Nakup a vstupni loglstlka

Obstaravani




Nakup a obstaravani

- ,nakup predstavuje soubor cinnosti, jejichz cilem je zabezpeceni vyrobni,
obchodni a jiné c¢innosti organizace poZadovanym sortimentem vyrobki,
polotovarti, surovin, energii, obali aj. a sluzeb v pozadované kvalité, v
pozadovany cas, na pozadované misto pri ekonomickych nakladech.” (Gross,
Grossova, 2006, s. 9)

- PROCUREMENT - obstaravani, ziskavani, opatrovani, tj.

zajistovani vstupt - zdrojti, nakup, doprava, dodavani, resp. i baleni

Vv

a skladovani (Sirsi pohled), ale i opatrovani finan¢nich prostredki a

ziskavani lidskych zdroju

PURCHASE - NAKUP materiald, sluZeb a jinych aktiv, resp. i
pasiv (uzsi pohled — jedna ¢innost) = obchodni operace

SUPPLY - zasobovani, dodavani = fyzické aktivity tykajici se
presunu vstupt

materialové hospodarstvi (jiz na tustupu z ,odborné hantyrky®) =
porizovani vstupi pro zejména produkéni procesy a fizeni
materialovych toku napri¢ podnikem




+ dalsi pojem - strategicky rozmer
obstaravani

- Supply management = a strategic approach to
planning for and acquiring the organization’s
current and future needs through effectively
managing the supply base, utilizing a process
orientation in conjunction with cross-functional
teams (CFTs) to achieve the organizational mission.

- = the identification, acquisition, access, positioning,
and management of resources and related
capabilities an organization needs or potentially
needs in the attainment of its strategic
objectives.(Institute for Supply Management )




+ dalSi pojem - jesté vétsi duraz na strategicky
charakter nakupu

- Purchase (purchasing) management




Vyznam (role) nakupu a obstaravani

o Podll nakupu na celkovych nakladech podniku — 40-60% (u vyrobnich
fi;amzam) nekde i 80% - dopad na nakladovou strukturu podnikii
dani uspor: vyber dodavatelti, dusledna kontrola dil¢ich nakladu
nakupu spoluprace s dodavateli — SRM = Supplier relationship
management)

- Volba nakupni strateffgle vliv na vysi nakladu na udrzovani zasob,
skladové ztraty a nakladu na Vazany kapital v zasobach

> Vybér nakupovanych polozek - nejenom naklady porizeni— vliv na
zpracovatelské naklady (vytéznost, ispora nakladu na energie,
manipulaci...)

- Vliv na kvalitu produkti a sluzeb (V}’fraznéjéi pri outsoucingu)

- Vliv na design produktu a procesu (nakup = sty¢ny bod mezi dodavateli
a dizajnéry — strategie ESI — early supplier involvement do procesu
navrhovani — spora cca 20% matereﬁovych nakladi, 20 = zlepseni
kvality materiali, 20% zkraceni ¢asu vyvoje)

- Podpora (udrmtelne) konkurencni vyhody a ziskovosti (nakupni, t. j.
Vstupm logistika a obstaravani jako podpurna funkce v internim a
dodavatelském hodnotovém retézci = marze, diferenciace)




Vyznam (role) nakupu a obstaravani

- spojeni interniho a externiho prostredi
organizace (podobné jako prodej a vystupni
logistika) — informacni tok o déni v prostredi —
prilezitosti a hrozby

- propojeni interniho prostredi organizace (vazba
nakupu na dalsi funkce a naopak)

- dopad na vykonnost celého dodavatelského
retezce (vykonnost jednoho clanku)

- nakup = funkce sluzby — pro vnitrniho zakaznika




Cile nakupu (1)

= v souladu s cili organizace:

uspokojovani potreb

- snizovani nakupnich nakladu

- zvysovani kvality nakupu

- snizovani nakupniho rizika

- zvySovani flexibility nakupu

podporovani nakupnich cilu orientovanych na verejné zajmy
podpora fungovani organizace

cil 1: KONTINUITA DODAVEK:

1. nakupovat produkty a sluzby za spravnou cenu
2. nakupovat je ze spravného zdroje

3. nakulpovat je na zakladeé spravné specifikace, ktera naplni potreby
uzivatelt (spravné produkty ve spravné kvalité)

4. nakupovat je ve spravné kvantité

5. sjednavat dodavky ve spravném case

6. vyzadovat dodavku spravnému internimu zakaznikovi




Cile nakupu (2)
cil 2: RIDIT NAKUPNI PROCES EFEKTIVNE A UCELNE

— interni procesy — omezené zdroje: lidské, financ¢ni, casové, informacni a
znalostni...

cil 3: ROZVOJ MANAGEMENTU DODAVATELSKE ZAKLADNY
(SUPPLY BASE MANAGEMENT)

vybér, rozvoj a udrzovani dodavani potrebného a pozadovanéhoselection,
nakup - prehled o soucasné a budouci pravdépodobné situaci na
dodavatelském trhu, tak aby aby zajisténé, ze nakup:

(1) vybere kompetentni dodavatele,

(2) identifikuje nové dodavatele, majici potencial pro vynikajici vykony —
iniciace a budovani vztahu,

(3) zlepsuje stavajici dodavatele




Cile nakupu (3)

cil 4: ROZVIJENI SPOLECNYCH VZAJEMNE PROPOJENYCH CILU INTERNICH
FUNKCNICH STAKEHOLDERU — nutné pro plnéni cilé nadkupu....a cilt celého
podniku

cil 5: PODPORA DOSAHOVANTI CILU PODNIKU - konflikt cil@ a hierarchie cilt

cil 6: ROZVOJ INTEGROVANYCH NAKUNICH STRATEGII, KTERE PODPORUJI
ORGANIZACNI STRATEGIE — pozice a vhimani nakupu v organizaci

EFEKTIVNI ,,SUPPLY MARKET INTELLIGENCE* zahrnuje:

« monitoring dodavatelskych trhti a trendi (napr. pohyb cen nakupnich polozek,
pohyb dostupného mnozstvi, zmény u dodavateltl) + interpretace dopadii na strategie
podniku

 identifikace kritickych polozek a sluzeb, které jsou nutné pro dosahovani
strategickych cilii v klicovych oblastech vykonnosti — zejména u novych produktii

« rozvoj alternativ dodavateli a alternativnich planti nakupu — podpora plani
podniku




Management opatrovani (schuite, 1994)

Management nakupu (opatrovani)

Nakup jako OBSTARAVANI —
PRODPURNE HODNOTOTVORNE
CINNOSTI — nakupni zplisoby

a metod

Zasobovaci logistika — VSTUPNI
LOGISTIKA = ¢innosti spojené s
prejimanim, prepravou, skladovanim

Funkcni rozsah:

*Prizkum nékupnih6 trhu,
vyhledavani zdroju
*Oslovovani potencialnich
dodavatelu

*Otevreni a uzavreni
nakupniho jednani

Cenova a hodnotova analyza

« Uzavirani smluv a sprava
nakupu (SRM)

ozdélovanim vstupu a vracenim
!stupl‘] dodavateli = PRIMARNI

ODNOTOTVORNE CINNOSTI

Funkcni rozsah:
‘Vystavovani objednavek
‘Prejimka, kontrola zbozi
Skladovani a sprava skladu
‘Vnitropodnikova doprava

*Planovani, rizeni a kontrola
hmotnych a informacnich toki




Nakup, obstaravani a vliv prostredi

Vlada (legislativa,

strategie,
0L, technologie

kooper. podniky
a organizace

Dodavatelé —
charakter trhu

podnik

Nakup, obstaravani Zakaznik
>|  (rychlost,

naklady,
kvalita)

konkurenti




Nakup a obstaravani

- Operativni
° TaktiCk},/' { Rozmeér, dosah a obsah }
- Strategicky




Casové hledisko obstaravani - Kdy? -
HIERARCHIE

Strategickeé

obstaravani

Taktické

obstaravani

Operativni

obstaravani




UROVNE ROZHODOVANI - hierarchie

- nakupni rozhodovani na strategicke urovni:

** Vytvareni nakupni politiky a vytvareni a vydavani
provoznich radu, smérnic, postupu a popisu Cinnosti, které se
tykaji nakupniho oddeleni,

“ Vytvareni a zavadéni nastroju pro monitorovani a zlepSeni
nakupnich vykondu,

s Rozhodovani o tom, které Cinnosti dosud provadené
podnikovymi zameéstnanci je lepsSi outsourcovat — obstaravat,
nakupovat...

% Zajistovani dlouhodobych smluv a vztahu s vybranymi
dodavateli,

“ Rozhodovani tykajici se vybéru poctu dodavatelu
(koncentrace poptavky/rozdéleni rizik),
**Rozhodovani o zasadnich investicich podniku




Vyznam nakupu jako strategicke funkce

v organizacich (od 2. pol. 90. let 20. stol.) - VLIV NA
KONKURENCESCHOPNOST - jesté jednou:cca 40 — 70%

nakladu na vyrobu — nakup (nakupované vstupy)

Carr a Smeltzer (1997, v Bedei a kol., 2008, s. 2).

“Strategic purchasing 1is the process of planning,
implementing, evaluating, and controlling strategic and
operating purchasing decisions for directing all activities
of the urcﬁasing function toward opportunities consistent
with the firm's capabilities to achieve its long-term goals”.

Role strategického nakupu:

identifikovat soubor pozadavki pro nakup v souladu se
strategickymi cili, stavem internich zdroju, situaci v
externim prostredi a v souladu s trendy a zménami v
procesech zasobovani — jedna ze zakladen pro budoucnost
organizace




Priklad - komoditni strategie (resp.
strategie kategorie nakupu)

Vypracovani:

- Potencial (kompetence) dodavateli pro
komodity, které jsou potrebné

- Moznosti, které trh nabizi

- Smeér vyvoje trhu

- Bariéry a predpoklady vstupu na trh (zejména u
tzv. global sourcing)

» Subjekty na trhu pro potencialni spolupraci




Strategic sourcing

- Strategic sourcing - sourcing strategy is defined as the approach
developed by the company to procure supplies, for which four elements
are defined as:

 “the buying policy,

« the number of sources,

« the type of source and

« the nature of the company - supplier relationship”




UROVNE ROZHODOVANI - hierarchie

» Rozhodovani na takticke urovni:
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http://www.kensington.cz/nakup.pdf




Oblasti nakupu a nakupni situace

NAKUPNI SITUACE

OBLASTI NAKUPU

» Opakovany nakup beze zmény

Jedna se o rutinni nakup, ktery probiha
opakované. Nakupni oddéleni vyuziva své
zkuSenosti z minulosti. Pfi opakovanych
nakupech poskytuji dodavatelé vyhodné platebni
i dodaci podminky a dodrzuji neménnou kvalitu
dodavanych vyrobkul a sluzeb.

» Vyrobni nakup
Vyrobni nakup se zameéruje predevsim
na nakup dilu, vyrobniho materialu a

surovin.

» Nevyrobni nakup

Nevyrobni nakup obstarava hlavné
komodity, které primo nesouvisi

s vyrobou. Jedna se o nakup sluzeb,
nemovitosti, vyrobnich stroju,
nahradnich dilu, investic a rezijniho
materialu.

» Modifikovany nakup

Pfi modifikovaném nakupu je tfeba, aby nakupni
oddéleni provedlo upravy ve specifikaci vyrobku,
cené a podminkach dodavky. Pri vybéru
dodavatele v ramci modifikovanych nakupu se
dodavatelé snazi nabidnout co nejvyhodnégjsi
dodavku, aby ve vybéru uspéli.

» Strategicky nakup

» Nova nakupni uloha

Strategicky nakup urcuje se y strategicky dullezity nakup
ZOhIegnen'm.C'lu flrmy nakupni strategii (strategicka prilezitost, spekulativni
- soucasnou i budouci. nakup...)

problémovy nakup (velké riziko)
+ terminovy nakup (forward buying),
+ objemové obchody

Promptni nakup (spot buy) — v pfipadé nahle
vzniklé neplanované potreby




Utvar fizeni
kvality

Bezpecnost
prace, zZivotni
prostiedi

Nakupni skupina (centrum)

Vyrobni
utvary

Modifikace
pozadavkil na
nakup, formulace
novych
pozadavka...

Kvalitativni
prejimka, metody
méreni,
specifikace
pozadavkil na
jakost, audity...

Specifikace
pozadavkl na

mnozstvi, dodaci

terminy, baleni,
frekvenci
dodavek....

Specifikace
pozadavkul na
bezpecnost prace
(dodavky stroju),
Ziv.prostiedi ....

Finan¢ni naroky,
limit zasob,
terminy, finanéni
zavazky vuci
dodavateltm..

Sledovani nakladt

na nakup ABC
analyza
logistickych
Cinnosti

/

Informacni
systém

Informacéni
podpora vybéru
dodavateld,
nakupni portaly,
internetové
trznice...

y Realizace
/ dodavek,
manipulace ve
firmé....
ospodarské
smlouvy, Prizkum B2B
reklamacni trhu dodavateld....
fizeni....
Poptavka,
objedndvky Odbyt/prodej

Zdroj: www.vscht.cz/uer/CZ_studium/doc/.../Nakup%20tvpy%20struktura.ppt upraveno

Finan¢ni
utvary

Controlling

Logistika

Marketing

Pravni utvar




Exhihit 4.1

Purchasing's Com munications Flows and Linkazes

Cluality
ASsUrance
. = Pumhasing and quality + Selection of
* ﬁ:ﬁggﬁ;nent coals and erpectations suppliers
assistance + 'l.fisil:l:I_it:g.' to supplier - ID_fI:-:t;:Lng Imun:es
+ Sunolier quali quality pmcessss niology
pepfgprmaﬁ.;e ke + [Detailed supplier - Earl_;-.- pmoduct
fesdback process data de_mgn support
+ Supplier (for pmcess + Deweloping
nonperformance capability matenal specs
costs indexes)

Engineering

+ Perfomance feedback
= Earlywisibility to
product Equirements

+ Support of raterial + Contracts

equiements

Legal and
Emviranmental

safety

+ [etemination of order
quantities

+ Supplier s=lection + 5 afety

Dperations

Furchasing + Earby visibility to newy

) + Matenal
+ Supplier p:_s:yn‘ents relea ses
+ Cost accounting + Total cost model + Performance
infarmation develop ment teedhaclk
+ Make or buy decisions + Poduct
+ Capital equipment information
purchases sharing

+ Generation of material

+ |ntellectual property

products’ pmoduct promotion

requiements
= Performmance feedback
+ Matenal eceipt

+ EDI

Marketing

~_integration
+ Visibility to
incoming receipts

ac: knioyled ornent
+ Sales and

operations plan

Accounting
and Finance

+ Material support for
rmarketing pmograms

+ [rder acknowledement s
+ Matenal mquirement s
+ [nformation sharing
+ Early design
imvolvernent

suppliers




Nakupni skupina (centrum)

Uzivatelé — budouci ,,spotrebitelé* — identifikuji potreby
Poradci — ovliviiovatelé (znalci, experti na urcitou oblast)
Deskriptori — definuji presnou technickou specifikaci

Kontrolori — eliminace osobnich zajmu a dohled nad spravnosti obsahu i
postupu

Schvalovatelé — rozhodovatelé (pravomoci a kompetence)

Bezprostiedni kupujici — kontakt s dodavatelem KUPNI ROLE:
Ovlivnovatel

Financujici — zajiSténi a zprostredkovani uhrady Navrhovatel/inicator
Rozhodovatel
Uzivatel

koordinator




Organizace nakupu

Nakup jako samostatna funkce - utvar
SloucCeni nakupu a prodeje (OBCHOD)
SloucCeni nakupu a vyroby

SloucCeni nakupu s logistikou

Rozdéleni nakupu na nékolik utvaru podle:
Hierarchie planovani a rizeni (velikosti podniku...)

Geograficky
Zakaznika —
Dodavatele
KUPNi ROLE: Produktu = predmétu nakupu DOVODY
Ovliviiovatel Hodnoty produktu ,
:avrhovatellmlcator Nakup&ich (znalosti, pozice) VYHQDYA
ozhodovatel NEVYHODY
Uzivatel
Koordinator viz dale




ORGANIZACE - KDO A S KYM?

TRI ZAKLADNI OTAZKY ORGANIZACE:

Jakou miru centralizace zvolit?
uplna centralizace nakupu do jednoho podnikového utvaru,
naklady, specializace, kontrola...
uplna decentralizace nakupu na podrizené utvary podniku,

hybridni (smisene) modely, kdy centralni a podrizene utvary
sdileji nakupni pravomoci

Vyznam polozky!!! + velikost, objem, mnozstvi nakupu
polozky... , 5 , , ,
TYKA SE | JEDNOTLIVYCH CINNOSTI V RAMCI NAKUPU

Jak zaradit nakup do organizacni struktury
podniku?

Jakou vnitrni organizaci nakupniho utvaru
navrhnout? (Gros, Grosova, 2000)




Organizace nakupu

centralizovany decentralizovany

- Increased professionalism of buyers

- More efficient allocation of purchasing
budget

- Higher bargaining power (zejména u
Vel ych podniki s vicero pobockami)

+ Less orders and bigger quantities —
savings through administrative costs
and economies of scale

- Direct and single-point contact with
suppliers

- Avoidance of competitive buying by
parallel departments

- Increased efficiency through
development of common standards
and procedures

- Higher role of purchasing in corporate
hierarchy

-+ snadnéjsi a méne nakladna kontrola

Purchasing department’s
better contact with local
organization

Integration with other
functions;

Buyers are often located
together with engineering or
manufacturing specialists

Ability to focus on local
conditions and adjust
purchasing activities
accordingly

Rychlejsi procesy (relativni)




centralizovany decentralizovany

. Indirect contact between » Coordination difficulties
supplier and actual user of the between different sites
component/product - No clear overview of inbound

* Increased specialization can material flow leading to
limit purchasing function : ..
integration with other inefficiency
department, - Reduced specialization and

- losing the overall coherence bargaining power due to
requirement smaller scale and scope of the

- High buying power can be function

abused by the chase of lower
prices resulting in bankruptcy of
supplier and changers in market
structure

Bedei a kol., 2008, s. 13)




Vyhody a nevyhody organizace - priklady

OBCHODNI UTVAR
vysoka profesionalita

optimalizace dodavek ve
vazbe na stav zasob
propojeni nakupu s prodejem
zprostredkovana vazba na
uzivatele nakupovanych
polozek

nebezpeli nakupu vyrobku s
nevhodnymi technickymi
parametry

nizsi operativnost nakupu

. AL a4

S vyrobou

(Gros, Grosova, 2006)

VYROBNI UTVAR

dokonala znalost specifikace
nakupovanych polozek

rychla reakce na zmeéeny
pozadavku vyroby
preference technickych
parametrd,

potlacovani ekonom.
ukazatelu

omezeni nakupu na vstupni |
suroviny, dily, energie pro

vyrobu

nutnost vytvoreni dalsiho

utvaru pro nakup ostatnich
polozek

nizSi profesionalita

vyjednavani




Cinnosti v ramci nakupu

...Vyrobit sam nebo zakoupit? Make or buy?

v s . Vliv na uvedené
Rl D | Cl manazerské funkce a

planovani S

organizovani

rozhodovani a prikazovani

koordinace o
motivovani (tj. vedeni lidi)

komunikovani

kontrola

...metody, zpusoby jednani...

evidence




» Corporate

procurement officer
(CPO)

- Strategicky nékﬁpéi

- Purchasing engineer

- Projektovy nakupci

- Materialovy
planovaé/nakupci
- MRO nakupdi

» » MRO supplies — management of the entire assortment

zodpovédnost

- Developing corporate purchasing policies, strategies,
systems, reporting.

« Strategic commodities — large volumes, high
1nvestment prOJects and services. Respon51b1e for
developing sourcing strategy for key commodities.
Long planning horizon.

+ New materials and components. New suppliers.
Discussing specific requirements, market research,
selection of suppliers, negotiations. Work on
decentralized level. Liaisons between purchasing and
R&D.

+ Similar to purchasing engineer but focus on
equipment and services or projects.

+ Materials planning and ordering, order handling —
ensuring material supply, calling off materials against
annual agreements. Vendor rating - monitor an
control suppliers quality and delivery performance.

of MRO 1tems with regard to overall performance
rather than just price focused.

Tzv. LEAD BUYER A LOCAL BUYER (v
pripade nadnarodnich spolecnosti)




Faze nakupniho procesu:

predikce budoucich potreb (strategie a plany, znalost vyvoje
trhu)

poznani, zjisténi potreby (objednavaci systém)

identifikace nezbytnosti, charakteru a rozsahu potreby

kupni rozhodnuti

specifikace vyrobku nebo sluzby

vyzkum nabidek - nakupni vyzkum trhu (dodavatelu)

volba dodavatele (nabidky) - kriteria

rozhodnuti a formulace podminek dodavek, zadani objednavky
logistické aktivity pri vstupu dodavky do podniku

kvantitativni a kvalitativni prejimka dodavky, pripadna reklamace
finan€ni vyporadani, uhrada dodavky

hodnoceni vykonu dodavatele Modely — viz

LUKOSZOVA,
2004




Tabulka 5.1: Strulkifnra nalknpnih o procesn
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/droje informaci pro nakup:

- Informace :
o evidenci o vykonech dodavatelu
aktualni informace pracovnikl nakupu
informace ziskavané sledovanim propagacnich aktivit dodavatelt

informace ziskavané na vystavach, veletrzich, prezentacich a pfi predvadéni novych
vyrobki

zpravy z obchodnich jednani
informace publikované v odborném tisku

- Strategické cile podniku

« Nakupni politika

- Plan prodeje/odbytu, vyroby

- Specifické pozadavky zakazniku

- Stav zasob

- Udaje o spotfebé (napf. z kusovnik() -
- OcCekavané inovace a technické zmény

- Nakupni ceny — aktualni a prognéza vyvoje

- Informace od dodavatell (moznosti)

- Informace o potencialnich dodavatelich

- Zmény v legislativé

- Ménové kurzy - oCekavani

- Usili konkurent(

- informace o zkuSenostech jinych odbératelu ...




Potreba nakupu a polozky nakupu -
XYZ analyza

rozdéleni polozek podle charakteru jejich

spotreby v mnozstvi a case:
skupina X, v niZ jsou polozky s velmi
pravidelnou spotrebou v Case a mnozstvi, polozky,
které jsou nakupovany ve velkych mnozstvich,
jejichz spotrebu lze s vysokou spolehlivosti
predpovedet;
skupina Y, kam zarazujeme polozky, u kterych
dochazi k vykyviim spotreby v ¢ase 1 mnozZstvi, ale
Ize je s jistou pravdépodobnosti predpovédét;
skupina Z obsahuje poloZky se znacné
nepravidelnou spotrebou v Case 1 mnozstvi, jejichz
predpoveéd je velmi obtizna.




...ahebo

- substituc¢ni polozky, s vysokou nabidkou na trhu,
vyznamné pro firmu a s relativné stabilni spotrebou;

- bezproblémové polozky, opét s velkou nabidkou,
ale s nizSim vyznamem pro podnik a s promeénlivou
poptavkou;

- strategické polozky, vyznamné pro podnik, s
omezenou nabidkou a s relativné stabilni spotrebou;

- uzkoprofilové polozky, s omezenou nabidkou,
s nizkou a nepravidelnou spotrebou.




Pro konverzi planmu vyroby na plan zasobowvani jsou poufZivany bilanéni metody.
MnoZstvi jednotlivych poloZek, kaieré je tieba zabezpeéit, 1ze vyjadiit pro kaZzdou

z nich bilanci ve tvar:

nalkupované
mnoZstvi
poloZkcy
v planovacim
obdobi

planovani
spotieba
poloZkcy
v planovacim
obdobi

planovana
zasoba
poloZlcy na
konci
planovaciho
obdobi

stav zasob
poloZky na
pocatku
planovaciho
obdobi

Postup vypodtu planované spotieby je tfeba rozdéElit do dvou skupin:

Skupina 1: suroviny, paliva, obaly, dily apod., se stanovenou nornmou spotieby
nebo kusovnikeim;

Skupina 2:  ostatni, vétEinou reZijni poloZky.

Skupina 1:

U swrovin, paliv, energii, obali, dilt, komponent nebo montaZnich skupin, u kate-
rvch je stanovena jejich norma spotifeby ve vyrobach procesniho charakter nebo
kusovnik u mechanickych vyrob, lze planovanou spotfebu uréit jednoduchym vv-

podiem:

planovani spoticba

polozky

v planovacim obdobi

norma spotieby po-
= loZky (kusovnik)
na jednotku vyrobku
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planovany objem
produkce vyrobku,
na ktery je polozka

spotiebovavana




Nakupni politika

» The term 1[;olicy includes all the directives, both explicit and
implied, that designate the aims and ends of an organization
and the appropriate means used in their accomplishment.

- Policy refers to the set of purposes, principles, and rules of
action that guide an organization. Rules of action refer to
standard operating procedures along with any rules and
regulations.

- Orientovana na akci

- Relevantni

- VystiZzna a strucna

- Jasna a jednoznac¢na

- Dobre nacasovana a aktualni

- Je voditkem pri reSeni problémii a pro chovani v ramci
nakupu




Dokumenty v nakupnim procesu

Nakupni rad

Smeérnice o nakupu

Specifikace nakupované polozky
Dodaci a platebni podminky (ramcové)
Poptavky

Normy spotreby, kusovniky
Technologické predpisy, pracovni postupy
Evidence zasob (nedokoncené vyroby)
Nabidky

Reference o dodavatelich

Protokoly o vybérovem rizeni
Protokoly o zkousce prvniho vyrobku
Osvédceni o kvalité

Smlouvy

Objednavky

Seznam dodavatelu

Hodnoceni dodavatelu

Faktury

Dodaci listy

Reklamacni protokoly




Zadanka = priklad dokumentu - iniciace procesu nakupu

- Popis, specifikace pozadovaneho materialu
nebo sluzby

- Mnozstvi a pozadovana doba dodani (datum)

- Odhad nakladu (ceny) za jednotku

- U&et (provozni), ze kterého bude nakup hrazeny

- Datum zadanky — zacCatek faze nakupniho
procesu

- Podpis, podpisy nadfizenych pracovniku




Reorder Point System -
“automatizovana zadanka“

such a system uses information regarding order quantity and
demand forecasts unique to each item or part number maintained in
Iventory.

each item in a reorder point system, which is usually computerized,
has a predetermined order point and order quantity.

When inventory is depleted to a given level, the system notifies the
materials control department (or the buyer, in some organizations)
to issue a request to a supplier for inventory replenishment. This
signal might be a blinking light on a screen, a message sent to the
materials control department’s e-mail address, or a computer
report.

Most reorder point systems are automated using predetermined
ordering parameters (such as an economic order quantity, which
considers inventory holding and ordering costs). Electronic systems
(such as material requirements planning systems) can instantly
calculate reorder point parameters. Most systems can also calculate
the cost tradeoffs between inventory holding costs, ordering costs,
and forecast demand requirements.




Vyjednavani (negotiation)
Je vhodné pokud:

Jde o novou polozku nebo technicky
komplexni polozku, kterou nelze presné
specifikovat

Pokud nakup vyzaduje ujednani o
mnoha faktorech: cena, kvalita, sdileni
rizika, podpora produktu atd.

Pokud nakupujici vyzaduje véasné
zapojeni dodavatele.

Pokud dodavatel vyzaduje dlouhou
dobu vyvoje a produkce polozky — nelze
presné odhadnout vsechny naklady

Casto na zakladé zaslani POPTAVKY
(request for proposal)

Nabidkové rizeni (competitive

bidding) — cena je dominantnim

kritériem a Ize primo specifikovat
pozadavky na nakupni polozku

» Zaslani zadosti o (cenovou) nabidku

request for quotation (RFQ)

Hodnoceni nabidek podle zvolenych
kritérii

Efektivni, pokud:

Jde o velké objemy nebo vysokou cenu
polozky— efektivita nakupu

Lze jasné vymezit specifikaci pro
dodavatele

Trh je konkurenc¢ni — ocekava se
adekvatni pocet dodavatelt — zajemcii

Je k dispozici dostateéné dlouhy Cas
pro realizaci celého procesu

Kupujici nema preferovaného
dodavatele pro danou polozku.

Korupce u verejnych zakazek




Kriteria vyberu dodavatele (1)

» Zavislé na urgentnosti potreby, charakteru potreby,
moznostech podniku....

Zejména u strategického nakupu tato kritéria:
- financ¢ni situace dodavatele
- perspektivnost vyvoje dodavatele (inovacni
potencial)
- logisticke sluzby dodavatele:
= ]okalizace dodavatele,
= dodaci lhiity, termin vyrizeni objednavek,
= rozptyl termint vyrizeni objednavek,
= kompletnost dodavek
= schopnost rychlé reakce na mimoradné objednavky,
- baleni dodavanych vyrobkd,
= schopnost zabezpecovat JiT-dodavky,
= dopravni schopnost
- nabidka dalsich sluzeb

- vyrobni moznosti dodavatele




Kriteria vybéeru dodavatele (2)

- pozadovana kvalita:
= procentualni podil vadnych dilt z celkového dodaného mnozstvi,

: rolcentuélni podil nevyhovujicich vzorku pri statistické kontrole
vality,

= informace o dosavadnim vyvoji a perspektivach v kvalité vyrobkl
dodavatele,

= informace o systému rizeni kvality,
- informacni systém
- celkové porizovaci naklady a platebni podminky:
° cena,
= porizovaci naklady,
= oCekavany vyvoj ceny,
- vyvoj nakladiu dodavatele,
= podil primych a rezijnich nakladu,
= lhity splatnosti faktur,
= cenové rabaty.




Naklady nakupu - porizovaci (

Tabulka 5.4.6: Struktnra pofizovacich nakladi

N o

Y 4

ciste

)

1 Nakupni cena (cenikova...}

2 — rabat

3 — bonus

4 + piiraZka za nizkeé odebrané mnoZstvi

5 Vysledna naAkupni cena

& + dopravne

7 + dovozn naklady (celni poplatky, ... }

] + pojising

G + baleni

10 + naklady na pfejimku

11 + manipulaéni naklady (vvkladka, naskladnéni, ... }
12 + admimistrativni naklady

13 =+ dobropis (naklady} za vratné obaly (kontejnery, palety}
14 Vysledné poiizovaci naklady na skladé




Vybér dodavatelu - ABC analyza

podle postaveni a jejich poc¢tu na trhu:

- kategorie A - omezené mnozstvi vetSinou
monopolnich dodavateli dodavajicich
specializované produkty;

- skupinu B tvori vétsi mnozZstvi dodavateli
dodavajicich zbozi na rozsahlejsi segmenty trhu;

» skupinu C tvori velky pocéet dodavatelu
nabizejicich produkty s Sirokym vyuzitim.




Vyber dodavatele - kvalita (,,po staru
jakost) predmetu nakupu

» skupina K(J)1 -tvori nakupované polozky s
mimoradnym vlivem na kvalitu vyrobku. V radé pripadu je
dokonce kvalita poloZky prioritnim ukazatelem a rozhoduje o
nakupu i za cenu vysSSich nakladu.

- skupina K(J)2 -jsou polozky se standardnim vlivem na
kvalitu vyrobku. Kvalitativni parametry zpracovavanych

oloZek mohou mit napr. jisté tole-ranc¢ni rozpéti

valitativniho parametru nebo uréenou horni nebo dolni mez,
jejichz dodrzeni umoznuje jejich zpracovani danou technologii

ez zasadniho, pro zakaznika neprijatelného vlivu na kvalitu
konecného vyrobku.

- skupina K(J)3 - takové polozky, jejichz kvalita ovliviuje
kvalitu konec¢nych vyrobkii firmy jen malo, nebo viibec ne.




Vybér dodavatelu strategie vyberu

(sourcing strategy)

Single versus multiple supply sources

Short-term versus long-term purchase contracts

Selecting suppliers that provide design support versus those that lack
design capa 1}1)ity

Full-service versus non-full-service suppliers

Domestic versus foreign suppliers

Expectation of a close working relationship versus arm’s-length purchasing
(1) manufacturer or distributor;

(2) local or national or international source;

(3) small or large supplier; and

(4) multiple or single supplier for the item, commodity, or service.

The full-service supplier approach
- manatge an entire system of components, activities, and services, as well
as to effectively manage its own supply base.

The full-service supplier can also perform complete design and build work
instead of the buyer performing the work internally or using several
different suppliers in an uncoordinated effort.




Global sourcing




Reasons for global sourcing

» Price (74%)

» Quality (46%)

- Only source available (41%)

- Delivery and continuity of supply (23%)

- Technical back-up

- Technology (23%)

- Counter-trade requirements,/ opportunities
(5%)

- Subsidiary deals

- Competition




Performance in global sourcing

Stage 5
Integrated global sourcing strategy

Stage 4
Allocate product responsibility

to supplier business unit Stage 3 continues

Stage 3
IPOs set up around world

Stage 2
Cwverseas subsidiaries assist

PERFORMANCE LEVEL

Stage 1
International purchasing by domestic suppliers

TIME/LEVEL OF SUPPQRT G S
Source: CIPS reference file ‘Global sourcing’ o




Rizika u global sourcing - rozdily mezi
dodavatelskymi trhy

Stage of economic development

- Supply structure and competition
 Culture and language

- Business rules and customs

» Currency and exchange risks

- Supplier profiles

- Availability of data on prospective suppliers
Politics, regulations and associated risk

Legal and financial systems and bodies (e.g. EU:
Services Directive 92/50/EC; Supplies Directive 93/36/EC; Works

Directive 93/37/EC; Utilities Directive 93/38/EC; Remedies Directive
89/96/EC; Utilities Remedies Directive 92/13/EC)

» Control and coordination.




Strategies for global sourcing

- Use a ‘local source’ which is linked to a global
network

- Source through an overseas supplier who can
supplying parts direct to your overseas business
locations

- Use an overseas supplier that is able to support
your core business location, for example,
through having a local development centre in
your country

- Create your own design & development support

teams abroad for your various locations and
source locally




Problems in global sourcing

Delivery time

- Exchange rates

« Payment

- Quality/ rejects

- Tariffs/duty

- Expediting

- Political/labour problems
- Hidden costs shipping or special export packing
« Document cost

- Legal problems

- Language

» Culture /customs

- Ethics




Priklady dokumentu v ramci etapy
vybéeru dodavatele a po vybrani

- ZAdost o informaci (request on information) —
znalost existence nékolika potencialnich dodavatelu

- Zadost o zaslani nabidky
- Hodnoceni nabidek a dalsi dokladu (osvedceni o
kvalité, protokoly o zkousce vzorku....)

- Kupni smlouva (1. ramcova —“blanket purchase
order” - specifikace celého procesu dodavani vcetne
podminek, lhit, dokladu — ro¢ni i viceleta, ale i na
krats$i obdobi; 2. standardni), resp. 3. smlouva o
dodavkach...

- Objednavka




Loronym

Explanation

FFI

Fagquast forinformation

The pupce= ofan RFIis o get mome inforrration on and gain a bettar
undarstanding of the =upplers in the markeaet and theirgoodsfssamvices . It haelps
idantify tha mnge of posshke =oludons availbbhe.

It iz nota myquest foroffers and must not bae u==2d as @ mechaniEm fon
which to dilkctly sclaxtsuppliers.

FF

Fagqusast forguotation

The pupce= ofan RFO s o socak quotes fmom supplies for spacitied
goodsr=arvices. 1Tis usually uz2d in bww-rfsk priocuremantyswha e pice i tha
main factorand the goodsfsarvices ae sasy o deszcrbe, stock standard' or
off tha =hae .

E|

Exprez=zion of interast

The purpos= aofan EC is o ensble an agency o daentity and short list
potental suppliers. The mgquaest for BEO oo ks basie immomiation fon
imemsztaed = uppliers O allow an initial evaluation of thairzsuiwhility.

An EC is tha fietstage of a muli-stage endarpmooes=. Shorlisted s=uppliars
am askaed o submit full poposalsftenders thmough &2 FFRSREFT. Tha
rnezponszzs povide more detailed information on capacity, capahbility, technical
knowlaedge, expe e nee and omganisastional and finanzial standing. This allbws
a full evaluation and sakction of the pefemad =upplier.

Aan BEOl can be usad wherne thee ae potentialby wvarny large numbers of
=uppliarz and iz not == nzbke D invie all o =ubmit full poposalzfe ndars.

an EClis tha sama as a Rl

Rl

Fegiztration of interast

An Bl i the szame == an B

P

Pre-qualification
qu=astionnairs

A PO i =imilar o and EOIVFROL ' aenablies an aoge noey o dentify the most
=uibbke suppliers o invite o s=ubmit popcsakEfenders. This method ask=s
intemested supplers O compiete & pre-gqualification questionnaine forn wwhich
they canbe =hoit listad.

Ly I
FSL

Cualified or Fag iztaerad
szuppli<r list

A pmoass whemn potential supplies ame sokbotaed, basad on thairability o
delwver aspacified good or sarvice . On being listed the aogeney sy punchass
fmom lized suppliers dilmct e e cost = less than the Mandatonr Rules
valua threshold — if this spples), or inyite them o tendear.

FFP

Faegquast for propozal

An RFP is u==d if vou want o nece e proposals for goodsfsanvicas, Typicaldly,
the agency = opan o innovaton in the tvpe of pmodoctor how the sorvicas
am dalivaemrmd. The outputs and oumcomes are important, Ether thean the
pmoooss that the = uppliear ollows o dalivar them.

Interestad suppliers ae inviked o submit poposals, giving detaiks of osy their
gqoods aor sarvices will deliverthe outlputs and outcomes, along swith thea
poposzd prices.

FFT

Fegquast fortendar

Aan BRFT i uz=d Ff vou wantto mocove tenders forgoodsfaanvicaes., Typicaldly,
the goods or zarvicaes amnm assy o define and thernz i littke mom for fliexbility
orinnovation indalivaery. RFTs ae usad mosthy for goods and sarvices ywith
highhy technical pquirmant=s.

The aogency invikes inteestad zupples o =ubmit endaers, giving detailed
infommation on oy theirgoods or services nmeat the spaecific negquie meants,
akbng with theirproposad picas.

FrFx

Faquast forx

A genarnc term for RRD, B, PO, BFFP or BFT




struktura dodaci lhuty

Vystaveni objednavky

Piijem objednavky

Predani objednavky do planovaciho atvaru

Predani vyrobniho pfikazu

Zahajeni vyroby

Pfedani vyrobku vystupni technické kontrole

Pfedani vyrobku do skladu dodavatele

Okamzik predani vyrobku prepravei dodavatelem

Okamzik predani vyrobku zakaznikovi pfepraveem

Predani vyrobku vstupni technické kontrole

UloZzeni vyrobku na sklad
oo o RIRIRIRS
ABCD : oo t, — dodaci hiita
4 s »

Zdroj: Gros, Grosova, 2006, s. 55




Dodaci lhuty a dolozky INCOTERMS

Tabulka 5.4.2: Mhista plnéni objednavek prl rienych dolozkach

IHilaika I¥Osta predand TEermin v¥xizem

EXW (EXWerks) ivod wrchee (dodavatele) | ¥ ‘
: sklad prepravee v zenu do- ..L

FCA [Free Camer) davatele

- : dohodnute misto v zema do-

¥

CPT [(Carmage Paid T'o} davatele
DAF [Drelivery At Frontier) |hranice Y

: 1+ |dohodnute misto v zenn 24- ¥
LT [Drehvery Duty Unpand ) n
)0 5 sklad  zavod zakaznika v




Nakupni marketingovy mix

Informacni a komunikacni nakupni mix
Vyrobkovy nakupni mix

Mix sluzeb

Cenovy mix

Kontraktacni mix

Logisticky mix

v Vv VvV ¥V VvV VYV 'V

Dodavatelsky mix




Zpusoby




Hodnoceni dodavatelu - Pareto

Paretova analyza:

- Zakladni logika: 20 % dodavateli realizuje 80 %
nakupovanych objemu.

- Pri aplikaci Paretovy analyzy se nejprve setridi
dodavatelé podle vybraného kritéria (napr. podle trzeb,
objemu dodavek nebo plateb — objemu fin. ¢astek),
vypocte se procentualni pomér objemu jednotlivych
dodavatell k celkovému objemu a nasledné se sestroji
Parettiv diagram.

- Z diagramu jednoznacné vyplyne struktura dodavatelu
dle zvoleného kriteria.




Hodnoceni dodavatelu - ABC analyza

ABC analyza Gizce navazuje na Paretovo pravidlo;

- na zakladé ABC analyzy byvaji dodavatelé rozdéleni podle finan¢niho objemu, resp.
dalsich kritérii do tri skupin:

- A dodavatelé — do této kategorie spada 20 % klicovych dodavatelt vstupt, které tvori
v ndkupu velké finan¢ni objemy (80 % roc¢niho obratu) — resp. jiného zvoleného
kritéria. Kontakt s témito firmami je éasty a je treba sledovat jejich rozvoj, systém
kvality a vyrobni procesy. S touto skupinou by se meély udrzovat nadstandardni
osobni vztahy a jakékoliv problémy s kvalitou nebo terminy se musi okamzité resit,
protoze tyto zmény mohou v koneéném dusledku zpusobit zna¢né problémy ve
vyrobé. Uspory vytvorené ve spolupraci s dodavatelem A byvaji vzhledem
k obchodovanému objemu daleko vétsi nez u ostatnich dodavatel.

- B dodavatelé — v této kategorii je obvykle zahrnuto 40-70 % vsech dodavatelti, tvori
asi 15 % ro¢niho obratu. Kontakt s B dodavateli predstavuje hlavni oblast aktivity
béznych nakupci.

- Cdodavatelé — v této kategorii se vyskytuji nepravidelni partneri, kteri bud’ poskytuji
pouze narazové dodavky (tvori asi 5 % roc¢niho obratu), anebo jsou tzv. v zaloze, a
jsou schopni reagovat pri selhani klicovych, nebo béznych dodavatelu. Témto
dodavateliim se nemusi vénovat zvySena pozornost.

Slapota, 2005




Hodnoceni dodavatelu - dodavatelska matice

Kombinace dvou kritérii — jinych neZ na predchozim slidu
- Pro urceni strategicky vyznamnych dodavatelt se vyuziva tzv. dodavatelské
matice, kdy se pomoci metody ABC vSichni dodavatelé zarazuji do tii skupin

podle dvou kritérii: celkového objemu dodavek za urcity ¢as a
ekonomickych ztrat zptisobenych nizkou kvalitou konkrétnich dodavek.

Objerm

dodavek

Q3 i 111 1

o2 1 i 111

L Ty | I 4‘ N ] i

==
A B L Ztraty nizkou
Q1> QA2 =~ a3 jakosti dodavelk

A — dodavatele zpdsobujici vwwsoke =ztraty odbéerateli
B — dodavatele zpasobujici stFfredné& vysoke ztraty odberateli
C — dodawvatele zpdsobujici malo vwwznamne ztraty odbaerateli

Nenadal, 2002




Priklady kriterii

Tabulka 5.4.1: Kritéria v¥béru dodavateli dili

Kritérium Dil & kritériu Jednotka
Kalita podil dodanych defekmich dild ks ze 100 00D
podil dild vracenych zikarnikem (ks ze LOD DOO) = 100

-

FYE L] "B A B BoouyD a0 qWags BlONS B NS il | ROMHEY CUIAD0 N KT WAE G Eno S0l

casowva zirata ve vyrobé viivem vadnvech dld | hodiny

prufnost dodavatele v cdstraficvani vad

Maklady sniFovani nakladi cencwvou politikou a apli- | procenta
kaci modernich technologii

stalost nastaveni cen ve vazbé na naklady
dodavateli

Dodavioy proceniualni podil dild dodanych v terminu procerta

S

casove riraty zplsobeneé dodavkou meniiho hodiny
neZ ocbjednaného mnoZstvi

Sz finanéni situace dodavatele v uplynuléem ob-
dobi

uroverl kommnikace a spoluprace

technologicka a vwvojovaurovern dodavatele

vyrobni mofnostl a kapacita dodavatele
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Kraljicova nakupni portfoliova matice
(Peter Kraljic)

- nakupované produkty jsou rozdéleny do 4 kategorii na zaklad€ posouzeni 2 dimenzi,
a to: dodavatelske riziko a ziskovost.
- pomoci matice lze optimalizovat vyuziti mozZnosti a schopnosti riiznych dodavatela

ziskovost riziko
nizké vysokeé
spekulativni polozky strategické poloZky
vysoka
zajiSténi objemu diverzifikovat, vyrovnavat anebo vyuzit
(globalni obchodovani, (fizeni kooperace s dodavateli,
maximalni zisk...) strategicke partnerstvi, uzké vztahy)
nekritické polozky problematické polozky
nizka
efektivni zpracovani vyuziti nakupni sily
(minimalni pozornost, (uzké vztahy, zajisténi dodavky,
jednoduché smlouvy, standardizace a hledani substitutu, ukoly
standardizace a konsolidace...) a klima pro kazdou kategorii)
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Vybér dodavatelu - metody

- expertni odhad (tym nebo jednotlivec s danymi
pravomocemi) — vliv znacné subjektivity

- Bodove metody

- scoring-model (viz dale)

- porovnani nabidek (napfr. z hlediska cenove
urovne dodavatele)

- kombinace metod (v praxi nejcasteji
uplatnovany pristup)




odnocenl
jednoducha bodova metoda

5 bodua 4 body 3 body 2 body 1 bod
velmi dobra dobra neutralni prijatelna Spatna
e s x Neodpovida
o . f 1x Lezi CasteCné <4 .
Ptiesahuje Odpovida o x v zadném
< .. , N RPN tésné pod e <
Jakost Spickova minimalni minimalnim s pripadé
< < o minimalnimi L,
pozadavky pozadavkim oradavk minimalnim
p o pozadavkiim
Vice nez 5 % Az do 5 % pod Odpovida Az do 5 % nad Vice nez 5 %
Cena pod primérnou pramérnou prameérné cené pramérnou nad primernou
cenou cenou cenou cenou
Vicenez 5% | A3 4o 10 % pod A% do 10 % nad
pod o . Odpovida o . Vice nez 10 %
o o . pramérnymi . o~ pramérnymi o
Lhita pramérnymi Lo pramérnym Lo nad pramérnymi
Lo dodacimi . o dodacimi o .
dodacimi o . dodacim lhatam - . lThatami
N . lThGtami lThGtami
lhttami
Dodavky Dodavky. Dodavky . Dodavky musi
- o, presahujici odpovidaji Dodavky s 1
presahujici SSRGS o - L, v byt tfidény,
Jakost . castecné presné vykazuji mensi s b
smluvni , . pripadnée
odminky smluvni smluvnim nedostatky odmitnuty
p podminky podminkam
Dodavky maji . -
Smluvni dodaci Dodavky maji zpozdéni asi 2 Dodavky maji ggSiViin?;?il
: Lhtta lhaty byly casovy predstih dny nebo zpozdéni asi o 1 pz o dpéni Vicey
dodrzeny presné asi 1 tyden predstih vice tyden E o¥ 2 tvdn
% nez o 1 tyden yany
. Dociam . Dodaci Dodaci
Dodaci mnozstvi - . < .
.y , . - mnozstvi mnozstvi
. . mnozstvi dosahuje az 5 % R . .
. Smluvni dodaci . . <o - . dosahuje az dosahuje vice
Dodané N . dosahuje az 5 % | nenaplnéni nebo ° N °
< i mnozstvi byla 9 . < <o 10 % nez 10 %
mnozstvi N y s presahu nad vice nez 5 % . <
presn¢é dodrzena - , 9 nenaplnéni nenaplnéni
objednanym presahu ; i 5 .
. ;7 - , objednaného objednan¢ho
mnozstvim objednaného - . < .
. , mnozstvi mnozstvi
mnozstvi

Schulte, 1994




Scoring model

= bodové ohodnoceni hlavnich ukazatelti vykonnosti dodavateli.

Vysledné bodové ohodnoceni kazdého dodavatele:

n

i=I

kde:
A; = celkovy pocet bodli dodavatele j
a, = vaha kritéria i

1
b;; = ohodnoceni vykonu dodavatele j podle kritéria i
° n = pocet hodnocenych kritérii
- Ke kazdému kritériu se miize uréit individualni vaha (pokud se zvazeni
neuskutecni, tak ma individualni vidha hodnotu jedna). Celkové bodové
ocenéni kazdého dodavatele se zisk4 jako celkovy soucet soucinti bodovych

hodnoceni a vah pro jednotliva kritéria.

- Vysledné celkové bodove ohodnoceni je mozno srovnavat s ohodnocenim
jinych dodavateli. Cim vy$&i je celkovy pocet bodd dodavatele, tim 1épe
dodavatel vyhovuje potfebam a specifikiim daného podniku.




Priklad pouziti scoring modelu

Dodavatel
Hodnotici kritérium Ukazatel
X Y Z
pocet bezchybnych dodavek

A. J,AKOST z celkového poctu 30 22,0 25,0 18,0
(vaha 45)

podil v % 73,3 83,3 60,0

BODY podil krat vaha 33,0 37,5 27,0

B. CENA primérna cena za poslednich tficet dodavek v K& 160,0 180,0 100,0
(vaha 30)

reciprocni index 62,5 55,5 100,0

BODY index krat vaha 18,8 16,7 30,0

Celkova prekrocena dodaci lhata

C. SPO!'EHLIVOST za poslednich 30 dodavek ve dnech 190,0 105,0 160,0
(vaha 25)

reciproCni index 55,3 100,0 65,6

BODY index krat vaha 13,8 25,0 16,4

CELKOVE HODNOCENI 65,6 79,2 73,4

Tomek, 1996




Graficka metoda

hodnoceni dodavatelu

Perrotin, 1999

Terminy
dodavek

Softwarovy model pro
hodnoceni dodavatelu

_

Dodavky

Pocet doddvek: Meshodnych:  Zpoidénych:

| 20 | 5
Dl ukazatele servisu I
Mazev i\.‘éha_! Hodnota i #

M odpovid 1 10|

| [Nabidy 1 @

|_|Storna 1 B85 |4

i Potvrzovani 1 I a0 7

| [zvigstn wanstporty 1 o

| Pedrodzovéraety | 1 w0 |

| [Storno poplatiy 1 100

|_|Flexibiita 1 1m0

| Odpovédna ososha 1 90

| Jeron o 1 ®

-

| oot ke

Kvalita (Kv): | 90,00 %
VEasnost (Vc): ?_S,ﬂﬂ %
Servis (Ser): | 04,90 %
Ostatni ukazatele !
|Hazey an’haiHndnaIa J *
| MPahyby cen | 90 |
_ﬂReakce.na reklamace | 1 90|=
___‘Pllnéh.l'.EMS | 0,6 100

-

é Spokojenost {CS): 89,27 % Skup.: AR

| Ukazatele | pribéh haatel e

http://www.qlanys.cz/cz/qlanys-hodnoceni-dodavatelu.php




Rozhodovaci tabulka

- Ve sloupcich tabulky jsou jednotlivi hodnoceni
dodavatele, v radcich zvolena kritéria. Hodnoty Amn v
tabulce mohou byt kvantitativni udaje v ruznych
jednotkach, kvalitativni udaje a popisné charakteristiky

Dodavatel /

. D1 D2 D
Kntermm
Kl All A Aln
K2 A21 A2 A2n
Km Aml Am? Amn

Pouzity text z DP:Mensikova Barbora,

CSN I1SO 9001:2000

Navrh systému hodnoceni dodavatell dle




Hodnoceni s vyuzitim nominalni
stupnice

- Nominalni stupnice je povazovana za nejjednodussi metodu. Pri
bodovani se vyuziva binarni logicky kod 1 a 0. U této metody
postupujeme tak, ze nakupujici vybere, ktera kritéria budou vhodna
pri procesu vybéru dodavatele. Poté se zhodnoti, zda dodavatel ono
kriterium splnuje Ci nikoli. Pokud dodavatel splnuje, je mu prifazena
hodnota 1, pokud nesplnuje, priradi se mu hodnota 0. Poté seCteme
pozitivni hodnoty a vybereme dodavatele s nejvySSim pocCtem
hodnot 1. Nevyhodou této binarni stupnice je v tom, ze nebere
ohled na ruzné vahy jednotlivych kritérii, samozfejmé pokud jsou
ruzna kritéria odliSné dulezita .




Bodove hodnoceni s vyuzitim ordinarni stupnice

- NejCastéji se vyuziva skala v ruzné podobé — napr.
viz tabulka €. 1 dale. Pred pfirazenim bodu podle

jednotlivych kriterii je treba urcit Ciselné intervaly

jednotlivych kvantitativnich ukazatelu pro pouzitou

nodnotici skalu — napr. viz tabulka C. 2 dale

Hodnotici stupnice / | Vyhowye | Vvhowye | Vyhowuse
o Nevyhovuje . .
kntermm malo castecné plné
o ~ | Vyhowy L Body 1 ) 3 1
Uzl | Newhowse |Veowjemalo| = | Vybowje plog C— = T - 3
CAsteChE
Provozni N S6500 | 3500-6500 | 4300-3300 | <4300
Poet bodd I ) ] } Dodaci Inita )1 19-21 17-19 <7
o ] 50000- | 60000-70
Taoam Produltivita prace =50000 =70000
60000 000
Tab. C. 1: priklad bodové Obfiznostobsihy | vysoki | priméma | Nz nizka

stupnice =
Tab. €. 2: pfiklady intervalt pro bodovou

Pouzity text z DP:MensSikova Barbora, stupnici hodnoceni

Navrh systému hodnoceni dodavatell dle




Pouzité postupy jsou vhodné v pripadech, kdy vyznamnost
jednotlivych ukazatelu je pro rozhodovani stejna. Pokud tomu
tak neni, je tfeba urcit poradi dulezitosti kritérii. Poradi
podle dulezitosti kritérii stanovi komise odborniku. Pokud se
jejich nazory lisi, je mozné vyuzit prumérné poradi kritérii.
Tento postup stanoveni poradi dulezitosti kritérii je ale urCen
pro maly pocet kritérii. Nelze ho doporucit pro 10 a vice
kriterii. Blize viz tab.C. 4

o Hodnotitel Primémeé
Kntérmm o
H1 H2 H3 H4 H5 H6 pofadi
Kl 1 1 3 2 1 3 1,83
E2 3 3 4 4 2 2 3.00
E3 2 2 1 3 3 1 217
E4 4 4 2 1 5 4 3.33
Es 5 5 5 5 4 5 4,83

Tab. €. 4: vysledky hodnoceni poradi dulezitosti kritérii podle hodnoceni
6 hodnotitelu

Pouzity text z DP:Mensikova Barbora, Navrh systému hodnoceni dodavatelu dle
CSN ISO 9001:2000




Bodové hodnoceni dodavatelu Ize spojit s ohodnocenim
vyznamnosti kritérii vynasobenim pfifazenych bodu nebo
relativnich hodnot ohodnocenym poradim kritérii — viz tab C.

5 a 6 dale.

Knfemm \Jegchviba| D ) )} Kot | Jeeh | D ) 03

i W | Bodyhi | Fxhi | Bodyli | vixon | Bodyi | virm N |vaaoi \Relbodo i |rii |Reldodw 7 rini | Reldod 1 rimy
Kl J T 1 O T O VO | 100 |0 B3 (463 W30
s Pyl 4 a4 B bo)oog |784] 100 [400| W1 |34
4 S T T O O A R K I 1 o R TV
€ A T A IO TN BT R 4 DoowD |14 TL0 [I200 1000 | 2000
§ LYy 4 S L] 300 |30 600 (300 1000 |1000
Cellen BIalu 8] 74 (eliem 8 |1808) 375 (101 4104|168
”-|-ﬁa't')‘_ é ;;;;,ghofv‘é‘ boﬂdové hodnoceni Tab. €. 6: vahové relativni bodové

hodnoceni

Pouzity text z DP:Mensikova Barbora, Navrh systému hodnoceni dodavatell dle
CSN ISO 9001:2000




% tab. 5.5.% pfedstayvuji hodnoty @, pravdépodobnost vwskyta uvedernorch rizik Za-
rovefi je tfeba ohodnotit jejich zavaZnost v; v intervalu 1 aZ 5 jako u plivodndch krite-
rii. £ nich lze vypoditat t=v. stupefi ohroZend dodavek od jednotlivych dodavateli
podle jednotlivych rizik s, — p2; -1 a celkovy stupefi olwrofend dodavek jako jejich
soucet. £ nich lze urdit celkove riziko jednotlivych dodavek postupem zfejmym
piimo =z vwwpocetmnd tabulky. Sumu v, poloZime rovi 100 a sumy vyjadiime jako pro-
centualnd podily (nmapi. 34 — 1.7 - LO0SS). Podle zvolenych rizik je nejproblematicte]-
51 dodavatel I3, .

Hodnocend dodavateld a amalyzu rizik lze jednodoachymn zplisobemn =pojit
% tab. 5.5.10 je pouZito hodnocend dodawvateld pomoc vaZemnwch relativid ch hodnot,
od nich* jsou odecteny hodnoty celkovych rizik. Vysledna hodnota miiFe pomoci pEl
komplexnim posouzeni dodawvateli

Tabulka 5.5.9: Vypoéet rizika dodavek od dodavatelid

1 ¥ I I I
s ik E.a_‘irfalf;ust 1 2 3

FLEL L P i1 & P =2 &y P i &
pravdépodobnost
wskyti poruch 3 0.3 0,5 0.2 D& 0,1 0.3
pravdépodobnost
nedodrzend doda- 2 0,4 [ 0. 0.2 o1 0.2
cilwo terminmn
stupefi ohroZend 5 1.7 L. )
celkove riziko LoD 3 28 10

Tabulka 5.5.10: Komplexni hodnoceni dod avateli
Hodnoce ni IDodavatel
Iy I Dy

varzené relativind hodnoty dodavatel 1 291, 1 220,1 1 2685
celkowveé riziko dodavek -34 -2H -10
celkové hodnoceni 1257.6 11521 12585




Optimalizace poctu dodavatelu

Rozhodujici faktory: struktura trhu, velikost dodavatell, vyjednavaci sila dodavateld,
strategi€nost polozky, mira specificnosti trhu, pozadavek komplexnosti nakupu nebo
spolehlivosti dodavek, kapacity dodavatell, dodavatelskych podminek.....

1. Strategie koncentrace (single sourcing)

-Pfi single sourcingu se redukuje pocet dodavatelu a snahou odbératele je uzsi navazani
obchodniho vztahu s hlavnimi dodavateli pro dany vstup. Casto jsou definovani tzv.
strateqicCti dodavatelé a dalSi ,, v zaloze"

-V praxi Casto dochazi k absolutnimu single sourcingu, tj. ze danou komoditu poskytuje
pouze jeden dodavatel.

-Dle Slapoty pokud né&ktery dodavatel pfekro&i hranici 30 % z celkového nakupovaného

objemu daného produktu, tak maze dojit k zavislosti na dodavateli a v pfipadé problému
nemusi byt zalozni dodavatel schopny a pfipraveny zajistit pozadovany objem dodavek

2. Strategie dodavatelského véjire (multiple sourcing)

-Pfi aplikaci tohoto pfistupu se vyuziva nejméné dvou dodavatell pro jeden nakupovany
vstup, protozZe rozdélenim spotfeby na nékolik dodavatelskych firem Ize minimalizovat
riziko preruseni plynulosti dodavek v nestandardnich situacich. Timto rozdelenim podnik
stavi své planovani nakupu na Sirsi, a tim take jistéjSi zakladné.

Zdroj: Slapota, 2005




Pozadavky na nakup a hodnoceni
dodavatelu - KVALITA (1)

- a) uplna nomenklatura a hodnoty znaki kvality (pokud mozno
meéritelnych),

- b) éasové obdobi platnosti hodnot znaku kvality,

- ¢) stanovené postupy a jednotky méreni a testovani produktt,

- d) volba vhodného zpiisobu posuzovani shody,

- e) definovana kritéria prijatelnosti dodavek,

- f) terminy dodani, dodavané mnozstvi,

- g) pozadavky na identifikaci a zpétnou sledovanost dodavek,

- h) oéekavané maximalni naklady vztahujici se k dodavce apod.

V souboru pozadavkii na procesy a systémy u dodavatelti by nemély chybét:

- 1) pozadavky na systémy managementu kvality, enviromentalniho
managementu, managementu bezpecénosti a ochrany zdravi pri praci,

- j) pozadavky na zptisobilost procesii u dodavatel,
- k) zptisoby zabezpecovani kvality u subdodavatel,




Pozadavky na nakup a hodnoceni
dodavatelu - KVALITA (2)

« 1) druhy prejimacich plant, pokud se jako forma ovérovani shody uplatnuje
statisticka prejimka,

- m) odpoveédnost za jednotlivé ¢innosti pri zabezpecovani kvality dodavek,

- n) zpusoby komunikace s dodavateli, véetné komunikace o zménach a
upravach obchodnich smluv,

- 0) pozadavky na rozsah spoluprace v pribéhu plnéni obchodni smlouvy atd.

Mezi pozadavky na dalsi sluzby a ¢innosti mohou patfit:
- p) odkazy na dalsi nadrazenou legislativu,

- @) rozsah povinneé vedenych a udrzovanych zaznamau, véetné doby
uchovavani téchto zaznamau,

- 1) pozadavky na obaly, zptisob prepravy a skladovani,
- s) pozadavky na certifikaty treti stranou apod.

Nenadal, 2006




Méritka vykonnosti u nakupu

Strukturni a ramcoveée ukazatele

= Struktura objednavek v %6

hodnota objednavek v objednaci dob¢&€ do urcité fin. vyse x 100

celkova hodnota objednavek

=  Pocet dodacich polozek na jeden dodacit list

Ukazatele hospodarnosti

=  Opatrovaci naklady na objednavku v K&

celkové naklady opatrovani

pocet objednavek

=  Opatrovaci naklady v procentech objemu nakupu

opatifovaci naklady x 100

celkovy objem nakupu




Méritka vykonnosti u nakupu

Ukazatele kvality

= Podil chybéjicich dodavek v %

podil chybéjicich dodavek méfeno mnozstvim x 100

celkovy pocet dodavek

=  Podil zdrzenych dodavek v %

podil opozdénych dodavek x 100

celkovy pocet dodavek




Just In Time (JIT): time-exact delivery to the customer’s production having no
own inventory (specifically practiced in the automotive industry).

» Vendor Managed Inventory (VMI): supplier manages the inventory at the
customer site to ensure delivery capability (practiced among others in the
chemical and electronic industry)

« Efficient Consumer Response (ECR) and Collaborative Planning,
Forecasting and Replenishment (CPFR): both are operations models in the
consumer goods industry to ensure delivery capability and avoid stockouts
based on an automated replenishment of outlets using product inventory,
historic and/or planned sales information at the point-of-sales (POS). CPFR —
focuses on a close cooperation between retailer and manufacturer. ECR
focus on the customer-facing reaction on customer responses in logistics,
sales and promotions.
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Programy plynulého zasobovani a predpovidant
(Continuous Replenishment and Forecasting
Program, CRFP)

Techniky plynulého zasobovani jsou zamereny na nasledujici oblasti:

doplhovani vyrobkul v regalech obchodu (Product Replenishment),

integrace dodavatelu, jejich konsolidace dle kliCGovych produktu,
implementace konceptu ECR v protiproudu dodavatelského retézce
(Integrated Suppliers)

spolehlivost operaci, ktore jsou predpokladem pro efektivni doplnovani
produktu pfi sou¢asném zvysSovani stability dodavek a obchodnich
vazeb (Reliable Operations),

synchronizovani vyroby se spotrebitelskou poptavkou, tj. vyrabét
vyrobky, které jsou zadané (Synchronise Production),

manipulacni koncepty, kde vyrobky nejsou uskladnene do skladu pro

pozdejsi distribuci, ale jsou navrzeny a umisteny podle charakteru
vyrobku a/nebo mista uréeni — prekladisté a spojovani objednavek

(Cross Docking),

ziskavani informaci potfebnych pro automaticke rizeni skladu primo
z prodejnich mist - tzv. POS (Point-Of-Sale).




Pocitacem podporovane objednavani
(Computer Assisted Ordering, CAO)

o Je system, ktery automaticky generuje
objednavky pokud zasoby u zakaznika klesnou
pod predem urCenou uroven. Ta je stanovena
podle informaci ziskanych automaticky v mistech
spotreby. Pocitacovy system sleduje zasoby
polozek u zakaznika v souladu s daty
0 zakaznikovi a dodavkach vyrobku.




Dodavatelsky system zasobovani (Suplier
Fulfilment Systems, SFS)

SFS je jednim z konceptu v ramci systému CRP
programu plynuleho zasobovani, ktery je
uplatniovan na strane dodavatele v navaznosti na
gozadavky odberatele (distribucnich center). Pri

odrzeni objednavky zasobovaci system vykonava
dalsi aktivity, které zahrnuji:

- systém vstupnich objednavek,

- rozvrhovani objednaného mnozstwvi,
- odbytove operace,

- tvorbu nakladovych a dodacich listu,

- transter zpracovanych objednavek do systému
skladového managementu,

- zacatek platebniho procesu.




Optimalizace nakladky cestnich souprav (Vehicle
Fill Optimisation, VFO)

VFO proces, pfi kterém se pfizpubuje mnozstvi
v puvodni objednavke (smérem dolu nebo
nahoru) tak, aby upravena objednavka optimalne
vytézila dopravni prostredek. System VFO
zahrnuje dve zakladni metody:

- urcovani zakladniho objednaneho mnozstvi
- optimalizaci dodavek
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