
  

 

 
 

 
 



  

 

 

 



  

 

 



  

 



  

 

Abstrakt  

PŚedmŊtem pŚedkl§dan® diplomov® pr§ce je hodnocen² a vĨbŊr dodavatelŢ. V teoretick® ļ§sti 

jsou pops§ny obecnŊ pojmy, jako jsou n§kup, n§kupļ², krit®ria hodnocen² a vĨbŊru 

dodavatelŢ a v neposledn² ŚadŊ se zde zabĨv§m obecnŊ metodikou vĨbŊru nejlepġ²ho 

dodavatele pro firmu. V praktick® ļ§sti je nejprve pops§n souļasnĨ pŚ²stup hodnocen² a 

vĨbŊru dodavatelŢ firmy BC MCHZ s.r.o. D²ky materi§lŢm, kter® mi poskytly z jejich firemn² 

praxe, jsem aplikovala metody zm²nŊn® v teoretick® ļ§sti pŚ²mo na praktick® pŚ²klady. Z§vŊr 

praktick® ļ§sti obsahuje zhodnocen² vġech pouģitĨch metod, mŢj osobn² n§zor ke kaģd® 

z nich, popŚ²padŊ jejich vĨhody a nevĨhody. 

 

+ÌþéÏÖÜ ÓÌÏÖÁ 

n§kup, dodavatel, hodnocen², vĨbŊr, krit®rium 

 

Abstract  

The subject of this diploma thesis is the evaluation and selection of suppliers. In the theoretical 

part are described in general terms, such as purchasing, buyers, criteria for evaluation and 

selection of suppliers and last but not least, I deal with the general methodology of selecting 

the best contractor for the company. In the practical part is first described the current 

approach to the evaluation and selection of suppliers in BC MCHZ Ltd. Thanks to the 

materials, which were provided to me from their business practices, I applied the methods 

mentioned in the theoretical part on practical examples. Conclusion of the practical part 

includes an assessment of all the methods, my personal opinion on each of them or their 

advantages and disadvantages. 
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ªÖÏÄ 

V dneġn² dobŊ je pro kaģdĨ podnik nezbytnŊ nutn® bĨt konkurenceschopnĨ. Aby to bylo 

moģn®, mus² kaģd§ firma uļinit dennodennŊ velk® mnoģstv² dŢleģitĨch rozhodnut². Mezi ty 

nejdŢleģitŊjġ² urļitŊ patŚ² rozhodnut² oddŊlen² n§kupu o vĨbŊru dodavatele. ĠpatnĨ vĨbŊr 

dodavatele mŢģe totiģ kaģd® firmŊ nen§vratnŊ uġkodit. 

V minulosti byla ot§zka vĨbŊru dodavatele z velk® ļ§sti Śeġena pouze na z§kladŊ ceny a 

prostŊ, kterĨ dodavatel byl levnŊjġ², toho si firma vybrala. Firmy vŊtġinou nevidŊly nutnost 

udrģovat s dodavateli nŊjakĨ bliģġ² vztah, ļi dokonce na nŊm nad§le pracovat jiģ po t®, co 

obchod probŊhl. 

V dneġn² dobŊ je jiģ ale situace jin§ a firmy si velmi dobŚe uvŊdomuj², ģe m²t kvalitn²ho 

dodavatele je prostŊ nutnost², aby mohly na trhu vŢbec obst§t. A slovo Ăkvalitn² dodavatelñ 

neobsahuje jen bĨt nejlevnŊjġ² nebo m²t materi§l nejvyġġ² kvality. DobrĨ dodavatel dnes mus² 

splŔovat spoustu dalġ²ch poģadavkŢ.  

M§ diplomov§ pr§ce s n§zvem ĂOptimalizace syst®mu hodnocen² dodavatelŢñ je z velk® ļ§sti 

zamŊŚena na hodnocen² a vĨbŊr dodavatelŢ, protoģe pouze d²ky pravideln®mu hodnocen² 

dodavatelŢ si firma mŢģe provŊŚit, zda se vztah s danĨm dodavatelem vyv²j² spr§vnĨm 

smŊrem a na stranŊ druh®, d²ky pravideln®mu hodnocen² dodavatelŢ nut² kaģd§ odbŊratelsk§ 

firma sv® dodavatele, aby neust§le zlepġovaly svou kvalitu po vġech str§nk§ch. 

V teoretick® ļ§sti se zabĨv§m pŚev§ģnŊ charakteristikou z§kladn²ch pojmŢ a oblast², kter® 

s hodnocen²m a vĨbŊrem dodavatelŢ souvis², jde o charakteristiku n§kupu obecnŊ, popis 

oddŊlen² n§kupu ve firmŊ, jakĨ by mŊl obecnŊ spr§vnĨ n§kupļ² bĨt. V dalġ² ļ§sti se zaob²r§m 

veġkerĨmi ļinnostmi, kter® s vĨbŊrem a hodnocen²m dodavatelŢ souvis² a co vġe obsahuje 

celĨ proces vĨbŊru spr§vn®ho dodavatele a podle jakĨch krit®ri² mŢģe bĨt dodavatel 

hodnocen. V posledn² kapitole teoretick® ļ§sti se jiģ vŊnuji charakteristik§m jednotlivĨch 

metod, kter® mohou bĨt pro vĨbŊr nejlepġ²ho dodavatele pouģity. 

Praktick§ ļ§st obsahuje nejprve struļn® sezn§men² s firmou BC MCHZ s.r.o., ve kter® jsem 

provedla zhodnocen² jejich pŚ²stupu k vĨbŊru a hodnocen² dodavatelŢ. D²ky materi§lŢm, kter® 

mi poskytly z jejich firemn² praxe, jsem mohla aplikovat metody zm²nŊn® v teoretick® ļ§sti 

pŚ²mo na praktick® pŚ²klady.  

C²lem m® pr§ce je tedy analyzovat souļasn® pŚ²stupy k hodnocen² dodavatelŢ obecnŊ, popsat 

pouģiteln® metody na vĨbŊr dodavatelŢ a posoudit jejich aplikovatelnost v praxi. Z§vŊr 

praktick® ļ§sti obsahuje zhodnocen² vġech pouģitĨch metod, mŢj osobn² n§zor ke kaģd® 

z nich, popŚ²padŊ jejich vĨhody a nevĨhody. 
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ρ .ÜËÕÐ 

Aby bylo moģn® ps§t o vĨbŊru a hodnocen² dodavatelŢ, je nezbytn® se nejprve zm²nit o 

oddŊlen² n§kupu, protoģe pr§vŊ jeho hlavn² n§pln² je pr§vŊ jiģ zmiŔovanĨ vĨbŊr toho 

nejvhodnŊjġ²ho dodavatele pro firmu. 

 

1.1 Z§kladn² charakteristika pojmu n§kup 

N§kup pŚedstavuje jednu ze z§kladn²ch podnikovĨch funkc², a to bez ohledu na to, zda jde o 

podnik vĨrobn², obchodn² nebo ve sluģb§ch. Z§kladn²m ¼kolem n§kupu je zabezpeļit 

bezporuchovĨ chod vĨrobn²ch i nevĨrobn²ch procesŢ podniku.[1] 

 

Na z§kladŊ toho je jasn®, ģe oddŊlen² n§kupu mus² bĨt ve spolupr§ci s dalġ²mi ¼tvary 

podniku, jako jsou napŚ. ¼tvar financ², Ś²zen² vĨroby, ¼drģby, ¼ļetnictv² a jin®, jak je moģno 

vidŊt na obr§zku 1.1. 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Obr. 1. 1: Vz§jemn® vazby mezi ¼tvarem n§kupu a ostatn²mi podnikovĨmi ¼tvary.[1] 

 

N§kup m§ z hlediska teorie i praxe vĨznamnĨ pod²l na pŚ²spŊvku k podnikov®mu ¼spŊchu, a 

to z hlediska strategick®ho i operativn²ho. PŚedstavuje vġechny opatŚen² smŊŚuj²c² k zajiġtŊn² 

relevantn²ch zdrojŢ a jejich dalġ²mu vyuģit² v r§mci cel®ho podniku. Na z§kladŊ tohoto je 

moģno ch§pat pojem n§kup jako: 

¶ funkci- jako vĨznamnĨ ¼kol v r§mci souboru podnikovĨch aktivit, 
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¶ proces- jako prŢbŊh dispozice s dod§vanĨm zboģ²m, 

¶ organizaļn² jednotku- pracovn² m²sto, kter®mu je pŚidŊlena n§kupn² ļinnost.[2] 

 

1.2 Funkce n§kupu 

Z§kladn² funkc² ¼tvaru n§kupu je efektivn² zabezpeļen² pŚedpokl§dan®ho prŢbŊhu z§kladn²ch, 

pomocnĨch a obsluģnĨch vĨrobn²ch i nevĨrobn²ch procesŢ surovinami, materi§lem a vĨrobky 

v potŚebn®m mnoģstv², sortimentu, kvalitŊ, ļasu a m²stŊ.[1] 

 

Tato z§kladn² funkce n§kupu je zajiġŠov§na efektivn² realizac² souboru na sebe navazuj²c²ch 

ļinnost², jejichģ logickĨ sled ukazuje obr§zek 1. 2.[3] 

 

 

 

 

 

 

 

Obr. 1. 2: Tradiļn² ļinnosti procesu nakupov§n².[4] 

 

SplnŊn² t®to funkce v souladu s ekonomickĨmi krit®rii efektivnosti pŚedpokl§d§ v samotn®m 

podniku: 

¶ co nejpŚesnŊji a vļas zjiġŠovat pŚedpokl§danou budouc² spotŚebu materi§lu, 

¶ systematicky zvaģovat potenci§ln² disponibiln² zdroje pro uspokojov§n² tŊchto potŚeb, 

¶ ¼plnŊ a vļas projedn§vat a uzav²rat smlouvy v ekonomicky efektivn²ch dod§vk§ch, 

trvale sledovat jejich realizaci, projedn§vat zmŊny v potŚeb§ch, jakoģ i pŚ²padn® 

odchylky v dod§vk§ch, 

¶ systematicky sledovat a regulovat stav z§sob a zabezpeļit jejich co nejefektivnŊjġ² 

vyuģit², 

¶ zabezpeļit efektivn² fungov§n² skladov®ho hospod§Śstv², dopravy, manipulaļn²ch 

procesŢ, 

¶ vytv§Śet a zdokonalovat odpov²daj²c² informaļn² syst®m pro Ś²zen² n§kupn²ho procesu, 

¶ systematicky zabezpeļovat person§ln², organizaļn², metodickĨ a technickĨ rozvoj 

Ś²d²c²ch a hmotnĨch procesŢ, 
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¶ uskuteļŔovat aktivn² servisn² pŚ²pravu (dŊlen² z§silky, kompletaci, vytv§Śen² 

optim§ln²ch a manipulaļn²ch a skladovĨch jednotek apod.).[1] 

  

1.3 N§kup jako syst®movĨ proces a jeho ¼koly 

N§kup je moģn® definovat jako syst®movĨ proces pro z²sk§n² komodity, sluģby nebo 

myġlenky vĨmŊnou za protihodnotu. V ģ§dn®m pŚ²padŊ by se teda nemŊlo nakupovat 

nesyst®movŊ, na z§kladŊ okamģit®ho poģadavku. Ve vŊtġinŊ pŚ²padŢ je potŚeba urļit®ho 

produktu nebo sluģby zn§ma v pŚedstihu.[4]  

I v pŚ²padŊ urgentn²ch z§leģitost² a pŚi n§kupu nedŢleģitĨch a levnĨch komodit by se mŊlo 

postupovat syst®movŊ. To znamen§ nejen specifikovat poģadavek a vypsat objedn§vku, ale i 

zav®st objedn§vku s poģadovanĨmi parametry do firemn²ho informaļn²ho syst®mu. Pracuje-li 

se standardn²m zpŢsobem, mŢģe se snadno a rychle nejen zvolit nejlepġ² dodavatel a 

optimalizovat dod§vky a dopravu, ale i ¼ļinnŊ pl§novat finanļn² zdroje ve firmŊ. Tento 

postup se v koneļn®m dŢsledku odraz² na ekonomickĨch ukazatel²ch spoleļnosti.[4] 

 

Đkoly n§kupu lze obecnŊ shrnout: 

¶ ujasnŊn² potŚeb, 

¶ stanoven² velikosti a term²nu potŚeby, 

¶ hled§n² dodavatelŢ, 

¶ volba dodavatele, 

¶ tvorba objedn§vky 

¶ kontrola a z¼ļtov§n² dod§vky, 

¶ skladov§n², 

¶ vyskladnŊn², 

¶ sledov§n² spotŚeby.[2] 

 

Đkoly n§kupu jsou pak realizov§ny s ohledem na vlastn² kapacitu podniku. Jedn²m 

z nejdŢleģitŊjġ²ch rozhodnut² podniku se nŊkdy mŢģe st§t vyŚeġen² ot§zky, zda urļitĨ vstup 

zakoupit nebo jej vyrobit ve vlastn² reģii.[1] 
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1.4 Osobnost n§kupļ²ho 

Souļasn® a budouc² poģadovan® dovednosti:  

Pracovn²k n§kupu se star§ o vĨbŊr dodavatelŢ materi§lŢ, polotovarŢ, strojŢ a n§strojŢ, 

obalov® techniky a dalġ²ch vstupn²ch prvkŢ do vĨroby. Pracovn²ci n§kupu vĨznamnŊ 

ovlivŔuj² rentabilitu podniku a jsou odpovŊdn² za minimalizaci n§kladŢ na vstupu do firmy. 

 

MŊl by proto umŊt: 

¶ vyjedn§vat o podm²nk§ch n§kupu,  

¶ argumentovat,  

¶ prezentovat potŚeby sv® firmy z hlediska kvality, ceny a mnoģstv² nakupovan®ho 

produktu,  

¶ mus² bĨt schopen ¼zce spolupracovat s ostatn²mi oddŊlen²mi ve firmŊ: s konstrukt®ry 

pŚi vĨbŊru dodavatele materi§lŢ, s vĨrobn²mi manaģery pŚi vĨbŊru dodavatele strojŢ a 

pomocn®ho materi§lu (n§stroje, obaly), s logistiky pŚi Ś²zen² dodavatelsk®ho ŚetŊzce ï 

kdy, kam a v jak®m mnoģstv² maj² bĨt vstupy dod§ny,  

¶ dle postaven² (od Śadov®ho n§kupļ²ho aģ po Śeditele n§kupu) by mŊl m²t relativnŊ 

ġirok® technick® znalosti,  

¶ mus² bĨt tak® schopen sledovat a vyhodnocovat vĨvoj cen nerostnĨch surovin i vġech 

ostatn²ch vstupŢ a vyuģ²vat zvĨhodnŊnĨch nebo akļn²ch nab²dek,  

¶ mus² bĨt schopen zajistit kontrakt s garantovanĨmi podm²nkami, aby zabezpeļil 

plynulost vĨrobn²ch aktivit, 

¶ pracovn²k n§kupu mŢģe komunikovat i se zahraniļn²mi dodavateli a proto by mŊly bĨt 

dobr® jazykov® znalosti podm²nkou. 

 

D²ky pokraļuj²c²mu trendu outsourcingu se u vybranĨch firem postaven² pracovn²ka n§kupu 

mŊn² na manaģera dodavatelsk® s²tŊ. Nebude tedy nakupovat suroviny, materi§ly a n§stroje, 

ale polotovary a cel® podsestavy. Ļ§st rizika s cenami a dostupnost² materi§lŢ, s kvalitou 

vĨroby z§kladn²ch prvkŢ a s managementem vĨrobn²ch provozŢ bude tak pŚenesena na 

dodavatele. S trendem specializace dodavatelŢ na ¼zce vymezen® komodity a se 

zefektivŔov§n²m logistiky, bude moģn® spolupracovat i s dodavateli ze vzd§lenŊjġ²ch 

m²st.[18] 

SouļasnĨ a budouc² vĨznam dovednost² n§kupļ²ho jsou prezentov§ny v n²ģe uveden® tabulce 

ļ. 1.1. 
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Tab.1.1: SouļasnĨ a budouc² vĨznam dovednost² n§kupļ²ho.[18] 

 IT znalosti  Business Procesy, 
ĠþÚÅÎþȟ 

organizace  

Soft skills  

3ÏÕéÁÓÎĻ 
ÖĻÚÎÁÍ 
ÄÏÖÅÄÎÏÓÔþ 

    

"ÕÄÏÕÃþ 
ÖĻÚÎÁÍ 
ÄÏÖÅÄÎÏÓÔþ 

    

 

 *ÁÚÙËÏÖï 
znalosti  

-ÅÚÉÏÂÏÒÏÖï 
znalosti  

3ÐÅÃÉÁÌÉÚÏÖÁÎï 
tech. znalosti  

/ÂÅÃÎï ÔÅÃÈȢ 
znalosti  

3ÏÕéÁÓÎĻ 
ÖĻÚÎÁÍ 
ÄÏÖÅÄÎÏÓÔþ 

    

"ÕÄÏÕÃþ 
ÖĻÚÎÁÍ 
ÄÏÖÅÄÎÏÓÔþ 

    

 

 

1.5 Proces n§kupu 

N§kupn² proces (podle G. Tomka a J. Tomka) v ġirġ²m slova smyslu zahrnuje tyto f§ze: 

1. urļen² spotŚeby, 

2. n§kup, 

3. doprava, 

4. pŚ²jem, 

5. doprava, 

6. skladov§n².[5] 

 

Proces n§kupu v uģġ²m slova smyslu lze uk§zat v nŊkolika modelech. Mezi nejzn§mŊjġ² patŚ²: 

¶ model Robinsona a Farise, 

¶ OzanŢv a ChurchillŢv model, 

¶ model Webstera a Winda, 

¶ CordozŢv model, 

¶ model Shetha, 

¶ model Choffraya.[1] 
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V m® diplomov® pr§ci detailnŊ pop²ġu model prvn², tedy model Robinsona a Farise, kterĨ byl 

vytvoŚen jiģ v roce 1967, a do souļasnosti je oznaļov§n za z§kladn² model n§kupn²ho 

procesu. 

 

Dle tohoto modelu lze tedy n§kupn² proces rozdŊlit do n§sleduj²c²ch f§z²: 

1. pozn§n² probl®mu, 

2. definov§n² poģadavku, 

3. specifikace produktu, 

4. vyhled§v§n² dodavatelŢ, 

5. hodnocen² dodavatelŢ, 

6. vĨbŊr dodavatele, 

7. vyŚizov§n² objedn§vek, 

8. vyhodnocov§n² n§kupu. 

 

F§ze 1: ZjiġtŊn² probl®mu 

Tato f§ze nast§v§ ve chv²li, jakmile vznikne potŚeba, maj²c² za n§sledek poģadavek koupŊ 

zboģ² nebo sluģby. 

 

F§ze 2: Definov§n² poģadavku 

PotŚeba se definuje zejm®na pomoc² druhu a mnoģstv². U sloģitŊjġ²ch a strategicky 

vĨznamnŊjġ²ch poloģek n§kupu, je vhodn® spolupracovat pŚi stanovov§n² poģadovanĨch 

vlastnost² s ostatn²mi ¼tvary podniku. Mnohdy mŢģe v t®to f§zi vĨznamnŊ pomoci i s§m 

dodavatel. 

 

F§ze 3: Specifikace produktu 

Tato f§ze zahrnuje detailn² technick® parametry ģ§dan®ho produktu. 

 

F§ze 4: Hled§n² dodavatelŢ 

V tomto kroku se shromaģŅuji informace o potenci§ln²ch dodavatel²ch. V pŚ²padŊ prvn²ho 

n§kupu takov® n§kupn² poloģky je vĨbŊr dodavatele vĨznamnŊjġ² a n§roļnŊjġ² ļinnost neģ pŚi 

opakovan®m n§kupu. 
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F§ze 5: Hodnocen² dodavatelŢ a posuzov§n² nab²dek 

Posuzov§n² nab²dek se odehr§v§ na z§kladŊ informaļn²ch materi§lŢ nebo osobn²ch jedn§n² 

s prodejcem. U sloģitŊjġ²ch a finanļnŊ n§roļnŊjġ²ch druhŢ materi§lŢ vyģaduj² odbŊratel® 

detailnŊjġ² n§vrhy, kter® jsou jak technickĨmi, tak marketingovĨmi zpr§vami. Na z§kladŊ 

posuzov§n² nab²dek jsou nŊkteŚ² dodavatel® ihned vylouļeni, jin² d§le vyzv§ni k pŚ²m®mu 

jedn§n².[1] 

 

F§ze 6: VĨbŊr dodavatele 

V tomto kroku dojde k vĨbŊru dodavatele. ZamŊstnanec n§kupu ve firmŊ vyb²r§ dodavatele 

na z§kladŊ pŚedem danĨch krit®ri² s pŚihl®dnut²m na jejich dŢleģitost v konkr®tn²m pŚ²padŊ 

n§kupu. DetailnŊji bude tato problematika rozpracovan§ v dalġ²ch kapitol§ch, kter§ se bude 

pŚ²mo vŊnovat dodavatelŢm a jejich vĨbŊru firmou. 

V t®to f§zi n§kupļ² rovnŊģ rozhodne o poļtu dodavatelŢ, kteŚ² jsou nakonec rozdŊleni do tŚech 

kategori²: 

¶ hlavn² dodavatel (m§ na n§kupu dan®ho vstupu nejvŊtġ² pod²l), 

¶ sekund§rn² dodavatel (snaģ² se zvĨġit svŢj pod²l na n§kupu), 

¶ vedlejġ² dodavatel (funguje pŚedevġ²m d²ky svĨm nejlevnŊjġ²m cen§m, kter® ale ne 

vģdy jsou pro firmu plnŊ rozhoduj²c²) 

 

F§ze 7: VyŚizov§n² objedn§vek 

Po koneļn®m vĨbŊru dodavatele provede odbŊratel objedn§vku, kde form§lnŊ stanov² pŚesn® 

technick® parametry dan®ho vstupu, mnoģstv², term²n dod§vky, postup pŚi odm²tnut² vadn® 

dod§vky, z§ruku, platebn² podm²nky, sankļn² ujedn§n² apod.  

V pŚ²padŊ dlouhodobŊjġ² spolupr§ce je vĨhodnŊjġ² domluvit dod§vky v menġ²m mnoģstv², ale 

ļastŊji, ļ²mģ se uġetŚ² n§klady na skladov§n² dan®ho vstupu. 

 

F§ze 8: Vyhodnocen² n§kupu 

V t®to f§zi hodnot² odbŊratel vĨkon urļit®ho dodavatele, pŚiļemģ mŢģe pouģ²vat nŊkterĨ 

z uvedenĨch pŚ²stupŢ: 

¶ mŢģe se dotazovat na koneļn® hodnocen² uģivatele, 

¶ mŢģe zhodnotit dodavatele podle pŚedem stanovenĨch krit®ri² (srovn§v§ skuteļnĨ a 

poģadovanĨ stav), 
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¶ mŢģe porovnat skuteļn® n§klady (vļetnŊ n§kladŢ na neuspokojiv® plnŊn²) 

s pŚedpokl§danĨmi n§klady na n§kup.[1] 

 

V tomto modelu je jednoznaļnŊ urļen ļasovĨ sled krokŢ a jeho celkov§ d®lka je znaļnŊ 

z§visl§ na z§vaģnosti a probl®movosti n§kupu konkr®tn² materi§lov® poloģky pro podnik. 

VĨhodou uveden®ho modelu je, ģe poukazuje na moģn® zpŢsoby n§kupn²ho chov§n² 

odbŊratele. DŚ²ve neģ dodavatel nav§ģe kontakt s odbŊratelem, mŊl by si poloģit tŚi z§kladn² 

ot§zky: 

¶ Ve kter® f§zi n§kupn²ho procesu se odbŊratel nach§z²? 

¶ O jakou n§kupn² situaci se jedn§? 

¶ Jac² jsou ¼ļastn²ci n§kupn²ho procesu?[1] 
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2 (ÏÄÎÏÃÅÎþ dodavatelĳ 

Pro kaģdou firmu je nezbytnŊ nutn® m²t kvalitn² dodavatele, na kter® se mŢģe spolehnout, 

protoģe chybnĨ vĨbŊr dodavatele mŢģe v®zt ke ztr§t§m, kter® mŢģou m²t dŢsledky do 

budoucnosti.  

 

2.1 Ļinnosti spojen® s hodnocen²m a vĨbŊrem dodavatelŢ 

Hodnocen² a vĨbŊr dodavatelŢ by se dnes mŊl provozovat v kaģd® organizaci. Liġ² se vġak 

pouģitĨmi pŚ²stupy, n§roļnost², spektrem zvolenĨch krit®ri², ļi zpŢsobem vyhodnocov§n². 

Smyslem tŊchto ļinnost² je vytvoŚen² jistoty, ģe se nebude nakupovat od partnerŢ, kteŚ² by 

nebyli schopni dlouhodobŊ plnit poģadavky odbŊratele. Kaģdop§dnŊ dŢvodŢ, proļ je nutn® se 

hodnocen²m a vĨbŊrem dodavatelŢ zabĨvat opravdu detailnŊ a serioznŊ je mnohem v²c. 

 

Ļinnosti spojen® s hodnocen²m a vĨbŊrem spr§vn®ho dodavatele n§m napŚ²klad: 

¶ umoģŔuj² poznat, kteŚ² z potenci§ln²ch dodavatelŢ budou schopni pŚisp²vat 

k naplŔov§n² politiky a strategie odbŊratelsk® organizace, 

¶ identifikuj² dlouhodobou schopnost dodavatelŢ plnit poģadavky odbŊratelŢ, 

¶ pŚisp²vaj² ke sniģov§n² n§kladŢ obou obchodn²ch partnerŢ, 

¶ podporuj² oboustrannŊ efektivn² spolupr§ci, 

¶ jsou ¼ļinnou formou uļen², kter§ partnerŢm umoģŔuje poznat dobrou i ġpatnou 

praxi.[3] 

 

2.2 Typy dodavatelŢ 

Dodavatel® je moģno rozdŊlit na z§kladŊ rŢznĨch mŊŚ²tek, pro n§zornost je zde uvedeno p§r 

pŚ²kladŢ rozdŊlen² dodavatelŢ.  

 

1. Lukoszov§ uv§d², ģe existuj² v podstatŊ dva typy dodavatelŢ: 

¶ konzervativn² (nab²z² nemŊnnĨ sortiment Śadu let, ale jsou zpravidla velmi spolehliv²), 

¶ inovativn² (vhodn® pro inovativn² odbŊratele, ale jejich stabilita je niģġ²).[1] 

 

2. Dalġ² model klasifikace dodavatelŢ, kterĨ se ļasto pouģ²v§, vymyslel Peter Kraljic, 

konzultant z McKinsey, coģ je glob§ln² firma, kter§ m§ jako jednu z hlavn²ch souļ§st² 

nab²dky vytv§Śen² strategicky orientovan®ho dodavatelsk®ho ŚetŊzce. 
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Model dŊl² dodavatele do ļtyŚ skupin podle toho, jak moc ovlivŔuj² ziskovost a jak 

velk§ rizika jsou s jejich dod§vkami spojena. Zn§zorŔuje je n§sleduj²c² obr§zek.[19] 

 

Obr. 2. 1: Klasifikace dodavatelŢ podle Petera Kraljice.[19] 

 

3. PŚi n§kupn²m rozhodov§n² je uģiteļn® rozliġit dvŊ skupiny dodavatelŢ: 

¶ dodavatel® velmi mal², pro nŊģ i drobn® zak§zky jsou dŢleģit® (jde napŚ²klad o m²stn² 

dodavatele, kteŚ² ¼zkostlivŊ dbaj² o dobrou Ăm²stn² povŊstñ, bĨvaj² proto velmi 

spolehliv² a pruģn² a obvykle s nimi bĨv§ lepġ² jedn§n² neģ s vŊtġ²mi dodavateli), 

¶ vŊtġ² dodavatel®, kteŚ² jsou schopni dodat, ļasto i pohotovŊ, pomŊrnŊ ġirokĨ 

sortiment vĨrobkŢ (nŊkdy ale oļek§vaj² vŊtġ² aktivitu od kupuj²c²ho, ļi ¼stupky 

v kvalitativn²ch parametrech).[6] 

 

2.3 Proces hodnocen² dodavatelŢ 

Hodnocen² a vĨbŊr dodavatele je v podstatŊ preventivn² soubor ļinnost², jejichģ smyslem je 

jeġtŊ pŚed uzavŚen²m obchodn²ho kontraktu vybrat z mnoha potenci§ln²ch dodavatelŢ jednoho 

nebo nŊkolik, kteŚ² budou vyhovovat odbŊratelem zvolenĨm a objektivn²m krit®ri²m. Existuje 

nŊkolik zpŢsobŢ, jak hodnotit a vybrat optim§ln²ho dodavatele, vļetnŊ ovŊŚov§n² stavu 

vyzr§losti syst®mu managementu u dodavatele, analĨzy zkuġenost² jinĨch partnerŢ 

s potenci§ln²m dodavatelem apod. 

Informaļn²m vstupem jsou zejm®na definovan® poģadavky na dod§vky, z§znamy o hodnocen² 

vĨkonnosti tohoto dodavatele, reference jinĨch odbŊratelŢ atd. 
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VĨstupem je rozhodnut² o tom, zda s danĨm dodavatelem bude, respektive nebude nav§z§n 

obchodn² vztah, pŚ²padnŊ vymezen² podm²nek, kter® jeġtŊ bude muset dodavatel splnit, aby 

byl uzn§n za zpŢsobil®ho partnera.[3] 

 

Kaģd§ z odbŊratelskĨch organizac² si vytv§Ś² obvykle velmi rozs§hlou datab§zi moģnĨch 

dodavatelŢ, z nichģ pomoc² vhodnĨch n§strojŢ mŢģe v pŚedbŊģn®m hodnocen² a vĨbŊru zvolit 

ty potenci§ln² dodavatele, kteŚ² budou podrobeni dalġ²mu, obvykle zevrubnŊjġ²mu posuzov§n². 

VĨstupem z procesu hodnocen² a vĨbŊru je definitivn² seznam dodavatelŢ, se kterĨmi 

odbŊratel uzav²r§ smlouvy na konkr®tn² dod§vky. V jejich prŢbŊhu podrobuje pravideln®mu 

hodnocen² (mŊŚen²) jejich moment§ln² vĨkonnost, pŚiļemģ vĨsledky tohoto hodnocen² mohou 

slouģit jako uģiteļn® informace pro novĨ vĨbŊr a hodnocen² dodavatelŢ. V praxi to znamen§, 

ģe pro jednotliv® druhy dod§vek si odbŊratel mŢģe volit buŅ nŊkter®ho z dosavadn²ch 

dodavatelŢ, nebo mohou do dodavatelsk®ho ŚetŊzce vstoupit zcela nov® dodavatelsk® 

organizace.[3] 

 

VĨchoz² r§mec tohoto hodnocen² a vĨbŊru zn§zorŔuje sch®ma na obr§zku ļ. 2. 2. 

 

Obr. 2. 2: NepŚetrģitost procesŢ hodnocen² a vĨbŊru dodavatelŢ.[3] 
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2.4 Obsah hodnocen² 

Obsah hodnocen² by mŊl bĨt pŚedevġ²m smysluplnĨ. Je nutn® vytvoŚit logickou strukturu 

vġech ¼dajŢ a uspoŚ§dat je do informaļn²ho syst®mu. Hodnocen² je moģno rozdŊlit do 

jednotlivĨch celkŢ: 

¶ ryze n§kupn², 

¶ strategicko- n§kupn², 

¶ n§kupnŊ- logistickĨ, 

¶ technologickĨ.[4] 

 

N§kupn² hledisko posuzuje finanļn² a cenov® aspekty. ZabĨv§ se pŚedevġ²m cenovou 

vĨkonnost², kter§ n§m poskytuje pohled na dodavatele hned z nŊkolika ¼hlŢ: 

~ schopnost reagovat na n§mi nastavenou c²lovou cenu (v horġ²m pŚ²padŊ by se k n² mŊl 

dodavatel pŚibl²ģit, v lepġ²m ji dodrģet, popŚ²padŊ nab²dnout i cenu niģġ²), 

~ ¼roveŔ jeho cen ve srovn§n² s konkurenc² na trhu, 

~ schopnost dodavatele vlastn² iniciativou sn²ģit cenu (napŚ²klad optimalizac² vĨrobn²ho 

procesu), 

~ parametry dodavatele, kter® svŊdļ² o jeho finanļn² s²le.[4] 

 

Strategicko- n§kupn² ļ§st Śeġ² smluvn² vztah s danĨm dodavatelem. N§kupļ², protoģe je 

v pŚ²m®m styku s dodavatelem, hodnot² rŢzn® parametry n§kupu. Hodnocen² strategickĨch 

dodavatelŢ podniku by se mŊlo prov§dŊt pravidelnŊ, minim§lnŊ jednou mŊs²ļnŊ, aby bylo 

moģn® vļas zjistit nedostatky a bez vŊtġ²ch ztr§t tak ļelit pŚ²padnĨm probl®mŢm. 

V t®to ļ§sti hodnocen² si n§kupļ² klade ot§zky, jako jsou napŚ²klad: 

~ Jak bylo ļasovŊ n§roļn® se domluvit s dodavatelem na koneļn® cenŊ? (Kolik 

cenovĨch vyjedn§v§n² probŊhlo?) 

~ Jak dodavatel pŚistupoval na naġe n§vrhy a poģadavky? (Zda na nŊ pŚistoupil, nebo 

ļ§steļnŊ pŚistoupil nebo nepŚistoupil vŢbec?) 

~ Zda dodavatel dodrģel svou nab²dku, na z§kladŊ kter® jsme jej vybrali jako nejlepġ²ho? 

(MŢģe se totiģ st§t, ģe dodavatel nedodrģ² vġe uveden® v pŢvodn² nab²dce a firma tak 

mus² hledat vhodn®ho dodavatele znovu.) 

~ Zda dodavatel reaguje dostateļnŊ flexibilnŊ na naġe nov® popt§vky a je schopen rychle 

zaslat nab²dku? 
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~ Jak se dodavatel chov§ v okamģiku popt§v§n² novĨch vĨrobkŢ? (Zda napŚ²klad 

poskytuje vzorky zdarma, v jak®m mnoģstv² apod.) 

~ Jak§ je obecnŊ spolupr§ce s danĨm dodavatelem? (NapŚ²klad jeho akceschopnost, 

efektivita, rychlost reakce, iniciativa pŚi Śeġen² probl®mŢ, kl²ļov² zamŊstnanci 

dodavatele, kteŚ² mus² spolupracovat s firmou- jejich dostupnost pŚi Śeġen² probl®mŢ, 

jejich odborn§ vzdŊlanost apod.) 

 

Z hlediska n§kupn² logistiky n§kupļ²ho nejv²ce zaj²m§ schopnost dodavatele dod§vat 

v dohodnut®m term²nu a mnoģstv². NejvŊtġ² dŢraz se klade na jeho vĨkonnost a spolehlivost, 

kter§ je d§na takzvanĨm indexem dodavatelsk® spolehlivosti: 

spr§vnŊ dodan® dod§vky x 100 / celkovĨ poļet dod§vek                          (1) 

 

Tento index ukazuje poļet dod§vek, kter® nebyly dod§ny vļas a to neznamen§ jen pozdŊ, ale i 

pŚedļasnŊ, protoģe probl®my firmŊ zpŢsobuje nejen dod§vka opoģdŊn§, ale i dod§vka, kter§ 

pŚiġla do firmy zbyteļnŊ brzy.  

D§le se z logistick®ho hlediska Śeġ², zda doġla dod§vka v poģadovan®m mnoģstv². 

 

Posledn² ļ§st hodnocen² dodavatele obsahuje hledisko technologick®, kter® se zaob²r§ 

spolehlivost² dod§vky a jakost² dod§van®ho materi§lu.  

Z hlediska kvality se jedn§ pŚedevġ²m o pomŊr: 

poļet ġpatnĨch dod§vek zadrģenĨch na vstupu x 100 / celkovĨ poļet d²lŢ   (2) 

 

Z hlediska vnitŚn² nejakosti se vyuģ²v§ pomŊru: 

poļet vadnĨch d²lŢ zachycenĨch ve vĨrobŊ x 100 / celkovĨ poļet d²lŢ    (3) 

 

V t®to ļ§sti hodnocen² mŢģeme taky posuzovat reklamace z§kazn²kŢ, kter® byly zpŢsoben® 

jednoznaļnŊ vadami materi§lu. 

 

2.5 F§ze postupu hodnocen² a vĨbŊru dodavatelŢ 

Nenad§l [3] ve sv® knize rozliġuje tŚi z§kladn² f§ze postupu hodnocen² dodavatelŢ: 

1. pŚedbŊģn® hodnocen² dodavatelŢ, 

2. hodnocen² potenci§ln² zpŢsobilosti dodavatelŢ, 

3. hodnocen² dodavatelŢ podle dalġ²ch krit®ri².[3] 
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2.5.1 PŚedbŊģn® hodnocen² dodavatelŢ 

V t®to f§zi si firma z velk®ho spektra moģnĨch dodavatelŢ vybere urļit® mnoģstv² dodavatelŢ, 

kteŚ² takŚ²kaj²c postupuj² do Ădalġ²ho kolañ hodnocen². Toto hodnocen² je zaloģeno na 

z§kladŊ: 

 

¶ posouzen² prvn²ch vzorkŢ dod§vky (napŚ. kvalita, mnoģstv², cena, podm²nky, za 

kterĨch byly vzorky vyrobeny apod.), 

¶ pŚedbŊģn® posouzen² vyzr§losti syst®mu managementu dodavatelsk® organizace (ļasto 

prob²h§ formou dotazn²kŢ (viz. tab. 2. 1.), kterĨ firma dodavateli zaġle a na z§kladŊ 

jeho vyplnŊn² hodnot² dodavatel® d§l), 

¶ analĨza referenc² jinĨch odbŊratelŢ (reference a zkuġenosti jinĨch podnikŢ s t²mto 

dodavatelem). 

 

Tab. 2. 1: PŚ²klad dotazn²ku pro pŚedbŊģn® hodnocen² dodavatelŢ.[3] 

/",!34 (/$./#%.^ /4<:+! 

Jakost / spolehlivost  

¶ Jak® garance jakosti a spolehlivosti jste schopni 

poskytnout? 

¶ Jak mŢģete zabezpeļit, ģe naġe objedn§vky budou Śeġeny 

rychle a bez vad? 

¶ JakĨ je rozsah neshod pŚi zpracov§n² ve vaġ² organizaci? 

¶ Jak jste schopni zabezpeļit shodu s naġimi poģadavky? 

¶ JakĨ je rozsah neshod pŚi fakturaci ve vaġ² organizaci? 

¶ Jste ochotni spolupracovat s naġ² organizac² pŚi zlepġen² 

svĨch procesŢ? 

¶ Jste drģiteli certifik§tu syst®mu managementu podle ISO 

9001? 

$ÏÄÜÖÜÎþ  

¶ Jak® procento svĨch produktŢ a sluģeb dod§v§te vļas? 

¶ Jak§ je m²ra vaġ² zpŢsobilosti plnit naġe poģadavky? 

¶ Jak® je procento vaġich dod§vek bez jakĨchkoli probl®mŢ? 

¶ Jak jste zainteresov§ni na neust§l®m sniģov§n² n§kladŢ? 

¶ Jak pruģn® jsou vaġe procesy- jak rychle jste schopni 

vyhovŊt poģadavkŢm na zmŊny? 

¶ Jak§ je vaġe prŢmŊrn§ doba odezvy na vznikl® probl®my a 

poģadavky? 
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Servis 

¶ JakĨ je v§ġ proces pŚij²m§n² a zpracov§n² objedn§vek? 

¶ Jak§ je vaġe doba odezvy na ģ§dosti z§kazn²kŢ o poskytnut² 

informac² o vaġich sluģb§ch? 

¶ Jak® formy podpory jste schopni poskytnout po dod§n² 

svĨch produktŢ? 

0ĠþÓÔÕÐ Ë 

ÔÅÃÈÎÏÌÏÇÉþÍ 

¶ Je vaġe organizace schopna zpracov§vat objedn§vky a 

faktury elektronicky? 

¶ Jak vaġe organizace reaguje na trendy ve vĨvoji 

technologi²? 

¶ Jak® procento zamŊstnancŢ vlastn² person§ln² certifik§ty? 

¼ÉÖÏÔÎþ ÐÒÏÓÔĠÅÄþ Á 
ÂÅÚÐÅéÎÏÓÔ 

¶ UplatŔujete intern² recyklaci materi§lŢ? 

¶ Jsou vaġe obalov® materi§ly recyklovateln®? 

¶ Jak® pŚ²stupy uplatŔujete k zlepġov§n² bezpeļnosti pr§ce? 

.ÜËÌÁÄÙ Á ÃÅÎÙ 

¶ Sledujete vĨdaje vztahuj²c² se k jakosti? 

¶ Jak® typy slev a bonusŢ jste schopni odbŊratelŢm nab²zet? 

¶ Sledujete efektivnost a ¼ļinnost svĨch projektŢ zlepġov§n²? 

 

 

2.5.2 Hodnocen² potenci§ln² zpŢsobilosti dodavatelŢ 

V t®to f§zi se prov§d² hodnocen² tŊch dodavatelŢ, kteŚ² byli z²sk§ni z pŚedeġl® f§ze 

pŚedbŊģn®ho hodnocen² dodavatelŢ. V tomto kroku se prov§d² hodnocen², kter® m§ odhalit 

zejm®na budouc² a dlouhodobou zpŢsobilost dodavatelŢ plnit poģadavky odbŊratele. 

Hodnocen² se prov§dŊj² formou nez§vislĨch auditŢ pŚ²mo u vybranĨch dodavatelŢ. 

 

2.5.3 Hodnocen² dodavatelŢ podle dalġ²ch krit®ri² 

Tento krok hodnocen² je vlastnŊ hlavn² n§pln² t®to diplomov® pr§ce, proto bude toto t®ma 

detailnŊ pops§no v dalġ² kapitole ļ. 3. 
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σ -ÅÔÏÄÙ ÈÏÄÎÏÃÅÎþ ÄÏÄÁÖÁÔÅÌĳ 

Hodnocen² dodavatelŢ je zcela individu§ln² ļinnost² kaģd® firmy a proto neexistuje ģ§dn§ 

obecn§ metoda, o kter® by se dalo striktnŊ Ś²ct, ģe je vhodn§ pro kaģdou firmu. Kaģd§ firma si 

proto mŢģe zvolit tu metodu, kter§ j² pro jej² ¼ļely hodnocen² dodavatelŢ vyhovuje nejv²ce, a 

vĨsledky hodnocen² j² jsou nejvŊtġ²m pŚ²nosem. 

 

3.1 Krit®ria hodnocen² dodavatelŢ 

Protoģe kaģd§ firma mŢģe d§vat pŚednost nŊļemu jin®mu a mŢģe potŚebovat od dodavatele 

nŊco jin®ho, existuje cel§ Śada rŢznĨch krit®ri², kter§ si firma mŢģe libovolnŊ zvolit ve svĨch 

hodnocen²ch.  

PŚ²klad rozdŊlen² krit®ri² je uveden v n§sleduj²c² tabulce ļ. 3.1. 

 

Tab. 3.1: PŚehled krit®ri² pro volbu dodavatele.[6] 

3+50).! +2)4O2)^ *%$./4,)6< +2)4O2)!- /:.!I%.^ 

4ĻËÁÊþÃþ ÓÅ ÖĻÒÏÂËĳ 

Á ÓÌÕĿÅÂ Ë nim  

ÎÜÌÅĿÅÊþÃþÃÈ 

¶ schopnost dodat potŚebn® vĨrobky v potŚebn®m 

mnoģstv², kvalitŊ a proveden², 

¶ kvalita, vydatnost, spolehlivost a preciznost vĨrobku 

z hlediska certifikace a technickĨch norem, 

ekologiļnosti a ekonomiļnosti, 

¶ ¼roveŔ poskytovanĨch sluģeb (pŚedsmluvn²ch, 

smluvn²ch a posmluvn²ch) a servisu, poradenstv², 

technick§ pomoc pŚi uģ²v§n², nab²dka vyġkolen² 

pŚ²sluġnĨch pracovn²kŢ (obsluhy, zpracovatelŢ), 

¶ syst®m kontroly jakosti z hlediska certifikace a 

modern²ch metod Ś²zen² jakosti (TQM), 

¶ pomoc pŚi odborn® technick® pŚ²pravŊ uģit² vĨrobku, 

¶ kvalita balen² vĨrobku a jeho manipulaļn² pŚipravenost, 

stupeŔ ochrany pro pŚepravu, 

¶ garance spolehlivosti vĨrobku, 

¶ doprovodn§ technick§ dokumentace, jej² proveden², 

¼plnost, instruktivnost, 

¶ jednoduchost ¼drģby a oprav, 
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¶ nejvŊtġ² v§ha (pŚednost) se pŚi hodnocen² d§v§ hlavn²mu 

uģivateli v podniku. 

4ĻËÁÊþÃþ ÓÅ ÃÅÎÙ Á 

ËÏÎÔÒÁËÔÁéÎþÃÈ 

ÐÏÄÍþÎÅË 

ɉÄÏÄÁÃþÃÈȟ 

ÐÌÁÔÅÂÎþÃÈɊ 

¶ cena, slevy, sr§ģka, 

¶ doloģky o n§hradŊ ġkod vzniklĨch vadnou dod§vkou, 

¶ platebn² podm²nky, vstŚ²cnost k poģadavkŢm a 

pochopen² pro situaci firmy, 

¶ ochota pŚistoupit na nov® formy v dod§vkov®m reģimu, 

napŚ. syst®m Ăjust-in-timeñ, popŚ. v syst®mu optim§ln²ch 

dod§vek v reģimu Ăjust-in-caseñ. 

4ĻËÁÊþÃþ ÓÅ 

dodavatele, jeho  

image, goodwillu a 

ÊÅÈÏ ÃÈÏÖÜÎþ ÐĠþ 

ÊÅÄÎÜÎþ Á ÒÅÁÌÉÚÁÃÉ 

ÄÏÄÜÖÅË ɉÐÌÎñÎþ 

smlouvy)  

¶ inovaļn² technick® schopnosti a pŚedpoklady (finanļn², 

technick®, person§ln², manaģersk®, organizaļn² apod.), 

¶ vĨkonnost a povŊst managementu, projevuj²c² se ve 

vztahu k okol² a uvnitŚ firmy, 

¶ vĨrobn² kapacity, spolehlivost a rezervy v jejich vyuģit², 

pruģnost vĨrobn²ho profilu, 

¶ povŊst firmy, image, goodwill jako dodavatele, 

¶ finanļn² situace firmy, ekonomick§ stabilita, bankovn² 

dŢvŊra, 

¶ spolehlivost pŚi realizaci dod§vek, dodrģov§n² term²nŢ, 

jakoģ i dalġ²ch kontrakļn²ch podm²nek, 

¶ postoj ke kupuj²c²m, vstŚ²cnost, vŢle dohodnout se o 

zmŊn§ch kontraktŢ, 

¶ ¼roveŔ komunikace, ochota pŚed§vat informace, 

technick® komunikaļn² vybaven², 

¶ mor§lka podniku, jeho kultura, ¼roveŔ dodrģov§n² 

legislativy a obchodn²ch zvyklost², 

¶ lokalizace firmy, logistick® podm²nky a ¼roveŔ Śeġen² 

logistick®ho syst®mu, 

¶ pracovn² vztahy uvnitŚ podniku projevuj²c² se i ve 

vnŊjġ²ch vztaz²ch, 

¶ schopnost a ochota pŚizpŢsobit se potŚeb§m odbŊratele, 

¶ zkuġenosti jinĨch odbŊratelŢ, jejich hodnocen². 
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Vzhledem k tomu, ģe vĨbŊr spr§vn®ho dodavatele, je opravdu velmi dŢleģitĨ pro kaģdou 

firmu, nemŊlo by bĨt hodnocen² jen form§ln² z§leģitost², ale mŊla by bĨt hodnocena krit®ria, 

kter§ jsou pro firmu dŢleģit§ a maj² vliv na hospod§rnost firmy. 

 

3.2 Jednotliv® metody hodnocen² dodavatelŢ 

Protoģe hlavnŊ v pŚ²padŊ, kdy se jedn§ pro firmu o dŢleģitou ļi zvl§ġŠ drahou zak§zku, je 

nutn® m²t toho nejlepġ²ho dodavatele, je dobr® pouģ²t pro hodnocen² dodavatelŢ lepġ² metodu 

neģ jen tzv. ĂselskĨ rozumñ. Proto n§sleduj²c² kapitola popisuje rŢzn® metody k pŚ²stupu 

hodnocen² dodavatelŢ, kter® se v naġich podnikatelskĨch kruz²ch mohou pouģ²t. 

 

3.2.1 Prost® srovn§n² pŚednost² a nevĨhod 

Hrubou pŚedstavu o vĨhodnosti jednotlivĨch dodavatelŢ d§v§ jejich prost® srovn§n² pŚednost² 

a nevĨhod podle zvolenĨch krit®ri². V tabulce (tabulka ļ. 3.2) se zap²ġe 1 (nebo znam®nko +), 

pokud dodavatel podle dan®ho krit®ria vyhovuje, v opaļn®m pŚ²padŊ se pŚiŚad² nula (nebo 

znam®nko -).[7] 

 

Tab. 3.2: Hodnocen² dodavatelŢ metodou 

 srovn§n² pŚednost² a nevĨhod.[7] 

 

Krit®rium 
Dodavatel 

D1 D2 D3 

PoŚizovac² n§klady 1 1 0 

Provozn² n§klady 1 0 0 

Dodac² lhŢta 0 1 1 

Produktivita pr§ce 1 0 1 

Obt²ģnost obsluhy 0 0 1 

Celkem vĨhod 3 2 3 

 

 

 

Tento postup je pouģitelnĨ pro z²sk§n² rychl®ho orientaļn²ho pŚehledu o pŚednostech a 

nevĨhod§ch jednotlivĨch nab²dek, ukazuje na slabġ² m²sta dodavatelŢ, kter§ je moģno 

v prŢbŊhu jedn§n² odstranit.[7] 
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3.2.2 Metoda prost®ho poŚad² 

PŚi prost®m hodnocen² podle poŚad² se hodnocen² prov§d² pŚiŚazov§n²m bodŢ 1 aģ 3 

k jednotlivĨm krit®ri²m. Nejniģġ² poļet bodŢ obdrģ² dodavatel, kterĨ se jev² jako 

nejvĨhodnŊjġ² (napŚ. u dodavatele, kterĨ nab²z² nejniģġ² cenu, se nap²ġe hodnocen² bodem 1, 

coģ znaļ² nejlepġ² hodnocen² tohoto krit®ria). Takto z²skan® bodov® hodnocen² u jednotlivĨch 

dodavatelŢ se seļte a nejlepġ² dodavatel je ten s nejniģġ²m poļtem bodŢ. (viz. tabulka ļ. 3.3 a 

tabulka ļ. 3.4). 

 

Tab. 3.3: Tabulka vĨchoz²ch hodnot.[9] 

Krit®rium 
Dodavatel 

D1 D2 D3 

Cena v Kļ 60 80 100 

Kvalita (%) 100 85 85 

Servis (%) 85 95 75 

Spolehlivost 90 80 90 

 

 

Tab. 3.4: Hodnocen² dodavatelŢ podle poŚad².[9] 

Krit®rium 
Dodavatel 

D1 D2 D3 

Cena v Kļ 1 2 3 

Kvalita (%) 1 2 2 

Servis (%) 2 1 3 

Spolehlivost 1 2 1 

Souļet bodŢ 5 7 9 

PoŚad² 1 2 3 

 

VĨhodou t®to metody je, ģe d§v§ moģnost vyhodnotit opravdu jak§koliv krit®ria. 

NevĨhodou je nemoģnost objektivn²ho automatick®ho vyhodnocov§n² a nutnost participace 

lidsk®ho faktoru na vyhodnocen², s ļ²mģ souvis² moģnost nevhodn®ho ovlivnŊn² vĨbŊru 

dodavatele n§kupļ²m, jehoģ z§jmy nemus² bĨt v souladu se z§jmy firmy, pro kterou 

nakupuje.[9] 
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3.2.3 Bodovac² metoda 

Bodovac² metoda je velmi podobn§ metodŊ poŚad². Rozd²l je v pŚiŚazov§n² hodnot 

jednotlivĨm krit®ri²m. Zde je moģnost pŚiŚadit u jednotlivĨch dodavatelŢ u kaģd®ho krit®ria 

hodnotu na stupnici od 1 do 10 tak, ģe ļ²m je u dodavatele dan® krit®rium vĨznamnŊjġ², 

pŚiŚazuje hodnotu vyġġ².[10] 

 

Tab. 3.5: Hodnoty pŚiŚazen® jednotlivĨm dodavatelŢm.[10] 

Krit®rium 
Dodavatel 

pi 
D1 D2 D3 D4 

1 6 6 10 2 24 

2 4 1 2 3 10 

3 9 5 4 4 22 

4 2 2 8 1 13 

5 10 8 6 10 34 

 

V mnohĨch pŚ²padech mŢģe bĨt pŚiŚazeno u rŢznĨch dodavatelŢ u jednoho krit®ria stejn§ 

hodnota. Toto rozhodnŊ nen² pro celkov® hodnocen² na z§vadu.[10] 

Z vĨchoz² tabulky hodnot (tabulka ļ. 3.5) se nejprve vypoļte v§ha jednotlivĨch krit®ri², aby 

bylo jasn®, kter® krit®rium je nejvĨznamnŊjġ² a kter® naopak m§ v§hu nejniģġ². 

Nejprve se provede souļet vġech hodnot pi: 1033413221024
5

1

=++++=ä
=i

ip                

V§ha 1. krit®ria se vypoļte: 233,0
103

24
1 ==v  (10) 

VĨsledky vĨpoļtŢ dalġ²ch vah jsou uvedeny v tabulce ļ. 3.6.[10] 

 

Tab. 3.6: V§hy jednotlivĨch krit®ri².[10] 

Krit®rium V§ha krit®ria PoŚad² 

5 0,330 1. 

1 0,233 2. 

3 0,214 3. 

4 0,126 4. 

2 0,097 5. 

S 1,000 x. 
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Nakonec se vyn§sob² jednotliv® v§hy poļtem bodŢ u jednotlivĨch krit®ri² z vĨchoz² tabulky ļ. 

3.5, aby se zjistilo vĨsledn® poŚad² dodavatelŢ. Ten dodavatel, kterĨ z²sk§ nejvŊtġ² poļet 

bodŢ, je v tomto pŚ²padŊ nejlepġ² (viz. tab. ļ. 3.7). 

 

Tab. 3.7: Koneļn® hodnocen² dodavatelŢ bodovac² metodou.[zdroj: vlastn²] 

Krit®rium V§ha krit®ria 
Dodavatel 

D1 D2 D3 D4 

1. 0,233 1,398 1,398 2,33 0,466 

2. 0,097 0,388 0,097 0,194 0,291 

3. 0,214 1,926 1,07 0,856 0,856 

4. 0,126 0,252 0,252 1,008 0,126 

5. 0,330 3,3 2,64 1,98 3,3 

S  7,264 5,457 6,368 5,039 

PoŚad² 

dodavatelŢ 
 1. 3. 2. 4. 

 

Nejlepġ²m dodavatelem v tomto pŚ²padŊ je tedy dodavatel s oznaļen² D1, druhĨ nejlepġ² je 

dodavatel D3, tŚet² nejlepġ² je dodavatel D2 a nejhorġ² je dodavatel D4. 

 

3.2.4 Fullerova metoda (Metoda p§rov®ho porovn§n²) 

Tato metoda sice neurļ² pŚ²mo poŚad² dodavatelŢ, ale pomŢģe urļit v§hy jednotlivĨch krit®ri², 

kdy je urļen² obt²ģn® z dŢvodu pŚ²liġn®ho poļtu krit®ri². Pouģ²v§ se tedy hlavnŊ tam, kde je 

velk® mnoģstv² krit®ri².  

Principem t®to metody je p§rov® srovn§n² jen dvou krit®ri², jinĨmi slovy porovn§n² dvou 

krit®ri² mezi sebou a jednoznaļn® urļen® vĨznamnŊjġ²ho krit®ria.[10] 

 

V t®to metodŊ si nejprve opŊt stanov²me krit®ria, kter§ si sep²ġeme pod sebe do tabulky. 

Krit®rii mohou napŚ²klad bĨt: 

K1- Cena 

K2- Servis 

K3- Kvalita 

K4- Vzd§lenost 

K5- Spolehlivost 


















































































