Vzajomne vyhodné vztahy s dodavatelmi

Z 6smych zasad manazérstva kvality sa zdsada vzajomne vyhodnych vzt'ahov s dodavatel'mi
povazuje za druhu najdoélezitejsiu.

Medzi dodavate'mi a odberatel'mi je vhodné dosiahnut’ obojstranne vyhodné a vyvazené
vzt'ahy postavené na dovere, tzn. prejst’ od vazalského k partnerskému postaveniu dodava-
tel'skych firiem, tak ako to v roku 1992 formuloval T. Peters. Hlavnymi dévodmi je, Ze:

» hodnota/kvalita vyrobkov, a tym aj dobré meno organizicie, je az zo 70 %
ovplyviované hodnotou/kvalitou nakupovanych vstupov,

» dodavatelia a odberatelia st na seba zavisli, stale viac sa pozaduji dodavky
prave na cas (JIT).
Organizacie, ktoré st vzajomne prepojené dodavatel'sko-zakaznickymi vzt'ahmi, s cielom
vyprodukovat’ hodnotu pre koncového zdkaznika — spotrebitela, vytvaraju dodavatel’sko-
odberatel’sky ret’azec (Obr. 1). Vytvaranie a efektivne fungovanie tychto retazcov predsta-
vuje v sucasnosti nevyhnutnt sucast’ stratégie uspesnych spolocnosti.
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Obr. 1 Dodavatel’sko-odberatel’sky ret'azec

Partnerstvo by teda malo byt sti¢astou modernej stratégie firiem. Partnerské vztahy mézu byt
rieSené roznymi formami, od nadvdzovania partnerskych zmluvnych vztahov, napr.
outsourcing, az po rozne typy zdruzovania podnikov — podnikatel'skych tnii, zdruZeni a pod.
Pri uzatvarani partnerskych vztahov sa odportca uplatiovat zasady, ako napr.: ,,match-
making®, t.j. cielavedomost, cielend spolupraca zaloZend na doslednom vybere partnerov,
,Win win“, t.j. obojstranny prinos pre partnerské organizacie, dlhodoba spolupraca, spolo¢né
zdiel'anie dolezitych informacii, vzajomna ddvera, etika v jednani, dobrovolnost’.

Styri faktory uispesnosti dodavatel'sko-odberatel’kych retazcov si:

1) Kvalita - schopnost’ plnit’ poziadavky zdkaznikov, legislativy a d’alSich
zainteresovanych stran,



2) Cas - schopnost’ plnit poziadavky o najrychlejsie,
3) Naklady - schopnost’ plnit’ poziadavky rychle a naviac s ¢o najmensou spotrebou
zdrojov,

4) Znalosti zamestnancov - ¢im su znalosti zamestnancov vyssie, tym lepSie su organizacie
schopné ¢o najrychlejsie a s nizkymi nakladmi uspokojovat’ neustale naro¢nejsie
poziadavky zdkaznikov i d’alSich zainteresovanych stran.

7 omylov dodavatel'sko-odberatel’kych retazcov je egoizmus, kratkozrakost’, nizka Uroveii
zodpovednosti, spokojnost’ samého so sebou, nekompromisnost’, chybné priority a zla komu-
nikécia. Nakupny prieskum trhu by mal zabezpecit, aby boli dobré vzt'ahy — komunikécia
medzi oboma stranami, aby nevznikali nezhody medzi nimi, aby neboli realizované dodavky
naslepo, aby sa nezabezpecovali také dodavky v Case, kedy nie su potrebné. Tym sa Setria
naklady na nakup vstupov, na skladovanie, a pod.

Alternativne stratégie v dodavatel’sko — odberatel’skych vzt’ahoch (Obr. 2) st:

1. stratégia zopnutia — silnejSi dodéavatel’, odberatel’ sa mu musi prisposobit’, zo strany
dodavatel’a je tlak,

2. stratégia primknutia — vyrobca je vel'mi silny (monopolny) a dodavatelia sa mu
musia prispdsobit’,

3. stratégia prepojenia — obaja hraci su rovnako silni, st navzdjom partnermi, je to
najlepsia stratégia.
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Obr. 2 Alternativne stratégie v dodavatel’sko — odberatel’skych vzt’ahoch

Starostlivost’ o dodavatel'ov ma dve stranky:

1. iniciaéni — impulz na dodavku musi vzniknut’ u toho, kto ju potrebuje. V podniku
musia byt l'udia, ktori vyhl'adavaju dodéavatel'ov, zist'uja stav vstupov podla potrieb
podniku.

2. hodnotiacu — zdujemca musi hodnotit’ sposobilost’ dodavatel'ov plnit’ jeho poziadavky.

Hodnotenie dodavatel'ov predstavuje nepretrzity proces, pretoze neustale sa menia tak
podmienky na trhu, ako aj sortiment dodavok (Obr. 3).

Predbezné hodnotenie dodavatelov predstavuje tzv. kvalifikacné kolo hodnotenia a vyberu,
pri ktorom sa z vel'kého poctu vSetkych moznych dodéavatel'ov vybert ,,postupujuci® do
dalSieho kola. VyuZiva sa posudzovanie prvych vzoriek dodavok, vyzrelost QMS dodéava-
tel'skej organizacie, ako aj analyza referencii o dodavatel'ovi.

Pri hodnoteni potencidlnych dodavatelov je mozné pouzivat viaceré metddy, ako napr.
audit QMS dodavatela (audit druhou stranou), analyzu potencidlu dodavatelov (SPA -
Supplier Potential Analysis), ktord je odvodend od kritérii Modelu vynimo¢nosti EFQM,
vypocet indexu Uplnych ndkladov ndkupu, analyzu portfélia, ¢i vypocet indexu sposobilosti
dodévatela.



Vykonnost’ dodavatel’a je mozné definovat’ ako schopnost’ dodévatel'ov plnit’ poziadavky na
dodavky Specifikované v zmluve o dodavkach, uzatvorené medzi odberatel'om a dodavatel'om.
Hodnoti sa kvalita dodavok, terminy dodania a ndklady spojené s dodavkami, priCom sa
vychadza z vysledkov Statistickej prebierky dodavok, z vydavkov na odstrafiovanie nezhod
v dodéavkach, z dodrziavania harmonogramu dodavania, z udajov o procesoch zlepSovania u
dodavatela, z vysledkov procesne vedenych auditov u dodavatela, z vysledkov merania
spokojnosti zdkaznika, a pod. K najCastejSie pouzivanym metédam patria: rozhodovacia
matica, ukazovatel' kvality prace, koeficient vykonnosti doddvatela, index spokojnosti
s dodavatel'om a zonovy regulacny diagram.
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Obr. 3 NepretrZitost’ procesov hodnotenia a vyberu dodavatel’ov



