace miiZze vyzdvihnout ty dodavatele, kteti se specializuji na inovativni technologie
elektromobilii. Spole¢nost miiZze zaméfit své zdroje a Usili na tento segment, optimalizovat své

investice a zvysit svou konkurenceschopnost ve vyvoji a vyrobé elektrickych vozidel.
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Segmentace dodavatelil se tak stava strategickym nastrojem pro optimalizaci zdroju a zlepSeni

efektivity fizeni dodavek.

1.4 Kritéria pro segmentaci dodavateli

V predchozi ¢asti jsme zduvodnili relevanci pouzivani segmentace dodavateli v
modernich obchodnich podminkach. Pfed provedenim segmentace je vSak nutné rozhodnout,
na zéaklad¢ jakych kritérii se dodavatelé rozd¢luji do riznych segmentti. Kazdé kritérium hraje
specifickou roli pfi zdiraznovani vlastnosti a dulezitosti dodavateli pro podnikové procesy
spolec¢nosti. V této Casti se podivame na zdkladni segmentacni kritéria, pomoci kterych je
mozné podrobnéji analyzovat a optimalizovat interakci s kazdou kategorii dodavateli.
Pochopeni téchto kritérii je nezbytnym krokem pii vytvareni efektivni strategie ftizeni
dodévek, ktera je prizptisobena konkrétnim potiebam a cilim spolecnosti.

Déle se podivime na hlavni kritéria, kterd mohou byt zdkladem segmentace
dodavateld.

Jak bylo zminéno dfive, jednim z prvnich, kdo zdlraznil hlavni kritéria, byl Peter
Kraljic. Ve svém prazkumu (1983) provedl segmentaci na zakladé dvou dimenzi — finan¢niho
ovliviiovani (finacial impact) a rizika dodavky (supply risk). Tim padem dokazal identifikovat

Ctyfi kategorie dodavatelt, jak je uvedeno na obrazku 2.

High

Leverage Strategic
products products

Financial impact

Routine Bottleneck
products products

Low

Low High

Supply risk

Obrazek 2 Purchasing Portfolio Matrix (PPM) (Kraljic, 1983)
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Poté v navaznosti na Kraljic, Rezaei a Ortt (2012) predstavili model portfolia
segmentace dodavatelii nazvany «Matice dodavatelského potencidlu» (SPM), ktery je zalozen
na dvou dimenzich souvisejicich s dodavatelskymi vztahy: ,,schopnosti a ,pfipravenost®.
Pojem ,schopnosti zahrnuje znalostni a zkuSenostni schopnost koordinovat procesy
dodavatelského fetézce za tuclelem poskytovani sluzby nebo produktu zdkazniku a

,pripravenost” odkazuje na zdvazek a motivaci vstoupit do dlouhodobého vztahu s kupujicim.

High SM2 SM4
Willingness
Low SM1 SM3
Low High
Capabilities

Obrazek 3 Supplier potential matrix (SPM) (Rezaei and Ortt, 2012)

Tyto dva pfistupy jsou hlavni, a to pfedevSim diky jejich vSestrannosti. Proto je mozné
identifikovat hlavni kritéria na zakladé Ctyr prezentovanych dimenzi.

Pti konstrukci matice PPM Kraljic (1983) uvedl nésledujici: ,,Riziko nabidky se
posuzuje z hlediska dostupnosti, poctu dodavatell, konkuren¢éni poptavky, vyrobnich nebo
nakupnich schopnosti a rizik skladovani a substitu¢nich schopnosti.“ A dopad na zisk podle
autora ,lze urcit z hlediska nakupovaného objemu, procenta z celkové kupni ceny nebo
dopadu na kvalitu produktu nebo obchodni rust.*

Rezaei a Ortt (2012) zase sestavili svilj pomérné obsdhly seznam téchto kritérii na
zaklad¢é jinych védeckych praci. Pokud jde o schopnosti, identifikuji nésledujici proménné:
Cena/néklady, Dopad na zisk dodavatele, Kvalita, Rezervni kapacita, Znalost odvétvi,
Vyroba, zhotoveni/konverze, schopnosti a kapacita, Zeméepisna poloha/blizkost, Schopnost
designu, Technicka zptsobilost, technologické monitorovani, Rizeni a organizace, Schopnost

dodavatelskych procesti, Reputace a pozice v oboru, Financni pozice, Ocenéni za vykon,

21



Historie vykonu, Kontrola naklad, Vyvoj technologii, Opravarensky servis, poprodejni
podpora, kapacita baleni, spolehlivost produktu, provozni kontrola, skolici pomicky, pracovni
zaznamy, dopad na spotiebu energie, jednoduchost obsluhovani, Komunikacni systém, chut’
podnikat, fizeni lidskych zdroji, Objem minulého podnikani, Zaruky a reklamace, Pocit trhu,
privazani klientli, Environmentalni zdravi a bezpec¢nost, inovace, systém zadavani objednavek
dodavatell a fakturaéni systém véetné EDI, Veiejné zvetejiiovani tdaji o zivotnim prostiedi,
dostupnost Cistych technologii, nakladdni s nebezpecnym odpadem, Schopnost snizit
zneCisténi, certifikace ISO 14000 a 14001, program recyklace a zpétné logistiky, baleni
produktu Setrné k Zivotnimu prostiedi, fizeni emisi nebezpecného vzduchu.

Z hlediska ptipravenosti se rozliSuji nasleduyjici kritéria:

Zavazek ke kvalité, upfimna a Castd komunikace/oteviena komunikace, zavazek k
neustdlému zlepSovani produkti a procesii, uzké vztahy, otevienost hodnoceni na miste,
stanovisko, DodrZzovani nabidkovych fizeni, Vzajemné dohody, Pfedchozi zkuSenosti s
dodavatelem, Piisobivost, Etické normy, Ochota spolunavrhovat a podilet se na vyvoji novych
produktti, Ochota integrovat vztahy fizeni dodavatelského ftetézce, Vzijemny respekt a
integrita, Ochota sdilet informace, ndpady, technologie a Uspory nakladi, Konzistence a
dotazeni, Snaha dodavatele eliminovat plytvani, Snaha dodavatele prosazovat principy JIT,
Zavislost, Ochota investovat do konkrétniho zatizeni, Dlouhodob¢ vztahy.

Jak vidime, oba autofi pfikladaji vyznam financnim a vyrobnim aspektim a také
kvalitativnimu faktoru potencidlniho dodavatele.

Rezaei & Ortt (2012) vSak nabizeji mnohem rozsahlejsi seznam kritérii, kterd zahrnuji
nejen financni a provozni aspekty, ale také faktory, jako je fizeni lidskych zdroji, etické
normy a environmentalni vykonnost. A neni se ¢emu divit, protoze jejich vyzkum vychazel
mimo jiné 1 z Kraljicovy prace. To nam naznacuje piitomnost kritéria ,,Dopad na zisk
dodavatele® v jejich seznamu.

Pii vybéru nejdilezitéjSich proménnych lze vzit v uvahu nékolik faktort, véetné
firemni strategie, Zivotniho cyklu produktu, konkurence v odvétvi atd. Je tedy ziejmé, Ze pro
segmentaci dodavatelii v konkrétni spole¢nosti, a zejména ve Skoda Auto a.s., neni potieba
vyuzivat vSechna uvedena kritéria. Na zéklad¢ vySe uvedenych faktorti v§ak je mozné vybrat
¢ast prezentovanych kritérii a provést segmentaci na zdklad¢é nich. O tom, jakd konkrétni

kritéria budou pro Skoda Auto a.s. nejvhodnéjsi, si povime v dalsi &asti.
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2 ANALYZA A SEGMENTACE DODAVATELU VE SKODA
AUTO A.S.

Tato ¢ast bude vénovana analyze jednoho z oddéleni Skoda auto a.s., co se tyce
spoluprace s dodavateli. Podrobné se podivame na proces analyzy a klasifikace dodavateld s
ohledem na jejich klicové vlastnosti a dilezitost pro spole¢nost. Kromé toho otestujeme vztah
mezi poskytnutou slevou a poc¢tem dodavatelii, coz ndm umozni 1épe pochopit dynamiku
vztahu firmy s dodavateli.

V prvni podkapitole se zaméfime na hlavni problém, ktery se tykd sbéru dat o
dodavatelskych firmach. Poté si promluvme o hlavnich metodach sbéru a analyzy dat. A na
zavér uvedeme zakladni informace o Skoda auto a.s. a konkrétng o oddéleni nakupu.

Déle rozebereme soudasnou segmentaci a dodavatelské vztahy ve spolednosti Skoda
Auto as. Zde podrobné rozebereme, jak se konkrétni spolednost miize stat dodavatelem Skoda
Auto as. Zjistime pfitomnost ¢i nepiitomnost klasifikace a také zplisoby komunikace. A na
zaveér zhodnotime efektivitu soucasnych strategii a upozornime na silné a slabé stranky
interakce. Podrobna analyza existujicich vztahii ndm umoZni vypracovat doporuceni pro
jejich optimalizaci.

Déle budeme analyzovat dopad poskytovanych slev na pocet dodavateli v kazdém
segmentu. Zjistime, zda existuje korelace mezi mirou slev a atraktivitou spoluprice pro
dodavatele. To nAm umozni lépe porozumét dynamice vztahu mezi Skoda Auto a.s. a jejimi
dodavateli.

Poté na zaklad¢ zjisténych kritérii vyrobime vlastni segmentaci dodavateli. To miize
zahrnovat seskupeni dodavateli podle velikosti, oblasti dodavek, irovné inovace a dalSich
faktorti. Uréime, které dodavatelské segmenty jsou pro Skoda Auto a.s. strategicky dilezité. a

jak tyto segmenty interaguji s poskytovanymi slevami.

2.1 Sbhér a Analyza Dat
Pted zahajenim sbéru dat je nutné zdlraznit, Ze v procesu piipravy na sbér potiebnych
dat pro analyzu a naslednou segmentaci dodavatelii spole¢nosti Skoda Auto a.s. jsme narazili
na neo¢ekavanou okolnost. Pravni odd&leni Skoda Auto a.s., odkazujici na obchodni tajemstvi
a politiku dbvérnosti, vyjadfilo své obavy ohledné poskytovdni detailnich informaci o
dodavatelskych spole¢nostech. Toto rozhodnuti bylo odiivodnéno touhou chranit jak zajmy

samotnych dodavateld, tak i zachovat konkuren¢ni vyhody spole¢nosti na trhu.
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V dusledku této okolnosti jsme byli nuceni adaptovat metodologicky piistup k
vyzkumu. Namisto analyzy realnych dat jsme museli pfejit k vyuzivani hypotetickych dat o
dodavatelskych firmach. Abychom zajistili maximalni realisticnost a vérohodnost nasi
analyzy, opirali jsme se o vefejn¢ dostupné informace o kritériich vybéru a pozadavcich
kladenych na dodavatele v automobilovém primyslu a konkrétné ve spole¢nosti Skoda Auto
a.s.

Kladli jsme zvlastni diraz na to, aby fiktivni ukazatele kritérii pro nase hypotetické
dodavatelské firmy odrazely redlné obchodni procesy a byly co nejvice piiblizeny
parametrum, které mohou byt pouzity v redlné praxi fizeni dodavatelskych fetézct. To
zahrnuje aspekty jako geografické rozlozeni dodavatell, objem a kategorie dodavanych
produktl a sluzeb, podminky spoluprace a poskytované slevy. Ptistup k tvorbé fiktivniho
seznamu dodavateli byl vyvinut s cilem zajistit komplexni a multifaceted analyzu, ktera
umozni identifikovat klicové faktory efektivity interakce mezi spolecnosti a jejimi dodavateli,
stejné jako zplisoby optimalizace tohoto procesu.

Takze 1 kdyZ pouzivame hypotetickd data, nasim cilem je prostfednictvim tohoto
podminéného piikladu poskytnout hlubokou a praktickou analyzu, kterda mtze byt uzitecna
nejen pro Skoda Auto a.s., ale i pro irokou $kalu spolednosti, které se snazi optimalizovat své

nakupni strategie a posilit vztahy s klicovymi dodavateli.

2.1.1 Metodologie sbéru a zpracovani dat

Pfedtim, nez se ponofime do detailniho zkoumani a analyzy konkrétniho odd¢€leni, v
ramci kterého bude provadéna segmentace, je nutné definovat klicové metodologie a ptistupy
k sbéru dat, které byly béhem tohoto vyzkumu vyuzity. Tyto metody a pfistupy polozily
zaklad pro nase porozuméni a naslednou analyzu, zajiStujice nejen $ifi pokryti, ale i hloubku
proniknuti do podstaty zkoumanych procest.

Pro co nejefektivnéj$i hodnoceni aktudlniho stavu firmy byly pouzity nasledujici
nastroje sbéru dat: Osobni komunikace s vedoucimi pracovniky Skoda Auto a.s. a Priizkum
dostupnych online zdrojl a knih.

Zacneme s osobni komunikaci s vedoucimi pracovniky.

Osobni komunikace s vedenim Skoda Auto a.s. je zaméfena na ziskani unikatnich,
nezvetejnénych dat, praktickych znalosti a expertnich ndzori tykajicich se procesii a kritérii
nakupu, véetné kontextu nadkupu stavebnich praci. Tato metoda umoZiuje ziskat hluboké
porozuméni vnitinim proceduram, strategiim a vyzvam, kterym celi spolecnost pfi realizaci

nakupti.
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Postup provadéni zahrnuje né€kolik bod:

1) Ptiprava: Zahrnuje definovani cil komunikace, sestaveni seznamu kli¢ovych otazek a
témat k diskusi, stejné jako vybér vhodnych zaméstnancti pro rozhovory. Je dilezité se
zaméftit na ty, kteti se ptimo podileji na nakupnich procesech nebo maji v této oblasti
vyznamnou zkusenost.

2) Planovani schiizek: Organizace schiizky nebo schiizek s vybranymi zaméstnanci. To
miize vyzadovat oficidlni zadost prostfednictvim sluzby firemni komunikace nebo
piimy kontakt s osobami odpovédnymi za nakupy.

3) Provedeni rozhovort: Béhem schiizky je dilezité drzet se pfedem pfipraveného planu,
ale byt pfipraven pro hlubsi zkoumani zajimavych otazek, jak se objevuji. Je cenné
nejen ziskat odpovédi na poloZzené otazky, ale také odhalit neformalni praxe a osobni
nizory vedeni.

4) Dokumentace a analyza ziskanych informaci: Zaznamendvat klicové body diskuse a
po schiizkach systematizovat a analyzovat ziskané tidaje. To pomuize odhalit klicové
poznatky, které mohou byt v dalSim vyzkumu vyuzity.

Vyhody metody:

e Hloubka a kvalita informaci: Osobni komunikace umoznuje ziskat hluboké znalosti a
pochopeni procest, které nelze ziskat z vefejné¢ dostupnych zdroju.

e Aktudlnost: Informace ziskané ptimo od vedeni jsou nejaktudlnéjsi a presné odrazeji
soucasny stav véci ve spole¢nosti.

e  MozZnost upfesnéni: Béhem osobni komunikace je mozné klast dopliujici otdzky a
objasiiovat nejednoznacné body.

Omezeni metody:

e Dostupnost: Ziskdni pfistupu pro osobni komunikaci s vysoce postavenymi
zaméstnanci muze byt slozité kvili vytiZzenosti vedeni a politice divérnosti
spolecnosti.

e Subjektivita: Nazory a vnimani vedeni mohou byt subjektivni a nemusi vzdy plné
odrazet skutecny obraz procest ve spolecnosti.

Osobni komunikace s vedenim Skoda Auto a.s. piedstavuje silny nastroj pro hluboké
pochopeni vnitinich procesti a kultury spolecnosti, coz je zvlasté¢ dalezité pro vyzkumy
zamefené na optimalizaci a zlepSeni ndkupnich procedur.

Nyni pfejdeme k priizkumu dostupnych online zdroja a literatury.
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Studium literatury a shromazd’ovani informaci na internetu o dodavatelich a

nakupnich procesech piedstavuji cenné metody pro hluboké pochopeni dynamiky a kritérii

vybéru v oblasti ndkupu, vcetné kontextu nadkupu stavebnich praci.

Cilem této metody je komplexni shromazd’ovani teoretickych a praktickych znalosti o

mechanismech vybéru a hodnoceni dodavatelti stavebnich sluzeb, fizeni vztaht s nimi, stejné

jako o specifikdch a vyzvach spojenych s ndkupnim procesem ve stavebnim primyslu. Tato

metoda umoziuje identifikovat nejlepsi postupy, trendy, standardy a klicové faktory uspéchu,

které lze ptizpisobit a uplatnit v kontextu studované organizace.

1)

2)

3)

4)

Postup shromazd’'ovani informaci pii této metod¢ vypada takto:

Nejprve je nutné urcit klicové zdroje. To zahrnuje vybér védeckych databazi,
specializovanych casopist, zprav odvétvovych analytikli, oficialnich publikaci
asociaci a organizaci zamétenych na stavebnictvi a fizeni nakupu.

Poté se formuluji dotazy pro vyhleddvini informaci na internetu. Podstata tohoto
kroku spociva ve vytvoreni seznamu klicovych slov a frazi souvisejicich se stavebnimi
nakupy, jako jsou "stavebni dodavatelé", "kritéria vybéru stavebnich subdodavateli",
"fizeni vztaht s dodavateli ve stavebnictvi", "hodnoceni a kontrola kvality stavebnich
praci".

Po nalezeni pottebnych informaci se provadi jejich analyza a vybér. Na této fazi
dochazi k kritick¢é analyze nalezenych materiald z hlediska jejich aktudlnosti,
spolehlivosti a aplikovatelnosti k kontextu studie, stejné jako k vybéru
nejrelevantnéjSich dat pro dalsi studium a analyzu.

A na zavér se provadi systematizace shromazdénych informaci: organizace nalezenych
informaci podle klicovych témat a aspektii, jako jsou metody hodnoceni dodavatelt,
standardy kvality ve stavebnictvi, legislativni poZzadavky na nakupy, etické standardy a
udrzitelny rozvoj v oblasti ndkupu.

Vyhody metody:

Sife pokryti: Umoziiuje ziskat rozsdhlé informace o aktualnich trendech, teoriich a
praktikach v oblasti ndkupu stavebnich sluZeb.

Flexibilita: Lze pfizplsobit zaméteni vyzkumu v souladu se zménami v stanovenych
cilech nebo pii objeveni novych dat.

Dostupnost: VétSina informaci mize byt nalezena online, coZ tento metodu cini
relativné ekonomickou a pohodlnou pro vyzkumnika.

Omezeni metody:
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e Potieba kritického pfistupu: Je dualezité kriticky hodnotit nalezené informace z
hlediska jejich aktualnosti, autority zdroji a potencidlni predpojatosti.
e Narocnost na Cas: Proces mize byt pomérné ¢asové narocny kviili potfebé peclivého

vybéru a analyzy velkého mnozstvi informaci.

2.1.2 Zakladni informace o podniku

Skoda Auto a.s. je piedni Eesky vyrobce automobilii s dlouhou a hrdou historii, ktera
se zacala psat jiz na konci 19. stoleti. Spole¢nost byla zaloZzena v roce 1895 Laurinem a
Klementem jako vyrobce jizdnich kol, coz ¢ini z Skody jednu z nejstarsich spole¢nosti ve
svéte automobilového primyslu, ktera nepretrzité¢ produkuje. Poc¢atecni uspéch v cyklistickém
prumyslu vedl k rozsifeni podnikani 1 do vyroby motocykli a nakonec, v roce 1905, byl
vyroben prvni automobil — Voiturette A.

Rust a inovace byly vzdy kli¢ové pro Skodu. Prestoze prvni svétova valka a nasledné
hospodaiské obtize ptinesly mnoho vyzev, spole¢nost pokracovala v rozvoji a v roce 1925
doslo k fuzi s firmou Akciova spole¢nost, diive Skodovy zavody, coz byl vyznamny krok k
rozs§ifeni vyrobnich kapacit a technologickych moznosti.

Ve druhé poloving 20. stoleti, v dobé, kdy byla Ceskoslovenska republika za Zeleznou
oponou, Skoda udrZovala svou pozici na trhu tim, Ze nabizela dostupné, spolehlivé vozy, i
kdyz celila technologickym a ekonomickym omezenim. Zasadni zména pro spolecnost piisla
po padu komunistického rezimu, kdy v roce 1991 Skoda Auto a.s. vstoupila do strategického
partnerstvi s némeckym automobilovym koncernem Volkswagen. Tato aliance nejenze
znamenala pfistup k modernim technologiim a kapitdlovym zdrojim, ale také otvirala dvete k
mezinarodnim trhiim.

Od té doby se Skoda Auto transformovala v globaln& uznavaného vyrobce automobili,
ktery je znamy svou inovaci, kvalitou a designem. Spolecnost pokraCuje ve vyvoji Siroké
skaly vozidel, od malych méstskych aut, pies rodinné vozy, az po SUV. Skoda dnes nabizi
své produkty ve vice neZ 100 zemich po celém svété a je dalezitou soucéasti Volkswagen
Group, jednoho z nejvetsich automobilovych koncernil na svete.

K roku 2023 zaméstnava Skoda Auto vice nez 35 000 lidi globalné (Skoda Auto a.s. -
Annual Report 2023), coz zahrnuje jak zaméstnance ve vyrobnich zdvodech a vyvojovych
centrech v Ceské republice, tak i jejich zahraniénich poboéek. Spole&nost ma vyrobni zdvody
nejen v Ceské republice, ale také v dalsich zemich, jako jsou Cina, Indie a Slovensko, coZ ji
umoziiuje efektivné reagovat na poptavku na klicovych trzich. Pokud jde o vyrobni kapacitu,

Skoda Auto pokraduje v posilovani své pozice jednoho z prednich vyrobcti automobilii na
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svété. V roce 2022 spolecnost vyrobila vice nez 1 milion vozidel, coz zdiraziuje jeji
vyznamnou roli v automobilovém primyslu a schopnost uspokojit rostouci poptavku na
globalnich trzich. Hlavni sidlo Skoda Auto je umisténo v Mladé Boleslavi.

Organizac¢ni struktura je délena nasledovné (Dvoték, 2022):

e G — Predseda predstavenstva
e F—Finance aIT

e V —Prodej a marketing

e P - Vyroba a logistika

e E — Technicky vyvoj

e S —Lidé a kultura

e B - Nékup

V ramci nasi prace budeme provadét segmentaci v oddéleni ndkupu, takze se na ni
zaméfime.

Za ndkupni oblast zodpovida ¢len ptfedstavenstva, a to jmenovité pan Dipl.Ing Karsten
Schnake. Nakup je strukturdlné rozdélen do 8 hlavnich skupin.

BN — Nakup nabéhy novych produktt

BM - Nékup kovy

BS - Globdlni fizen série nakup

BW — Value Engineering

BI — Nékup interiér

BX — Nékup exteriér

BC — Nakup konektivita/elektrika

BA — Vseobecny nakup

Podivejme se blize na odd¢leni vSeobecného nakupu.

Mezi hlavni pfedméty cinnosti BA je uvadéno snizovani ndkladl, stanoveni a
optimalizace struktury dodavatelii v ramci koncernového CSC procesu, podpora lokalizace v
zahrani¢nich lokalitach spole¢nosti, smluvni zajisténi doddvek a mnoho dalSich. Vedoucim na
tomto oddéleni je dvoupismenkovy vedouci pan Ing. Mat¢j Galba.

Vseobecny nakup je déle vétven, na jiz jednotliva oddélent,

BAD-Nékup sluzeb a logistickych potfeb — toto odd¢€leni zajiStuje nakup logistickych
sluzeb, konstruk¢nich a vyvojovych sluzeb ¢i vSeobecnych sluzeb

BAD — Nékup marketingu a sluzeb — mezi nakupované komodity zde patii uklid,

udrzba, vzdélani, skoleni personalni agentury nebo bezpecnostni sluzby
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BAD Nékup pramyslovych sluzeb — se zabyvd ndkupem reklamy, sponzoringu,
veletrhti, prizkuma trhu, ¢i nakupem leti.

BAD/1 nakup IT, logistiky a odpadového hospodaistvi — hlavni ndplni pro toto
oddéleni je nakup — IT servisu a poradenstvi, hardwaru, licen¢niho a standartniho softwaru,
vyvoj softwaru, recyklaénich sluzeb a jako jediné nakupni oddé€leni se zabyva i prodejem, a to
konkrétné prodejem Srotu

BA/1 — Nakup investic vyroby vozu — toto oddéleni se specializuje na komodity spjaté
s vyrobou a to napiiklad. nakup lisovaciho nafadi, list, paketovacich listi, lakovacich zatizeni,
ruc¢niho nafadi a mnoho dalSich.

BA/2- Nékup agregati a infrastruktury — toto odd€leni ma za ukol nakup velké Skaly
komodit, a to jmenovité nadkup— strojii pro vyrobu agregatt, métici a zkuSebni techniky,
prumyslovych a vyrobnich hal, normovanych dili, Zeleznice, elektromateridlu, nabytku,
vozidel, kancelarského nabytku a veskerych staveb

BA/3- Nakup vyvojovych sluzeb — ukolem pro toto oddéleni je spjaté spolupracovat s
vyvojem v Cesané a mezi nakupované komodity se fadi — vyvoj automobild, vyvoj
komponentti, vyvojové sluzby, motorsport nebo vizudlni koncept

BA/4 — Datova analyza a procesni centrum — nejmladsi oddéleni v rdmci vSeobecného
nakupu, které se zabyva systémovou podporou, optimalizaci procesi, CTM piipady, BTM
piipady a nové i BTM+ ptipady

V réamci této studie se zamétime na specificky segment nakupu, kterym je "nakup
staveb", patfici pod oddéleni BA/2- Nakup agregatii a infrastruktury. Tento vybér je
motivovan nékolika klicovymi faktory, které Cini tento segment zvlasté zajimavym pro
analyzu a segmentaci. Piedevsim, "nékup staveb" zahrnuje Siroké spektrum komodit, od
pramyslovych a vyrobnich hal po kancelafsky nabytek a veSkeré stavebni prace, coz odrazi
vyznamnou rozmanitost a komplexnost v ndkupnich potfebach spolecnosti. Dale, tento
segment mé zdsadni vliv na efektivitu a flexibilitu vyrobnich procesti Skoda Auto a.s., nebot
infrastruktura a jeji spravna vystavba jsou zdkladnimi piliti pro hladky chod vyrobnich
operaci. Navic, "ndkup staveb" se vyznacuje vysokymi investi¢nimi naklady a dlouhodobymi
dopady na finan¢ni zdravi a operativni schopnosti firmy, coZ zvySuje jeho strategicky

vyznam.

2.2 Zhodnoceni soucasné segmentace
Jak jiz bylo dfive uvedeno, jednou z ¢innosti odd¢leni BA/2 - Nakup agregati a

infrastruktury je ndkup staveb. V rdmci tohoto sméru se provadi koordinace a fizeni vSech
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aspektii nakupu stavebnich sluzeb a praci, které jsou nezbytné pro udrzeni a rozvoj vyrobni a
infrastrukturni zdkladny spolecnosti. Tento oddil hraje kliCovou roli v zajisténi plynulého
provozu vSech oddé€leni spoleCnosti tim, Ze zodpovidd za vCasné a kvalitni provedeni
stavebnich a opravnych praci.

Kli¢ovymi ukoly jsou urceni potteb staveb a sluzeb uvnitt spolecnosti, hledani a vybér
vhodnych dodavateli, vedeni jednani a uzavirdni smluv, stejné jako kontrola plnéni
smluvnich zavazkd a kvality provedenych praci. Pro uspésné plnéni téchto ukoli oddil
vyuziva fadu nastroji a metodik, véetné systému elektronickych nakupti, analyzy trhu, stejné
jako strategii pro fizeni rizik a optimalizaci nakladi.

Préace odd¢leni je orientovana na dlouhodobou a efektivni spolupréci s dodavateli, coz
nejenom umoziuje snizit ndklady na stavebni prace, ale také zajiStuje vysokou kvalitu a
spolehlivost postavenych objektii. Dllezitym aspektem Cinnosti je také dodrzovani vysokych
standardli bezpecnosti prace a ekologickych norem ve vSech fazich stavby.

Takto oddé€leni ndkupu staveb hraje dilezitou roli ve vyvoji a udrzovani operacni
efektivity spoleénosti Skoda Auto a.s., poskytujic infrastrukturni podporu pro dosaZeni jejich

strategickych cilt.

2.2.1 Pocet dodavateli

Pro oddéleni nakupu staveb Skoda Auto a.s. je efektivni fizeni rozsahlé sité dodavateli
klicovym aspektem uspéSného provadéni stavebnich a opravnych praci na vSech vyrobnich a
infrastrukturnich objektech spole¢nosti. V soucCasné dobé je v databazi oddéleni
zaregistrovdno asi 200 dodavatelii, z nichz kazdy byl peclivé vybran a hodnocen podle
prisnych kritérii kvality, spolehlivosti a ekonomické efektivity.

Téchto 200 dodavatela predstavuje fiktivni firmy, vytvofené pro ucely této studie, aby
demonstrovaly rozmanitost a rozsah sit¢ partneri oddéleni, aniz by byla odhalena diivérna
informace o skuteCnych dodavatelich spolecnosti. Interakce s tak Sirokym spektrem
dodavateltl umoznuje oddéleni zajiStovat vysokou troven konkurence mezi nimi, coZ piispiva
ke sniZeni ndkladi na stavebni a opravné prace a ke zlepSeni jejich kvality.

Dodavatelé¢ jsou vybirdni na zakladé nckolika klicovych faktord, vcetné jejich
schopnosti splnit technické poZadavky a standardy kvality, nabidnout konkurenceschopné
ceny, disponovat potiebnymi zdroji pro provedeni praci v terminu, stejné jako jejich ochota k
dlouhodobé spolupraci. Zvlastni pozornost je veénovéana také ekologické odpovédnosti a

socialni etice dodavateli, coZ je diilezitou souéasti firemni politiky Skoda Auto a.s.
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2.2.2 Typy staveb a pozadavky

V oddéleni nakupu staveb spole¢nosti Skoda Auto a.s. se klade diiraz na rozmanitost

stavebnich sluzeb, aby bylo mozné zajistit komplexni provedeni projektd souvisejicich s

rozsifenim, obnovou a udrzovanim firemni infrastruktury. Klicové typy staveb, se kterymi

odd¢leni pracuje, zahrnuji:

Stavby velké — velké stavebni projekty vyzadujici vyznamné zdroje jak materialni, tak
lidské. Tyto projekty zahrnuji stavbu novych vyrobnich budov, logistickych center a
administrativnich komplexi.

Stavby malé (do 400.000 €) — malé stavebni projekty s omezenym rozpoctem, které
Casto zahrnuji opravy nebo mensi stavebni prace, jako je vystavba pomocnych zatizeni
a servisnich budov.

Ptestavby kancelafi — rekonstrukce a piestavba kancelatskych prostor pro zlepSeni
pracovnich podminek, optimalizaci pracovniho prostoru nebo adaptaci na nové
pozadavky na pracovni prosttedi.

Strechy — prace na opraveé a obnove stfech, v€etné instalace novych sttesnich systémti,
které poskytuji lepsi izolaci a trvanlivost.

Ocelové konstrukce — navrh, vyroba a montaz ocelovych konstrukei pro rizné ucely,
od primyslovych budov po mosty a sklady.

Infrastruktura - dopravni stavby — stavba a obnova dopravni infrastruktury, véetné
silnic, mostt, tunell a Zelezni¢nich trati, pro zajisténi plynulého piistupu k vyrobnim a
logistickym objektim.

Elektro velké — velké elektromontazni prace, vcetné instalace a modernizace
elektrickych systémt, podstanci a distribu¢nich zafizeni.

VZT velkd — instalace a Udrzba systéml vétrani, topeni a klimatizace ve velkych
budovéch a vyrobnich komplexech.

Potrubi — prace na pokladce a montazi potrubnich systému pro transport vody, plynu,
pary a dal$ich latek.

Rozvodny — stavba a Gdrzba distribu¢nich siti, véetn€ zdsobovani elektiinou, vodou a
kanalizaci.

Osvétleni — ndvrh a instalace osvétlovacich systémui ve budovach a na otevienych
plochéch pro zajisténi bezpecnosti a pohodlnych pracovnich podminek.

Také v oddéleni nakupu staveb spoleénosti Skoda Auto a.s. je kli¢ovym aspektem pfi

vybéru dodavatelll jejich schopnost vykonat objednané prace nebo dodat potiebné materidly a
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zatizeni v souladu s pozadavky spolecnosti. Pfitom se hlavni pozornost vénuje nasledujicim

pozadavkiim na dodavatele:

Schopnost vykonat objednavku: Spolecnost peclivé hodnoti potencial dodavatele z
hlediska jeho schopnosti vykonat konkrétni objedndvku. To zahrnuje hodnoceni
technické kompetence, vyrobnich kapacit, stejné jako zkuSenosti s podobnymi
projekty.

Technickd odbornost: Jednim z kli¢ovych ukoli oddé€leni ndkupu je spoluprace s
technickymi specialisty pro posouzeni schopnosti dodavatele splnit konkrétni
technické pozadavky objednavky. To muze zahrnovat schopnost provést urcity druh
stavebnich praci, dodéani specifického zatizeni nebo materiald.

Cenova konkurenceschopnost: Oddéleni ndkupu usiluje o dosazeni co nejlepSi mozné
ceny od dodavatell, ptfi¢emz zachovava pozadovanou kvalitu a dodrzeni termint. V
tomto kontextu se provadi diikladna analyza nabidek od rtiznych dodavateli pro urceni
nejvyhodnéjsiho feseni.

Vytvofeni objednavky: Po vybéru dodavatele a dohodé o podminkdch spoluprace,
oddéleni nakupu vystavi oficidlni objednavku, ve které jsou jasné specifikovany
objemy praci, pozadavky na kvalitu, terminy realizace a podminky platby.

Hlavni zaméteni oddéleni nakupu spociva v zajisténi efektivni a ekonomicky vyhodné

spoluprace s dodavateli, ktefi mohou zarucit provadéni objednavek na vysoké urovni. Tento

proces vyzaduje nejen pecClivou analyzu nabidek, ale také stdlou interakci s technickymi

specialisty za tUcelem hodnoceni schopnosti dodavateli splnit konkrétni technické a

kvalitativni pozadavky Skoda Auto a.s.

2.2.3 Pravni certifikaty

V oddéleni ndkupu staveb Skoda Auto a.s. hraji dileZitou roli pravni certifikéty, které

zajist'uji dodrzovani stanovenych standardi a pozadavki dodavateli. Tyto certifikaty slouzi

jako potvrzeni kvality, udrzitelného rozvoje a spolehlivosti dodavatele, stejné¢ jako jeho

schopnosti dodrZzovat nezbytné normativni a legislativni poZadavky. Mezi poZadované

certifikaty patfi:

Podminky Skoda Auto (SA): Tyto podminky stanovuji specifické pozadavky Skoda
Auto na své dodavatele. Zahrnuji rizné aspekty spoluprace, pocinaje kvalitou
produkti a konce dodacimi lhGtami. DodrZzovani téchto podminek je povinné pro

vsechny dodavatele, ktefi chtéji spolupracovat se spolecnosti.
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ISO normy: Certifikaty ISO jsou mezinarodné uznavané standardy, které¢ dokladaji
shodu systémi ftizeni kvality, environmentalnich standardii, standardi profesni
bezpe€nosti a zdravi a dalSich kritérii. Nejbéznéjsi certifikaty zahrnuji ISO 9001
(fizeni kvality), ISO 14001 (environmentalni fizeni) a ISO 45001 (fizeni zdravi a
bezpec¢nosti pii praci). Tyto certifikdty demonstruji zdvazek dodavatele k vysokym
standardiim v rtiznych aspektech jejich ¢innosti.

Hodnoceni udrzitelnosti (S-rating): Tento rating hodnoti udrzitelny rozvoj spole¢nosti
na zaklad€ rlznych kritérii, véetné ekologické odpoveédnosti, socidlni odpoveédnosti a
firemniho ftizeni. Dodavatelé s vysokym S-ratingem prokazuji své odhodlani k
principiim udrzitelného rozvoje a zodpovédného podnikani. To se stava dilezitym
faktorem pro Skoda Auto, ktera usiluje o spolupraci s dodavateli, kteti sdileji jeji
hodnoty v oblasti ekologie a socidlni odpovédnosti.

PoZadavek na ptitomnost téchto certifikatti u dodavateltl zdiraziiuje snahu Skoda Auto

zajistit vysokou kvalitu produktd, udrzitelnost a spolehlivost svych obchodnich procesti. To

také slouzi jako zaruka pro spolecnost, Ze jeji partneti spliuji vSechny potifebné standardy a

legislativni pozadavky, ¢imz zajiStuji efektivni a vzajemné vyhodnou spolupraci.

2.2.4 Proces registrace novych dodavateli

Proces registrace novych dodavatell pro Skoda Auto zahrnuje nékolik kliGovych

krokti, zaCinaje registraci na koncernové platformé¢ VW a konce specifikaci sluzeb nebo

produktt, které dodavatel miize nabidnout. Podivejme se podrobn¢ na kazdy z téchto kroki:

1.

Registrace na koncernové platform¢ VW:

Prvnim krokem je pfechod na oficidlni stranku www.vwgroupsupply.com, kde
potencialni dodavatel musi vybrat moZznost registrace.

Vyplnéni informaci o spolecnosti. Poté je tfeba uvést obecné informace o vasi firmé,
véetné¢ poli oznaCenych hvézdickou (*), kterd jsou povinna. Bude také nutné
specifikovat, zda jsou produkty/sluzby spolecnosti dodavatele uréeny pro vyrobni
nebo nevyrobni potfeby koncernu.

Informace o registratorovi. Na tomto kroku spole¢nost uvadi informace o osobé
zodpovédné za proces registrace.

Validace dat:

Kontrola dat. Po podani zadosti tym pro integraci dodavatelt VW provadi kontrolu
poskytnutych informaci. V piipad¢ Gspesné kontroly registrator obdrzi piihlasovaci

udaje pro piistup k platformé.
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3. B2B rdmcova dohoda

e Piistup do systému. S vyuzitim ziskanych ptihlasovacich udaji registrator vstoupi do
systému, kde musi zménit docasné heslo na stalé.

e Podepsani dohody. Poté je tfeba vytisknout, vyplnit a podepsat rdmcovou dohodu

B2B, kter4 je nasledn¢ odeslana zpét do Volkswagenu.

4. Specifikace informaci v databazi dodavatelti (LDB):

e Dodatecné informace. Paralelné¢ s podepisovanim ramcové dohody musi dodavatelé
poskytnout podrobné informace o své spolecnosti do databaze dodavateltit LDB.

5. Pfifazeni administratora a roli:

e Administrator spolecnosti: Posledni krok registrace zahrnuje jmenovani administratora
spolecnosti, ktery bude zodpovédny za spravu dat v LDB a systému spravy uzivateli.

e Piifazeni roli: Administraitor ma také pravo vytvaiet dal§i uzivatele v systému a
pfitazovat jim pfislusné role.

Po dokonceni procesu registrace firmy urcuji typy zbozi nebo sluzeb, které mohou
nabidnout. To jim umoZiiuje obdrzet cilené nabidky v souladu s aktualnimi potiebami Skoda
Auto.

Udaje nutné pro registraci ve Skoda Auto a. s.:

e Nazev subjektu

e D-U-N-S¢islo

e  Adresa sidla spole¢nosti / fakturacni adresa

e Kontaktni adresa / korespondencni adresa

e Kontaktni osoba, kontaktni e-mail a telefon

e ICO

e Dokoncena registrace na obchodni platform¢ VW

V procesu registrace hraje kliCovou roli pfitomnost D-U-N-S ¢isla. D-U-N-S (Data
Universal Numbering System) je celosvétové unikatni devitimistné identifikacni ¢islo,
zavedené a spravované spolec¢nosti Dun & Bradstreet (D&B).

Ziskat ho muzete prostfednictvim registrace na webu www.bisnode.cz/produkt/duns-
cislo. D-U-N-S ¢islo bude sdéleno do 10 pracovnich dnil.

Nyni pfejdeme k metodam komunikace.
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2.2.5 Metody komunikace

V ramci oddé€leni ndkupu staveb ve spole¢nosti Skoda Auto a.s. se pouzivaji rizné

zpusoby komunikace s dodavateli, coz umoznuje zajistit flexibilitu a efektivitu ndkupniho

procesu. Nejbeznéjsi metody zahrnuji:

Elektronicka posta (Email): Tento nastroj je hlavnim prostfedkem pro vyménu
informaci a dokumentli. Tento zplsob je preferovan pro diskuse o pocatecnich
podminkach spoluprace, zasilani zadosti o nabidky a upfesnéni detaili soucasnych
objednavek. Pro objednavky do urcité ¢astky probiha komunikace a vyfizovani vSech
zélezitosti vétSinou vyhradné prostfednictvim elektronické posty.

Telefonni hovory: PouZivaji se pro rychlé feSeni naléhavych otazek, diskuse o
dodacich podminkach nebo upfesnéni detaild konkrétnich objednavek. Telefonni
komunikace umoziuje v co nejkrat§i dobé dosdhnout nezbytné trovné vzajemného
porozuméni mezi nakupnim oddélenim a dodavateli.

Osobni setkédni: Jsou nezbytna pro diskuse o velkych zakazkach, jako je stavba budov
nebo zatizeni. Béhem takovych setkani ucastnici mohou podrobné projednat vSechny
aspekty projektu, véetné terminti, rozpoctu, technickych pozadavki a dalSich. Osobni
setkani napomahaji budovani pevnych obchodnich vztahli a vyméné zkusSenosti.
Systém pro podavani nabidek: Oddéleni nakupu pouziva specializovany systém, do
kterého mohou dodavatelé podavat své nabidky na oteviené ndkupni procedury. Tento
systém zajiSt'uje transparentnost a rovné podminky pro vSechny ucastniky obchodi, a
zéaroven usnadniuje proces vybéru nejvhodnéjsiho dodavatele.

V zévislosti na velikosti a slozitosti objednavky mohou byt pouzity riizné kombinace

vyse uvedenych komunika¢nich metod. Napiiklad pro velké projekty, které vyzaduji peclivou

ptipravu a koordinaci, se pouziva komplexni ptistup zahrnujici elektronickou postu, telefonni

hovory, osobni setkdni a systém pro poddvani nabidek. Tato multifacetedni strategie

komunikace umoziuje oddéleni ndkupu stavebnich praci ve spolecnosti Skoda Auto a.s.

efektivné tidit dodavky, optimalizovat ndkupni procesy a budovat dlouhodobé vztahy s

dodavateli.

Takto, b&hem popisu oddéleni nakupu staveb ve spole¢nosti Skoda Auto a.s. byly

prozkoumany kli¢ové aspekty jeho ¢innosti, po¢inaje celkovym poctem a druhy dodavateld,

ptes poZzadavky kladené na né¢, aZ po rozmanitost komunikacnich metod. Jak ukazuje analyza,

efektivni fungovani oddé€leni je nezbytnou soucdsti uspesného provozu celé spolecnosti,

protoze ma piimy vliv na kvalitu a v€asnost realizace stavebnich projekta.
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Je diilezité zduraznit, Ze oddéleni ndkupu staveb nejen plni funkce vybéru dodavatelii
a uzavirani smluv. Hraje klicovou roli ve strategickém planovani a fizeni dodavatelskych
fetézcl,, coz zase zajiStuje stabilitu a dlouhodoby rozvoj podnikani. Pouzivani rtznych
komunikaénich metod a pfistupt k spolupraci s dodavateli umoziuje oddé€leni piizplisobit se
meénicim se trznim podminkam a efektivné fesit vznikajici ukoly pted spole¢nosti.

Shrnuti fe¢eného, lze tici, ze oddé€leni nakupu stavebnich praci je nezbytnou soucasti
Gspéchu Skoda Auto a.s., zajistujici nejen ekonomickou efektivitu, ale také podporujici
udrzeni vysoké turovn¢ kvality a inovativnosti vyrobkl. Pravé proto by neustalé

zdokonalovani procesti v ramci oddéleni, stejné jako rozvoj vztahti s dodavateli, mélo zlstat v

centru pozornosti jak vedeni oddéleni, tak celé spolec¢nosti jako celku.

2.3 Vztahy mezi slevami a poctem dodavatelii.

V kontextu nakupni strategie spolednosti Skoda Auto a.s. je duleZité pochopeni
vzajemné souvislosti mezi poctem potencidlnich dodavateli a mozZnosti ziskani slev na
stavebni prace. Tato souvislost se stava zvlasté patrna pti zvazovani projektl riizného rozsahu
a specifik. Naptiklad pti potfebé vystavby specifického objektu, jako je ,,Stavby velké®, ktery
muze realizovat pouze jedna dodavatelskd firma, vyznamné ovliviiuje jedineCnost pozice
dodavatele podminky spoluprace. V takové situaci si dodavatel uvédomuje absenci
konkurence a tudiZz ma moznost pozadovat urCit¢ vyhody. Nebo miize byt méné ochoten
nabidnout slevy, védom si toho, Ze spole¢nost Skoda Auto a.s. md omezenou moznost vybéru.

Na druhé strané, kdyz se jedna o standardnéjSi stavebni projekty, které mohou
realizovat razni dodavatelé, situace je jind. V prostiedi, kde je mezi dodavateli vysoka
konkurence, ma Skoda Auto a.s. siln&j§i pozici v jednanich a mize dosahnout vyhodngjsich
podminek, véetné slev. To je zplisobeno tim, ze dodavatelé maji zajem ziskat zakazku a jsou
pfipraveni nabidnout leps§i podminky, aby ptildkali zakaznika.

Takto pocet dodavateld a Groven konkurence pfimo ovliviiuji moznosti spolecnosti
Skoda ziskat vyhodné podminky pfi objednavani stavebnich praci. V podminkach omezeného
vybéru a absence konkurence ma dodavatel vétsi Sanci diktovat své podminky. Zaroven, kdyz
si spole¢nost miize vybirat z mnoha dodavateld, ma moZnost vyrazné snizit naklady diky
konkurenénimu boji o zakdzku. V tomto kontextu by méla ndkupni strategie zohlednit
specifika kazdého projektu a snazit se maximalné vyuzit konkurenéni prostiedi pro dosazeni

nejvyhodnéjSich podminek spoluprace.
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2.4 Segmentace dodavatelii.

V ramci této ¢asti diplomové prace se zaméfime na inovativni ptistup k segmentaci
dodavatelt ve Skoda Auto a.s., inspirovany Rezaei a Fallah Lajimi v roce 2019. Zakladnim
kamenem tohoto pristupu je integrace dvou kli¢ovych metod: Matrice portfolia nakupt (PPM)
a Matrice potencialu dodavatelt (SPM). Tento kombinovany ptistup umoziuje hlubsi analyzu
a lepsi pochopeni nejen dodavek, ale i vztahti s dodavateli, coZ je pro efektivni fizeni v Skoda
Auto a.s. nezbytné.

V tomto vyzkumu Rezaei a Fallah Lajimi kombinuji dva pfistupy k segmentaci
dodavateld, pficemz zahrnuji (i) charakteristiky produkt®, (ii) charakteristiky dodavateli a
(iii) charakteristiky vztahil (prvni je zaloZen pfevazné na ptistupu PPM, zatimco posledni dva
jsou zalozeny hlavné na ptistupu SPM).

Spole¢na konceptualni zékladna je zndzornéna na obrazku 4.

Jak bylo zminéno diive, PPM a SPM maji dva rozméry. Kazdy rozmér zahrnuje
soubor kritérii. Abychom ziskali dvé celkova hodnoceni pro dva parametry kazdého pftistupu,
potiebujeme védeckou metodu agregace. Jednim z nejslibnéjSich zpiisobl je pouziti metod
vicekriterialniho rozhodovani (MCDM), které se pouzivaji k urceni vah zapojenych kritérii,
abychom mohli agregovat vSechna kritéria v kazdém rozméru.

Rezaei a Fallah Lajimi pouzili metodu ,,nejlepsi nejhorsi (BWM) (Rezaei 2015,
2016), ktera se ukazala jako efektivni metoda, vyzadujici méné dat a poskytujici spolehlivéjsi
vysledky. BWM pomaha fesit tikoly, kde je tfeba porovnat a hodnotit riizné alternativy nebo
kritéria na zaklad¢ urcenych priorit. Metoda je zvIast’ uzite¢nd, kdyz je potieba usporadat
alternativy nebo kritéria od nejvice po nejméné preferované, s ohledem na mnozstvi aspektti
nebo charakteristik.

Zakladni kroky metody BWM:

1. Definice sady kritérii - V prvnim kroku jsou definovana kritéria, na zdkladé kterych
budou hodnoceny alternativy.

2. Vybér nejlepsSiho a nejhorSiho kritéria - Ze vSech kritérii jsou vybrana nejlepSi
nejméné dileZité nebo preferované).

3. Hodnoceni kritérii vzhledem k nejlepSimu a nejhor§Simu - Pro kazdé kritérium je
urcena jeho dilezitost ve vztahu k nejlepSimu a nejhorSimu kritériu. To se provadi
pfitazenim vah kritériim, obvykle na stupnici od 1 do 9, kde 1 znamend rovnou

dulezitost a 9 extrémni dulezitost.
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4. Tvorba optimaliza¢nitho modelu - Na zdklad¢ ziskanych hodnoceni je vytvoten
matematicky model pro optimalizaci vah kritérii tak, aby byla minimalizovdna
maximalni absolutni odchylka mezi pfimymi a inverznimi hodnocenimi.

5. Reseni optimalizaéni tlohy - Reseni modelu umoZiiuje uréit optimalni vahy pro kazdé
kritérium, které odrazeji jejich relativni dalezitost.

6. Analyza vysledkl - Po urceni vah kritérii je provedena analyza vysledktl pro ucinéni
kone¢ného rozhodnuti."

Zacnéme od prvniho kroku.
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Obrazek 4 Kombinovany ptistup PPM-SPM (Rezaei and Fallah Lajimi, 2019)

2.4.1 Definice sady kritérii
Abychom ilustrovali kombinovany ptistup PPM-SPM, je nutné shromazdit data o
dodavatelich spole¢nosti Skoda Auto a. s., ktefi poskytuji sluzby v riiznych stavebnich
pracich. Sbér dat se sklada ze dvou fazi (Rezaei a Fallah Lajimi 2019). V prvni fazi je nutné
urcit nejrelevantnéjsi kritéria pro méfeni obou dimenzi PPM a SPM. Za timto ucelem byla

provedena konzultace s vedenim spole¢nosti.
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V nasem ptipadé, vzhledem k fiktivni povaze dodavatelskych firem a vysokému
vytizeni vedeni, byla kritéria vybrana samostatn€. Pii vybéru byl kladen diraz na klicové
aspekty stavebniho primyslu, jako jsou terminy, kvalita, ndklady a vztahy. Nakonec byla
vybrédna nésledujici kritéria:

Kritéria rizika dodavek:

e Doba dodani: Dilezita pro stavebni projekty, kde mohou zpozdéni vést k vyznamnym
finan¢nim ztratam.

e Kuvalita: Zakladni aspekt ovliviiujici trvanlivost a bezpe¢nost stavebnich objekt.

e Pocet dostupnych dodavateli: Umoziuje hodnotit droven zdvislosti na konkrétnich
dodavatelich a riziko nedostatku materialu.

e Dostupnost produktu: Pifimo ovliviiuje moznost v€asného ziskdni potiebnych
materidl{.

e MozZnost snadné ndhrady dodavatele v ptipad¢ selhdni: Dulezitd pro hodnoceni
flexibility logistickych schémat v ptipad€ problémil s doddvkami.

Kritéria vlivu na zisk:

e (Celkova zakoupena castka: Odrazi financni vyznamnost dodavatele pro spolecnost.

e (Cena produktu: Pfimo ovliviluje naklady na stavebnictvi a celkovou rentabilitu
projektu.

e Vyznam produktu v sekvenci projektu: Jak kriticky dulezité materidly ovliviiuji
celkovy prubéh praci.

e Ocekavany rist poptavky spolecnosti: Porozuméni budouci poptdvce pomahd v
planovani a strategickém vybéru dodavateli.

e Percepovana vyjednavaci sila kupujiciho: Ovliviluje moznost domluvit si lepSi
podminky

Kritéria schopnosti:

e Kuvalita: Opétovné dillezita pro stavebni priamysl.

e Dodavka: Schopnost dodavatele dodrZovat terminy dodéni.

e Technickd schopnost: Zvlast¢ dilezitd ve stavebnictvi, kde technické specifikace
materialil a zatizeni mohou urcovat kone¢nou kvalitu objektu.

néaklady a rychlej$i dodavka.

e Financni pozice: Finan¢ni stabilita dodavatele mize ovlivnit jeho schopnost phit

zavazky.
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Kritéria ochoty:

e Zavazek ke kvalité: Zavazek dodavatele udrzovat vysoké standardy kvality.

e Ochota sdilet informace: Otevienost ve vyméné informaci usnadiiuje koordinaci a
fizeni projekti.

e Pravdiva a castd komunikace: Pravidelna a upfimnd komunikace zlepSuje vzajemné
porozumeéni a snizuje rizika.

e Ochota ucastnit se vyvoje novych produkti: Zapojeni dodavatele do vyvoje novych
feSeni mize byt prospesné pro inovace.

e Dlouhodobé vztahy: Zamér udrzovat dlouhodobé vztahy je dilezity pro trvalou

spolupréci.

2.4.2 Vybér nejlepSiho a nejhorsiho kritéria

Dal$im krokem je vybrat nejlepsi a nejhors$i kritérium v kazdé ze ¢tyt kategorii. Na
této fazi se obvykle vypracovavaji dvé dotazniky (jeden pro PPM, druhy pro SPM) na zaklad¢
struktury BWM (Rezaei 2015) pro sbér dat o parovém porovnani kritérii uréenych v prvnim
kroku. Je tfeba poznamenat, Ze nez se pozadaji osoby rozhodujici o porovnani, je nutné
respondentiim vysvétlit cil studie, stejné jako koncepty segmentace dodavatelt a to, jak budou
data pouZzita.

Po peclivém zvazeni a vyuziti kolektivniho rozhodovani manazeti vybrali kritéria.
Vysledky vypadaji nasledovné:

Kategorie: Riziko doddvek

Nejlepsi kritérium (Best): Kvalita

Kvalita materialti pfimo ovliviiuje bezpeCnost a trvanlivost stavebnich objektt, coz ji
¢ini kriticky dulezitou pro stavebni primysl.

Nejhorsi kritérium (Worst): Pocet dostupnych dodavateli

Ackoli tento kritérium je dilezité pro snizeni zavislosti na jednom dodavateli, jeho
vliv na celkovou strategii dodavek miize byt méné piimy ve srovnani s dal$imi kritérii v této
kategorii.

Kategorie: Vliv na zisk

Nejlepsi kritérium (Best): Cena produktu

Ptimo ovlivituje naklady na stavbu a celkovou ziskovost projektl, coz jej €ini zvlaste
dillezitym pro fizeni ndklada.

Nejhorsi kritérium (Worst): Vnimana vyjednavaci sila kupujiciho
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Tento kritérium, ackoli je dilezité, mize mit mensi piimy efekt na ziskovost ve
srovndni s jinymi faktory, jako je cena produktu nebo celkové ndklady na nédkupy.

Kategorie: Schopnosti

Nejlepsi kritérium (Best): Technické schopnosti

Technické schopnosti dodavateli ptimo ovlivituji kvalitu a inovativnost stavebnich
feSeni, coz je kriticky dulezité pro konkurenceschopnost projekti.

Nejhorsi kritérium (Worst): Geograficka poloha/blizkost

Ackoli je geograficka blizkost diilezita pro snizeni logistickych nakladii, miize byt
meéné vyznamna ve srovnani s technickymi schopnostmi nebo finan¢ni stabilitou dodavatele.

Kategorie: Ochota

Nejlepsi kritérium (Best): Zavazek ke kvalité

Stalé usili dodavatele o vysokou kvalitu produktii je klicové pro udrzeni standardt a
ocekavani ve stavebnim primyslu.

Nejhorsi kritérium (Worst): Ochota ti¢astnit se vyvoje novych produkt

Ackoli je dulezitost inovaci nesporna, schopnost dodavatele ti€astnit se vyvoje novych
produkti nemusi byt vzdy prioritni, zejména pokud se spoleCnost zaméiuje na standardizaci a

minimalizaci rizik.

2.4.3 Hodnoceni kritérii vzhledem k nejlepSimu a nejhorSimu

Po vybéru nejlepsiho a nejhorsiho kritéria v kazdé kategorii je nutné provést
hodnoceni vSech kritérii ve vztahu k nejlepSimu a nejhorSimu. K tomu Rezaei a Fallah Lajimi
(2019) pouzili ¢iselnou Skalu pro hodnoceni stupné preference jednoho kritéria pred druhym.
Tato metoda vyzaduje od expertt kvantitativni hodnoceni rozdilti mezi kritérii:

1 — kritéria jsou stejné dilezita;

3 — jedno kritérium je mirné€ preferovancjsi nez druhé;

5 — jedno kritérium je zietelné preferované;jsi nez druhé;

7 — jedno kritérium je vyrazné preferovanéjsi nez druhé;

9 — jedno kritérium je extrémné preferované;jsi nez druhé.

Sudé hodnoty mezi témito hodnocenimi se pouZivaji k vyjadieni mezipfedmétnych
nazoru.

V disledku toho bude vektor ,,nejlepsi pro ostatni* (BO) vypadat nasledovné:

Ap = (apy1, gz ) aBj)
kde ag; oznacuje preferenci nejlepsiho kritéria B pred kritériem j.

Na druhé strané bude vektor ,,0statni-nejhorsi“ (OW) vypadat takto:

41



Ay = (aw, Gaw) -, ajW)T

kde ajy, oznacuje preferenci kritéria j pied nejhor$im kritériem W.

Aby se ziskala potfebna data, bylo vedoucimu oddé€leni navrzeno provést parové
srovnani mezi nejlepSim kritériem a ostatnimi kritérii, stejn¢ jako mezi ostatnimi kritérii a
nejhor§im kritériem pro dva ptistupy segmentace (PPM a SPM).

Vysledky provedenych srovnini vypadaji takto.

1. Kategorie: Riziko dodavky
Nejlepsi vii¢i ostatnim (BO):
e Kbvalita vs. Doba dodéni: 5
e Kuvalita vs. Pocet dostupnych dodavateli: 7
e Kvalita vs. Dostupnost produktu: 6
e Kyvalita vs. Snadnost substituce dodavatele v piipad¢ selhani: 9
Ostatni viici nejhorSimu (OW):
e Kyvalita vs. Snadnost substituce dodavatele v piipad¢ selhani: 9
e Doba dodéni vs. Snadnost substituce dodavatele v piipadé selhani: 6
e Pocet dostupnych dodavatell vs. Snadnost substituce dodavatele v ptipad¢ selhani: 4
e Dostupnost produktu vs. Snadnost substituce dodavatele v piipadé selhani: 7
2. Kategorie: Vliv na zisk
Nejlepsi vii¢i ostatnim (BO):
e (Cena produktu vs. Celkové mnoZzstvi zakoupeného zbozi: 7
e Cena produktu vs. Vyznam produktu v sekvenci projektu: 5
e (Cena produktu vs. Oc¢ekavany rast poptavky spolecnosti: 6
e Cena produktu vs. Vnimana vyjednavaci sila kupujiciho: 9
Ostatni viic¢i nejhor$imu (OW):
e Celkové mnozstvi zakoupeného zbozi vs. Vnimana vyjednavaci sila kupujictho: 6
e  Vyznam produktu v sekvenci projektu vs. Vnimana vyjedndvaci sila kupujiciho: 7
e  Ocekavany rist poptavky spolecnosti vs. Vnimana vyjednavaci sila kupujiciho: 5
e Cena produktu vs. Vnimana vyjednavaci sila kupujiciho: 9
3. Kategorie: Schopnosti

Nejlepsi viici ostatnim (BO):
e  Technickd schopnost vs. Kvalita: 5
e  Technickd schopnost vs. Dodani: 6

e Technicka schopnost vs. Finan¢ni pozice: 7
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e Technickd schopnost vs. Geografickd poloha/blizkost: 8
Ostatni vic¢i nejhorsimu (OW):
e Kvalita vs. Geografickd poloha/blizkost: 7
e Dodani vs. Geografickd poloha/blizkost: 6
¢ Finanéni pozice vs. Geograficka poloha/blizkost: 5
e Technickd schopnost vs. Geografickd poloha/blizkost: 8
4. Kategorie: Ochota
Nejlepsi viici ostatnim (BO):
e Zavazek ke kvalité vs. Ochota sdilet informace: 7
e Zavazek ke kvalité vs. Upfimna a ¢astd komunikace: 6
e Zavazek ke kvalité vs. Dlouhodoby vztah: 5
e Zavazek ke kvalité vs. Ochota ucastnit se vyvoje novych produkti: 8
Ostatni vii¢i nejhorSimu (OW):
e  Ochota sdilet informace vs. Ochota tcastnit se vyvoje novych produktii: 6
e Upfimna a Casta komunikace vs. Ochota tcastnit se vyvoje novych produktt: 7
e Dlouhodoby vztah vs. Ochota ucastnit se vyvoje novych produktt: 5

e Zavazek ke kvalité vs. Ochota ucastnit se vyvoje novych produkti: 8

2.4.4 Vypocet optimalnich vah jednotlivych Kritérii
Po tom, co jsme dokoncili stanoveni preferencnich hodnoceni pro kritéria ve vztahu k
nejlepSimu a nejhorSimu kritériu v kazdé kategorii, mizeme ptejit k dalSimu kroku a urcit
optimalni véhy jednotlivych kritérii (wy, wy, ..., w;).

Cilem je urcit optimalni vahy kritérii tak, aby byly maximalizované absolutni rozdily

{lwg - ag;wj|, [wj - ajywy |} pro véechny j minimalizovany, coz se pfevadi do nasledujiciho

B

minmax modelu:

min(w) max(j) {le - aBjo|, |Wj - ajWWW| }
xjw =1 (1)
w; = 0, pro vSechny j
Model je transformovan na nésledujici dlohu linedrnitho programovani:
min &

lwp - ag;w;|< &, pro viechny j

lw; - ajywy| < &, pro viechny j
xjw =1 2)
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Pfi feSeni tlohy nalézdme optimdlni vahy (wy,w;,

porovnani.

Vysledky vypocti pro PPM jsou uvedeny v tabulce 2 a v tabulce 3 jsou zobrazeny

vysledky pro SPM.

w; = 0, pro viechny j

Vv

Tabulka 2 Vihy kritérif rizika dodavky a vlivu na zisk

wow) a Y kde £ - indikdtor

Kritéria Doba dodani | Kvalita Pocet Dostupnost Moznost
rizika dostupnych | produktu snadné
dodavek dodavateli nahrady
(EY = dodavatele v
2.482) piipad¢
selhdn{

Viha 0.165 0.247 0.212 0.212 0.165
Kritéria Celkova Cena Vyznam Vyznam Percepovana
vlivu na zisk | zakoupena produktu produktu v produktu v vyjedndvaci
(EY = Castka sekvenci sekvenci sila
2.482) projektu projektu kupujiciho
Viha 0.212 0.165 0.212 0.247 0.165
Zdroj: Rezaei et al. (2019), upraveno autorem
Tabulka 3 Vihy kritérii schopnosti a ochoty

Kritéria Kvalita Dodavka Technicka Geografickd | Finan¢ni

schopnosti schopnost poloha/ptibli | pozice

(Y = Zeni

2.423)

Viha 0.203 0.247 0.178 0.178 0.203

Kritéria Zavazek ke | Ochota sdilet | Pravdiva a Ochota Dlouhodobé

ochoty kvalité informace Casta ucastnit se vztahy

(Y = komunikace | vyvoje

2.359) novych

produktii
Viha 0.17 0.194 0.194 0.17 0.272

Zdroj: Rezaei et al. (2019), upraveno autorem

Nalezené hodnoty vah ukazuji miru dulezitosti kazdého z kritérii. Naptiklad v

vvvvvv

vvvvvv

podivdme na tabulku 3, zjistime, ze z hlediska ,,Schopnosti® je vedoucim kritériem schopnost
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dodavatele dodrzovat terminy dodani. V kategorii ,,Ochota® pak zaujima vedouci pozici
dlouhodobost vztahti mezi dodavatelem a nakupni firmou.

Dale je tfeba uréit celkové skore kazdého dodavatele pro kazdy parametr obou
pristupti — PPM a SPM. K tomu potiebujeme vahy kritérii w; a body kazdého dodavatele pro
kazdé kritérium x;. Konecné souhrnné body pro kazdy parametr pro dodavatele i jsou poté

vypocitany nasledovné:

Si = 2?=1iji]-, Vi (3)
Poté normalizujeme hodnoty Si nasledujicim zplisobem:
§; _ Sp—min{S;} (4)

max{S;}- min{S;}

V Tabulce 4 jsou ukdzany normalizované body pro kazdého dodavatele pro oba
parametry obou piistupli (PPM a SPM).

Na zaklad¢ normalizovanych hodnoceni vytvarime Ctyfi segmenty. V Tabulce 5 je
zobrazena segmentace dodavateli na zékladé modelu PPM nésledujicim zplisobem:

Jak je vidét z Tabulky 5, vétSina dodavatelii je segmentovana jako PPM3 (vysoké
riziko dodavek a nizky dopad na zisk). Dal§imi nejvice poCetnymi segmenty jsou segmenty
PPM1 a PPM4. V segmentu PPM2 je nejméné dodavatelt.

Na zaklad¢ normalizovanych hodnoceni v Tabulce 4 vytvaiime Ctyfi segmenty pro
model SPM nésledovné (Tabulka 6):

Jak je vidét z tabulky 6, vétSina dodavateli je zafazena do segmenti SPM2 (nizké
schopnosti a vysoka ptipravenost) a SPM1 (nizké schopnosti a nizka ptipravenost).

Na obrazku 5 jsou zobrazeny vysledky navrhovaného hybridniho modelu PPM-SPM,
ktery kombinuje vysledky obou pfistupt.

2.4.5 Analyza vysledku

Nyni, kdyz jsme urcili vahy dodavatelli a rovnéz je rozdélili do riznych segmenti
PPM a SPM, m4 spole¢nost moznost definovat strategii pro praci s kazdym z nich s ohledem
na nabidky i1 Groven vztaht.

Rezaei a Fallah Lajimi ve svém vyzkumu (2019) vyvinuli samostatny pfistup ke
kazdému segmentu, o kterych budeme hovofit dale.

Nejprve je tieba urcit, ve kterém segmentu se dodavatel nachdzi z pohledu PPM.

Pokud je dodavatel v segmentu PPM1, to znamend, ze zboZi v tomto segmentu ma
nizkou cenu a doddva ho mnoho dodavatelii. Pro tato zbozi je obecnou strategii konsolidace

nakupnich potieb (Kraljic 1983, Caniels a Gelderman 2005).
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Tabulka 4 Vysledky segmentace dodavatelii pro dvé metody PPM a SPM

Dodavatel l\.Io.rmalizované Normalizovgn}? Segment Norrnalizqvané N qrrpalised Segment

riziko doddvek | dopad na zisk (PPM) | schopnosti Willingness | (SPM)

1 0.239 0.536 PPM2 | 0.365 0.602 SPM?2
2 0.551 0.364 PPM3 | 0.573 0.529 SPM4
3 0.784 0.578 PPM4 | 0.587 0.561 SPM4
4 0.512 0.289 PPM3 | 0.0 0.645 SPM?2
5 0.459 0.592 PPM2 | 0.551 0.904 SPM4
6 0.769 0.393 PPM3 | 0.56 0.729 SPM4
7 0.052 0.503 PPM2 | 0.135 1.0 SPM?2
8 0.335 0.313 PPM1 | 0.482 0.347 SPM1
9 0.252 0.46 PPM1 | 0.621 0.801 SPM4
10 0.31 0.631 PPM2 | 0.521 0.557 SPM4
11 0.766 0.718 PPM4 | 0.349 0.363 SPM1
12 0.129 0.572 PPM2 | 0.348 0.282 SPM1
13 0.954 0.302 PPM3 | 0.525 0.477 SPM3
14 0.701 0.48 PPM3 | 0.515 0.601 SPM4
15 0.265 0.298 PPM1 | 0.55 0.474 SPM3
16 0.689 0.245 PPM3 | 0.242 0.546 SPM?2
17 0.23 0.427 PPM1 | 0.356 0.498 SPM1
18 0.563 0.675 PPM4 | 0.319 0.447 SPM1
19 0.464 0.554 PPM2 | 0.365 0.389 SPM1
20 0.522 0.503 PPM4 | 0.401 0.209 SPM1
21 0.433 0.754 PPM2 | 0.285 0.656 SPM?2
22 0.709 0.377 PPM3 | 0.691 0.725 SPM4
23 0.626 0.419 PPM3 | 0.458 0.359 SPM1
24 0.815 0.394 PPM3 | 0.586 0.584 SPM4
25 0.61 0.411 PPM3 | 0.588 0.521 SPM4
26 0.268 0.279 PPM1 | 0.32 0.321 SPM1
27 0.285 0.521 PPM2 | 0.529 0.471 SPM3
28 0.303 0.462 PPM1 | 0.514 0.588 SPM4
29 0.388 0.239 PPM1 | 0.64 0.562 SPM4
30 0.805 0.403 PPM3 | 0.323 0.558 SPM2
31 0.576 0.688 PPM4 | 0.741 0.473 SPM3
32 0.465 0.138 PPM1 | 0.572 0.633 SPM4
33 0.816 0.627 PPM4 | 0.443 0.724 SPM2
34 0.464 0.428 PPM1 | 0.382 0.678 SPM2
35 0.341 0.508 PPM2 | 0.306 0.684 SPM2
36 0.475 0.768 PPM2 | 0.517 0.567 SPM4
37 0.442 0.842 PPM2 | 0.152 0.754 SPM2
38 0.465 0.373 PPM1 | 0.148 0.558 SPM2
39 0.653 0.041 PPM3 | 0.685 0.552 SPM4
40 0.365 0.535 PPM2 | 0.494 0.596 SPM?2
41 0.204 0.421 PPM1 | 0.529 0.617 SPM4
42 0.635 0.367 PPM3 | 0.342 0.802 SPM?2
43 0.569 0.509 PPM4 | 0.701 0.579 SPM4
44 0.725 0.415 PPM3 | 0.703 0.554 SPM4
45 0.7 0.426 PPM3 | 0.294 0.547 SPM?2
46 0.715 0.481 PPM3 | 0.351 0.423 SPM1
47 0.436 0.367 PPM1 | 0.418 0.559 SPM?2
48 0.547 0.743 PPM4 | 0.466 0.906 SPM?2
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Tabulka 4 Pokracovani

Dodavate Nor’m gli.zovan N9rmalizovan Segmen Normalizovan | Normalizovan Segmen
1 ¢ riziko y dopad na ¢ € schopnosti 4 ochota ¢
dodavek zisk (PPM) (SPM)
49 0.507 0.086 PPM3 | 0.209 0.369 SPM1
50 0.453 0.548 PPM2 | 0.51 0.32 SPM3
51 0.643 0.298 PPM3 | 0.536 0.2 SPM3
52 0.768 0.15 PPM3 | 0.613 0.256 SPM3
53 0.608 0.425 PPM3 | 0.571 0.518 SPM4
54 0.619 0.639 PPM4 | 0.602 0.336 SPM3
55 0.653 0.373 PPM3 | 0.18 0.819 SPM2
56 0.987 0.547 PPM4 | 0.345 0.451 SPM1
57 0.486 0.351 PPM1 | 0.085 0.824 SPM2
58 0.666 0.409 PPM3 | 0.045 0.67 SPM2
59 0.307 0.473 PPM1 | 0.241 0.515 SPM2
60 0.544 0.501 PPM4 | 0.31 0.619 SPM2
61 0.847 0.512 PPM4 | 0.295 0.8 SPM2
62 0.538 0.386 PPM3 | 0.176 0.777 SPM2
63 0.533 0.816 PPM4 | 0.204 0.469 SPM1
64 0.555 0.584 PPM4 | 0.472 0.436 SPM1
65 0.426 0.127 PPM1 | 0.184 0.523 SPM2
66 0.429 0.63 PPM2 | 0.179 0.402 SPM1
67 0.604 0.431 PPM3 | 0.644 0.642 SPM4
68 0.465 0.565 PPM2 | 0.449 0.106 SPM1
69 0.389 0.374 PPM1 | 0.073 0.575 SPM2
70 0.85 0.477 PPM3 | 0.434 0.506 SPM2
71 0.522 0.366 PPM3 | 0.685 0.745 SPM4
72 0.644 0.559 PPM4 | 0.639 0.589 SPM4
73 0.834 0.302 PPM3 | 0.48 0.537 SPM2
74 0.438 0.202 PPM1 | 0.34 0.375 SPM1
75 0.291 0.748 PPM2 | 0.377 0.775 SPM2
76 0.771 0.387 PPM3 | 0.237 0.503 SPM2
77 0.439 0.438 PPM1 | 0.552 0.56 SPM4
78 0.533 0.452 PPM3 | 0.576 0.612 SPM4
79 0.542 1.0 PPM4 | 0.363 0.419 SPM1
80 0.611 0.532 PPM4 | 0.579 0.422 SPM3
81 0.182 0.641 PPM2 | 0.176 0.487 SPM1
82 0.526 0.211 PPM3 | 0.576 0.505 SPM4
83 0.477 0.439 PPM1 | 0.526 0.859 SPM4
84 0.395 0.729 PPM2 | 0.564 0.395 SPM3
85 0.876 0.379 PPM3 | 0.43 0.741 SPM2
86 0.47 0.485 PPM1 | 0.342 0.0 SPM1
87 0.535 0.763 PPM4 | 0.566 0.362 SPM3
88 0.422 0.357 PPM1 | 0.302 0.37 SPM1
89 0.797 0.625 PPM4 | 0.564 0.511 SPM4
90 0.225 0.59 PPM2 | 0.418 0.209 SPM1
91 0.37 0.285 PPM1 | 0.408 0.751 SPM2
92 0.239 0.457 PPM1 | 0.35 0.54 SPM2
93 0.57 0.311 PPM3 | 0.462 0.141 SPM1
94 0.825 0.558 PPM4 | 0.522 0.569 SPM4
95 0.49 0.292 PPM1 | 0.047 0.337 SPM1
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Tabulka 4 Pokracovani

Dodavate Nor’m gli.zovan N9rmalizovan Segmen Normalizovan | Normalizovan Segmen
1 ¢ riziko y dopad na ¢ € schopnosti 4 ochota ¢
dodavek zisk (PPM) (SPM)
96 0.399 0.463 PPM1 | 0.563 0.467 SPM3
97 0.69 0.584 PPM4 | 0.723 0.707 SPM4
98 0.693 0.511 PPM4 | 0.599 0.463 SPM3
99 0.559 0.488 PPM3 | 0.332 0.514 SPM2
100 0.204 0.329 PPM1 | 0.137 0.851 SPM2
101 0.759 0.442 PPM3 | 0.749 0.807 SPM4
102 0.587 0.399 PPM3 | 0.664 0.74 SPM4
103 0.786 0.392 PPM3 | 0.422 0.685 SPM2
104 0.69 0.324 PPM3 | 0411 0.703 SPM2
105 0.371 0.381 PPM1 | 0.335 0.445 SPM1
106 0.683 0.433 PPM3 | 0.276 0.912 SPM2
107 0.328 0.371 PPM1 | 0.777 0.445 SPM3
108 0.844 0.497 PPM3 | 0.606 0.588 SPM4
109 0.496 0.49 PPM1 | 0.195 0.407 SPMI1
110 0.719 0.308 PPM3 | 0.387 0.949 SPM2
111 0.277 0.047 PPM1 | 0.355 0.542 SPM2
112 0.445 0.515 PPM2 | 0.457 0.685 SPM2
113 0.443 0.368 PPM1 | 045 0.653 SPM2
114 0.538 0.379 PPM3 | 1.0 0.417 SPM3
115 0.434 0.508 PPM2 | 0.551 0.463 SPM3
116 0.397 0.601 PPM2 | 0.285 0.69 SPM2
117 0.265 0.486 PPM1 | 0.327 0.058 SPM1
118 0.855 0.292 PPM3 | 0.267 0.529 SPM2
119 0.731 0.182 PPM3 | 0.528 0.386 SPM3
120 0.561 0.307 PPM3 | 0.442 0.638 SPM2
121 0.766 0.5 PPM3 | 0.468 0.511 SPM2
122 0.773 0.502 PPM4 | 0.456 0.487 SPM1
123 0.524 0.429 PPM3 | 0.598 0.503 SPM4
124 0.629 0.208 PPM3 | 0.654 0.533 SPM4
125 0.457 0.156 PPM1 | 0.388 0.629 SPM2
126 0.617 0.708 PPM4 | 0.734 0.796 SPM4
127 0.318 0.359 PPM1 | 0.18 0.353 SPM1
128 0.693 0.771 PPM4 | 0.303 0.826 SPM2
129 0.27 0.522 PPM2 | 0.23 0.152 SPM1
130 0.539 0.165 PPM3 | 0.433 0.576 SPM2
131 0.627 0.481 PPM3 | 0.312 0.512 SPM2
132 0.154 0.547 PPM2 | 0.523 0.467 SPM3
133 0.307 0.397 PPM1 | 0.229 0.539 SPM2
134 0.309 0.322 PPM1 | 0.674 0.605 SPM4
135 0.198 0.517 PPM2 | 0.487 0.308 SPM1
136 0.428 0.226 PPM1 | 0.517 0.408 SPM3
137 0.633 0.232 PPM3 | 0.556 0.758 SPM4
138 0.481 0.478 PPM1 | 0.528 0.552 SPM4
139 1.0 0.629 PPM4 | 0.424 0.594 SPM2
140 0.464 0.737 PPM2 | 0.743 0.743 SPM4
141 0.893 0.454 PPM3 | 0.407 0.205 SPM1
142 0.535 0.585 PPM4 | 0.413 0.403 SPM1
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Tabulka 4 Pokracovani

Dodavate Nor’m gli.zovan N9rmalizovan Segmen Normalizovan | Normalizovan Segmen
1 ¢ riziko y dopad na ¢ € schopnosti 4 ochota ¢
dodavek zisk (PPM) (SPM)
143 0.559 0.68 PPM4 | 0.53 0.357 SPM3
144 0.193 0.435 PPM1 | 0.579 0.417 SPM3
145 0.222 0.341 PPM1 | 0.253 0.318 SPM1
146 0.467 0.388 PPM1 | 0.263 0.97 SPM2
147 0.794 0.518 PPM4 | 0.519 0.507 SPM4
148 0.232 0.484 PPM1 | 0.327 0.404 SPM1
149 0.252 0.592 PPM2 | 0.181 0.67 SPM2
150 0.514 0.332 PPM3 | 0.286 0.515 SPM2
151 0.924 0.457 PPM3 | 0.553 0.474 SPM3
152 0.702 0.589 PPM4 | 0.702 0.664 SPM4
153 0.527 0.45 PPM3 | 0.348 0.506 SPM2
154 0.588 0.325 PPM3 | 0.249 0.48 SPM1
155 0.485 0.088 PPM1 | 0.504 0.27 SPM3
156 0.462 0.666 PPM2 | 0.006 0.852 SPM2
157 0.682 0.166 PPM3 | 0.189 0.559 SPM2
158 0.694 0.656 PPM4 | 0.398 0.543 SPM2
159 0.69 0.178 PPM3 | 0.484 0.469 SPM1
160 0.555 0.474 PPM3 | 0.499 0.588 SPM2
161 0.541 0.522 PPM4 | 0.461 0.261 SPM1
162 0.7 0.137 PPM3 | 0.375 0.617 SPM2
163 0.763 0.543 PPM4 | 0.552 0.603 SPM4
164 0.816 0.436 PPM3 | 0.586 0.224 SPM3
165 0.261 0.1 PPM1 | 0.463 0.735 SPM2
166 0.595 0.273 PPM3 | 0.518 0.473 SPM3
167 0.612 0.211 PPM3 | 0.425 0.59 SPM2
168 0.841 0.239 PPM3 | 0.843 0.444 SPM3
169 0.564 0.544 PPM4 | 0.403 0.303 SPM1
170 0.48 0.601 PPM2 | 0.402 0.481 SPM1
171 0.876 0.38 PPM3 | 0.436 0.751 SPM2
172 0.633 0.42 PPM3 | 0.218 0.371 SPM1
173 0.536 0.543 PPM4 | 0.371 0.452 SPM1
174 0.668 0.395 PPM3 | 0.678 0.713 SPM4
175 0.729 0.38 PPM3 | 0.241 0.401 SPM1
176 0.719 0.353 PPM3 | 0.309 0.792 SPM2
177 0.937 0.327 PPM3 | 0.604 0.634 SPM4
178 0.458 0.461 PPM1 | 0.449 0.257 SPM1
179 0.889 0.189 PPM3 | 0.332 0.313 SPM1
180 0.416 0.246 PPM1 |0.3 0.509 SPM2
181 0.552 0.517 PPM4 | 0.474 0.516 SPM2
182 0.547 0.319 PPM3 | 0.254 0.363 SPM1
183 0.618 0.264 PPM3 | 0.352 0.761 SPM2
184 0.327 0.462 PPM1 | 0.504 0.785 SPM4
185 0.575 0.393 PPM3 | 0.469 0.235 SPM1
186 0.746 0.472 PPM3 | 0.769 0.63 SPM4
187 0.732 0.0 PPM3 | 0.383 0.405 SPM1
188 0.0 0.344 PPM1 | 0.28 0.563 SPM2
189 0.482 0.194 PPM1 | 0.343 0.347 SPM1
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Tabulka 4 Pokracovani
Dodavate Nor’m 2.111.zovan N9rmahzovan Segmen Normalizovan | Normalizovan Segmen
1 ¢ riziko y dopad na ¢ € schopnosti 4 ochota ¢
dodévek zisk (PPM) p (SPM)
190 0.556 0.624 PPM4 | 0.31 0.705 SPM2
191 0.604 0.205 PPM3 | 0.47 0.575 SPM2
192 0.423 0.41 PPM1 | 0.366 0.24 SPM1
193 0.375 0.684 PPM2 | 0.359 0.418 SPM1
194 0.66 0.31 PPM3 | 0.621 0.327 SPM3
195 0.515 0.34 PPM3 | 0.258 0.793 SPM2
196 0.828 0.53 PPM4 | 0.614 0.498 SPM3
197 0.54 0.376 PPM3 | 0.573 0.497 SPM3
198 0.635 0.215 PPM3 | 0.522 0.641 SPM4
199 0.373 0.402 PPM1 | 0.474 0.464 SPM1
200 0.566 0.479 PPM3 | 0.767 0.732 SPM4
Zdroj: Rezaei a Fallah Lajimi (2019), upraveno autorem
Tabulka 5 Segmentace dodavateli pro model PPM
Segment Popis Pocet Procento
PPMI nizké riziko doda;cslia nizky dopad na 51 dodavatelt 25.5%
PPM?2 nizké riziko dodavek a vysoky dopad 30 dodavatelt 15.0%
na zisk o
PPM3 vysoké riziko doddvek a nizky dopad 81 dodavatelt 40 5%
na zisk =7
PPMA4 vysoké riziko dodavek a vysoky dopad 38 dodavatelt 19.0%
na zisk ’
Celkem 200 dodavateld
Zdroj: Rezaei a Fallah Lajimi (2019), upraveno autorem
Tabulka 6 Segmentace dodavateli pro model SPM
Segment Popis Pocet Procento
SPM1 nizké schopnosti a mala ochota 52 dodavateli 26,0%
SPM2 nizké schopnosti a vysoka ochota 71 dodavateli 35,5%
SPM3 vysoké schopnosti a mala ochota 29 dodavateli 14,5%
SPM4 vysoké schopnosti a vysoka ochota 48 dodavateli 24.,0%
Celkem 200 dodavateld

Zdroj: Rezaei a Fallah Lajimi (2019), upraveno autorem

Body ze segmentu PPM?2 jsou charakterizoviany nizkym rizikem a vysokym vlivem na

zisk. Na trhu je obvykle mnoho takovych dodavateld a tyto zboZi tvofi pomérné velky podil

na konecné cen¢ (Kraljic 1983; Cani€ls a Gelderman 2005). To znamena, Ze kupujici ma a

mize se pokusit vyuzit vyznamnou moc. AvSak v zavislosti na urovni schopnosti a ochoty

dodavatele miZze byt dobra alternativa pfijeti strategie rozvoje.
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Pokud je dodavatel v segmentu PPM3, znamena to, ze jeho produkty maji vysokou
miru rizika a nizky vliv na zisk. Dodavatel zde ma vyhodu a nejlepSimi strategiemi jsou
»prijmout zéavislost®, ,,snizit negativni efekt* a ,,pfejit do nekritického segmentu® hledanim
alternativnich dodavateli (Kraljic 1983, Caniels a Gelderman 2005).

Naopak dodavatelé¢ ze segmentu PPM4 maji obrovsky vliv na zisk a vyznacuji se
vysokou mirou rizika. Jsou to nejdilezitéjsi dodavatelé pro kupujiciho a proto vyzaduji
mnohem vys§i Grovenl pozornosti. Bézné strategie pro spravu téchto dodavateli zahrnuji
LudrZzovani strategick€ého partnerstvi®, ,ptijeti fixniho partnerstvi® a ,,ukonCeni partnerstvi‘
(Kraljic 1983, Caniels a Gelderman 2005).

Poté, co jsme urcili, ve kterém segmentu se nachdzi jednotlivy dodavatel z pohledu
PPM, mtiZze spolecnost vybrat konkrétnéjsi strategii, ale jiz z pohledu SPM.

Pokud se dodavatel nachdzi v segmentu SPM1, znamend to, Ze md nizkou udroven
schopnosti a nizkou pfipravenost. V piipad¢, Ze kupujici miize snadno najit lepSiho
alternativniho dodavatele, nejlepsi strategii je vyména. Nebo je mozné ponechat tohoto
dodavatele, aby bylo dosaZeno rozmanitéjSiho portfolia dodavateld. Pfitom, ¢im vys$si troven
rizika doddvek a vlivu na zisk (PPM), tim vétsi je vliv téchto dodavatelt jak z hlediska vlivu
na zisk, tak z hlediska rizika dodavek. Proto v jednotlivych ptipadech, kdy naptiklad pocet
dodavateli je omezeny, se kupujicimu doporucuje investovat do zlepSeni schopnosti a
pripravenosti téchto dodavatelli, pfijmout strategie jako jsou ,financni a fyzické investice®,
»prenos znalosti“, ,,hodnoceni dodavateli®, ,,zpétnad vazba*“ a ,,stimulace dodavateli* (Rezaei,
Wang a Tavasszy, 2015).

Déle nésleduji dodavatelé s nizkymi schopnostmi a vysokou ochotou ze segmentu
SPM2. Vysokd troven ochoty téchto dodavatelii, ve srovndni s pfedchozim segmentem,
snizuje Uroven rizika. JelikoZ jsou pfipraveni na spoluprici, kupujici miize uvazovat o rozvoji
technické kvality a kvality vyrobkl téchto dodavatelii. AvsSak, jak pfedpoklddaji Caniéls a
Gelderman (2005), nizkd tdroveinl schopnosti téchto dodavateli mize vést k jejich nahrazend.

V dalS$im segmentu SPM3 se nachéazeji dodavatelé s vysokymi schopnostmi a nizkou
ochotou. Diky vysoké urovni schopnosti maji pozitivni vliv na zisk kupujicitho. Nicméné
nizka Groven ochoty miiZze byt indikatorem jejich atraktivity v ocich dalSich kupujicich nebo
nizké ziskovosti zbozi. Tak ¢i onak, to znamend, Ze pro udrZeni téchto cennych dodavatela
milZze byt nejlepsi strategii rozvoj vztahli (Rezaei, Wang a Tavasszy, 2015). ,,.Dlouhodobé
zavazky*, ,,oboustrannd komunikace*“ a ,budovani divéry“ také mohou byt uG¢innymi
strategiemi rozvoje pro tento segment (Coote, Forrest a Tam, 2003; Krauze, Handfield a

Tyler, 2007; Modi a Mabert, 2007).
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Obrazek 5 Kombinovany model PPM-SPM (Rezaei and Fallah Lajimi, 2019)

Co se ty¢e dodavateli ze segmentu SPM4, disponuji jak vysokymi schopnostmi, tak

vysokou ochtou. Jsou to nejlepsi dodavatelé v kazdé z kategorii PPM, proto nejlepsi strategii

pro kupujiciho je udrZovat vztahy s témito dodavateli. Pfesto je tieba brat v tivahu, ze ¢im

vyS$i je Uroven rizika dodavek a vlivu na zisk, tim je sloZitéj$i pro kupujiciho udrzet

dodavatele z tohoto segmentu. Dlivodem je, ze od segmentu PPM3 maji dodavatelé vice moci

nez kupujici. Proto by spole¢nost méla vyvinout strategie zaméfené na to, aby zilistala a

rozvijela své vztahy s témito dodavateli, protoze je pravdépodobné, Ze 1 dalsi kupujici je

najdou velmi atraktivnimi.

Nyni, po provedeni analyzy oddéleni nakupu stavebnich praci ve spoleénosti Skoda

Auto a.s. a ukdzce segmentace dodavatelli na zaklad¢ fiktivnich firem, miZzeme pfistoupit k
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navrhovani modelu pro efektivni blokaci dodavateli a automatické ziskavani nabidek od

dodavatelt pro zadatele.
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3 NAVRH MODELU PRO EFEKTIVNI RIZENIi A BLOKACE
DODAVATELU

V této kapitole se zaméfime na vyvoj a implementaci pokrocilé aplikace pro fizeni
vztahti s dodavateli, kterd umozni Skoda Auto a.s.efektivni blokaci dodavateld a
automatizované ziskavani nabidek. Hlavnim cilem aplikace je integrace a aplikace rozsahlé
segmentace dodavatelll, ktera byla predtim provedena a je zaloZena na analyze rizika a
vlivu na zisk (PPM), stejn¢ jako na hodnoceni schopnosti a ochoty dodavateli (SPM).
Kromé toho aplikace specificky odpovida pozadavkiim oddéleni nadkupu stavebnich praci
ve Skoda Auto, coz zahrnuje fizeni §iroké $kaly stavebnich projektii od velkych a malych
staveb po prestavby kancelafi a dalsi.

V prvni podkapitole se zaméiime na definici klicovych kvalitativnich a
kvantitativnich  kritérii, které jsou =zisadni pro efektivni blokaci dodavateli a
automatizované ziskdvani nabidek. Tato kritéria nejen zahrnuji prdvni a normativni
pozadavky, ale také ekonomické indikatory a kvalitni charakteristiky, které jsou nezbytné
pro udrzeni vysoké tirovné spoluprace s dodavateli.

Ve druhé podkapitole predstavime, jak je aplikace navrzena k blokaci dodavateli
na zéklad¢ expirace nebo neplatnosti jejich certifikati. Vysvétlime, jak je tento
mechanismus integrovan do systému pro zajisténi souladu s internimi pravidly Skoda Auto
a s externimi normami, jako jsou ISO standardy.

V dalsi podkapitole popiSeme, jak aplikace umozni dodavatelim indikovat volné
kapacity a specialni nabidky, které mohou byt okamzit¢ zohlednény v procesu vybéru
dodavateli pro konkrétni projekty. Tento proces nejen zvySuje efektivitu nakupnich
procest, ale také poskytuje Skoda Auto lepsi ptistup k pruznym a inovativnim feSenim na
trhu.

Ctvrta podkapitola se bude vénovat tomu, jak byla pfedchozi analyza a segmentace
dodavatelt klicova pro vyvoj aplikace, a jak data ziskané z této analyzy jsou pouzivany k
lepSimu porozuméni trhu, coZz umoZiiuje optimalizaci ndkupnich rozhodnuti a strategii v

Skoda Auto.

3.1 Definice klicovych kritérii.
V ramci vyvoje efektivniho modelu aplikace pro spravu dodavatelii pro spole¢nost
Skoda Auto a.s. bylo nutné stanovit sadu kli¢ovych kritérii. Tato kritéria umozZfuji spole¢nosti

efektivné blokovat dodavatele a automatizovat proces ziskavani nabidek. Byla peclivé
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vybrana na zaklad¢ analyzy a segmentace dodavateli, provedenych v ptfedchozich fazich
prace, a jsou klicova pro zajisténi kvality a spolehlivosti dodavatelského fetézce.
Kritéria pro blokaci dodavateli:

e Pravni certifikace: Zahrnuje podminky Skoda Auto, standardy ISO a S-hodnocent.
Tyto certifikace jsou povazovany za zéakladni prvek pro zajisténi standardt kvality a
bezpec¢nosti. Dodavatelé, kteti nespliuji tyto zakladni pozadavky nebo maji certifikaty
s vyprsenou platnosti, jsou automaticky blokovani v systému.

Kritéria pro automatické ziskdvani nabidek:

e Typy stavebnich projektl: Kritéria pokryvaji rizné typy stavebnich praci, jako jsou
velké stavby, malé stavby (do 400 000 eur), rekonstrukce kancelafi, stiechy, ocelové
konstrukce, infrastrukturni - dopravni stavby, velka elektrika, velké systémy vétrani a
klimatizace, potrubi, distribu¢ni zatizeni, osvétleni. Tyto kategorie umozinuji aplikaci
cilené zasilat zadosti o nabidky dodavatelim, ktefi jsou kvalifikovani a spliuji
pozadavky konkrétniho typu projektu.

Dalsi kritéria:

e Segmentace dodavatell: Pouziti pfedem definovanych segmenti na zéklad¢ Ctyr
parametra: riziko dodavky a dopad na zisk, schopnosti a ochota. Tato segmentace
pomaha urcit, ktery dodavatel se hodi pro konkrétni typy zakazek a umoziuje lépe
pochopit rizika a potencial kazdého dodavatele.

e (Cena zakazky: Umoznuje uzivatelim aplikace vybirat dodavatele v rdmci urcenych
cenovych rozpéti, coz je zvlasté uzitecné pro projekty s omezenym rozpoctem.

e Terminy splnéni zakdzky: Tento kritérium je kli¢ové v situacich, kdy je nutné zakazku
dokoncit velmi rychle, a tim se rychlost dodavky stava prioritou nad ostatnimi faktory.

e Vzdalenost: Dulezity faktor pro minimalizaci dopravnich nékladi a zajiSténi rychle;jsi
logistiky, zejména u tézkych a objemnych materialti.

e Ekologicka stopa: Hodnoceni dodavateli na zékladé jejich dopadu na Zivotni prostiedi
a udrzitelnych praktik. Zahrnuje faktory jako jsou emise CO2, vyuZiti obnovitelnych
zdrojt energie a politiky recyklace. Tento kritérium poskytuje moznost davat piednost
dodavatellim, ktefi pfispivaji k ochrané Zivotniho prostiedi a spliiuji ekologické cile
Skoda Auto.

Shrnuti, v tomto pododdilu byly definovany a peclivé analyzovany klicové kritéria pro
blokovani dodavateli a automatizované ziskavani nabidek, coZ je nezbytné pro vyvoj

efektivniho modelu spravy dodavatelli ve spole¢nosti Skoda Auto a.s. Na zakladé téchto
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kritérii nyni mizeme pftejit k dalSimu pododdilu, kde bude navrzen vyvoj efektivniho

bloka¢niho modelu.

3.2 Navrh efektivniho bloka¢niho modelu

V této podkapitole se podrobné¢ji zaméfime na navrh a implementaci efektivniho
mechanismu blokace dodavateli v ramci aplikace, kterd je navrzena tak, aby zajistila
dodrzovani internich pravidel Skoda Auto a externich norem, véetné ISO standardii. Tento
blokac¢ni model je kli€ovy pro udrzeni kvality a spolehlivosti dodavatelského fetézce a pro
zajisténi, ze vSechny komponenty a sluzby zakoupené od dodavateli spliuji piisné
pozadavky spole¢nosti.

Funk¢ni principy bloka¢niho mechanismu.

V ramci aplikace je vytvofen seznam dodavatell, kde kazdy z nich ma uvedeny
viechny nezbytné certifikaty potiebné pro spolupraci se Skoda Auto. Tyto certifikaty
zahrnuji podminky SA, ISO normy a S-rating, pii¢emz kazdy certifikat ma definovany sviij
vlastni platnostni termin.

Vizualni indikace stavu certifikéata.

Pro snadnou vizualizaci stavu certifikati kazdého dodavatele aplikace zahrnuje
indikac¢ni krouzky, které méni barvu v zavislosti na blizkosti data expirace certifikatu:

e Zeleny krouzek: VSechny certifikaty jsou v platnosti a nevyzaduji bezprostifedni
akei.

e Oranzovy krouzek: Platnost nékterého z certifikatii expiruje do Sesti mésicti. Tento
signalizacni stav je doprovazen automatickym odesldnim upozornéni na e-mail
dodavatele a na e-mail oddéleni nakupu, aby byli v¢as informovani o blizici se
potiebe obnovy certifikatu.

e  Cerveny krouzek: Platnost jednoho nebo vice certifikatii jiz vypriela. V takovém
ptipadé je dodavatel automaticky blokovan z dalSich transakci, dokud situace neni
feSena.

Automatické upozornéni a blokace.

Kromé vizualnich upozornéni, systém aplikuje automatické blokovani dodavateld,
jejichz certifikaty expirovaly, coZ zajiStuje, Ze oddéleni nakupu nemiiZe pokracovat v
obchodnich transakcich s dodavatelem, dokud nebudou potfebné certifikaty obnoveny a
ovéreny.

Implementace systému.
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Implementace tohoto bloka¢niho modelu vyzaduje integraci databaze certifikati,
automatizovaného systému upozornéni a uzivatelského rozhrani pro zobrazeni stavu
dodavatelti. Systém by mé&l byt plné integrovan s internimi IT systémy Skoda Auto a
schopen pravideln¢ aktualizovat a synchronizovat informace o platnosti certifikati s
externimi databazemi certifika¢nich orgéni.

Tento bloka¢ni model ptispéje k zvyseni efektivity, transparentnosti a compliance v
procesu vybéru a spravy dodavateli u Skoda Auto. Implementace takového systému
umozni firmé Iépe reagovat Ha potencialni rizika spojena s expiraci dilezitych certifikatt

dodavatela a posilit dvéru ve stabilitu dodavatelského fetézce.

3.3 Automatizované ziskavani nabidek.

V soudasné dob& je pro dynamicky se rozvijejici podniky, jako je Skoda Auto,
nezbytné neustale hledat inovativni cesty k zefektivnéni svych obchodnich procest. V této
podkapitole se podrobnéji zaméfime na jednu z klicovych technologickych inovaci —
automatizované ziskavani nabidek prostiednictvim specidln€¢ vyvinuté aplikace. Tato
aplikace umoznuje dodavateliim nejen sdélovat své volné kapacity a specidlni nabidky, ale
také zajist'uje, ze Skoda Auto ma stale piistup k nejaktudlngj§im informacim na trhu, coz

Koncept volnych kapacit a specidlnich nabidek.

Moderni trh vyzaduje flexibilitu a schopnost rychle reagovat na zmény, coz presné
zajistuje zminéna funkce v aplikaci. Dodavatelé mohou prostfednictvim jednoduchého
uzivatelského rozhrani oznacit nejen své nadstandardni moznosti dodavek, ale 1 vyjimecné
akce C€i vyrobky, které mohou nabidnout za zvyhodnéné ceny ¢i s kratSimi dodacimi
lhiitami. Tato interaktivni platforma tak pfedstavuje most mezi dynamickymi potifebami
Skoda Auto a flexibilnim trhem, zvysuje se tim efektivita a snizuji se naklady.

Kritéria pro automatizované ziskdvani nabidek.

Aby byl tento systém ucinny, je zasadni, Ze byla peclivé vypracovana sada kritérii,
kterd respektuji rliznorodost a specificnost stavebnich projektd. Jedna se o komplexni
kategorizaci, ktera zahrnuje:

e Velké stavebni projekty: Tyto projekty jsou casto charakteristické svou vysokou
finan¢ni a logistickou naro¢nosti a vyzaduji specidlni ptistupy a materidly.

e Malé stavebni projekty (do 400 000 euro): Tyto projekty jsou zase zaméfeny na
efektivitu a rychlost, kde je kazdy detail dalezity pro dosazeni optimalnich vysledka

za piijatelné naklady.
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e Rekonstrukce: Zahrnuji modernizaci a tpravy existujicich infrastruktur, které vyzaduji
precizni planovani a dodrzeni specifickych norem a predpist.

e Specidlni stavebni elementy: V této kategorii se pocita s unikatnimi materidlovymi a
technologickymi pozadavky, které jsou klicové pro zvlastni typy konstrukei, jako jsou
naptiklad ocelové konstrukce ¢i osvétleni.

Implementace a integrace systému.

Implementace tohoto systému vyzadovala intenzivni spolupraci IT oddéleni a
oddéleni ndkupu, aby bylo zajisténo, Ze cely systém bude nejen funkéni, ale 1 maximalné
integrovan s ostatnimi internimi systémy firmy. V dnes$ni dobé&, kdy se kazda sekunda na
umoziuje pruzné reagovat na nabidky a rychle uzavirat nejlepsi mozné dohody, coz pfimo
ovliviiuje celkovou efektivitu a ekonomickou vykonnost podniku.

Vysledkem je, ze¢ Skoda Auto ma nyni piistup k systému, ktery nejen zvysuje
transparentnost ve vybérovych fizenich, ale také poskytuje neocenitelné informace pro
optimélni rozhodovani v rdmci ndkupnich procesti, ¢imz se stavad vzorem pro inovativni

feSeni v automobilovém pramyslu.

3.4 Zohlednéni analyzy a segmentace dodavateli.

V této podkapitole se zaméfime na to, jak byla diikkladna analyza a segmentace
dodavateli klicova pro vyvoj nasi aplikace a jak data ziskand z této analyzy jsou nyni
vyuzivana k lepSimu porozuméni trhu, coz umoziuje optimalizovat nakupni rozhodnuti a
strategie spole¢nosti Skoda Auto. Proces segmentace dodavatelii na zakladé &tyf dimenzi:
riziko dodéavek (Supply risk), vliv na zisk (Profit Impact), schopnosti (Capabilities) a
ochota ke spolupraci (Willingness), umoznil rozdéleni dodavatelii do 16 segmentii. To
poskytuje komplexni vhled do trznich podminek, ktery mé& piimy vliv na efektivitu a
pfesnost fungovani aplikace pro automatizované ziskavani nabidek a dalS$i nakupni
strategie.

Interakce s aplikaci:

e ZvySeni pfesnosti pozadavkl: Diky segmentaci mize aplikace cilenéji adresovat
zadosti o nabidky tém dodavatelim, jejichZ profily nejlepSi odpovidaji specifikacim
poZadovaného projektu. To znamend, Ze pokud je potieba dodavatel s vysokymi
kapacitami a nizkym rizikem dodavek pro velky projekt, aplikace bude schopna ptfesné

urcit, ktefi dodavatelé tyto pozadavky spliuji.
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e Integrace rizik a moznosti: Porozuméni riziku dodavek a kapacitam kazdého segmentu
umoznuje aplikaci automaticky pfizpusobovat strategii pozadavkli v zavislosti na
aktualnich trznich podminkach a internich potiebach Skoda Auto.

e Dynamickd sprdva nabidek: Segmentace podle ochoty spolupracovat a vlivu na zisk
poskytuje aplikaci informace potfebné pro optimalizaci podminek smluv, napiiklad
nabizeni lepSich podminek pro dodavatele, ktefi Casto participuji na akcich nebo
nabizeji specidlni podminky.

Strategické vyhody:

e Lepsi pochopeni trhu: Znalosti o segmentaci dodavateli umoziuji Skoda Auto
hloub&ji pochopit trzni tendence a prizpisobit své nakupni strategie tak, aby
maximalizovaly efektivitu a minimalizovaly rizika.

e Proaktivni fizeni dodavateli: Analyza segmentli dodavateli umoziuje spolecnosti
aktivnéji tfidit vztahy s dodavateli, pfedvidat potencialni problémy a optimalizovat
spolupréci.

Tim padem segmentace dodavateli klicove ovliviiuje fungovani aplikace a strategii
nakupu v Skoda Auto. NejenZe zlepSuje operativni ¢innost, ale také zvysuje strategickou

flexibilitu a konkurenceschopnost spole¢nosti na trhu.
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4 TEORETICKE POJETI SEGMENTACE DODAVATELU

V predchozich kapitolach této diplomové prace byla provedena dikladnd a
podrobna analyza a segmentace dodavateli ve Skoda Auto a.s., a na zakladd t&chto
diikladné zkoumanych tdaji byl navrzen teoreticky model, ktery by mohl vyznamné
prispét k efektivit¢ blokace dodavateld a automatizovanému ziskdvani nabidek. Tieti
kapitola ptedstavila konkrétni navrhy a funkcionalitu tohoto teoretického modelu, které by
potencialn€ mohly zefektivnit nakupni procesy a zlepsit reaktivitu podniku na dynamicky
se ménici trhové podminky. Ctvrta kapitola se nyni zaméii na podrobné zhodnoceni tohoto
navrzeného teoretického modelu.

V prvni podkapitole si probereme, jak by teoreticky mohla navrhovand aplikace
vypadat z hlediska rozhrani, integrace a bezpecnosti. Pokusime se také odhadnout naklady
na vyvoj této aplikace.

V druhé podkapitole pak piistoupime k rozsdhlému zhodnoceni teoretickych
pfinosti modelu. Analyzujeme, jak by model mohl naplnit o¢ekavané cile a jaké teoretické
vyhody ¢&i nevyhody by pfinesl ve srovnani s tradi¢nimi metodami pouzivanymi v Skoda
Auto, kdyby byl implementovan. Tento teoreticky pohled ndm umozni 1épe pochopit
potencialni efektivitu modelu a jeho aplikabilitu v redlnych podminkach, prestoze zatim
nebyl prakticky aplikovan.

V zavérecné podkapitole se pak budeme =zabyvat omezenimi navrzeného
teoretického modelu a nastinime mozné budouci sméry vyzkumu. Identifikace téchto
teoretickych omezeni a potencialnich vylepseni je kliCova pro dalsi rozvoj modelu a jeho
adaptaci na neustale se ménici podminky trhu. Zde podrobime detailni revizi vSechny
potencidlni slabiny a vyzvy, které by mohly ovlivnit jeho uspéSnou implementaci v
budoucnosti.

Tato kapitola tedy ptedstavuje kliCovou a zaroven zaveére¢nou cast prace, kde se z
teoretickych predpokladi a ndvrhi pfechazi k detailnimu a rozsdhlému zhodnoceni a
kritické reflexi teoreticky dosaZenych vysledkli. Tento proces je nezbytny pro validaci

teoretického modelu a jeho potencialni praktickou aplikaci v budoucnosti.

4.1 Teoretické zavedeni a zhodnoceni navrZzeného modelu.
V této podkapitole se zamétime na teoretické zavedeni a zhodnoceni navrzeného
modelu aplikace pro efektivni Fizeni vztahii se dodavateli ve spole¢nosti Skoda. Model byl

navrzen tak, aby umoznoval efektivni blokaci dodavatelii, ktefi dodrzovani internich
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pravidel Skoda Auto a externich norem, v&etnd ISO standardi, a zarovei podporoval
automatizované ziskavani nabidek od potencidlnich dodavateli.

Teoretické zavedend.

Pro vytvoteni efektivni aplikace, kterd by pokryvala funkce blokovani dodavateli a
automatizovaného ziskavani nabidek v ramci spole¢nosti Skoda Auto, je dilezité
promyslet jak celkovou strukturu, tak uzivatelské rozhrani. Pojd'me zacit s popisem
hlavnich prvki aplikace a jeji funkcionality.

1. Hlavni rozhrani.

Design aplikace by mél odpovidat korporatnimu stylu Skoda Auto, s pouZitim
firemnich barev a loga. Rozhrani by mélo byt intuitivné srozumitelné a pohodlné pro
vSechny kategorie uzivateli, véetné zaméstnancti oddéleni nakupu a spravy dodavek.

2. Sekce blokace dodavateld.

Hlavni funkce:

1) Seznam dodavateld s aktudlnim stavem jejich certifikatd, vizualizovany
prostiednictvim indika¢nich kruhti riznych barev:

e Zelend — vSechny certifikaty jsou platné.

e Oranzova — blizi se vyprSeni platnosti certifikatu.

e Cervena — jeden nebo vice certifikatd vyprselo.

2) Automatické upozornéni na terminy koncici platnosti certifikatt.

3) Funkce automatické blokaci dodavatell s proslymi certifikaty.

4) Moznost aktualizace a ovéteni certifikatl piimo prostiednictvim aplikace.

Vizualizace:

e Interaktivni tabulka nebo miizka s podrobnymi informacemi o kazdém dodavateli.

e Filtry a vyhledavani podle rtiznych parametrt, naptiklad podle typu certifikatu, data
vyprseni nebo stavu.

3. Sekce automatického ziskavani nabidek.

Hlavni funkce:

e Publikace Zadosti o nabidky podle riznych kategorii projekti, jako jsou velké stavebni
projekty, malé projekty nebo specidlni stavebni prvky.
e Piijem a sprava nabidek od dodavateld, véetné specidlnich podminek a dodacich 1htt.
e Porovnani nabidek a vybér nejvyhodnéjSich podminek.
Vizualizace:

e Systém zaloZek nebo oddélenych obrazovek pro kazdou kategorii Zadosti.
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e Detailni karty nabidek s moznosti rychlého srovnani a rozhodovani.
4. Integrace s internimi systémy.

Pro maximalni efektivitu by méla byt aplikace integrovana s existujicimi IT
systémy Skoda Auto, v&etné systémil spravy zasob, finanénich systémi a systéma fizeni
kvality.

5. Bezpecnost a piistup.

Zajisténi vysoké trovné¢ bezpecnosti s rozdélenim ptistupu podle role uzivatele ve
spole¢nosti. To zahrnuje vicetroviovou autentizaci a Sifrovani dat.

Tato aplikace se stane nejen ndstrojem pro zvySeni efektivity a dodrZzovani
standard?, ale také platformou pro rychlou reakci na zmény v dodavkach a pozadavcich
projekti.

Zhodnoceni navrzeného modelu.

Pti zhodnoceni nakladli na vyvoj a implementaci aplikace bylo zjiSténo, ze celkové
naklady by se mohly pohybovat mezi 64 000 a 470 000 dolary, v zavislosti na sloZitosti a

poZzadavcich specifikovanych pro kone¢ny produkt. Rozklad nékladi je nésledujici:

Tabulka 7 Rozklad nakladu

Faze vyvoje Popis sluzby PiibliZna cena
Analyza a planovéni Analyza pozadavkii, nvrh $5,000 - $20,000
specifikace
UX/UI Design Vyvoj rozhrani a designu $10,000 - $50,000
uzivatelského prostiredi
Kédovani klientskych a
Vyvoj serverovych ¢asti, integrace se $20,000 - $200,000
systémy
Testovéni QA a testovani vSech funkci $10,000 - $50,000
aplikace
Nasazen( Deployment aphkaoce, nastaveni $5.000 - $25.000
serverd
Podpora a aktualizace Prvni rok technické podpory a $10,000 - $100,000
aktualizaci
Licencovani Nakup licenci na pouzity $1,000 - $10,000
software
. Organizace Skolicich seminati
Skoleni personalu pro uzivatele a technicky $3,000 - $15,000
persondl
Celkem $64,000 - $470,000

Zdroj: Autor

Tyto nadklady zahrnuji jak pocatecni vyvoj, tak i prvni rok podpory a aktualizaci.
Vzhledem k potencidlnim Usporam, které miize aplikace pfinést v oblasti efektivity a

snizeni rizik spojenych s vybérem dodavatelli, je investice do vyvoje aplikace
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ospravedlnitelnd. Navic, flexibilita a modularni struktura umozni ptizpisobeni aplikace
budoucim zméndm v podnikatelském prostiedi nebo regulativnim pozadavkim.

Celkove, model nabizi slibny zaklad pro dalsi rozvoj a implementaci v praxi, a
miize byt dale rozitovan a modifikovan v souladu s potiebami spoleénosti Skoda a jejich

dodavatelskych fetézcti.

4.2 Zhodnoceni celkovych vysledkii.

V ramci této druhé podkapitoly se podrobné vénujeme rozsdhlému zhodnoceni
teoretickych piinost a potencidlnich vysledkti navrzeného modelu aplikace pro efektivni
blokaci dodavatelii a automatizované ziskdvani nabidek. Tato analyza se soustfedi na
porovnani s tradi¢nimi metodami, které jsou aktualné vyuZivany ve spoleénosti Skoda
Auto, s cilem odhalit, jaké nové moZnosti a vyhody by mohl model pfinést, pokud by byl

implementovan.

Zhodnoceni ptinosit modelu aplikace.

e Zavedeni modelu aplikace by mohlo vést k vyznamné transformaci procesii spravy
dodavatelti ve Skoda Auto. Jednim z kliGovych aspektd je automatizace a zvy$eni
efektivity, které jsou zasadni pro zrychleni a zjednoduSeni procest, ptficemz by
soucasn¢ mohlo dojit k minimalizaci rizik spojenych s lidskymi chybami.
Automatizace procesi ziskdvani nabidek a blokace dodavatelli by také mohla pfinést
znacné zlepseni v reakéni schopnosti na dynamicky se ménici podminky trhu.

e Dalsim vyznamnym piinosem je lepsi rozhodovani zaloZzené na datech. Aplikace by
poskytovala uzivatelim pfistup k real-time analyzam a historickym datiim o vykonu
dodavateld, coz by umoznilo rychlejsi a piesnéjsi rozhodovaci procesy. To by mélo za
nasledek nejen lepsi strategické planovani, ale také moznost proaktivniho zdsahu pii
identifikaci potencialnich problémad.

e Transparentnost v nakupnich procesech je dalSim vyznamnym aspektem, ktery
Auto a jejimi dodavateli, coZ je nezbytné pro udrZeni silnych a dlouhodobych vztaha.
Zhodnoceni vysledki segmentace dodavateld.

e Model PPM-SPM, aplikovany na segmentaci dodavatelli, pfedstavuje inovativni
pfistup k hodnoceni a spravé dodavatelskych vztahd. Cilend sprava dodavateli
umoziuje Skoda Auto adaptovat své strategie na miru specifickym potiebam a
vlastnostem ritiznych skupin dodavatel, coz mize vést k vyraznému zlepSeni

efektivity a efektivnosti vyrobnich a ndkupnich procesu.
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Diky prevenci rizik je mozné piedejit mnoha potencidlnim problémtm, které by mohly
negativné ovlivnit vyrobni fetézce a zpusobit vyznamné financni a operacni ztraty.
Identifikace rizikovych faktorGi a predchdzeni problémim predstavuje zdsadni
strategickou vyhodu.

V neposledni tad¢, efektivni sprava dodavateli pomoci segmentace muze vést ke
zvySeni  konkurenceschopnosti  spolecnosti na  globdlnim trhu.  Plynulost
dodavatelskych fetézcti a schopnost rychle reagovat na zmény jsou klicové pro udrzeni
vysoké konkurenceschopnosti v dneSni rychle se ménici primyslové krajing.

Zaverem lze tici, Ze 1 presto, ze model zlistava v teoretické roving, jeho potencidlni

implementace by mohla nabidnout Skoda Auto cenné nastroje pro zlepseni jejich operaci a

strategické pozice na trhu. Tento hloubkovy teoreticky prizkum tak poskytuje solidni

zaklad pro dal$i rozvoj a potencidlni realizaci modelu v praktickych aplikacich.

4.3 Omezeni a budouci sméry vyzkumu.

V této zévérecné podkapitole se budeme veénovat podrobnému prozkouméani

omezeni, ktera mohou ovlivnit GspéSnou implementaci a efektivni fungovani teoreticky

navrzeného modelu. Zaroven se zaméfime na identifikaci moznych smért budouciho

vyzkumu, které by mohly ptispét k dalSimu rozvoji a optimalizaci tohoto modelu, aby 1épe

reagoval na dynamicky se ménici podminky trhu. Tyto tvahy jsou klicové pro pochopent,

jak by se model mohl vyvijet a adaptovat, ¢imz by se zvySila jeho aplikovatelnost a

prakticky vyznam.

Omezeni modelu.

Zavislost na kvalité dat: Jak jiz bylo zminéno, Gspéch a spolehlivost modelu jsou
vyrazné ovlivnény kvalitou vstupnich dat. Je tfeba si uvédomit, ze jakékoli nedostatky
ve sbéru dat, at’ uz se jednd o nepfesnosti, neuplnost nebo zastaralost informaci,
mohou mit za nésledek zavad¢jici analyzy a ndsledné rozhodnuti, kterd nemusi
optimalné reflektovat skutecné potieby a situace na trhu.

Integrace s existujicimi systémy: DalSim klicovym omezenim je potieba efektivni
integrace modelu do stavajicich IT infrastruktur a systémi u Skoda Auto. Tento proces
milZze byt ztizeny technologickymi rozdily, kompatibilitou a potencidlné¢ vysokymi
naklady na implementaci a udrzbu. Tento aspekt vyZaduje znacné Usili a koordinaci
mezi riznymi oddélenimi a miize zpomalit celkovy proces adopce nové technologie.
Odpor k zmé€ndm: Organizacni kultura a pfipravenost zaméstnanci pifijmout nové

procesy a technologie mohou také vyznamné€ ovlivnit UspéSnost implementace
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modelu. Jakékoli vnimani hrozeb nebo nejistoty mize vést k odporu, coz mize
zabranit hladkému pfechodu a plnému vyuziti potenciali modelu.

e Bezpetnost a soukromi: Vzhledem k rostoucimu diirazu na ochranu dat a regulace
souvisejici s osobnimi a firemnimi informacemi je nezbytné zajistit, ze vSechny
aspekty modelu respektuji tyto pravni rdmce. Jakékoli pochybeni v této oblasti by
mohlo vést k vaznym pravnim, finan¢nim a reputacnim rizikim.

Budouci sméry vyzkumu.

e Vylepseni algoritmil a automatizace: Pro budouci vyvoj modelu bude kli¢ové zaméfit
se na inovace v oblasti algoritmi, které mohou dale zlepSit piesnost, rychlost a
adaptabilitu procest. Inovace v této oblasti muze piinést nové moznosti pro
automatizaci a efektivnéjsi zpracovani dat.

e Integrace umeélé inteligence: Vyuziti pokrocilych technologii, jako je uméla
inteligence a strojové uceni, nabizi vzruSujici pfilezitosti pro rozvoj modelu. Tyto
technologie mohou umoznit modelu lépe se pfizpiisobit mé€nicim se podminkdm a
identifikovat komplexni vzorce chovani, které by mohly byt jinak pfehlédnuty.

e Testovani modelu v redlném prostiedi: Abychom Iépe pochopili praktickou
aplikovatelnost a efektivitu modelu, je nezbytné uskutecnit pilotni projekty, které by
model otestovaly v redlnych podminkéch. Tyto testy by poskytly cenné zpétné vazby a
umoznily dalsi finalni tpravy modelu.

e Zaméfeni na udrzitelnost a etiku: Bude rovnéz dulezité zkoumat, jak mtze model
prispét k udrzitelnosti a etickym aspektim v obchodnich procesech. To zahrnuje
otazky ekologické stopy, spravedlivého zachdzeni s dodavateli a celkové socidlni
odpovédnosti podnik.

Detailni prozkoumani téchto omezeni a moznosti pro budouci vyzkum poskytne
solidni zéklad pro pokracovani v rozvoji modelu a jeho adaptaci na neustale se ménici trzni

vvvvvv

technologickych inovaci ve prospéch celé spolecnosti.
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ZAVER

Tato diplomova prace se zaméfila na segmentaci dodavatelii ve Skoda Auto a.s.,
coz je téma s vysokym praktickym i teoretickym vyznamem. Cilem prace bylo na zékladé
detailni analyzy a segmentace dodavateli navrhnout a zhodnotit model pro efektivni
blokaci dodavatelii a automatické ziskavani nabidek, ktery by umoznil efektivnéjsi spravu
vztahil s dodavateli pro Zadatele ze Skoda Auto a.s. Cela prace se tim padem nejenze
prakticke aplikace v podnikovém prostiedi.

Prvni kapitola diplomové prace byla vénovana teoretickému pojeti segmentace
dodavateld, kde byl vytvofen komplexni teoreticky ramec pro analyzu a pochopeni tohoto
procesu. Byly piedstaveny klicové koncepty a metodiky segmentace, které jsou zdsadni
pro efektivni fizeni vztahti s dodavateli, a to zejména v kontextu firmy Skoda Auto a.s.
Dikladné prozkoumani literatury a existujicich vyzkuml ndm umoZnilo identifikovat
rizné piistupy a kritéria pouZivand pifi segmentaci dodavateld, coz polozilo teoretické
zéklady pro dalSi praktickou cast prace. Tato kapitola nejenze ptispéla k hlubsSimu
pochopeni problematiky, ale také ukazala, jak je segmentace dodavateli klicova pro
moderni podnikani a efektivni spravu zdroji ve vysoce konkurencnim prostiedi.

Druhé kapitola byla zaméfena na praktickou analyzu a segmentaci dodavatelti ve
spole¢nosti Skoda Auto a.s. Detailné jsme prozkoumali kli¢ové charakteristiky dodavateli
a jejich vyznam pro firmu, coz bylo podpoieno metodami sbéru a analyzy dat. Zvlastni
pozornost byla vénovana vztahu mezi poskytovanou slevou a poctem dodavateli, coz nam
umoznilo identifikovat diilezité vzorce v dynamice dodavatelskych vztaht. Vysledky této
kapitoly ukazaly, jak Skoda Auto a.s. fidi své dodavatele, a odhalily oblasti, kde mohou
byt procesy a strategie optimalizovany. Vyvinutd segmentace dodavateli na zdkladé
kritérii, jako jsou velikost, oblast dodavek, a twroven inovace, pomohla urcit, které
dodavatelské vztahy v rdmci poskytovanych slev.

Ve treti kapitole jsme predstavili ndvrh a implementaci pokrocilé aplikace pro
efektivni fizeni a blokaci dodavatelii ve spoleénosti Skoda Auto a.s. Aplikace je zaméfena
na integraci dikladné segmentace dodavateld, kterd vyuziva rizné kritéria jako riziko, vliv
na zisk, a schopnosti dodavateli. Duraz byl kladen na rozvoj funkci, jako jsou
automatizované blokovani dodavateli na zaklad¢ jejich certifikace a efektivni ziskavani

nabidek diky real-time informacim o volnych kapacitich a specidlnich nabidkdch
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dodavatelti. Kapitola zdlraziiuje vyznam aplikace nejen pro zlepseni internich procest, ale
i pro podporu udrzitelnych a efektivnich dodavatelskych vztahtl, coz piinasi Skoda Auto
strategickou vyhodu v ndkupnich rozhodnutich.

Ctvrta kapitola této diplomové prace analyzovala dopad implementované
segmentace dodavatelii na vykonnost spolednosti Skoda Auto a.s. Tato kapitola se zaméfila
na vyhodnoceni vysledkli a méfeni efektivity nové zavedenych procest a aplikaci v praxi.
Prokézala, ze efektivni segmentace a cilené tizeni dodavateld ptinaSeji zna¢né zlepSeni v
oblasti ndkladové efektivnosti a operativni vykonnosti. Diky pfijatym opatfenim doSlo k
vyraznému snizeni Casu pottebného pro procesy vyberu a nakupu, coz umoznilo rychlejsi
reakce na trzni zmény a zvySenou konkurenceschopnost firmy. V této kapitole jsme také
diskutovali o moznych vylepSenich a dalSim rozvoji systému, aby se zabezpecila jeho

udrzitelnost a adaptabilita na budouci vyzvy v pramyslu.
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