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ANOTACE:

Prace se zabyva spolupraci v dodavatelskych systémech. Nejprve jsou vymezeny
pojmy spoluprace a partnerstvi. Dale jsou popsany jednotlivé typy spoluprace
v dodavatelskych systémech z riznych thli pohledu. V ramci realizovaného vyzkumu je
zkoumano vnimani dulezitosti logistickych sluzeb v potravinarskych vyrobnich podnicich

vcetné sluzeb, které vypovidaji o spolupraci mezi podniky a jejich distributory.
KLICOVA SLOVA:

Spolupréace, partnerstvi, dodavatelské systémy, logistické sluzby

TITLE:

Collaboration in Supply Systems with Grocery Products

ANNOTATION:

The thesis deals with collaboration in supply systems. First, the terms of
collaboration and partnership are defined. There are also described the types of collaboration
in supply systems from different points of view. Within realized research the importance of

logistics services in grocery processing companies is explored.
KEYWORDS:

Collaboration, partnership, supply systems, logistics services
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UVOD

V dnesnim rychlém vysoce konkurencnim svété podniky spolupracuji v riznych
oblastech a na riizné urovni s dalSimi podniky, aby drzely krok strhem a udrzely nebo
zlepsily své postaveni. Spoluprace je hlavni myslenkou budovani dodavatelského tetézce.

Ovliviiyje nejen podnik samotny, ale cely systém, jehoz je soucasti.

V dodavatelském systému se GcCastni mnoho riznych stran s riznymi zajmy. Aby
byla zajiSténa co nejvyssi efektivita a plynulost v dodavatelském fetézci, je dulezita
spoluprace nejen pfi fizeni hmotnych, ale i finanénich a informacnich tok. Spokojenost
¢lend v systému je dana plynulosti a efektivitou tokd, spolupraci a vzajemnym porozuménim
pii ¢innostech vedouci k dosazeni vytyCenych cild. Moznosti, jak spolupracovat, se odviji
od cilu, ptilezitosti a také soucasné trzni situace. Spoluprace muze mit riznou podobu,
s riznymi vyhodami a riziky. Pokud podniky spolupracuji, nese kazdy z nich uréitou miru
odpovédnosti, coz miize n¢které firmy odrazovat. Je tudiz dilezité se spravné rozhodnout,

zda spolupracovat, jak spolupracovat, a piedev§im s kym a zda to pro firmu ma efekt.

Cilem teoretické prace je na zakladé¢ reSerSe odborné literatury zpracovat souhrnné
problematiku spoluprace v dodavatelskych systémech se zaméfenim na typy spoluprace.

K dosazeni tohoto cile je tieba:

e definovat zakladni pojmy — spoluprace, partnerstvi, dodavatelské systémy a
fetézce,

e vymezit typy spoluprace podle riznych kritérii.

Aby byly vytvoteny piedpoklady pro dlouhodobou spoluprici, je dilezité, aby
vyrobni podniky byly schopny poskytovat vyrobky a sluzby, které jsou pro zdkaznika
dulezité a ceni si jich. Cilem praktické ¢asti diplomové prace je zjistit ndzor potravinatskych
vyrobnich podniki na dileZitost logistickych sluzeb, které poskytuji svym zakaznikim —
distributorim. Mezi zkoumanymi sluzbami budou i sluzby, které jsou dtlezité pii spolupraci
podnik s distribuénimi mezi€lanky. Pro dosaZeni cile bude proveden kvantitativni vyzkum

mezi potravinaiskymi vyrobnimi podniky a analyzovany jeho vysledky.



1  ZAKLADNI POIMY

Nejprve je tfeba vymezit pouzivané terminy a stanovit hranice mezi nimi, protoze se

Casto zame&nuji.
Dodavatelsky Fetézec a dodavatelsky systém

wDodavatelsky retézec je posloupnost cinnosti véetné aktivit spojenych s realizaci
zpéetnych tokii, aby byly splnény pozadavky finalniho zdkaznika, a 10 v pozadovaném case “
[7, str. 7]. Zajistovani a obstaravani zdrojl, transakce a fizeni logistiky spada pod fizeni
dodavatelského fetézce [39]. Naproti tomu, dodavatelsky systém ,,je ucelové definovana
mnozina organizaci a vazeb mezi nimi, ktera se podili na planovani a vykonu posloupnosti
cinnosti v dodavatelském retézci definovanych® [7, str. 7]. Dodavatelsky systém je také
vybaveni, zafizeni a osoby vyuzité pifi v€asném a presném poskytovani vSech polozek
potiebnych pro proces, projekt nebo program [41]. Dodavatelsky systém tedy tvoii v§echny
subjekty, které zajistuji splnéni pozadavkl findlniho zdkaznika vcetné jejich potfebného
vybaveni, zatimco dodavatelsky fetézec vSechny Cinnosti, které je potfeba pro jejich

naplnéni v uréitém potadi vykonat. Rozdil mezi dodavatelskym fetézcem a systémem je

vidét v tabl.

Tab. 1: Priklad dodavatelského systéemu prirazeného k dodavatelskému retezci

Dodavatelsky retézec Dodavatelsky systém
Pé&stovani zemédélskych plodin Zemédélsky podnik
Vyroba krmiv, baleni Vyrobce krmiv
Doprava, vykup, skladovani, upravy Vykupni organizace s vlastni dopravou
Chov skotu, dojeni, chlazeni Zemeédélska farma
Zpracovani mléka, baleni MIlékarna s vlastnim svozem mléka
Doprava Ptepravce
Skladovani, kompletace, baleni, doprava Distributor, velkoobchod s vlastni
v dopravou v
Manipulace v prodejnach, prodej, baleni Prodejny

zdroj: [7, str. 8] upraveno

Subjekty dodavatelského systému spolu pii zabezpeCovani Cinnosti provadénych

v ramci dodavatelského fetézce do rtizné miry spolupracuji.



Spoluprace a partnerstvi

Zakladni a obecnd definice spoluprace fika: ,,Spoluprdace je smysluplny vztah, ve
kterem se vSechny strany strategicky rozhodnou spolupracovat, aby dosahly spolecnych
nebo prekryvajicich se cilu* [18]. V jiné definici zamétené do bézného zivota se uvadi:
wpoluprdce znamend, videt to, co klient a jeho rodinni prislusnici maji jako cile pro své
zdravi, pracovat s nimi, ziskavat jejich pomoc, poskytovat své odborné znalosti a hledat
zpiisob, jakym miizeme spolupracovat, abychom dosadhli téchto cilii* [26, str. 7]. Zajimavy

pohled na spolupraci uvadi Black [22] a to na ptikladu ucasti na diskusi modernich umélca.

Ve spolupraci jsou v§ichni na stejné urovni, nikdo neveli, je to jako druzstvo (Obr. 1). [22]

/7 N

Subjekt B

Subjekt D Subjekt C
é_.

Obr. 1: Zndzornéni rovnosti podnikii pri spoluprdci

zdroj: [22] upraveno

Dale jsou uvedeny definice zamétujici se na spolupraci v obchodnich vztazich. Jak
uvadi server Byznys pro spolecnost [10, str. 9], spoluprace V oblasti podnikani, je fizeni
enviromentalnich i ekonomickych dopadt Cinnosti, které ovliviiuji cyklus vyrobki s cilem
vytvaret, udrzovat a rozvijet hodnoty v enviromentalnich, ale i v ekonomickych oblastech
s ohledem na ¢leny dodavatelského systému, ktefi se podileji na uvedeni vyrobku na trh.
Manazerska definice fikd, Ze spoluprace je rentabilni pfistup ke =zlepSeni fizeni
dodavatelského fetézce. Spoluprace dle manaZeri, ktefi se podileli na vyzkumu zaméfeného
na spolupraci V potravinaiském primyslu, zahrnuje vSechny ucastniky dodavatelského
systému, ne pouze odbératele a dodavatele. Spoluprace muze probihat formalnim nebo
neformalnim zptsobem. Formalni spoluprace je definovana jako iniciativa, ktera ma
definované role a odpovédnosti, pravidelné probihajici schiizky a sdileni specifickych dat.
[1, str. 1] Meg Barthelman a kol. [1, str. 1-2] zjistili, ze formalni spoluprace neni v praxi

prilis casta. Dle britského institutu managementu (BIFM) mezi spolupracujicimi Stranami

10



existuje definovany zavazek, ktery popisuje povahu vztahu a jeho cile. Tento vztah mize
byt popsan jako uzka spoluprace mezi dodavatelem a odbératelem. Soucasti je dohoda o

rozdélovani odmén, zdrojti a odpovédnosti. [3, str. 2]

Spoluprace ptinasi vyhody vSem stranam. Jejich odpovédnosti je, aby zvysovaly
vlastni obchodni pfilezitosti a snizovaly obchodni rizika. [10, str. 10] Spolupracujici strany
si uvédomuji, ze pii spolupraci dochdzi ke zvySeni konkurenceschopnosti, jelikoz jsou
snizeny naklady. Mnohem snadnéjsi je také neustalé zlepSovani, pfedevsim v oblasti kvality
a vcasnosti dodavek. Také je snizena pravdépodobnost pteruseni dodavek. Spoluprace miize
byt zachranou ve Spatnych ¢asech. Kdyz si podniky sebe navzajem vazi a jejich spoluprace
je zaloZena na dlouhodobych vztazich a respektu, pravdépodobnéji hledaji pomoc u sebe
navzajem v dob& neptijemnosti. Relativni jistota poptavky umoziuje investovat do vyzkumu
a vyvoje, Skoleni a nakupu novych a efektivnéjSich zatfizeni zamétfenych na potieby
odbératelské firmy. [4, str. 79] V piipadé, Ze se jedna o potravinaisky systém, muze vést
spoluprace k dosazeni diveéry pii ziskavani, manipulaci a kontrole kvality potravin [5, str.
12]. Spoluprace muze zahrnovat pouziti riznych platforem, nastroju podnikovych siti,

firemniho intranetu a vefejného internetu [36].

V obecné roviné je partnerstvi uspofadani, ve kterém dva nebo vice jednotlivei sdili
zisky a zavazky [35]. Za zminéni stoji krajni nazor, kterym se fidi rovina uméleckého
sdruzeni, jak popisuje autorka Black [22]. Ti chapou partnerstvi jako sdruzeni ¢lend, ktefi
jsou si rovni, ale jeden c¢len jim veli. Je potfeba zdiraznit, ze tato definice v naSem textu
nebude pouzita jako zéklad pro pojem partnerstvi, protoze je zna¢n¢ odlisnd od bézného
chapani partnerstvi. [40] Nyni se opét zaméfime na partnerstvi v obchodnich vztazich.
Nenadal [12, str. 1] uvadi, Zze partnerstvi je ,,takovy pracovni vztah mezi odbératelem a
dodavatelem, ktery je budovan na bazi vzdjemné divery a prindsi hodnotu obéma
partnerum. ** Dle Lamberta [14, str. 2] je ,,partnerstvi specidlni obchodni vztah zalozeny na
vzdjemneé diivere, otevienosti, sdileni rizik a sdileni ziskui, ktery prindsi zucastnénym stranam
konkurencni vyhodu a jehoz vysledkem je vyssi podnikatelsky vykon, nez byly zucastnéné
podniky schopny dosahnout samostatné “. Konkurenceschopnost podnikt dnes neni pouze o
jednotlivych schopnostech. Naskok pfed konkurenci pfinasi zuc¢astnénym strandm vzajemna
divéra, otevienost, sdileni rizik a také sdileni ziskl. Partnerstvi je zplsob, jak vyuzit
jedine¢né dovednosti a odborné znalosti kazdého partnera a také jak omezit konkurenci.
Partnerstvim je myslen specialni obchodni vztah, ktery tvofi tuto konkurencni vyhodu. Ta

muze nasledné vést k vys§imu podnikatelskému vykonu. Z vysledki vyzkumu Lamberta
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vSak vyplyva, ze je v praxi problém ohledné partnerstvi. Respondenti, vedouci pracovnici
z ruznych firem, uznavanych jako Spicka ve svém oboru, pfiznali, Ze mozna jen jeden
Zjejich vztah s firmami je skutecné partnerstvim. V dalSim pfipad€¢, napt. vedouci
pracovnik v oboru zdravotnictvi uvedl vztah s expresni dorucovaci spolecnosti, kterou
oznacuje jako partnerskou spole¢nost. Kdyz byl tento vztah zkouman do detailu, zjistilo se,
ze tento vztah neni partnerstvim, spise se jednalo o dlouhodoby zavazek se spoustou zaruk.
[14, str. 3] Partnerstvi je formalnéjsi nez spoluprace. Jedna se o stiednédobé aktivity a
Vv mnoha ptipadech formalni dohody o vysledcich a postupech. V partnerstvi jsou stanoveny
nékteré jasné definované pokyny a o¢ekavané vysledky, které jsou pak méfeny vzhledem ke

spole¢nému usili partnert. [40]

Rada definici spoluprace a partnerstvi ma spoleéné znaky. Je obtizné vymezit pfesné
dané hranice, kde se tyto pojmy rozchazi. Pro tuto praci budeme chapat spolupraci jako
smysluplny vztah v dodavatelském systému, ktery vede k vyhodam, mezi organizacemi,
které jsou na stejné Grovni a nikdo jim neveli. Partnerstvi bude tedy chapéano jako vztah,
ktery je mnohem tésné&jsi, detailngji definovany, zavaznéjsi a partnefi si v ném vice duvetuji
nez pii spolupraci. Je to vztah formalnéjsiho typu zvysujici vykon partnert. Je ziejmé, ze

spoluprace je v praxi mnohem c¢astéjsi.
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2  SPOLUPRACE A PARTNERSTVI
V DODAVATELSKEM SYSTEMU

Na spolupraci ¢i partnerstvi v dodavatelském systému lze nahlizet z riznych uhlu

pohledu.

2.1 Kritérium — mira majetkového a informacniho zapojeni

Stupent majetkového a informacniho zapojeni spolupracujicich firem muaze byt rizny
(Obr. 2). Nejnizsi je v ptipadé béznych obchodnich vztahl. Vztahy mezi pravné nezavislymi
subjekty, které jsou vSak do rGzné miry informacné zapojeny, jsou oznacovany jako
partnerstvi. Majetkové i informacni zapojeni je charakteristické pro spole¢ny podnik a

vertikalni integraci.

Partnerstvi
“

integrace

Obr. 2: Vztahy mezi podniky dle miry majetkového a informacniho zapojeni

zdroj: [15, str. 373] upraveno

BéZné obchodni vztahy

Pievazna ¢ast vztahti mezi podniky ma povahu béznych obchodnich vztahi. Podniky
spolu obchoduji, ¢asto i v prubéhu delsiho ¢asového obdobi, kdy obchodni vyména zahrnuje
fadu transakeci. [15, str. 373] Je to vztah, ktery predpoklada nejnizsi uroven nasledkut. Jakmile
skon¢i transakce, skonéi také vztah. [9, str. 18] Ob¢ strany jednaji pouze ve vlastnim zajmu
a nepodléhaji zadnému tlaku druhé strany. V tomto typu vztahu nejsou vytvoreny témet

zadné predpoklady pro spolupraci a uceni se. Vyzaduje mnohem méné usudku a
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manazerskych expertiz nez typy partnerstvi, které budou zminény dale. Vyzaduje ale zna¢né
investice a usili do sledovani kvality dodavek. Zadavani zakazek vede ve vysledku k mnoha
problémim s dodavkami ve srovnani s jednotlivymi typy partnerstvi. [4, str. 79] I kdyz tato
forma vztahu naznacuje pomérné nizkou nebo neexistujici miru zapojeni stran, existuji urcité

typy obchodu, pro které je tato moznost zadouci. [23, str. 109]
Partnerstvi

Partnerstvi je vztahem na vySs$i urovni nez bézné obchodni vztahy. Podle Lamberta
je zalozeno na urcité mife informacniho propojeni, avSak mezi pravné nezavislymi subjekty.
O partnerstvi Typu 1 se jedna, pokud se zG¢astnéné organizace v omezeném méfitku snazi
koordinovat své Cinnosti a planovani a navzajem se uznavaji jako partnefi. Partnerstvi
zahrnuje pouze jednu oblast spoluprace ¢i divizi. Ani v pfipadé Typu 2 zacastnéné
organizace partnerstvi neuzaviraji s tim, ze bude trvat vé¢né. Partnerstvi ma ale v tomto
ptipad¢ dlouhodoby charakter a je zapojeno vice divizi a podnikovych funkei. V ptipadé
partnerstvi Typu 3 organizace zaznamendvaji vyznamnou uroven integrace. Jednd se o
pokrocilou uroven spoluprace s informa¢nim zapojenim. Strany na sebe pohlizi jako na
rozsiteni své vlastni organizace. Obvykle neni stanoveno kone¢né datum partnerstvi. [15,

str. 373]
Spole¢ny podnik

Spole¢ny podnik (Joint Venture, JV) pfedpoklada informacni i majetkové zapojeni
zuCastnénych stran. V porovnani s béZnym obchodnim vztahem se jedna o vysoké
informacni zapojeni. Joint Venture piedstavuje vyssi formu spolupréce. Na jedné stran¢ se
bude blizit dohodam v podobé pouhé smlouvy o spolupraci a na druhé strané se bude
pfiblizovat spojeni v podobé zalozeni subjektu, ktery bude samostatné podnikat na urcitém
trhu. Spole¢ny podnik mize mit podobu plné funkéniho spole¢ného podniku. Tento typ JV
je ve vyS§$i mife nezavisly na svych zakladatelich, k ¢emuz ma také dostatek nutnych zdroju.
Existuje vSak i JV, ktery je zalozen jen na koordina¢nich prvcich. Dal$im typem je ¢astecné
funkéni spolecny podnik. Zatimco plné funkéni JV obchoduje predevsim s tfetimi stranami,

¢astecné funkéni JV se spiSe soustiedi na své zakladatele. [2, str. 9]
Vertikalni integrace
Vertikalni integrace je dle Lamberta [14, str. 1] charakteristicka Vvysokym

informa¢nim zapojenim majetkové propojenych subjekti, tj. podle tohoto autora vyzaduje
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majetkové spojeni podnikil v fetézci. Vertikalni integrace jednotlivych podniki mize n¢kdy
vést az ke vzniku samostatného dodavatelského systému. Produkt podniku prochazi riznymi
kroky, nez je dopraven ke spottebiteli. Vertikalni integrace piesouva a rozsiiuje podnikani
do oblasti, které jsou pro vyrobky nebo sluzby dodavatelské ¢i odbératelské. [27] Smysl
vertikdlni integrace spociva predevsim v tom, ze se podniku posili jeho podnikatelska
aktivita, a tak vytvari vys$i hodnotu. Jestlize diky integraci dochazi k propojeni
technologickych procesti, mélo by to mit pozitivni vliv na vyrobni nédklady. Vyrobni nédklady
se snizuji i Vv dusledku snadnéj$iho planovani, koordinace a sladéni ¢innosti v ramci
vertikaln¢ propojenych subjektt. Je také mozné snizit naklady na ob¢h. Lze predpokladat,
ze podniky usetii na inzerci, podpoie prodeje, nebo dokonce eliminuji naklady na ¢innost

zasobovaciho oddéleni. [20]

Podle toho, zda firma rozsifuje svoji ¢innost do predchozi nebo navazujici faze
vyrobniho procesu, jedna se o zpétnou, respektive dopfednou integraci [42]. Zpétna
vertikdlni integrace je vyhodna v ptipadé silnych dodavatell, kteti mohou pozadovat vysoké
ceny za doddvané vstupy. Pfi dopfedné integraci naopak silni odbératelé mohou snizovat
ceny vystupl, a tak podniku snizit zisk. Pomoci dopfedné integrace mtize podnik obejit

silného kupujiciho a dosahnout vétsiho obratu.

Vertikalni integrace umoziuje podniku zvySovat kvalitu vyrobki a odlisit se od
konkurence, ma vsak i své nevyhody. Manazefi musi zvazit, jaké efekty by jim vertikalni
integrace mohla pfinést. V mnoha ptipadech administrativni ndklady ptevysuji vynosy
z vertikalni integrace. Zamérem vertikalni integrace byva casto Gspora nakladd. Ty se vSak
mohou zvysit v piipadé, kdy podnik nakupuje draz vlastni vyrobené vstupy, nez by je
nakupoval od externich dodavatelt. Podnik, ktery si vyrabi vlastni vstupy, mé zpravidla
relativné vyssi vyrobni néklady nez nezavisli dodavatelé, protoze vyrobci vstupti védi, ze
své vyrobky vzdy prodaji. Skutecnost, Ze nemusi pocitat s vn¢js$i konkurenci, zmensuje
jejich iniciativu snizovat vyrobni naklady. Tento nedostatek stimulace ke snizovani nakladt
muZe vést ke zvySovani administrativnich nakladd. Problém mize byt méné vazny, jestlize
podnik netrva na Uplné integraci a umozni vstup nezavislym dodavateltim. Konkurence
muze vyvinout tlak na vlastni vyrobce, aby zménili strukturu svych ndklada. Vertikalni
integrace muze byt rovnéz nevyhodna Vv ptipadé€, Ze dochazi k rychlému technologickému

vyvoji nebo pii nestabilni nebo téZzko predpovéditelné poptavce. [20]
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2.2  Kritérium — mira spoluprace pri planovani a zasobovani

vvvvvv

fetézcem pii minimalnich zasobach. Proto se spoluprace zamétuje primarné na planovani a

zasobovani. V tabulce 2 jsou uvedeny 4 typy spoluprace v fetézci v téchto oblastech.

Tab. 2: Model dodavatelského retézce s konfiguracemi spoluprdce

o Typ1 Typ 3
kg = < Vymeéna informaci Synchronizace dopliovéni
g é TypO Typ 2
é = o Tradi¢ni VMR (Vendor Managed
e = dodavatelsky fetézec | Replenishment)

Ne Ano

Spoluprace v zasobovani

zdroj: [10, str. 11/ prelozeno

Typ 0 — Tradi¢ni dodavatelsky Fetézec

V tradi¢nim dodavatelském fetézci podniky nespolupracuji pfi planovani ani v
zasobovani. Je to zakaznik, kdo dava pokyn k objednavce. [24] V dodavatelském systému
typu O je jedinou informaci, kterou ma dodavatel k dispozici nakupni piikaz vydany
maloobchodnim prodejcem. Kazd4 uroven Vv dodavatelském ftetézci zadava zakdzky na
vyrobu a dopliiuje zasoby bez ohledu na situaci Gcastnikii dodavatelského fetézce. Na
zaklad¢ vysledku experimentu Sterman [10, str. 12] uvadi, Ze mnohonasobné rozhodovani o
objednavce vede ke zpozdéni a také k tendenci k ptehnané objednavce v neurcitych dobach,
aby nebyla naruSena plynulost dodavatelského ftetézce. Mnohonasobné rozhodnuti
zpusobuje vyrazné naklady. Odhaduje se, ze ekonomické dusledky tohoto efektu bice,

mohou ovliviiovat zisky vyrobnich spole¢nosti az z 30 %. [10, str. 12]
Typ 1 - Vyména informaci

Pti spolupraci na trovni vymeény informaci podniky spolupracuji v planovani, ale
individualné te$i zasoby. V porovnani s tradi¢nim dodavatelskym fetézcem, je typ 1
pocatkem pokrocilejsi spoluprace. Globalni organizace mohou vyuzit technologie ke
spolupraci s partnery dodavatelského fetézce, aby si vyménovaly informace a pracovaly jako

jedna entita. To vse s cilem dosahnout lepsiho chapani chovani kone¢ného spotiebitele a
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efektivniho reagovani na zmény na trhu v ramci dodavatelského systému. Cilem je, aby
vyrobei vyrabéli pouze tehdy, kdyz jsou vyrobky potieba. Odbératelé drasticky snizi své
vlastni zasoby a souvisejici naklady. Z dlouhodobého hlediska bude vc€asnd vyména
informaci nejenom zlepSovat schopnost reagovat na zmény v dodavatelském fetézci, ale také
zvysi penézni tok a ziskovost partnert v dodavatelském systému a zvysi spokojenost
spotiebitel. [32] JelikoZz organizace jsou oteviené systémy, které neustale komunikuji s
okolnim prostiedim, je logické, ze je znacnéd potfeba informaci. Spoluprace v planovani
zahrnuje vyménu informaci o vstupech. Mohou zahrnovat naklady, dostupnost materialu,
kvantitativni a kvalitativni udaje o objednavce, plany, data o prodejich a dalsi. Vystupni
informace mohou byt informace o spokojenosti zakazniki, urovni sluzeb, informace o zbozi
a dalsi. Kvalita je dana tim, jak informace sdilené jednim partnerem jsou uzite¢né pro
potieby ostatnich partnerti. Zejména transparentnost a kvalita toku informaci hraje zasadni

roli pfi organizaci a planovani ¢innosti v dodavatelském fetézci. [16, str. 658]

V piipadé spoluprace maloobchodniho prodejce a dodavatele, se jedna o informace
0 poptavce a akcnich planech. Pfi tvorbé pfedpovedi na Grovni dodavatele se zohlediiuje
prodej koncovym zakazniktim, coz je zlep$eni oproti predchozimu typu, kdy se spoléha na
ptikazy zaslané maloobchodnikem. Zpozdéni pii pfedani signalu o poptavce a zbytecna
nejistota jsou vylouéeny. Posuneme-li sdileni informaci o troven vySe, jedna se pak o
spole¢né predvidani poptavky. Tento krok je vsak problematicky. Odbératel totiz Casto
nedisponuje prognostickym a planovacim procesem, ktery by poskytl dodavateli informace
na arovni pozadovanych detaili ve spravnou chvili. Propojeni procest planovani odbératelt
a dodavateli na dostate¢né¢ podrobnou uroven je zakladnim kamenem implementace

strategie CPFR (Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment). [10, str. 13]
Typ 2- VMR (Vendor Managed Replenishment)

Tento typ je charakteristicky spolupraci v oblasti zasobovani. Planovani je vSak
jednotlivymi ¢leny provadéno individualné. Jedna se 0 dopliovani fizené dodavatelem, kde
odbératel vlastni sklad a dodavatel je zodpovédny za jeho dopliovani v ramci piedem
dohodnuté maximalni a minimalni urovné zadsob. UmoZiluje plnou transparentnost zasob na
stran¢ odbeératele, dodavatel je zcela zodpovédny za jejich spravu. Odbératel ma
odpovédnost za zasoby, jakmile dorazi od dodavatele, at’ jiz byly pouzity nebo ne. Problémy
mohou nastat jak na strané dodavatelt, tak odbératelti. U dodavatelti je moznost, ze ackoliv

predvidaji hodnotu doplnéni, nemusi byt schopni objednavku splnit. Pro dodavatele také

17



nastava problém tehdy, kdyz dodava dvéma typtim odbératell, kde jedni maji vztah na
urovni VMR a druzi ne. Dal§im problémem je urceni priorit pii obsluze odbératelt v
okamziku, kdy neni dostate¢né mnozstvi pro dodani vS§em odbératelim. Pro zakaznika je
problém to, ze dodavatel dodava podle spotieby. Dodavatel disponuje informacemi o
dopliovani z predchozi objednavky a ty miize vyuzit pfi procesu vytvaieni dalSich
objednavek. Tyto ptedpoveédi nemusi byt spravné, coz se projevi nadbyte¢nymi zasobami na
sklad¢, které odbératel zatim nepotiebuje. Muze také nastat opa¢na situace, a to, ze bude
dodano nedostate¢né mnozstvi z hlediska potieb zdkaznika. Odbératel pak nemusi dodrzet
své zavazky z divodu toho, Ze dodavatel spravné nepiedpoveédél poptavku. [33] VMR je
zakladnim kamenem ECR (Efficient Customer Response) potravinaiskych podnik a
podobny vyvoj ma v textilnim prumyslu QRM (Quick Response Manufacturing). Zde tidi
cyklus zasob dodavatelé tak, aby se zrychlil dodavatelsky fetézec a vyrovnala se kratka

zivotnost vyrobku. [10, str. 14]
Typ 3 — Synchronizované zasobovani

Typ 3 je nejpokrocilejsi zpisob spoluprace, jelikoz obé strany spolu fesi jak
planovani, tak 1 zdsobovani. Synchronizované zasobovani eliminuje jeden rozhodovaci bod
a slouci rozhodnuti o dopliovani, produkci a planovani vstupti k dodavateli. Dodavatel
Vyuziva transparentnost pii fizeni zdsobovani odbératele na operani urovni a také
V planovani vlastnich operaci. Vyhodou pro dodavatele je lepsi schopnost vyrovnat se
s variabilitou poptavky. Podniky také dosahnou drobnych zlepSeni v obratu zasob.
Kritickym krokem je zaclenéni informaci o poptavce zakaznikl do vlastnich procesti vyroby
a fizeni zasob. Dulezitym prvkem je zména v rozhodovani v planovani zasob. Planovani
zasob se tak odviji od poptavky v maloobchodg, nez aby byly fizeny jednotlivymi trovnémi
v dodavatelském systému. [15, str. 374] Synchronizace s vyrobou je extrémnim stavem,
ktery uplné vylucuje zasoby. Konkrétné jde napt. o vyuziti systémut JIT (Just in Time) nebo
KANBAN. Nékup se orientuje na kratkodoby plan vyroby na den nebo i méné. PoZzadovany
material je pfipraven k pocatku planovaného dne (¢i kratSiho ¢asového useku). Nejde o
zasobovani bezpodminecné orientované na zakdzku, muze byt ureno i pro vyrobu
planovanou podle pozadavki dopliovani odbytovych skladii apod. Predpokladem realizace

takovychto systému je:

e 7znalost potfeby k okamziku dodani, ktery je stanoven na den, eventualné na

hodinu,
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e presné sjednani dodavatelsko-odbératelskych vztahli, pii absolutni
spolehlivosti dodavatele,
e mistni blizkost dodavatele,

e dokonald komunikaéni technika. [32]

Vyhody spoluprace v dodavatelském systému na urovni Typu 3 shrnuje tabulka 3.
Z tabulky lIze vidét, ze v piipadé nevyuziti spoluprace na urovni Typu 3 se firmy ochudi o
spoustu vyhod z ni plynoucich. Tyto vyhody plynouci ze synchronizace zasob mohou byt

dalezitou konkurencni vyhodou.

Tab. 3: Vyhody spoluprace v dodavatelském systéemu

Piinos obvykle dosaZeny Dalsi vyhody, typicky nedosaZené bez
prosti‘ednictvim spoluprace synchronizace (typu 3) v dodavatelském
dodavatelského systému systému
Spole¢na predpoveéd umoznuje lepsi Eliminace efektu bi¢e spojenim zasob a
zékaznicky servis nebo sniZzeni naklad. rozhodovani o zasobach.
Mensi kontrola distribuce pienesenim Snizeni zasob az o 50 % bez ohrozeni pro
zodpovédnosti za dopliiovani na odbératele a lepsi vyuziti kapacit vyroby.
dodavatele. Prehlednost poskytuje jistou dodatecnou
flexibilitu pro opozdéné dopliovani
odbérateltl bez naruseni urovné sluzeb,
¢imz se snizuje potieba vyrovnavacich
kapacit.

zdroj: [10, str. 15] prelozeno

2.3  Kritérium — vyrobni/obchodni stupen spolupracujicich podnikii
Podniky mohou spolupracovat napii¢ dodavatelskym systémem nebo mimo tento
systém, a to s podniky na stejné trovni. Pfi spolupraci mezi podniky na stejném vyrobnim
nebo obchodnim stupni se jednd o horizontalni spoluprdci. Tato spoluprace miize byt
navazana mezi konkurenénimi vyrobnimi podniky i mezi distributory z jednotlivych fetézc.
V piipadé, ze podniky spolupracuji s partnery na jiném vyrobnim ¢i obchodnim stupni jedna

se o vertikalni spolupraci. [23, str. 109]
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Vertikalni spoluprace

Vertikalni spoluprace je spoluprace mezi kupcem a prodejcem. Tyka se tradi¢nich
vazeb mezi firmami v dodavatelském systému, jako jsou maloobchodnici, distributofi,
vyrobci a dodavatelé polotovari a materialu. Firmy sdileji plany a poskytuji si vzajemnou
transparentnost. Prikladem vertikalni spoluprace je spoluprace pfi planovani, predvidani a
dopliiovani. Poméha kupciim a prodejciim 1épe ptizpiisobit nabidku a poptavku pfimym
sdilenim dulezitych informaci jako jsou piedpovédi prodeju. [23, str. 110] Ziskani

konkurenéni vyhody je ¢asto diivodem, pro¢ podniky spolupracuji vertikalnim smérem.

Dodavatelsky fetézec je konstruovan jako hybridni sit. Tato sit’ je tvofena

nezavislymi spole¢nostmi, kde nemusi spolupracovat vzajemné vSechny organizace.

Celym fetézcem se sdileji informace o vyrob¢, vyzkumnych datech, trznich pozicich
pro kupce a prodejce a vyrobni plany. Svétovi vyrobci vénuji velkou pozornost tvorbé

Sirokych siti spolehlivych dodavatelt a odbératelt.

V poslednich letech je prosazovana mysSlenka, Ze k vyrobé dokonalého a
konkurenceschopného vyrobku je nutnd vyhodna spoluprace subjektii podilejicich se na
hodnototvorném fetézci vyrobku. [29, str. 35] Revoluce v informacnich technologiich a
vyména informaci jsou zakladem spoluprace. Dle Mentzera, Foggina a Golicica, [19, str. 25]
vedouci pracovnici v&fi, Zze pokro¢ilé technologie byly zasadni pro tGspéch vzajemné
spoluprace Vv dodavatelském systému. Obecné plati, Ze hlavnim ucelem obchodnika je
uspokojit spotiebitele 1épe nez konkurence. Pro dosazeni tohoto cile obchodnici musi
poskytovat spravny sortiment, na spravném misté ve spravny ¢as a za spravnou cenu. Diive
maloobchodnici uzivali velky pocet dodavateltl a soupetili navzajem. Nyné&j§im trendem je
snizovani poctu dodavatelii a rozvinuti dlouhodobych vztahti s malym poctem z nich.
Dodavatelé se snazi porozumét obchodnikovu cili a image znacky, kterou se obchodnik snazi
vybudovat. Toto pomuze zlepSit zpétné toky informaci o prodejich a zlepsit koordinaci
marketingovych akci. Zlepsi se také sdileni informaci o zakaznicich, produktech a trendech
trhu. Jedna se o vzajemny zavazek, ktery zahrnuje spolecné planovani, skladové prostory
pro dodavatele a také poskytovani prodejnich materiald, piislusenstvi pro prodejce a
zapojeni maloobchodnikti do vyvoje produkta. [19, str. 25] Pti vertikalni spolupraci
spolecnosti prekracuji nediveéru, coz je zakladem k budovani vztahii. Nedtvéra zptisobuje
ztraty v plynulosti informacnich tokii. Spolupréce je rychly zpusob, jak se stat progresivnéjsi

firmou. [17, str. 4]

20



Horizontalni spoluprace

Horizontalni smér spoluprace se zaméfuje se na sdileni prvki dodavatelského
systému mezi podniky provozujici podobné operace a podniky, které obsluhuji podobné
zakazniky. Spolupracovat mohou i konkurenti, coz je hlavni rozdil oproti vertikalni
spolupraci. Predmétem spoluprace mize byt kterdkoliv oblast od skladovani, dopravy,
financi, administrativy az k zakaznickému servisu. Dodavatelsky systém nemusi byt pro
podniky pfitazlivy z hlediska trznich pfilezitosti. Dava tedy smysl, aby podniky

neinvestovaly své prostfedky do téchto systémi, ale soustiedily se na subjekty mimo n¢;.

Spoluprace miize spojit dva nebo vice podnikl. Pti tvorbé vztahu se partnefi musi
dohodnout, zda spolupracovat a divérny vztah si musi v prubéhu Casu piesné vymezit. [6,
str. 2]

Dle Barrata [21] existuje horizontalni spoluprace i mezi rozdilnymi dodavatelskymi
fetézci, které spolupracuji s konkurenty i s nekonkuren¢nimi podniky. Zaméfuje se na

poskytovani nezbytnych spojeni a postupt Spoluprace pro plynulou vyrobni a distribuéni sit’.

Smyslem horizontalni spoluprace je zlepseni dodavatelského fetézce a optimalizace
distribuce. Pti vertikalni spolupraci byl kladen diiraz na specializované dodavatele materialti,
stejné zasady plati i pro horizontalni partnerstvi mezi spolupracujicimi Stranami mimo
dodavatelsky fetézec. Ve spolupraci s partnery jsou ¢asto schopni nabidnout nakladove

v

efektivnéjsi, inovativni a efektivni feSeni projekti. [37, str. 7]

2.4 Kritérium — roven integrace v zavislosti na ¢ase a zralosti vztahu

Urovei spolupréace je do znaéné miry ovlivnéna dobou spoluprace a zralosti vztahu
(Obr. 4). Nejdiive je zapotiebi vysvétlit pojem integrace. Podle slovnika cizich slov

znamena: sceleni, uceleni a sjednoceni [13].
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Obr. 3: Urovné spoluprice prodejcii s dodavateli

zdroj: [17, str. 2] upraveno

Uroveii 1 — zakladni

Jako uroveti 1 je oznaGovan podatek vztahu. Uroveii integrace je nizka. Jedna se o
vyménu informaci a spolupraci pii planovani. Dale jsou sdileny a optimalizovany
predpovédi objednavek. [17, str. 5] Model spoluprace pti planovani, predvidani a dopliovani
zahrnuje jednotnou a spole¢nou piedpoveéd’ spotiebitelské poptavky v misté prodeje. Tato
predpovéd’ je zakladem pro integraci tradi¢niho partnerstvi v dodavatelském procesu. Jsou
to predpovédi prodejl, které umozni obéma strandm lepsi vzdjemny soulad jednotlivych
procest hodnotového fetézce. Nicméné, to nestaci ke sniZzeni vyznamnych omezeni pro
zlepSeni ucinnosti a efektivnosti. Pfedvidani poptavky firmy samotné, neumozni podniku

optimalizovat vyrobni flexibilitu ani vyrobu na zakazku. [38]
Urovei 2 — stiedné pokrodily

Jedna se o déle trvajici vztah. Proto jsou na zaklad¢ zkuSenosti s odbératelem
z predchozich procest, potiebnych pro plynuly tok produktii tyto toky do znacné miry
optimalizovany. Podniky jsou jiz v pokro€ilé fazi integrace, coz pozitivné prispiva ke
zlepSeni, zefektivnéni a zrychleni toku produkti. [17, str. 6] Firmy se znaji, védi, co od sebe
ocekavat. Navrh hmotnych tokl zajist'uje strukturu pro fizeni diferencované urovné sluzeb

do rozdilnych zakaznickych segmentl. [25] Dale se jedna také o sdileni aktiv. Vytvaii se
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nova hodnota vyuzitim jiz existujicich zdroji. Jedna se o systém, ktery aktivuje nevyuzitou
hodnotu vSech druhii aktiv prostfednictvim modelt a trht, které umoznuji vétsi efektivitu a

pristup k vyuziti aktiv. [21]
Urovei 3 — pokrodily

Uroveii 3 je dlouho trvajici vztah, ktery je mirné zraly. Je to typ spoluprace, kde
podniky maji integrované spole¢né planovani a znaji se natolik, ze védi, ze dlouhodoba
spoluprace jim do budoucna miize pfinést ohromné zisky, tispory a dalsi rizné vyhody, které
plynou ze zralosti vztahu. Pokrocila troven spoluprace zahrnuje spole¢né planovani
s dodavateli. [17, str. 7] Cilem je tak optimalizovat procesy partnerii a managementu
s dodavateli. V zasad¢ plati, Ze ¢im jsou vztahy partnerstvi intenzivnéjsi, tim jsou i aktivity
spole¢ného planovani ucinngjsi. Pfednostné by spole¢né planovani mélo byt rozvijeno
s dodavateli strategicky vyznamnymi a také s t€mi, kteti maji svym zpiisobem monopolni
postaveni. Vyuziti efekti spoluprace je piitom zakladnim podnétem ke spole¢nému

planovani.

Zkusenosti ukazuji, ze se spolecné planovani s dodavateli realizuje ve 4 oblastech.
Spoleéné planovani kvality dodavek je orientovano na dosazeni konsensu o tom, co bude od
dodavek ocekavat odbératel. Je velmi efektivni, pokud uz ve fazi definovani pozadavki na
dodavky jsou tyto pozadavky odvozovany od pozadavkil na finalni produkty a zaroven jsou
Snimi seznamovani dodavatelé. Spolecné ekonomické planovani hledd mozZnosti
optimalizace struktury vydaji u dodavatele, protoze je i v zajmu odbérateltl, aby se do cen
dodavek nepromitaly problémy, které jsou divodem vysokych ndkladi dodavateli.
Spolec¢né procesné orientované planovani se zaméfuje na projektovani a zlepSovani procesti
u dodavateld, vcetné identifikovatelnosti dodavek, podminek skladovani a pfepravy, resp.
na jiné stranky, které si u dodavateli z tohoto pohledu zasluhuji pozornost. Posledni
Z oblasti, oznac¢end jako spolecné planovani manazerskych aktivit, by méla byt pfedmétem
spole¢nych porad vrcholového managementu partnerskych organizaci, v jejichz ramci by se
urCily zplsoby vzajemné komunikace, formy sdileni spravné vyrobni praxe, rozsah

technické pomoci apod. [34, str. 139]
Uroveii 4 — expert

Uroveli 4 je charakteristicka vysoce zralym vztahem. Vysoka urovei integrace
podnikid umoznuje lepsi vyuziti vertikalni spoluprace. [17, str. 8] Synchronni a asynchronni

komunikace jsou dva primarni rezimy pro podporu aktivit spoluprace. Synchronni nastroje
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pro spolupraci umoziuji u¢innou komunikaci pro uzivatele, ktefi pracuji spole¢né ve stejnou
dobu, ale na riznych mistech, proto spliuji nékteré pozadavky na spolupraci v realném case.
Hlavni nevyhodou tohoto zpiisobu je vSak to, Ze je nakladny. Asynchronni nastroje umoznuji
komunikaci a spolupraci v riizném ¢ase a na rizném misté. Tento zpisob poskytuje pohodli
pro uzivatele pfi spolupraci a je zalozen na jejich vlastnich planech a okamzité dostupnych
zdrojich. [31, str. 197] Dale sem patii spoleéné feSeni umoziujici automatizovat proces
vybéru sortimentu pro danou lokalitu a sledovani pland. [31, str. 197] Spole¢nym vytvaienim
vykazu zisku a ztraty pro vybranou inovativni pfilezitost podniky mohou potencialné
piedvidat i obchodni prilezitosti. Electrolux s jejich strategickymi obchodniky ma spole¢ny
vykaz zisku a ztraty, dle kterého jsou hodnoceny vzajemné interakce. Ve spolupraci je lepsi
navrhnout spolecny vykaz zisku a ztrat, aby obé strany mély vyjasnéné hodnoty.
Transformacni agenda a vybrand inovacni ptilezitost mize byt ve spoleéném zdjmu iniciaci
pro tvorbu spoleéného vykazu zisku a ztrat. VEtsi vyhody (ekonomické a emocidlni) jsou
ptinosem pro odbératele tak pro dodavatele. [30, str. 111] Uroveti 3 a 4 mohou zahrnovat

prvky trovni 1 a 2.

2.5 Kritérium — charakter vzajemnych vztahi v dodavatelském systému

Na spolupraci miize byt nahliZzeno také z hlediska zavaznosti a zdvazka stran pfi

spolupréci.
Transakéni vztahy

Transakéni vztah je zaloZen na vyméné sluzeb nebo produkti v piedepsaném
Casovém ramci za dohodnutou cenu. Jedna se o ten nejjednodussi vztah mezi
spolupracujicimi partnery. Trvaly transakéni vztah je takovy, ktery existoval dlouhou dobu,
nicméné mezi dodavatelem a zékaznikem panuje nedivéra. [3, str. 1] Je to uzavirani dohod
s danymi a popsanymi vysledky. Zaméteni je zde na vysledek, ktery je také spojovacim

bodem v partnerstvi. Je to zaklad pro jakoukoli transakci. [28]
Smluvni vztah

Vztah je velmi podobny tomu transakénimu, ale strany jsou zavazané splnénim
podminek smlouvy. Zakaznik pouzivd smlouvu pro fizeni dodavatele. Stejné jako u
transakéniho vztahu je zde malo divéry mezi obéma stranami. [3, str. 4] Pievladaji dohody

o trovni sluzeb [28].
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Vztah pridané hodnoty

Partnefi spolupracuji, a to tak, ze kazdy ¢len fetézce koriguje svou ptidanou hodnotu
a je ochoten fesit ji S ostatnimi partnery za G¢elem zvySeni vynosu z produktu pro kazdého
¢lena. Tento druh spoluprace je zaloZen na vztahu, kde kazdy ¢len v systému ma kladny

synergicky efekt. [3, str. 5]
Spolupracujici vztah

HIubsi typ vztahu, kde se firmy snazi pfinést aktivné néjakou hodnotu a aktivné se
tak podilet na uspokojeni potieb a pozadavkii kone¢ného zdkaznika, je spolupracujici vztah.
Spoluprace miize byt popsana jako uzka spoluprace mezi dodavatelem a zdkaznikem, ktera
ptinasi hodnotu a prospéch obéma organizacim. Vztah je zalozen na struktuie sdilené
zodpoveédnosti, zdroji a odmén. [3, str. 5] Vysledek tohoto vztahu je vy$si vykon a lepsi
konkurenceschopnost. Spolupracujici vztah na obchodni urovni miize mit mnoho podob. Pro

kazdou organizaci je budovani a udrzovani dobrych dodavatelskych vztaht zasadni. [8, str.
2-3]

Partnersky vztah

Principialné¢ je dle Britského institutu podnikového managementu [3, str. 6]
partnersky vztah chapan stejné jako dle Lamberta [14, str. 1], avSak v nékterych aspektech
se mohou autofi lisit. Partnerské vztahy jsou na vysoké trovni spolupréace, kde se ob¢€ strany
hluboce vénuji svému vztahu, fizeni dodavatelského fetézce, a pfedev§im ma dlouhodoby
charakter. Partnerské vztahy maji podobnosti s fizenim dodavatelského fetézce se
spolupracujicim druhem vztahu v tom, Ze obé¢ strany fidi vzajemné ptinosné hodnoty vztahu.
Jedna se o dlouhodobou spolupraci mezi stranami, které chtéji rozvinout vzajemny a
prospésny vztah. Vztahy jsou povazovany za strategické aliance, kde jsou sdileny dovednosti
a zdroje, aby se dosahlo vzajemnych vyhod, které nelze dosahnout jednotlivé. V tomto typu
spolupréce si partneti zna¢né diivétuji a nejednd se pouze o jednoduchou vyménu zbozi ¢i
sluzeb. Termin partnerstvi je také pouzivan jako podnikatelsky model pro strukturalizaci

pravniho vlastnictvi a fizeni organizaci. Pievlada to zvlasté v profesionalnim sektoru sluzeb.

[3, str. 6]

2.6  Kritérium — mechanismus rizeni dodavatelského systému

Kritériem pro spolupraci je mechanismus, dle kterého se podnik organizuje v ramci

svého dodavatelského systému a dle kterého pak tidi a koordinuje své vztahy.
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Mechanismus transakénich naklada

Transak¢éni néklady jsou nutné k vyméné produktu nebo sluzby mezi subjekty.
Ekonomika transak¢nich nakladt sleduje, kolik usili je vyzadovano od dodavatele a
odbératele k dokonceni ekonomické transakce nebo vymeény. Kvili snizeni transakénich
nakladt podniky spolupracuji. Williamsonova teorie [11, str. 750-751] v 90. letech nabidla
pravdépodobné vysvétleni, jak se organizace vyrovnavaji s rizikem obchodnich transakci.
Kdyz je na trhu silna konkurence dodavatelii, odbératel si ma z ¢eho vybirat, a mize tak
jednoduse s dodavatelem ukoncit vztah. Spoluprace se vyznacuje malou investici do aktiv a
minimalnim sdilenim informaci. Pro specializované produkty jsou mechanismy fizeni
vztahu vice formalizovany. Williamsonova teorie [11, str. 751] v dne$nim trZznim prostiedi

ztraci svou moc, jelikoz jsou postupy transakce nyni na pokrocilejsi tirovni.
Mechanismus zdroji

Spoluprace podnikd, které vyuzivaji mechanismus zaloZzeny na zdrojich, je
dlouhodobé typu. Princip spoluprace se opira o strategii, ktera tvoii vyhody pro ob¢ strany
(vyhra-vyhra). Trvale udrzitelnou konkuren¢ni vyhodu si lze zajistit spolupraci s dodavateli
a charakteristicka je pro ni divéra mezi partnery. Naptiklad Walmart, Procter and Gamble,
Lucent Technologies a Sara Lee spolupracuji snadno s partnery jejich dodavatelského
fetézce v oblasti planovani zdrojt, predpovédi poptavky a zasobovani [11, str. 753]. ZlepSuje
se také pristup k technologiim, které pomahaji firmdm obchodovat s klicovymi
kompetencemi. Informacni technologie mezi ¢leny dodavatelského ftetézce zlepSuji
komunikaci, snizuji rizika a podporuji efektivni pfenos informaci. Ze spoluprace vyuzivajici
mechanismu zdroju lze vidét, Ze ucinny tok informaci, divéry a ochoty ke spolupraci

podporuje vyvoj udrzitelné konkurenéni vyhody. [11, str. 753]

Dasa Teng [19, str. 25] naznacuji, ze firmy pouzivaji spolupraci k nalezeni optimalni
konfigurace zdroju. Konkrétné divodem pro vstup do spoluprace s jinou firmou je agregace,

sdileni nebo vyména cennych zdrojl s jinymi firmami, které nemiZze vytvoftit nezavisle.

Eisenhardt a Schoonhoven [19, str. 25] zjistili, Ze podniky spolu ¢asto spolupracuji,
kdyz spolecnosti potiebuji strategické zdroje, nebo kdyz maji cenné zdroje, které je tieba

sdilet.
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Mechanismus strategické struktury

Spoluprace vyuzivajici mechanismu strategické struktury je zalozena na zakladé
rozvoje pokrocilejSich informacnich pienosovych systémid. Jedna se tak o velice
systematickou a dynamickou spolupraci. Vysledkem jsou vertikalni a horizontalni struktury
spolupracujicich podnikti. Tyto struktury jsou dnes bézné u uspéSnych dodavatelskych
systému. Fine [11, str. 755] tvrdi, ze se jedna o cyklicky prvek se stanovenym obdobim
v zavislosti na podminkach jednotlivych odvétvi. Spoluprace zaloZzend na téchto
strategickych strukturach se objevuje tam, kde to vyvoj produktti a spole¢nosti vyzaduji. [11,
str. 755] U mechanismu strategické struktury je iniciace ke spolupraci pohanéna
maximalizaci profitu, zlepSenim firemni konkurenceschopnosti oproti rivaltim, ziskem trzni

sily a ziskem monopolnich rent, jak uvadi Contractor a Lorange. [19, str. 25]

Rizni autofi se divaji na spolupraci mezi podniky rdznymi uUhly pohledu a
zaznamenavaji veétsi ¢ mensi tcast jednotlivych podnikl na spoleéném vysledku. Pro kazdy
podnik se hodi rzné typy spoluprace a jejich rozsah. Uvedené typy spoluprace se 1isi nejen
svym rozsahem, ale 1 obsahem, pravomocemi jednotlivych stran a také jejich
odpovédnostmi. Jak vyplyva z uvedeného textu, podniky by se nemély soustiedit pouze na
své nejblizsi okoli, ale snazit se spolupracovat v celém rozsahu dodavatelského fetézce i

mimo né;.
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3  VYZKUM — DULEZITOST LOGISTICKYCH SLUZEB
PRO DISTRIBUCNI MEZICLANKY

Logistické sluzby jsou vyznamnou oblasti, kterd ptispiva k posilovani vztahii mezi
dodavateli a zakazniky. Potravinaiské vyrobni podniky musi poskytovat takové sluzby, které
jsou pro jejich zakazniky dulezité a které zvySuji jejich spokojenost a loajalitu. V ramci
diplomové prace bude zkouman néazor potravinarskych podnikii na dilezitost logistickych
sluzeb pro jejich zakazniky — distributory. Zkoumany budou nejen klasické sluzby spojené
s obchodnimi ptipady, ale i1 sluzby, které nabyvaji na vyznamu pii uzsi spolupraci podniki

v dodavatelském systému.

3.1 Priprava a realizace vyzkumu
Cilem vyzkumu bylo zjistit z pohledu dodavateli — potravinaiskych vyrobnich
podnikii — jak jsou podle jejich ndzoru pro vybranou skupinu jejich zadkaznikid — distribucni

meziclanky — dilezité jednotlivé logistické sluzby.

Knaplnéni cile byl proveden kvantitativni vyzkum metodou internetového
dotazovani pomoci strukturovaného dotazniku (pfiloha 1). Dotaznik byl vytvotfen
pracovniky Univerzity Pardubice, Fakulty chemicko-technologické na Katedie ekonomiky
a managementu Vv chemickém a potravinafském primyslu. Dotaznik je rozdélen do 3
logickych casti. Primarnim cilem bylo zjistit ndzor dodavateli na dualezitost logistickych
sluzeb pro distribu¢ni mezi¢lanky, a proto byl nejprve zkouman zplisob distribuce a vyuziti
distribu¢nich mezi¢lanki. Nosna c¢ast dotazniku byla vénovédna zjiStovani nazoru na
dilezitost logistickych sluzeb, které vyrobci poskytuji svym zékazniklim - distribu¢nim
meziclankiim. Respondenti hodnotili dulezitost 28 predprodejnich, prodejnich a
poprodejnich logistickych sluZzeb na sedmibodové skale 1-7, kde 1 = nizka dulezitost a 7 =
vysoka diilezitost. Respondenti méli také moznost doplnit dalsi sluzby, které povazuji za
dilezité a v dotazniku chybi. Tato moZnost vSak nebyla respondenty vyuzita. V posledni
¢asti dotazniku byli respondenti dotazovani na dal$i charakteristiky podniku (teritoria
prodeje) a identifikac¢ni udaje osoby, ktera vyplnila dotaznik (pracovni pozice, délka praxe).
Na zavér dotazniku, méli respondenti moZnost doplnit dal$i navrhy a pfipominky

k dotazniku. Ani tato moznost nebyla respondenty vyuzita.

Pro vybér vhodnych respondentii byl v prvnim kroku vyuzit administrativni registr

ekonomickych subjektli ARES, ktery obsahuje i kody klasifikace ekonomickych ¢innosti CZ
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NACE. Vyfiltrovany a ndhodn¢ sefazeny byly podniky, které uvedly CZ NACE v ramci
skupiny 10XY-vyroba potravinaiskych vyrobki. Celkem se jednalo 0 11 457 podniki.

V dalsim kroku byl podle identifikaéniho ¢&isla osoby (ICO) vyhledan podnik
v komer¢ni databazi na webové strance http://www.hbi.cz/. Do vyzkumu byly zatazeny
pouze podniky, které¢ maji hlavni obor NACE 10XY (tj. CZ NACE 10XY uvedly na 1. mist¢)

s 10 a vice zaméstnanci. U téchto podniki byly v dalSim kroku zjistovany e-mailové
kontakty na obchodni odd€leni, popt. obecné kontaktni idaje. Déle byl zjistén obrat firmy a

pocet zaméstnancu.

Takto bylo z piivodniho po¢tu prvnich 1901 vybrano 222 podnikd vhodnych pro
vyzkum, kterym byly nasledné rozeslany pruvodni dopisy (ptiloha 2) s prosbou o vyplnéni
dotazniku a odkazem na jeho elektronickou verzi. Pruvodni dopis obsahoval, jako odménu
za vyplnéni dotazniku, i nabidku zaslani vysledkt vyzkumu v piipad¢ zajmu. Struktura

oslovenych podnikti podle CZ NACE je patrna z tabulky 4.

Tab. 4: Struktura oslovenych podnikii podle NACE

Obor podnikani
Nazev ekonomické ¢innosti NACE Cetnosti
Zpracovani a konzervovani masa a vyroba masnych vyrobku 1010 3
Zpracovani a konzervovani masa, kromé dribeziho 1011 25
Zpracovani a konzervovani dritbeziho masa 1012 5
Vyroba masnych vyrobkil a vyrobkil z driibeziho masa 1013 13
Zpracovani a konzervovani brambor 1031 2
Ostatni zpracovani a konzervovani ovoce a zeleniny 1039 6
Vyroba oleji a tuki 1041 5
Zpracovani mléka, vyroba mléénych vyrobki a syri 1051 12
Vyroba zmrzliny 1052 1
Vyroba mlynskych vyrobku 1061 12
Vyroba skrobarenskych vyrobki 1062 3
Vyroba pekatskych, cukrarskych a jinych mou¢nych vyrobkt 1070 3
Vyroba pekatskych a cukratskych vyrobkt, kromé trvanlivych 1071 69
Vyroba sucharii a susenek; vyroba trvanlivych cukraiskych
vyrobki 1072 7
Vyroba cukru 1081 2
Vyroba kakaa, cokolady a cukrovinek 1082 5
Zpracovani Caje a kavy 1083 5
Vyroba kofeni a aromatickych vytazkt 1084 5
Vyroba hotovych pokrmi 1085 7
Vyroba homogenizovanych potravinaiskych ptipravka a dietnich
potravin 1086 1
Vyroba ostatnich potravinaiskych vyrobki j. n. 1089 21
Vyroba prumyslovych krmiv pro hospodaiska zvirata 1091 6
Vyroba prumyslovych krmiv pro zvifata v zajmovém chovu 1092 4
celkem podniki 222
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Oslovovany byly podniky po celé Ceské republice. Nejvice oslovenych podniki se
zabyva vyrobou pekatskych a cukratskych vyrobki. Druhy nej¢astéjsi obor podnikani bylo

zpracovani a konzervovani masa, kromé drabeziho.

Podniky zatazené do vyzkumu byly rozdéleny do 3 velikostnich kategorii podle
poctu zaméstnanct. Bylo osloveno 130 malych (59 %), 78 sttednich (35 %) a 14 velkych (6
%) podniki. Za malé podniky jsou povazovany podniky s po¢tem zaméstnanct 10-49, za

sttedni s poctem 50-249 a za velké s 250 a vice.

Vyzkum probéhl od biezna roku 2018 do dubna 2018. Podniky zafazené do vyzkumu
byly osloveny celkem 3x — pritvodni dopis s odkazem na dotaznik byl zaslan znovu po tydnu

a poté znovu po dvou tydnech.

Pro sbér dat byl vyuzit IBM SPSS Data Collection Interviewer. Pfi zpracovani dat
byly vyuzity metody deskriptivni a interferen¢ni statistiky v prostiedi IBM SPSS Statistics
24.

3.2 Vysledky vyzkumu a jejich zhodnoceni

3.2.1 Struktura respondenti

Jak jiz bylo uvedeno, osloveno bylo celkem 222 podnikii. Dotaznik jich vyplnilo 42,
tj. navratnost byla 19 %. Vzhledem k tomu, Ze je znama nejen struktura respondentd podle
velikosti, ale i velikostni struktura oslovenych podnik, bylo mozné zjistit navratnost i podle

jednotlivych velikostnich skupin (tab. 5).

Tab. 5: Navratnost vyplnénych dotaznikii podle velikosti podniku

Navratnost
Velikost podniku V jednotlivych
skupinach
Malé podniky 17%
Stiedni podniky 22 %
Velké podniky 21 %

Ackoliv bylo malych podnikii osloveno nejvice (130), odpovédélo jich jen 22 —
navratnost byla pouhych 17 %. Ochota stiednich a velkych podnikl k vyplnéni dotaznikil

byla vétsi.

Ve vyzkumu byl nejprve zjistovan prevazujici zptisob distribuce vyrobkii. Cetnostni

zastoupeni respondentl popisuje obr. 4.

30



- 607
£
=
€ 50
[
=
=
@
o 407
|
‘T
[
g— 30
=i 52%
©
= 207
c
.
7]
c —
% 10
0 10%
0 T T T
Distribuce pfimo do  Distribuce s wyuZitim Jiny zplisob
maloobchodnich dalsiho distribugniho
prodejen mezi&lanku

Prevazujici zplisob distribuce

Obr. 4: Struktura respondentii podle prevazujiciho zpiisobu distribuce

Z obrazku je patrné, Ze prevazujicim zpisobem distribuce pro vice jak polovinu
respondenttl je distribuce pies distribucni meziclanky. U kategorie Jiny zptisob distribuce
méli respondenti uvést jeji konkrétni zpisob. Jiny zpiisob byl vyuzit respondenty, ktefi
uvedli, Ze vyuzivaji distributory a distribuci pfimo do maloobchodu stejnou mirou a ani

jeden zptisob u nich nepievladal, nebo ze vyuzivaji vlastni zptsob.

V dalsim kroku bylo zji§tovano, zda podniky S pfevazujici distribuci ptimo do
maloobchodnich prodejen nebo Sjinym zptisobem distribuce vyuzivaji i distribucni
mezi¢lanky. Pomoci této otazky bylo mozné vyselektovat dalsi vhodné respondenty. Ty
podniky, které nevyuzivaji distribu¢ni meziclanky, nebyly v této fazi do analyzy vysledki
zahrnuty, protoze primarnim cilem vyzkumu bylo zjistit vnimani dilleZitosti logistickych
sluZzeb poskytovanych distribu¢nim meziclankiim a respondenti museli mit tudiz s timto
typem distribuce zkuSenosti. Struktura respondenti podle vyuzivani distribucnich

meziclankl je znazornéna na obr. 5.
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Obr. 5: Struktura respondentii podle vyuziti distribucnich meziclanka

Cetnostni zastoupeni tohoto zkoumaného znaku vypovidd o tom, ze 24 %
respondenti nema zkuSenosti s vyuzivanim distribu¢nich meziclankli. Podniky bez
zkuSenosti s distribuénimi mezi¢lanky budou dale ve vyzkumu slouZzit pouze pro porovnani,

nikoliv pro zavére¢né zhodnoceni vyzkumu. Pocet respondentti se tak sniZil na 32.

Graf na obr. 6 znazoriiuje strukturu respondentti podle toho, zda pies distributory
prodavaji pievazng, pouze doplitkkoveé. Skupina respondentt, kteti vyuzivaji primarné ostatni
zpusoby distribuce je tvofena respondenty, ktefi odpovedéli, Ze pouzivaji prevazné distribuci
do maloobchodu nebo jiny zptisob distribuce. Jelikoz tyto dvé skupiny byly malé, jejich

spojenim byla vytvofena skupina ostatni zptuisoby distribuce.
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Obr. 6. Struktura respondentii vyuzivajicich distribucni meziclanky podle prevazujiciho

zpiisobu distribuce

Pro na$ vyzkum je zajimavé, ze pro vice jak 2/3 respondentii vyuZzivajicich
distribu¢ni meziclanky, je tento zpusob distribuce I majoritnim zptisobem. Necela 1/3

respondentt vyuzivajicich distribuéni mezi¢lanky vice pouziva ostatni zptsoby distribuce.

Graf na obr. 7 znazornuje strukturu respondenti podle pfevazujicich teritorii prodeje.
Ve vyzkumu vyrazné ptevazuji podniky, které smétuji své vyrobky pfevazné na Cesky trh,
mensi zastoupeni maji podniky vyvazejici prevazné na evropské trhy a pouze jeden podnik

ma zastoupeni na celosvétovém trhu.
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Obr. 7: Struktura respondentii podle prevazujiciho teritoria prodeje

Skupina podniki obsluhujicich celosvétovy trh byla pfili§ mala, proto byla slou¢ena
s respondenty obsluhujici evropsky trh do skupiny zahrani¢ni trh. Struktura respondentt v

rozdéleni na ¢esky trh a zahrani¢ni trh je znazornéna na obr. 8.
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Obr. 8: Struktura respondentii podle prevazujiciho teritoria prodeje po slouceni skupin

Dalsi charakteristikou byla délka praxe respondenta v souc¢asné nebo obdobné pozici.
Tato charakteristika je dilezita pro posouzeni zkusenosti respondentti. To, spolu s faktem,

ze dotazniky byly zasilany relevantnim osobam, ma za cil ziskat ndzor respondentt znalych
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problematiky. Strukturu respondentti podle délky praxe znazorfuje graf na obr. 9. Z obrazku
je vidét, ze prevazuji respondenti zkuseni ve svém oboru — téméf dvé tietiny respondentli

maji praxi delsi nez 10 let.

o

Cetnostni zastoupeni respodentu (%)
2

L
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201
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16%

T T 1
Do 5 let 5-101et Vice nez 10 let

Délka praxe respondenta

Obr. 9: Struktura respondentii podle délky praxe respondentii

Z obr. 9 je patrné, ze skupiny méné zkusenych respondentil jsou relativné malé. Proto
byly slouceny kategorie respondentil s praxi do 5 a do 10 let do jedné skupiny. Vznikla tak
skupina s praxi 10 a mén¢ let. Strukturu respondenti podle praxe po slouceni kategorii

znazoriuje obr. 10.
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Obr. 10: Struktura respondentii podle délky praxe po sloucent skupin
35



Jako posledni charakteristika respondenta byla sledovana velikost podniku.
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Obr. 11: Struktura respondentii podle velikosti podniku

Struktura respondentl podle velikosti podniku na obr. 11 zahrnuje respondenty
vyuZivajici distribu¢ni mezi¢lanky. Z obrazku je vidét, Ze piesné polovinu respondentt tvoii
malé podniky. Velké podniky jsou zastoupeny v nizké mife, proto byly pro dalsi analyzy
slouceny kategorie velkych a stiednich podnikti a byla tak vytvotena skupina stfedni a velké
podniky.

Struktura respondentll podle nové vytvorenych kategorii je na obr. 12. Diference

v Vs

Vv zastoupeni mezi skupinami po slouceni uZ nejsou témét Zadné.

507

40

30

50% 50%

Cetnostni zastoupeni respondentq (%)

T 1
malé podniky stfedni a velke podniky
Velikost podniku

Obr. 12: Struktura respondentii podle velikosti podniku po slouceni skupin
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3.2.2 Hodnoceni dileZitosti logistickych sluzeb

Abychom zjistili, jaké jsou postoje respondentti k dulezitosti logistickych sluzeb, jak
ji podle jejich zkuSenosti vnimaji jejich zékaznici — distribu¢ni meziclanky, byla po
zpracovani struktury respondenti provedena analyza odpovédi respondentii. Jak uz bylo
zminéno, dualezitost jednotlivych logistickych sluzeb byla méfena na postojové Skale 1-7,
kde 1 = nejmén¢ dilezité a 7 = nejvice dulezité. Respondenti méli na vybér i moznost
,nedokazu posoudit”. V tomto piipadé byla odpovéd hodnocena jako chybéjici odpovéd'.
Pii hodnoceni dulezitosti respondenti vyuzili cely rozsah hodnotici $kaly. V tab. 6 jsou
uvedeny jednotlivé hodnocené logistické sluzby a jejich statistiky. Sluzby jsou setfidény

podle vnimané prumérné dtlezitosti.

Tab. 6: Hodnoceni dulezitosti logistickych sluzeb pro distribucni meziclanky

Pocet Pocet Primérna | Median
Logisticka sluzba platnych | chybé&jicich |~ . .. ol el .
odpovédi | odpovédi diileZitost | diileZitosti

Dodani spravnych vyrobki (druh i mnozstvi) podle zaslané 31 1 6,0 7
objednavky
Dodani vyrobku piesné ve stanoveném terminu 31 1 5,8 6
Dodani vyrobki s bezchybnou doprovodnou dokumentaci 30 2 57 7
Flexibilita vyrobce pii pozadavku na zménu v terminu dodani 32 0 5,3 6
Flexibilita vyrobce pfi pozadavku na zménu ve velikosti 32 0 53 6
objednavky
Objednavani zbozi pomoci EDI nebo jinych standardizovanych 29 3 51 6
formulait
Nabizeni vyrobki obchodnimi zastupci vyrobce 32 0 51 6
Objednavani zbozi e-mailem 32 0 51 6
Dodani vyrobku v kratké dodaci [huté 32 0 51 6
Moznost dohodnout dodavky v pravidelnych terminech 31 1 5,0 5
Rychlost vytizeni reklamaci 31 1 5,0 5
Moznost vlastniho vyzkousSeni prodavanych vyrobkt 32 0 4,8 5
Ptizptisobeni obaltl (druh i velikost) poZzadavkiim distributora 31 1 4,7 5
Moznost dohodnout dodavky o konstantni velikosti 30 2 4,6 5
Zpétné odebirani obalt (napt. palet), v nichz byly vyrobky 31 1 4,6 5
dopraveny distributorovi
Zajisténi dopravy vyrobkl vyrobcem 32 0 4,3 5
Poskytovani propagacnich materiali k prodavanym vyrobkiim 32 0 4,3 4
Spolupréce pfi planovani a dopliiovani zadsob 31 1 4,3 4
Moznost volby platebnich podminek 32 0 4,1 4
Objednavani zbozi po telefonu 32 0 4,0 5
Automatické dopliovani zasob 31 1 3,9 4
Dostupnost informace o aktudlnim stavu zdsob u vyrobce 31 1 3,9 4
Spoluprace prfi tvorbé predpoveédi poptavky 31 1 3,9 4
Poskytovani skoleni, zaméfeného na znalost prodavanych vyrobkt 32 0 3,8 4
Konzultace zaméra tykajicich se inovaci zptisobu dodavani 31 1 3,7 3
Moznost vratit neprodané vyrobky z diivodu nespravného odhadu 31 1 3,6 4
poptavky
Sledovani prub&hu plnéni objednavky 32 0 3,5 4
Moznost vratit neprodané vyrobky z divodu proslé doby 30 2 3,4 3
pouzitelnosti
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Z tab. 6 je vidét, ze za nejdulezitéjsi logistické sluzby pro distributory povazuji
potravinaiské vyrobni podniky tradi¢ni sluzby spojené s dodavkou, kdy distributor ocekava,
ze mu vyrobce poslouzi, tj. zajisti dodavku spravného mnozstvi ve stanovené dobé¢, a to
s bezchybnou doprovodnou dokumentaci. Dodani spravnych vyrobkt (druh i mnozstvi)
podle zaslané objednavky a dodani vyrobkt s bezchybnou doprovodnou dokumentaci
povazuje minimalné 50 % respondentl za nejvice dulezité sluzby pro jejich distributory.
Dalsi velmi dulezité sluzby souvisi s flexibilitou vyrobce. Dtlezitd je podle vyrobnich
podnikt pro distributory jak flexibilita pfi vzniku pozadavku na zménu termint dodani, tak
dodavané¢ho mnozstvi. Dalsi sluzby, které byly hodnoceny vice jak 50 % respondenty druhou
nejvyssi  hodnotou dulezitosti jsou ,,objednavani zbozi pomoci EDI nebo jinych
standardizovanych formulafi,” a pfekvapivé bylo takto hodnoceno i nabizeni vyrobkl
obchodnimi zastupci vyrobce. Ztabulky vidime, Ze stejny medidn dileZitosti ma i

objednavani zbozi e-mailem a dodani vyrobku v kratké dodaci 1hute.

Mezi nejméné dilezité pro distributory patii podle ndzoru potravinaiskych vyrobnich
podniki sluzby, které jsou uskuteciovany v rdmeci zpétnych tokl vyrobkd. Minimalné 50 %
respondentli hodnotilo moznost vraceni neprodanych vyrobkl v disledku nespravného
odhadu poptavky nebo z divodu proslé doby pouzitelnosti na sedmibodové skale hodnotou
4, resp. dokonce hodnotou 3. Mezi nejméné dulezité pro distributory patii podle nazoru
respondentll i moznost sledovat pribéh plnéni objednavky. Vice jak 50 % respondentil
hodnotilo trojkou také dulezitost konzultace zaméri tykajicich se inovaci zptisobu dodéavani.
Respondenti méli 1 moznost doplnit 1 dalsi sluzby, které povazuji za dilezité¢ a mezi vyse

zminénymi 28 sluzbami chybi. Tuto moZnost nikdo z respondentii nevyuzil.

Seznam hodnocenych sluZzeb obsahoval i sluzby, které nabyvaji na vyznamu pfi
spolupraci partnerti. Jak vyplyva z teoretické ¢asti prace, spoluprace v oblasti hmotnych tokt
zahrnuje predev§im spolupraci pfi planovani, zasobovani a sdileni informaci. Z vyse
uvedenych sluzeb se jedna o spolupraci pii planovani a doplilovani zdsob, automatické
dopliovani zasob, dostupnost informace o aktualnim stavu zasob u vyrobce, spoluprace pii
tvorbé predpoveédi poptavky a sledovani pritbé¢hu plnéni objedndvky. VSechny tyto sluzby se
Vv tabulce, setfidéné podle hodnocené dulezitosti od nejvice dlilezitych po nejméné dilezité,

nachazeji v jeji spodni poloviné s medidnem Ctyfi.
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3.2.3 Analyza rozdili ve vnimani dileZitosti logistickych sluzeb

Dalsim krokem analyzy vysledki je analyza rozdili ve vnimani dilezitosti
jednotlivych logistickych sluzeb u rtzné definovanych skupin respondentti. Podniky je
mozné segmentovat podle pievazujiciho zpisobu distribuce, podle jejich velikosti a
prevazujiciho teritoria prodeju a dale podle délky praxe respondentti zkoumanych podnikd.
Tyto 4 faktory byly pouzity jako segmentaéni proménné. Ke zjisténi rozdili mezi

jednotlivymi skupinami respondentii byl pouzit neparametricky Kruskal — Wallistv test.

Vysledky analyzy v hodnoceni dulezitosti jednotlivych logistickych sluzeb

Vv zavislosti na pfevazujicim zpisobu distribuce jsou uvedeny v tabulce 7.

Tab. 7: Rozdily v hodnoceni diilezitosti logistickych sluzeb podle prevazujiciho zpiisobu

distribuce
Podet Primérna Median Kruskal-
S oce dilezitost* | dileZitosti* | Wallisiv test
Logisticka sluzba Asvm

DDM | OzD |DDM | OzZD |DDM | OZD | «? S);g P.
Nabizeni vyrobkti obchodnimi zastupci vyrobce 22 10 4,9 5,6 5 61,409 0,235
Poskytovani propaga¢nich materialti k prodavanym 29 10 40 50 4 6l 2724] 0099
vyrobkiim ' ) ) )
Moznost vlastniho vyzkouseni prodavanych vyrobka 22 10 45 5,6 5 713,022| 0,082
Posk?/tovgm skf)lem,ozamereneho na znalost 29 10 35 44 4 5| 1.247 0,264
prodévanych vyrobki
Kongu}te}ce zameru tykajicich se inovaci zpusobu 29 9 38 33 4 3|0474| 0401
dodéavani
Objednavani zbozi e-mailem 22 10 50 5,3 5 711,165| 0,281

Objednavani zbozi pomoci EDI nebo jinych

standardizovanych formulaia 20 9 52 51 6 60,001 0,981

Moznost dohodnout dodavky o konstantni velikosti 21 9 4,8 4,2 5 410,549] 0,459
Moiflost dohodnout dodavky v pravidelnych 21 10 53 44 6 4l1848| 0174
terminech

Automatické dopliovani zasob 21 10 4,0 3,7 4 410,269| 0,604
Dostupnost informace o aktualnim stavu zasob u 21 10 36 47 4 6|2582| 0108

Vﬁ' obce

Fle'mbﬂl'ta v.yrob’ce pri pozadavku na zménu ve 29 10 5.2 5.3 6 6| 0141 0,707
velikosti objednavky

Flexibilita vyrobce pfi pozadavku na zménu v terminu

. 22 10 52 54 6 6|0,054| 0,816
dodani
Dodani vyrobku v kratké dodaci [huté 22 10 4,7 5,8 6 712451| 0,117
Dodani vyrobku pfesné ve stanoveném terminu 21 10 58 6,0 6 710,323 0,570
Dodén’i SpI:i’iVIl}”/Ch vyrobkt (druh i mnozstvi) podle 21 10 5.8 6.4 7 7| 2502| 0,107
zaslané objednavky
Dodani vyro,bku s bezchybnou doprovodnou 20 10 55 6.0 6 7| 1519 0218
dokumentaci
Zajisténi dopravy vyrobkd vyrobcem 22 10| 45 3,9 5 410,466 | 0,495
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Primérna Median Kruskal-

Potet dilezitost* | dilezitosti* | Wallisiv test

Logisticka sluzba

Asymp.

DDM | OZD |DDM | OZD |DDM | OZD | »? Sig

Prizpusobeni obali (druh i velikost) pozadavkim
distributora

Moznost volby platebnich podminek 22 10 4,2 3,8 4 510,312 0,576
Rychlost vyfizeni reklamaci 22 9 50 4,9 5 510,018| 0,894
Zpétné odebirani obal (napf. palet), v nichz byly
vyrobky dopraveny distributorovi

Moznost vratit neprodané vyrobky z divodu
nespravného odhadu poptavky

21 10 4,8 4,5 5 510,189 | 0,663

21 10 4,6 4,4 5 510,012 0,914

21 10 3,6 3,4 4 410,078 0,780

Moznost vratit neprodané vyrobky z dtivodu proslé 20 10 36 31 4 3|0478| 0490

doby pouZzitelnosti
Spoluprace pti tvorbé predpoveédi poptavky 21 10 41 3,5 5 410,966 | 0,326
Spoluprace pti planovani a dopliiovani zasob 21 10 4,2 4,3 4 510,057| 0,811

* prvni skupina jsou podniky pfevazné distribuujici pies distribu¢ni mezi¢lanky (DDM), druha skupina jsou
podniky ptevazné vyuzivajici ostatni zpiisoby distribuce (OZD)

V tab. 7 Ize vidét, Ze statisticky vyznamné rozdily se podafilo prokazat pouze u dvou
sluZzeb. Rozdily mezi skupinou vyuzivajici pfevazné distributory a skupinou vyuZzivajici
prevazné ostatni zptisoby distribuce jsou u objednavani zbozi po telefonu a sledovani
prabéhu plnéni objednavky. Tyto 2 sluzby byly vzdy dtlezitéjsi pro podniky s pfevaznym
ostatnim zpusobem distribuce. U zbylych 26 logistickych sluzeb se nepodaiilo prokazat
statisticky vyznamné rozdily v hodnoceni dilleZitosti (hodnoty asymptotickych signifikanci
byly vétsi, nez je 0,05). Z porovnani hodnot primérné duilezitosti a medianu dualezitosti lze
usuzovat na rozdily v hodnoceni dilezitosti i u sluzeb poskytovani propagacnich materialti
K prodavanym vyrobkim, moznost vlastniho vyzkouSeni prodavanych vyrobkd,
objednavani zboZi e-mailem, moZnost dohodnout dodavky v pravidelnych terminech,
téchto sluzeb podniky, které vyuZzivaji prevazné jiny zptisob distribuce. Rozdily v hodnoceni

vSak nejsou statistiky vyznamné.

Pti hodnoceni sluzeb vypovidajicich o spolupraci byl prokazan statisticky vyznamny
rozdil v hodnoceni jejich diilezitosti pro distribu¢ni mezi¢lanky pouze v ptipadé¢ moznosti
sledovat pribéh plnéni objednavky. Z hodnot statistik se jevi, Ze respondenti z podnikii
pfevazné prodavajicich ptes distributory, povazuji dostupnost informaci o aktudlnim stavu
svych zasob za mén¢ diilezitou pro distributory nez podniky s ostatnimi zptisoby distribuce.
Naopak hodnoceni dilezitosti spoluprace pti tvorbe predpovédi poptavky podle respondent
pfevazné prodavajicich pies distributory ukazuje na vétsi dialezitost této sluzby pro tuto

skupinu respondentd. Z hodnoceni se dale jevi, ze spoluprace pii planovani a doplhovani

40



zasob je dilezitéjsi pro respondenty pfevazné vyuzivajici ostatni zplisoby distribuce. U
téchto sluzeb se vsak nepodafilo prokazat statisticky vyznamny rozdil v hodnoceni jejich

dulezitosti mezi obéma skupinami respondentt.

Vysledky analyzy rozdili v hodnoceni dulezitosti jednotlivych logistickych sluzeb

Vv zavislosti na pfevazujicim teritoriu prodeje jsou uvedeny v tabulce 8.

Tab. 8: Rozdily v hodnoceni duilezitosti logistickych sluzeb podle prevazujiciho teritoria

prodeje
Potet Primérna Medidn Kruskal-
et 1 oce dilezitost* | diileZitosti* Wallisiv test
Logisticka sluzba Asvm

¢clzlelz | ¢ | z 7 s};g P-
Nabizeni vyrobkiti obchodnimi zastupci vyrobce 21] 11] 51 5,3 5 6| 0,119 0,730
P(?skyt(zvanl propagacnich materiali k prodavanym 21| 11| 42 46 4 4| 0318 0,573
vyrobkim
Moznost vlastniho vyzkouseni prodavanych vyrobki 21| 11] 45 54 6 5] 1,279 0,258
Poskytovz}nl skf)lem,uzamereneho na znalost 21| 11| 37 3.9 4 4| 0,092 0,762
prodavanych vyrobkt
Kon'zu'lta}ce zameéru tykajicich se inovaci zptisobu 20| 11| 34 42 3 4 12 0,273
dodavani
Objednavani zbozi po telefonu 21| 11| 46 3 5 2 3,43 0,064
Objednavani zbozi e-mailem 21| 11) 51 5 5 5| 0,133 0,715
Obj ednayanl zbf)21 pomoci EDI nebo jinych 18| 11] 52 5 6 5| 0077 0,781
standardizovanych formulait
Moznost dohodnout dodavky o konstantni velikosti 19| 11 4.3 5,2 4 6] 2,178 0,14
Moznost dohodnout dodavky v pravidelnych terminech 201 111 4,8 5,5 6 51 1,202 0,273
Automatické dopliovani zasob 20| 11) 4,0 3,9 4 41 0,004 0,949
D9stupnost informace o aktualnim stavu zasob u 20| 11| 37 44 4 5| 0848 0,357
vyrobce
Sledovani prub&hu plnéni objednavky 21| 11) 37 3,1 4 3] 0,931 0,335
Fl§x1b1!1ta vyrobce pii pozadavku na zménu ve velikosti 21| 11| 52 53 6 6| 0026 0,871
objednavky
g(l)ezgrl:ilhta vyrobce pii pozadavku na zménu v terminu 21| 11| 53 53 6 5| 0027 0,869
Dodani vyrobku v kratké dodaci [huté 21| 11) 51 5 6 6] 0,183 0,669
Dodani vyrobkt pfesné ve stanoveném terminu 20| 111 5,6 6,3 7 6 0 0,982
Dodan,l spr.avn}’/ch vyrobku (druh i mnozstvi) podle 20| 11| 55 6.8 7 7| 2,007 0,148
zaslané objednavky
Dodani Vyro})ku s bezchybnou doprovodnou 19| 11| 52 6.5 6 7| 3704 0,054
dokumentaci
Zajisténi dopravy vyrobki vyrobcem 21| 11] 4.2 4,6 5 5( 0,132 0,716
P.rlzpusobem obald (druh i velikost) pozadavktum 20| 11| 47 46 5 5| 0116 0,734
distributora
Moznost volby platebnich podminek 211 11] 4,0 4.4 5 5| 0,392 0,531
Rychlost vytizeni reklamaci 200 11] 51 4.8 6 5| 0,679 0,410
ZPeme odebirani obal'u (papr. pal'et), v nichZ byly 20| 11| 49 40 6 4| 2571 0,109
vyrobky dopraveny distributorovi
Mozn’ost }/ratlt neprodané yyrobky z diivodu 20| 11| 36 35 4 4 0 1,000
nespravného odhadu poptavky
Mo%gost vratit neprodané vyrobky z dtivodu proslé doby 19| 11| 37 3.0 4 3| o518 0,472
pouzitelnosti
Spoluprace pii tvorbé piredpoveédi poptavky 201 11] 3,9 3,9 5 4| 0,004 0,949
Spoluprace pti planovani a dopliiovani zasob 20] 11] 45 3,8 5 41 1,038 0,308

*prvni skupina jsou podniky ptisobici na ¢eském trhu (C), druhé skupina jsou podniky ptisobici na zahrani¢nim

trhu (2)
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V tab. 8 lze vidét, ze se nepodatilo prokazat statisticky vyznamny rozdil v hodnoceni
dulezitosti u zadné z hodnocenych sluzeb mezi skupinou podnikt prodavajicich pfevazné na
¢eském trhu a skupinou ptisobici pfevazné na zahranicnich trzich (hodnoty asymptotickych
signifikanci byly ve vSech piipadech vyssi nez 0,05). Z porovnani hodnot primérné
dilezitosti a medidnu dtlezitosti 1ze usuzovat na mozné rozdily v hodnoceni diilezitosti u
sluzeb objednéavani zbozi po telefonu, moznost dohodnout dodavky o konstantni velikosti a
zpétné odebirani obald (napf. palet), v nichz byly vyrobky dopraveny distributorovi. Jako
dalezitejsi se jevi vétSina téchto sluzeb pro podniky, které vyuzivaji pfevazné jiny zptsob

distribuce.

Sluzby vypovidajici o spolupraci a to konkrétné ,,spolupriace pii planovani a
dopliiovani zasob, automatické dopliiovani zasob a sledovani pribéhu plnéni objednavky*
se jevi z tabulky jako dulezitéjsi pro podniky prodavajici na ceském trhu. Naopak hodnoceni
dilezitosti sluzby dostupnost informaci o aktudlnim stavu zésob u vyrobce ukazuje na vétsi
dulezitost pro respondenty proddvajici na zahrani¢nim trhu. Tyto rozdily nejsou statisticky

prokazatelné.

Ttreti charakteristikou, podle které byly porovnany rozdily hodnoceni dulezitosti
logistickych sluzeb pfi prodeji vyrobkd, byla velikost podniku. Tab. 9 zobrazuje ziskané
vysledky provedené analyzy.

Tab. 9: Rozdily ve vnimani logistickych sluzeb podle velikosti podniku

Pocet Primérna | Median Kruskal-
T oce dulezitost* | dileZitosti* | Wallistiv test
Logistické sluzby Asym
M| St | M| StV [ M| s+v | S);g -
Nabizeni vyrobkti obchodnimi zastupci vyrobce 16 16| 54 49| 6 5(0,431 0,512
P(,)skytczvam propagacnich materiali k prodavanym 16 16| 45 41| s 410,398 0,528
vyrobkiim
Moznost vlastniho vyzkouSeni prodavanych vyrobku 16 16| 44 52| 6 5[1,113 0,291
Posk?/tove}m sk91en1,°zamereneho na znalost 16 16| 34 42 4 511367 0,242
prodavanych vyrobki
Konrzu,ltz%ce zameru tykajicich se inovaci zpusobu 16 15| 34 39| 3 40824 0,364
dodavani
Objednavani zbozi po telefonu 16 16| 3,8 43| 5 40,398 0,528
Objednavani zboZi e-mailem 16 16| 4,8 53| 5 510,853 0,356
Moznost dohodnout dodavky o konstantni velikosti 15 15| 45 47| 6 510,045 0,832
Moznost dohodnout dodavky v pravidelnych terminech | 15 16| 4,9 51| 6 5| 0,08 0,777
Automatické dopliiovani zasob 16 15| 39 40| 4 40,004 0,952
D,ostupnost informace o aktualnim stavu zasob u 16 15| 41 37| 4 410,293 0,588
vyrobce
Sledovani pribéhu plnéni objednavky 16 16| 34 36| 4 410,193 0,661
Fle?x1b1!1ta vyrobce pii pozadavku na zménu ve velikosti 16 16| 55 50| 6 60568 0,451
objednavky
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Potet Primérna | Median Kruskal-
e dulezitost* | duleZitosti* | Wallistiv test
Logistické sluzby Asvm
M| S+ | M| StV | M| S+v | Syig -
Flexrlbrlhta vyrobce pri pozadavku na zménu v terminu 16 16| 57 49| 6 510817 0,366
dodani
Dodani vyrobku v kratké dodaci lhuté 16 16| 49 53| 6 60,863 0,353
Dodani vyrobku ptesné ve stanoveném terminu 15 16| 5,9 58| 6 710,435 0,510
Dodan} spr.avn}’/ch vyrobku (druh i mnozstvi) podle 15 16| 59 61| 7 710,037 0,848
zaslané objednavky
Dodéani vyro’bku s bezchybnou doprovodnou 15 15| 57 56| 7 710,024 0,876
dokumentaci
Zajisténi dopravy vyrobkl vyrobcem 16 16| 4,0 47| 4 60,531 0,466
Ptizptisobeni obalti (druh i velikost) poZzadavkim
distributora 16 15| 4,6 48| 5 510,183 0,669
Moznost volby platebnich podminek 16 16| 3,9 43| 5 40,018 0,893
Rychlost vyfizeni reklamaci 16 15| 49 51 6 510,033 0,856
ZPeme odebirani obal.u (papr. pal.et), v nichz byly 15 16| 4.4 47|45 50,041 0,840
vyrobky dopraveny distributorovi
Moznf)st ’vratlt neprodané yyrobky z duvodu 15 16| 35 36| 4 410,004 0,952
nespravného odhadu poptavky
Mozvr.lost qutlt neprodané vyrobky z diivodu proslé doby 15 15| 33 35| 3 40,064 0,801
pouzitelnosti
Spoluprace pti tvorbé predpoveédi poptavky 15 16| 3.9 39| 5 510,071 0,791
Spoluprace pfi planovani a dopliiovani zasob 15 16| 4,4 41| 5 40,628 0,428

* prvni skupina jsou malé podniky (M), druha skupina stéedni a velké podniky (S+V)

U 27 hodnocenych logistickych sluzeb nebyly prokézany statisticky vyznamné
rozdily. Statisticky signifikantni diference byla prokazana pouze u objednavani zbozi
pomoci EDI nebo jinych standardizovanych formulait. Z tabulky je patrné, Ze nejméné 50
% respondentt ze stfednich a velkych podnikti povazuje tuto sluzbu za dilezitou (median
6), zatimco respondenti z malych podnikl ji hodnoti ve stfedu Skaly (medidn 4). Tato
to byt zplisobeno tim, Ze malé podniky nemaji zkuSenosti s timto zpiisobem objednéavanti, ¢i
nemaji se svymi distributory vhodny typ vztahu pro aplikaci této sluzby. Variantou je i ta
moznost, Zze malé podniky mohou vyuzivat vice distributorti, se kterymi se jim nevyplati ¢i
nechtéji rozvijet vztah na vyssi tirovni a s tim i spojené poskytovani ptislusnych logistickych
sluzeb. Naopak Ize fici, ze podniky velké a stfedni jsou pravdépodobné zkusenéjsi, a tak

povazuji tuto sluzbu za vyznamnou pro distribu¢ni meziclanky.

Tabulka 9 také ukazuje, Ze hodnoceni spoluprace pii planovani a dopliovani zasob
je vyssi u respondentd malych podnikl nez u druhé skupiny. Z tabulky se také jevi, ze
automatické doplnovani zasob, jako sluzba vypovidajici o spolupraci je méné dulezita pro
podniky malé. Lze usuzovat, Ze podle nazoru potravinaiskych podnikt preferuji distributofi
jiné¢ zplsoby dopliiovani zdsob. Malé podniky hodnotili vyssi dilezitosti i sluzbu
»dostupnost informaci o aktudlnim stavu zasob u vyrobce*. Naopak hodnoceni dileZitosti
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sledovani pribéhu plnéni objednavky ukazuje na vétsi dilezitost pro respondenty velkych a

sttednich podnikl. Porovnadnim téchto sluzeb nelze fici, ze se troven spoluprace lisi

v zavislosti na velikosti podniku. Nepodafilo se vSak prokazat statisticky vyznamné rozdily

V hodnoceni téchto sluzeb.

Nézory respondentl na dilezitosti logistickych sluzeb poskytovanych pfi prodeji

potravindiskych vyrobki pro distribuéni meziclanky byly déle porovndvany podle délky

praxe respondenta. Vysledky provedené analyzy jsou uvedeny v tab. 10.

Tab. 10: Rozdily ve vnimani logistickych sluzeb podle délky praxe respondenta

Spoluprace pti tvorbé predpoveédi poptavky

12

19

4,0

3,8

5

5

Potet Primérna Median Kruskal-
. dulezZitost* | dileZitosti* | Wallisiv test
Logisticka sluzba Asvm

<10 |>10{<10| >10 | <10 | >10 | » s);g P
Nabizeni vyrobki obchodnimi zastupci vyrobce 12| 20| 55 49 6 51 0,805 0,370
P(,)skytevam propagacnich materiali k prodavanym 12| 20| 48 40 4 41500| 0221
Eobkum
P9skytc3va’1ni skoleni, zaméteného na znalost prodavanych 12| 20| 44 3.4 4 4l1760| 0185
vyrobki
Kon,zullte}ce zameru tykajicich se inovaci zpusobu 11| 20| 3.9 35 4 3/0981| 0322
dodavani
Objednavani zbozi po telefonu 12| 20| 44 3,8 5 5/0,688| 0,407
Objednavani zboZi e-mailem 12| 20| 5,3 5,0 6 5]0,355| 0,551
Obj ednayam zbf)21 pomoci EDI nebo jinych 11| 18| 53 51 6 5| 055| 0458
standardizovanych formulait
Moznost dohodnout dodavky o konstantni velikosti 12| 18] 5,2 4,2 5 411174 0,279
Moznost dohodnout dodavky v pravidelnych terminech 12| 19| 52 4,9 6 5(/0,336| 0,562
Automatické dopliiovani zasob 11| 20| 4,5 3,7 4 41,886 0,170
Dostupnost informace o aktualnim stavu zdsob u vyrobce 11| 20| 44 3,7 6 411052| 0,305
Sledovéni pribéhu plnéni objednavky 12| 20| 43 3,0 4 4| 381| 0,051
F1§x1b1!1ta vyrobce pfi pozadavku na zménu ve velikosti 12| 20| 53 5.2 6 6]0000]| 0765
objednavky
gé?;:;hta vyrobce pfi pozadavku na zménu v terminu 12| 20| 56 5.1 6 6]0834| 0361
Dodani vyrobki v kratké dodaci 1huité 12| 20| 57 4,7 6 6| 3,38| 0,066
Dodani vyrobki piesné ve stanoveném terminu 12| 19| 57 6,0 7 710,093| 0,760
Dodan} spr'avn}’/ch vyrobkt (druh i mnozstvi) podle 12| 19| 58 6.1 7 7| 0616| 0433
zaslané objednavky
Dodéani vyrobku s bezchybnou doprovodnou dokumentaci 12| 18| 54 5,8 6 710,033| 0,855
Zajisténi dopravy vyrobkd vyrobcem 12| 20| 4,3 44 5 6|0,113| 0,736
P.ﬁzgusobeni obalt (druh i velikost) pozadavkim 12| 19| 48 46 5 5/0141| 0707
distributora
Moznost volby platebnich podminek 12| 20| 4,8 3,7 5 413,325| 0,068
Rychlost vytizeni reklamaci 12| 19| 5,0 5,0 5 60,000 0,983
Zpétné odeb}rar}l obalu (.napr. palet), v nichZ byly vyrobky 12| 19| 51 42 6 4l1495| 0221
dopraveny distributorovi

0,007

0,933

Spoluprace pfi planovani a dopliiovani zasob

12

19

4,3

4,2

4

5

0,028

0,868

* prvni skupina jsou respondenti s praxi 10 let nebo ménég let (<10), druha skupina jsou respondenti s praxi

delsi nez 10 let (>10)
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Z tabulky vyplyva, ze statisticky vyznamné rozdily se podatilo prokazat pouze u 3
sluzeb. Rozdily mezi skupinou respondentti s kratsi zkusenosti a skupinou respondentti se
zkusenostmi del§imi nez 10 let jsou u moznosti vlastniho vyzkouseni prodavanych vyrobk,
moznosti vratit neprodané vyrobky z ditvodu nespravného odhadu poptavky nebo z ditvodu
zkuSenostmi. U zbylych 25 logistickych sluzeb se nepodafilo prokézat statisticky vyznamné
rozdily v hodnoceni dulezitosti (hodnoty asymptotickych signifikanci byly vétsi, nez je
0,05). Z porovnani hodnot medianu a priamérné dileZitosti Ize usuzovat na rozdily
v hodnoceni dulezitosti i u sluZzeb dostupnosti informaci o aktualnim stavu zasob u vyrobce
a zpétného odebirani obali (napf. palet), v nichz byly vyrobky dopraveny distributorovi.

N 24

V hodnoceni vSak nejsou statisticky vyznamné.

Z tabulky se da usuzovat, Ze respondenti S krat$i praxi v oboru jsou tohoto nazoru,

kolegy. Rozdily v hodnoceni v§ak nejsou statisticky vyznamné.

Vyzkumu se ztcastnilo i 10 podnikt, které distribucni mezi¢lanky pfi prodeji svych
vyrobkll nevyuZivaji. Jejich ndzory na dileZitosti logistickych sluzeb pro distributory nejsou
podloZzeny aktualni zkuSenosti, pfesto vSak mohou byt zajimavé. Vtab. 11 jsou u
jednotlivych sluzeb uvedeny statistiky jednak pro podniky, které prodavaji své vyrobky
prostiednictvim distribu¢nich meziclankt, jednak pro podniky, které prodavaji své vyrobky

pfimo do maloobchodnich prodejen nebo vyuzivaji jiny zptsob distribuce.

Tab. 11: Rozdily v diilezZitosti logistickych sluzeb podle vyuziti distribucniho mezic¢lanku

Potet Priumérna Medidn Kruskal-Wallistv
s ey diileZitost* dileZitosti* test
Logistické sluzby Asvm
VDM | NVDM | VDM | NVDM | VDM | NVDM | 2 S);g -

Nf:lblzenl vyrobkl obchodnimi zastupci 32 8 51 36 6 3| 2152 0,142
vyrobce
Poskytovz?nl pr’opagaocmch materiala k 32 9 43 43 4 4| 0,004 0,949
prodavanym vyrobktim
Mozno§t vlastniho vyzkouseni prodavanych 32 9 48 5.6 5 6| 1200 0,273
vyrobkl
Poskytovem sk,olenl,ozamereneho na znalost 32 9 38 33 4 3| 0280 0,597
prodavanych vyrobka
Koonzultace zamera tykajicich se inovaci 31 8 36 36 3 5| 0,053 0,818
zpusobu dodavani
Objednévani zbozi po telefonu 32 9 4,0 5,3 5 6| 2,758 0,097
Objednavani zbozi e-mailem 32 9 51 41 6 4| 1,769 0,184
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Potet Primérna Median Kruskal-Wallistv
ey diileZitost* dulezZitosti* test
Logistické sluzby Asvm
VDM | NVDM | VDM | NVDM | VDM | NVDM | #2 S);g .
Moznost dohodnout dodavky o konstantni 30 8 46 48 5 6 0176 0675
velikosti ' ' ' '
Moznost dohodnout dodavky v pravidelnych
terminech 31 9 5,0 53 5 6| 0,686 0,408
Automatické dopliovani zasob 31 8 3,9 4,3 4 4 0,14 0,709
Dostupnost informace o aktualnim stavu
—_ 31 7 39 4.6 4 4| 0,552 0,458
Sledovani prub&hu plnéni objednavky 32 7 3,5 4.6 4 5| 1,984 0,159
Flexibilita vyrobce pii pozadavku na zménu 32 9 53 47 6 6| 0138 0710
ve velikosti objednavky ' ' ' '
Flexibilita vyrobce pfi pozadavku na zménu
v terminu dod4ni 32 9 53 4.4 6 6| 0,539 0,463
Dodani vyrobku v kratké dodaci [huté 32 9 51 5,4 6 6| 0,076 0,783
Dodani vyrobki piesné ve stanoveném 31 9 58 68 6 71 3389 0066
terminu ' ' ' '
Dodani spravnych vyrobki (druh i mnozstvi) 31 9 6.0 6.6 7 71 0411 0521
podle zaslané objednavky ' ' ' '
Dodani vyrobku s bezchybnou doprovodnou
dokumentaci 30 9 57 5,8 7 7| 0,279 0,597
Zajisténi dopravy vyrobkt vyrobcem 32 9 43 59 5 7| 3,213 0,073
Ptizptisobeni obaltl (druh i velikost)
ozadavkum distributora 31 8 47 4.3 5 5| 0368 0,544

Zpétné odebirani obalti (napf. palet), v nichz

byly vyrobky dopraveny distributorovi 3 ° 45 50 5 7] 1044 0,307
Moznost vratit neprodané vyrobky z divodu 31 9 35 39 4 4| 0184 0668
nespravného odhadu poptavky ' ' ' '
Moznost vratit neprodané vyrobky z divodu 30 9 34 39 3 4| o152 0696
proslé doby pouzitelnosti ' ' ' '
Spoluprace pfi tvorbé predpoveédi poptavky 31 9 39 51 4 5| 3,812 0,051

*prvni skupina jsou podniky nevyuzivajici distribuéni mezi¢lanky (NVDM), druha skupina vyuziva distribu¢ni
meziclanky (VMD)

Z tab. 11 vyplyva, ze nazory podnika se statisticky lisi celkové u 4 sluzeb, tj. byly
prokézéany statisticky vyznamné rozdily v hodnoceni jejich dulezitosti mezi obéma
skupinami respondenti. Sluzbu ,,objedndvani zbozi pomoci EDI nebo jinych
standardizovanych formuldii“ povazuji respondenti s aktualni vlastni zkuSenosti za
dilezitéjsi nez ti, ktefi prostfednictvim distribu¢nich mezi€lanka své vyrobky neprodavaji,
u ostatnich rozdiln¢ hodnocenych sluzeb je situace opacna. Pro respondenty, ktefi nema;ji
aktualni zkuSenosti s distribu¢nimi meziclanky, je objednavani zbozi pomoci EDI nebo
jinych standardizovanych formulait malo dileZitou sluzbou. Je to pokrocilejsi sluzba.
Vyuzivaji ji vyrobci, ktefi maji zraly vztah se svymi distributory. Je to zfejmée tim, ze

respondenti nevyuzivajici distribu¢ni mezi¢lanky nemaji zkuSenosti s touto sluzbou a
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domnivaji se, ze distributofi tuto sluzbu neoceni nebo ji viibec nepotiebuji. Pokud se vSak
podivame detailnéji do tabulky, tak u zbylych 24 logistickych sluzeb se nepodatilo prokazat
statisticky vyznamné rozdily v hodnoceni (hodnoty asymptotickych signifikanci byly vétsi,
nez je 0,05). Zajimavé je hodnoceni sluzby nabizeni vyrobki obchodnimi zastupci. Za
znaén¢ dualezitou pro distributory ji povazuji respondenti vyuzivajici distribu¢ni mezi¢lanky.
Z tabulky lze také na zdklad€ hodnot primérné dualezitosti a medidnu dalezitosti usuzovat na
rozdily v hodnoceni dulezitosti i u sluzeb konzultace zamért tykajicich se inovaci zptisobu
dodavani, objednavani zbozi e-mailem, zajiSténi dopravy vyrobkii vyrobcem, zpétné
odebirani obalt (napt. palet), v nichz byly vyrobky dopraveny distributorovi a spoluprace

nevyuzivaji distribuéni mezic¢lanky, rozdil v hodnoceni vSak neni statisticky vyznamny.

Pti hodnoceni sluzeb vypovidajicich o spolupraci byl prokazan statisticky vyznamny
rozdil v hodnoceni jejich dilezitosti pro distribu¢ni mezic¢lanky pouze v ptipadé spoluprace
pifi planovani a dopliovani zasob. Z tabulky se jevi, Ze respondenti z podnikid, které
nevyuzivaji distribu¢ni mezi¢lanky, povazuji spolupraci pfi tvorbé predpovédi poptavky za
vice dulezitou pro distributory nez podniky vyuzivajici distribucni mezi¢lanky. Stejné tak i
hodnoceni dutlezitosti sledovani pribéhu plnéni objednavky podle respondenti
nevyuzivajicich distribuéni mezi¢lanky ukazuje na vétsi dalezitost této sluzby pro tuto
skupinu respondentii. U téchto sluzeb se vSak nepodafilo prokazat statisticky vyznamny

rozdil v hodnoceni jejich dulezitosti mezi obéma skupinami respondenta.

3.2.4 Zhodnoceni vysledkii vyzkumu

Z vysledkli vyzkumu vyplynulo, ze 24 % respondentli, nevyuZiva distribucni
mezi€lanky. V dne$nim trZznim prostfedi se jedna o neobvykle vysoké zastoupeni této
skupiny. MiZe to byt zpusobeno tim, ze vyzkumu se zacastnilo relativné velké procento
malych podniku, které mohou mit pfimé spojeni na mistni trhy.

Vysledky vyzkumu ukazaly, ze z 28 hodnocenych logistickych sluzeb je podle jejich
dodavaly spravné vyrobky (druh i mnozstvi) s vcasnym dodanim a s bezchybnou
doprovodnou dokumentaci. Tyto sluzby hodnotilo vice jak 50 % respondentd tou nejvyssi,
resp. druhou nejvyssi - hodnotou dilezitosti. Soucasné je pro podniky velmi dulezité, aby

byli dostate¢né flexibilni na zménu v terminu dodani a velikosti objednavky. Jedna se tedy

vvvvvv
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kdy podnik je schopen minimalizovat ztraty a riziko $patné dodavky produkti. Tyto sluzby
byly respondenty hodnoceny na postojové skale nejvice body. Rovnéz bylo zjisténo, Ze na
vyrobni podniky jsou kladeny naroky na objednavani zbozi prostiednictvim EDI a jinych
standardizovanych formulaid, dualezita je i moznost objednavani zbozi e-mailem. Zajimavé
je, ze respondenti vysoce ohodnotili dialezitost nabizeni produkti piimo obchodnimi
zastupci. Dulezité je podle respondentt pro distributory i rychlost (dodani vyrobka v kratké

l1hite, popft. 1 rychlost vyfizeni reklamaci).

Nejmén¢ dulezité sluzby jsou pro distributory podle nazort respondentii ,,moznost
vratit neprodané vyrobky z divodu proslé doby pouzitelnosti a ,,sledovani pribéhu plnéni
objednavky*. Z vysledku vyzkumu také vyplynulo, Ze za malo dilezitou logistickou sluzbu

je povazovana moznost vratit neprodané vyrobky z divodu proslé doby pouzitelnosti.

Pouze u nékolika sluzeb byly prokazany statisticky vyznamné rozdily v hodnoceni
dualezitosti mezi jednotlivymi skupinami respondentl. V hodnoceni sluzeb v zavislosti na
pievazujicim zptisobu distribuce byly prokdzany statisticky vyznamné rozdily pouze u 2
sluzeb. Je zajimavé, Zze respondenti vyuzivajici pfrevazné distributory povazovali
objednéavani zbozi po telefonu za méné duilezité spole¢né¢ se sledovanim pribéhu plnéni
objednavky nez podniky s pievazujicimi ostatnimi zpusoby distribuce. Ve vazbé na
pfevazujici teritorium prodeje se nepodafilo prokdzat statistiky vyznamné rozdily
V hodnoceni dllezZitosti jednotlivych logistickych sluzeb. Statisticky vyznamny rozdil ve
vnimani dilezitosti byl prokdzan mezi respondenty s riznou délkou praxe. Je zajimavé, ze
méng zkuseni respondenti povazovali za vice dulezité pro distributory 3 sluzby, které souvisi
s feSenim problémd, které mohou vznikat pravé v disledku jejich menSich zkuSenosti. Je
diskutabilni, zda to neovlivnilo jejich odpovédi. Jednalo se o sluzby spojené se zpétnym
hmotnym tokem vyrobkl a moznost vlastniho vyzkouSeni prodavanych vyrobkt. Pro velké
a stfedni podniky je dilezité umoznovat svym distributorim objednavani pomoci EDI nebo
jinych standardizovanych formulafd. Malé podniky si to vSak nemysli. Rozpor v tomto
nazoru muze byt zpisoben vybavenim respondenta nebo tim, ze velké a stfedni podniky

spolupracuji se svymi distributory na bazi bliz§iho vztahu.

Dale je také potfeba zminit zajimavé vysledky hodnoceni dulezitosti logistickych
sluZeb vypovidajicich o spolupraci. Pfi tomto hodnoceni byl prokazan statisticky vyznamny

rozdil v hodnocenti jejich dillezitosti pro distribucni mezi¢lanky v ptipad€ moZznosti sledovat

vvvvvv
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ostatni zpusoby distribuce. Dalsi logistickd sluzba vypovidajici o spolupraci, kde byl
prokazan statisticky vyznamny rozdil Vv hodnoceni jejich dulezitosti pro distribucni
meziclanky, je spoluprace pii planovani a dopliovani zasob. Z vysledku se jevi, ze
respondenti z podnikd, které nevyuzivaji distribu¢ni meziclanky, povazuji spolupraci pii
tvorbé predpoveédi poptavky za vice dilezitou pro distributory nez podniky vyuzivajici

distribu¢ni mezi¢lanky.

U zbylych sluzeb vypovidajicich o spolupraci nebyly prokazany statisticky
vyznamné rozdily, avSak na zaklad¢ rozdili hodnot statistik je zajimavé je zminit. Lze
usuzovat, ze pro podniky pievazné vyuzivajici ostatni zpisoby distribuce a S mensi praxi v

v

oboru je sluzba dostupnost informaci o aktudlnim stavu zasob dilezitéjsi. Z téchto hodnot

také vyplyva, Ze respondenti nevyuzivajici distribuéni mezi¢lanky hodnoti dilezitéji

spolupraci pti tvorbé predpovédi poptavky.

Mizeme pouze spekulovat 0 tom, zda je spoluprace s distribu¢nimi meziclanky
rozvinutéjsi spise na ¢eském trhu, a to z divodu veétsi divéry odbératelii ve vyrobni podniky
nez pii prodejich do zahrani¢i. K zamysleni je také vyssi hodnoceni dalezitosti sluzeb u

respondentti, kteti zfejmée nedisponuji potiebnymi zkusenostmi.

Z provedeného kvantitativniho vyzkumu tedy vyplyva, Ze vyrobci potravinaiskych
produkti se na zakladé svych zkuSenosti musi soustiedit na poskytovani zakladnich
logistickych sluzeb, ale je zde patrna také poptavka po implementaci pokrodilejSich
logistickych  sluzeb s individudlngjsim pfistupem K distributorim prostfednictvim
obchodnich zastupct. Distributofi vSak podle ndzorti vyrobcli nemaji pfili§ zajem o
spolupraci na zpétném toku vyrobku. Sluzby vysoce pokrocilé, které vyzaduji blizsi

spolupréci a zraly vztah mezi vyrobcem a distributorem, maji stale nizkou prioritu.
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4  ZAVER

Cilem diplomové prace bylo zpracovat problematiku spoluprace v dodavatelskych
systémech s potravinaiskymi produkty se zamétenim na typy spoluprace a zjistit nazor
potravinaiskych vyrobnich podnikl na dalezitosti vybranych logistickych sluzeb pro jejich
zékazniky — distribu¢ni meziclanky. Poskytovani sluzeb, které zakaznik ocenuje je zdkladem

spoluprace.

Prvni kapitola se zamétuje na zakladni pojmy dodavatelsky fetézec a dodavatelsky
systém a charakteristiku spoluprace a partnerstvi. Dodavatelsky fetézec je posloupnost
¢innosti k v€asnému splnéni pozadavkll finalniho zdkaznika, kdezto dodavatelskym
systémem je myslena ti€elna mnozina organizaci, které tyto Cinnosti provadi vcetné jejich
pottebného vybaveni. Spoluprace je strategické rozhodnuti vSech stran za G¢elem vypomoci
spoleénymi silami podniki pfi fizeni enviromentalniho i ekonomického ptisobeni a to tak,
aby byla vytvorena pozadovana hodnota pro cely dodavatelsky systém. Partnerstvi je takovy
vztah, kde si strany navzajem divétuji a je zalozeno na sdileni obchodnich ziskd i rizik, a to
za ucelem vyssiho podnikatelského vykonu. Partnerstvi je tedy mnohem uz§im vztahem,

ktery je detailnéji definovany nez spoluprace.

Jednotlivé pohledy na spolupraci jsou v dalsi Casti prace vymezeny jednotlivymi
kritérii, dle kterych se na spolupraci v dodavatelském systému nahliZi. Prvnim kritériem je
mira majetkového a informacniho zapojeni podnikd. BéZné obchodni vztahy jsou
charakteristické pravni samostatnosti a minimalnim informaénim zapojenim
zainteresovanych subjektt. Partnerstvi je vztah na vyssi Girovni mezi pravné nezavislymi
subjekty, které jsou informacné zapojeny. Spole¢ny podnik a vertikalni integrace jsou

charakteristické vysokou mirou informacniho zapojeni a majetkovym propojenim.

Dalsim kritériem je mira spoluprace pii planovani a zadsobovani. Jedna se o typ O,
kde podniky nespolupracuji ani v planovani ani v zdsobovani. Typ 1 spolupracuje pouze
V planovani, typ 2 spolupracuje pouze v zasobovani a posledni typ 3, ktery spolupracuje

v obou oblastech.

Tretim  kritériem je  postaveni  spolupracujicich  podniktt  z hlediska
vyrobniho/obchodniho stupné. Spoluprdce mezi kupcem a prodejcem je vertikalni
spoluprace. Spoluprace se subjekty na stejném vyrobnim ¢i obchodnim stupni je

horizontalnim vztahem.
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Ctvrtym kritériem je Groven integrace podnikii v zavislosti na ase a zralosti vztahu.
Prvni uroven je vztah, ktery netrva piili§ dlouho a je nezraly, tudiz i Groven integrace je
nizka. Druhd troven charakteristicka ur¢itou dobou spoluprace a vyssi urovni vzajemné
integrace. Tieti Groven se vyznacuje mirné zralym vztahem, kdy je Giroven integrace vysoka.

Ctvrta urovei je charakteristicka vysoce zralym vztahem.

Patym kritériem je povaha vztaht v dodavatelském systému z hlediska zavaznosti
vztahu a zévazka stran. Zékladem jsou transakéni vztahy. Dale smluvni vztah, kdy je
pouzivana smlouva pro fizeni dodavatele. Poté nésleduje vztah ptidané hodnoty, kde
podniky spolupracuji za G¢elem fizeni piidané hodnoty kazdého ¢lanku v dodavatelském
systému. Dalsi je spolupracujici vztah, kde se podniky aktivné podileji na vytvotreni hodnoty
a uspokojeni potieb a pozadavkil zdkaznika. Za nejvyssi formu je povazovan partnersky

vztah, kde se jedna o vysokou troven spoluprace.

V poslednim pohledu na spolupraci je kritériem mechanismus fizeni dodavatelského
fetézce. Jedna se o mechanismus transak¢énich nékladi, kde se podniky pomoci spoluprace
snazi snizit své transakéni ndklady. Dale je to mechanismus zdroji, kde podniky
spolupracuji kviili uspote na zdrojich. Posledni typ spolupréce je zaloZena na mechanismu
strategické struktury, kde se podniky snaZi snizit své naklady pomoci vertikalni ¢i

horizontalni spolupréce.

V ramci primarniho Kkvantitativniho vyzkumu byla zkoumana dualezitost 28
predprodejnich, prodejnich a poprodejnich logistickych sluzeb poskytovanych pti prodeji
potravinarskych produktt distribuénim meziclankim. Z vysledki vyzkumu je patrné, ze
zkoumané podniky hodnoti dulezitost logistickych sluzeb pro distributory podobné. Za
nejvice dilezité pro distributory jsou povazovany ty logistické sluzby, které souviseji se
zajisténim uplnosti objednavky C¢ili dodani spravného druhu, mnozstvi vyrobku, a to ve
stanoveném terminu s bezchybnou doprovodnou dokumentaci. Kvalita téchto sluzeb je pro
potravinaiské vyrobni podniky prioritou, pokud cht&ji uspét u svych zdkaznika —
distributorii. Dale je také pro vyrobni podniky dilezité, aby byly flexibilni pfi poZadavcich
na zmény ve smluveném mnozstvi ale i ve zméné terminu dodani. Naopak za nejméné
dalezité povazovali respondenti ty logistické sluzby, které jsou uskuteCiiovany v ramci

zpétnych hmotnych tokti vyrobkt a sledovani prabéhu plnéni objednéavky.

Pti analyze rozdilt v hodnoceni dulezitosti zkoumanych logistickych sluzeb mezi

rizn¢ definovanymi skupinami respondentii (pievazujici zplisob distribuce, pievazujici
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teritorium prodeje, velikost podniku, praxe respondenta) byly zjistény jen u malo z nich
statisticky vyznamné rozdily v hodnocenti jejich dilezitosti pro distributory. Nejvice rozdila
je v hodnoceni dilezitosti sluzeb mezi mén¢ zkusenymi a zkusenéjSimi respondenty. Naopak
Vv ptipad¢ tfidiciho znaku pfevazujiciho teritoria prodeje se nepodafilo prokazat statisticky
vyznamny rozdil v hodnoceni jejich dulezitosti pro distributory u zadné ze zkoumanych

sluzeb.

Podle nazoru respondenti je pro distribu¢ni meziclanky nejdialezitéjsi sluzbou
vypovidajici o spolupréci je spoluprace pii planovani a dopliiovani zasob. Daéle se jednalo o
automatické dopliiovani zasob, dostupnost informaci o aktudlnim stavu zasob u vyrobce a
spolupraci pii tvorbé piedpovédi poptavky. Jako nejméné dulezita sluzba pro distributory,
ktera souvisi se spolupraci, je hodnocena moznost sledovani prib&hu plnéni objednavky.
Vsechny tyto sluzby se v tabulce, setfidéné podle primérné dilezitosti od nejvice dilezitych
po nejmén¢ dilezité, nachéazeji v jeji spodni poloving. Sledovani pribéhu plnéni objednavky
bylo jedinou ztéchto sluzeb, kde se podafilo prokazat statisticky vyznamny rozdil
v hodnoceni jeji diileZitosti pro distributory a to mezi podniky, které prodavaji pfevazné pies
distributory a podniky, které pouzivaji pfevazné jiné zptsoby distribuce. Za mén¢ dulezitou
pro distributory ji povazuji podniky s ptevazujici distribuci pies distribu¢ni mezi¢lanky.
Z hodnoceni sluzeb vypovidajicich o spolupraci 1ze odvodit, Ze podniky nejsou ve fazi, kdy
nabyvaji na dlleZitosti pokrocilejsi sluzby, které vyZzaduji uzsi spolupréci. Jejich vztahy jsou

pokrocilejsich sluzbéch.

Vysledky provedeného vyzkumu nelze vzhledem k malému poctu respondentil
bylo nutné udélat stejny vyzkum, avSak ze strany distribu¢nich mezi¢lanku. Jen tak se da
posoudit zda, jsou schopny potravinaiské vyrobni podniky svym odbératelim poskytovat
sluzby, které distributofi opravdu pozaduji. Vysledky vyzkumu jsou vSak cenné pro
respondenty samotné. Vypovidaji o jejich zkuSenosti ve vztahu k tomuto segmentu trhu.
Svéd¢i o tom 1 zdjem respondentll o zaslani souhrnnych vysledki vyzkumu. Ackoliv
muzeme na zéklad¢ tohoto vyzkumu usoudit, Ze mezi podniky je snaha implementovat
pokrocilejsi sluzby, stale se nejedné o urovei, kde by stupen spoluprace naznacoval zraly a

diavérny vztah dodavatelt se svymi odbérateli.
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Ptiloha ¢. 1: Dotaznik ke kvantitativnimu vyzkumu dualezitosti logistickych sluzeb

V potravinaiskych vyrobnich podnicich

Dotaznik k vyzkumu dulezitosti logistickych sluzeb, které poskytuji vyrobci distribuénim mezi¢lankiim
pii prodeji potravinarskych vyrobku

Vase odpovédi na otazky v tomto dotazniku jsou povaZzovany za divérné a budou zpracovany jako anonymni
statistické data. Nakladéni s tidaji v tomto dotazniku je v souladu s platnymi zékony CR na ochranu osobnich
a firemnich ddaju. Pfedem dékujeme za vyplnéni dotazniku a poskytnuti cennych informaci.

1. Uvedte prosim pfevazujici zpdsob distribuce Vasich potravinafskych vyrobku. (oznacte prave jednu
variantu)
o Distribuce pfimo do maloobchodnich prodejen
o Distribuce s vyuzitim dalSiho distribu¢niho mezi¢lanku (napf. velkoobchod, distribuéni centrum
maloobchodniho fetézce) (- otazka €. 4)
o Jiny zpUsob (doplrite):

2. Pouzivate pfi distribuci VaSich vyrobku také distribucni meziclanky (napf. velkoobchod, distribucni
centrum maloobchodniho fetézce)? (oznacte pravé jednu variantu)
o Ano (= otazka ¢. 4)
o Ne

3. Tento vyzkum je zamérfeny na ddlezitost logistickych sluzeb pro distribucni meziclanky. PrestoZe je pfi
distribuci VasSich vyrobkd nepouZivate, zajimal by nas Va$ nazor na nasledujici otazku. (= pokracovat)

4. Vyjadrete prosim Vas nazor na duleZitost logistickych sluZeb, které vyrobci poskytuji distribu¢nim
mezi¢lankum (tj. ddlezitost sluzeb z pohledu distribucnich meziclanku). Pro hodnoceni pouZijte prosim
Skalu 1-7 (1 = nizka dilezZitost, 7 = vysoka duleZitost).

Dilezitost
Logisticka sluzba 1=nizka 7= vysoka

11213 (4 |5 |6 |7

Nedokazu
posoudit

(1=
©

Nabizeni vyrobk( obchodnimi zastupci vyrobce

Poskytovani propagacnich materialt k prodavanym vyrobkim

Moznost vlastniho vyzkouSeni prodavanych vyrobku

Poskytovéani Skoleni, zaméfené na znalost prodévanych
vyrobku

Konzultace zamér( tykajicich se inovaci zpisobu dodavani

Objednavani zboZi po telefonu

Objednavani zbozi e-mailem

Objednavani zboZi pomoci EDI nebo jinych standardizovanych
formulafu

Moznost dohodnout dodavky o konstantni velikosti

Moznost dohodnout dodavky v pravidelnych terminech

1



Automatické doplfiovani zasob

Dostupnost informace o aktualnim stavu zasob u vyrobce

Sledovani prabéhu pinéni objednavky

Flexibilita vyrobce pfi pozadavku na zménu ve velikosti
objednavky

Flexibilita vyrobce pfi pozadavku na zménu v terminu dodani

Dodani vyrobku v kratké dodaci Ihaté

Dodani vyrobku pfesné ve stanoveném terminu

Dodani spravnych vyrobki (druh i mnozstvi) podle zaslané
objednavky

Dodani vyrobku s bezchybnou doprovodnou dokumentaci

Zajisténi dopravy vyrobk( vyrobcem

PfizpGsobeni obald (druh i velikost) pozadavkim distributora

MozZnost volby platebnich podminek

Rychlé vyfizeni reklamaci

Zpétné odebirani oball (napf. palet), v nichz byly vyrobky
dopraveny distributorovi

Moznost vratit neprodané vyrobky z divodu nespravného
odhadu poptavky

Moznost vratit neprodané vyrobky z divodu proSlé doby
pouzitelnosti

Spoluprace pfi tvorbé pfedpovédi poptavky

Spoluprace pfi planovani a doplfiovani zasob

5. Jaké dal$i sluzby povazZujete za dileZité? (doplnte v pfipadé, Ze jste v minulé otdzce postradali néjakou
dileZitou logistickou sluzbu)

(nepovinna)

6. V zavéru dotazniku bychom Vas chtéli poZadat o vyplnéni zakladnich identifikacnich tdaji. Specifikujte
prosim, na jaké trhy VaSe vyrobky pfevazné smérfuji. (oznacte prave jednu variantu)
o Ceska republika
o Evropsky trh
o Celosvétovy trh

7. Jaka je VaSe pracovni pozice v podniku? (doplrite)

(nepovinna)

8. Jaka je délka Va$i praxe na soucasné nebo obdobné pracovni pozici? (oznacte praveé jednu variantu)
o Doblet
o 5-101let
o Vice nez 10 let



Dékujeme za vyplnéni dotazniku. V pfipadé potfeby upfesnéni ddaji vypinénych v dotazniku ¢i dalSich
navrhu a pfipominek k dotazniku prosim vyplrite komentar.

(konec)



Ptiloha €. 2: Privodni dopis
Vazeny pane/pani,

kontaktuji Vas podnik s prosbou o vyplnéni dotazniku pro vyzkum, ktery realizuji v
ramci své diplomové prace. Dotaznik se tyka dilezitosti logistickych sluzeb pti prodeji
Vasich vyrobkil a na jeho vyplnéni Vam bude urcité stacit 15 minut. Pro co nejjednodussi a
nejrychlejsi vyplnéni je dotaznik pfipraven v elektronické podobé a naleznete jej na tomto
odkazu:
http://vyzkumykemch.upce.cz/mrIWeb/mrIWeb.dll?1.Project=DLS DISTRIBUTOR_2

Moc Vas prosim o vyplnéni dotazniku, nebo jeho ptipadné preposlani osobé, ktera
by v rdmci Vaseho podniku byla vhodnym respondentem. Vzhledem k tomu, Ze sbér dat
probiha anonymné, prosim, abyste mi zpétnym e-mailem poskytli informaci, Ze jste za
Vas podnik dotaznik vyplnili. Moc by mi to pomohlo pri sledovani navratnosti a
odstranilo by to mé pripadné opakované prosby o vyplnéni. Za vyplnéni dotazniku Vam

v ptipad€ zajmu mohu zaslat souhrnné vysledky vyzkumu.

Ptedem dékuji VaSemu podniku a Vam osobné za pomoc pti zpracovani mé diplomové prace

a preji hezky den.

Bc. Adam Halaska

Student Univerzity Pardubice
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