Nakupni funkce



Nakup v podnikovem systemu

/ firm infrastructure
: human resource management
\ : technology development :

Support
activities

outbound |marketing] service
logistics

inbound  [operations
logistics
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/

Primary activities



Nakup — zakladni vymezeni

L,hakup predstavuje soubor ¢innosti, jejichz cilem je
zabezpeceni vyrobni, obchodni a jiné ¢innosti organizace
pozadovanym sortimentem vyrobku, polotovart, surovin,
enerqii, oball aj. a sluzeb v poZadované kvalité, v
pozadovany cas, na pozadované misto pri ekonomickych
nakladech.” (Gross, Grossova, 2006, s. 9)

,10 acquire goods, works or services from nominated
supplier” (Johnsen et.al, 2014, str. 8)

Purchasing vs. Procuremenet vs. Supply vs. Sourcing
Purchasing management vs. Supply management (chain)
Je treba od sebe odlisit

— Nakup jako funkce

— Nakup jako oddéleni



Nakup — terminologie

PROCUREMENT - obstaravani, ziskavani, opatrovani, tj. zajistovani
vstupu - zdroju, nakup, doprava, dodavani, resp. i baleni a skladovani (Sirsi
pohled), ale i opatrovani financnich prostredku a ziskavani lidskych zdroju,
spise strategicky pohled, pouzivano ve vefejnem sektoru

PURCHASE - NAKUP materialu, sluzeb a jinych aktiv, resp. i pasiv (uzsi
pohled — jedna Cinnost) = obchodni operace

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

SOURCING - aktivity spojené s vyhledavanim trhu zdroju, na opacnhém
konci je marketing, v SCOR modelu misto procurement

materialove hospodarstvi (jiz na ustupu z ,odborne hantyrky®) =
pofizovani vstupu pro zejmeéna produkeni procesy a fizeni materialovych
tokU napfi¢ podnikem

purchasing function

tactical / initial 1 ordenng/ operational

I Speci. xpediti Follow
. SelectindContract Orderin and up/ Supplie
customgr valuati valuati
Sourcing Supply

Buyling

Procurement




Nakup — strategicky rozmer

S“ﬁ:%ﬁs%%”ran %@Sé'}n nnet dystarteglcky

ozmer

Supply management = a strategic

approach to planning for and aCqUINNG e o | emmorasmes e
the organization’s current and future
needs through effectively managing

Operating purchasing decisions . Mange supplier relations
the supply base, utilizing a process s :
& Management
i - ‘Monitor,

Coordinate joint activities

Define purchasing strategi
, evaluate and develop suppliers

Orlentatlon I n CO nJ u nCtlon Wlth CrOSS- Organize the boundary interaction
functional teams (CFTs) to achieve the s
O rg an I Z atl O n aI m ISS I O n . Figure 1- Conceptual model of Purchasing Management.

= 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 )



Vyznam (role) nakupu

vytvari podstatné naklady - 40-60% (u vyrobnich
organizaci), neékde | 80%

spojitost nakupu s kvalitou produktu (hlavné u
outsourcingu)

oblast nakupu lze povazovat za pocCatek
technologickych zmén a zdokonaleni produktu nebo
procesu

ulohou nakupniho oddeleni pri rizeni
dodavatelského retézce

Rust hodnoty a uspor
Budovani vztahu a podpora inovaci.



Sales

Total assets

105 mio
Capital turn-
over ratio
2.1x Net assets
50 mio
RONA
124 559 | | X Sales
105 mio
+25% ! Income
before tax
6.2 -5 mio
Margin Total costs | |
59 47 % .8 -480 mio
Sales
105 mio

145 mio

Interest free
liabilities

95 mio

Other costs

40 mio

Purchased
mat.& serv.

8.8 -60 mio

-2%

Sales:
100%

Profit 1,5 %

Value added: 20 %

Purchased materials
And services: 78,5 %



Cile nakupu

spojeni interniho a externiho * Snizovani nakladd

prostfedi organizace (podobné Zvysovam vyk?(nu

fako prode) a vystupni AN R
logistika) — informacni tok o potre

deni v prostredi — prilezitosti a . Zvysovam jakosti

hrozby « Snizovani nakupniho rizika
propojeni interniho prostredi . Zvysovén[ flexibility nakupu
organizace (vazba nakupuna  * podporovani nakupoich Cill
dalsi funkce a naopak) rientovanych na verejné zajmy

dopad na vykonnost celého  podpora fungovani organizace

dodavatelského retézce
(vykonnost jednoho Clanku)

nakup = funkce sluzby — pro
vnitfniho zakaznika



Uloha nakupu

Kde hledat uspory

(Aberdeen Group)
Efektivni strategie nakupu vychazejici z dukladnych analyz potfeb a
nabidky

— Snizeni vydaju o 2 - 12%

Snizeni objemu nakupu mimo kontrakty na polovinu

— Dodatecna uspora 7% vydaju na zakladé lepSiho vyuziti
nasmlouvanych podminek

Vyber dodavatele

— Zkraceni procesu o0 25 - 50%

PocCet nakupovanych polozek

— Snizeni poc€tu nakupovanych polozek o 15%
Naklady na drzeni zasob

— Snizeni nakladu o 5 - 50%

Zdroj: Aberdeen Group, 2004




Zakladni pristupy k nakupu

« Nakupu jako iniciatora zmen - proaktivni pristup
« Nakup jako prijemce zmen - reaktivni pristup

Tabulka ¢. 1: Rozdil mezi reaktivnim a proaktivnim pristupem k nakupu

Reaktivni pristup k nakupu Proaktivni pfistup k nakupu

Nékup jako nakladové stiedisko Nékup ptinasi hodnotu

Nékupu jsou pieddvany  specifikace | Nakup (a dodavatelé¢) se podileji na

(vytvorené uzivateli ¢i designéry) specifikaci

Nékup odmitd defektni dodavky Nékup se vyhyba defektnim dodavkdm

Nékup podlehd financim a vyrobé (ve smyslu | Nakup je hlavni tidici funkci

oddé€leni pozn. autora)

Nakupujici reaguji na podminky na trhu Nakup pfispiva k vytvareni trhu

Problémy jsou spojeny se zodpovédnosti | Problematické jsou sdilené zodpovédnosti

dodavatele

Cena je kli¢ovou proménnou Celkové néklady a hodnota jsou klicovou
proménnou

Diiraz na ptitomnost, na dnesek Diiraz na strategiCnost

Systémy nezavislé na dodavatelich Systémy mohou byt integrovany do systémi
dodavatell

Vyjednavani vyhra/prohra Vyjednavani vyhra/vyhra

Mnoho dodavatelii znamena bezpecnost Mnoho dodavateli znamenaji ztracené
prilezitosti

Vysoké zasoby znamenaji bezpecnost Vysoké zasoby znamenaji plytvani

Informace znamend moc Informace ma hodnotu, pokud je sdilena

Zdroj: Baily aj. (2005, s. 12)



Rozvo] nakupu

Step-wise development of purchasing on the following
characteristics:

Integrated final stage

Management is actively involved in purchasing strategies and
tactics, organized around team-based structures

Organizational status of purchasing

Centralization often leads to some form of coordinated
purchasing

Supplier management

From reactive purchasing, via proactive purchasing, to
relationship management

Supplier relationships

Reduced number of (preferred) suppliers and closer
relationships



Faktory podporujici rozvoj

Business context

More competition, more mature technology used L
more pressure towards purchasing

Company strategy

More explicit about goals and objectives, more
formalized planning process [ greater chance
purchasing is integrated in company strategy

System development

Information and communication technologies are
Important enablers for modern purchasing concepts

Top management commitment
Functional leadership



CENTRE-LED

Effectivenessf\
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Modely nakupni vyspelost

Cumulative
savings
A . . L] . .
50% ' ' . '
.
— D
sector
competences goods
L] . .
L]
L)
.
.
0% A A . n rd
Time
Dw!‘ﬂp' " " "
- o - » Coordinated Cross-functional World-class supply
Iantal stage Jerve the fectory LOMNSL U cont purchasing” purchasing” management"
+ Onlyatfactoryleve! ° Purchasedepart- * Central purchasing + Center-led, with « Supplier
Reports to plant ments at BU- lovel or coordinated at Implementation developmentteam
Organization manager or lower * Professional BU-level within BU « Suppliersat own
purchase * Lead buyers Cross-funct. Teams location
* Buying within and over BU
commissions
Administrative * Compaetitive * National contracts Supplier « Supplier
Operational focus tendering * Setting up development development
Core skills « Negotiation skills databases Cross-funct. problem  « Cross-funct. problem
solution solution
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suppliers ownership * Measuring supplier
performance




Procurement maturity of companies

2014
2015 So%
36%
29%
23%
20%
13%
10%
4% 5% 4%
Serve the factory Lowest unit cost Coordinated Cross-functional World-class
purchasing purchasing Supply Management
Procurement maturity per sector (2015)
Utilities : 35
Mining : 34
Information : 34
Wholesale Trade : 34
Accommodation and Food Services : 33
Arts, Entertainment and Recreation : 33
Scientific and Technical Services : 33
Finance and Insurance : 3.2
Health Care and Social Assistance : 32
Manufacturing : 32
Public Administration : 3.1
Educational Services 29
Retail Trade 2.7 :
Transportation and Warehousing 2.7 :
Construction 2.6 :
Agriculture, Forestry, Fishing and Hunting 23 {
A
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Klasifikace nakupovanych

polozek
Vyrobni nakup
* Vyrobni nakup se zameruje predevsim na nakup
dilu, vyrobniho materialu a surovin.
Nevyrobni nakup
* Nevyrobni nakup obstarava hlavne komodity,
ktere primo nesouvisi s vyrobou. Jedna se o

nakup sluzeb, nemovitosti, vyrobnich stroju,
nahradnich dilu, investic a rezijniho materialu.

Strategicky nakup
« Strategicky nakup urCuje se zohlednénim cilu
firmy nakupni strategii - soucasnou | budouci.



Klasifikace nakupovanych polozek

The purchasing process may concern a large variety of goods and services. In general, purchased
materials and services can be grouped into the following categories:

Raw materials; materials which have undergone no transformation or a minimal transformation and which
serve as the basis materials for a production process

Supplementary materials; materials that are not absorbed physically in the end product

Semi-manufactured products; products that have already been processed once or more times and that
will be processed further at a later stage

Components; manufactured goods that will not undergo additional physical changes, but which will be
incorporated in a system with which there is a functional relationship Dy joining it with other components

Finished products; all products which are purchased to be sold, after negligible added value, either
together with other finished products and/or manufactured goods

Investment goods or capital equipment; products that are not consumed immediately, but which
purchasing value is depreciated over a period of time

Maintenance, repair and operating materials (MRO items); materials, which are necessary for keeping
the organization running in general and for the support activities in particular

Services; labor intensive, non material activities that are executed by third parties on a contract basis



Nakupni situace

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 vyrobku a sluzeb.

Modifikovany nakup

» P¥i modifikovaném nakupu je treba, aby nakupni
oddéleni provedlo upravy ve specifikaci vyrobku,
ceneé a podminkach dodavky. Pri vybéru

dodavatele v ramci modifikovanych nakupU preor
dodavatelé snazi nabidnout co nejvyhodné smaron
dodavku, aby ve vybéru uspéli.
Nova nakupni uloha NEW TASK
» strategicky dulezity nakup (strategicka pfile
spekulativni nakup...) MODIFIED
. problémovy nakup (velké riziko)

« terminovy nakup (forward buying),
» objemové obchody

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

REBUY

Lab. 3.2 Vazba mezi primyslovym ndkupnim procesem a ndkupnimi situacemi
— _gq: .":,.
Kroky v pramyslovém | Nové nakupy Modifikovana Pfimé opakované
a nakupnim procesu opakované koupé néakupy
| 1. Rozpoznavani potfeb ANO Mozna NE
" 2. Zjiténi Gdajd
| o produktu ANO MozZna NE
3. Vyzadovéni nabidek
gd (;)otenciélnich
odavatel( ANO Mozna NE
4. Rozhodnuti o k
enid ANO Mozn4 NE
5. Uzavfeni obchodu ANO 0
Mozna N
6. OvéFovéni a kontrola R, NE
Z hlediska kvality ANO
7. Hodnocenivikaad [ T ————0 | ANO
prodévajiciho ANO
(Pramen: Robinson : - ANO
Fars 3 Wind 1967, upraverey _____ANO
NEWNESS CONSIDERATION
OF THE INFORMATION OF NEW
PROBLEM REQUIREMENTS ALTERNATIVES
HIGH MAXIMUM IMPORTANT
MEDIUM MODERATE LIMITED
LOW MINIMAL NONE

Zdroj: Robinson aj. (1967, s. 25)



New task
High risk
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Polozky nakupu

substitucni polozky, s vysokou nabidkou na trhu,
vyznamne pro firmu a s relativne stabilni
spotrebou;

bezproblémové polozky, opéet s velkou nabidkou,
ale s nizSim vyznamem pro podnik a s
promenlivou poptavkou;

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

uzkoprofilové polozky, s omezenou nabidkou,
s nizkou a nepravidelnou spotrebou.
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Nakupni proces

predikce budoucich potreb (strategie a plany, znalost vyvoje trhu)
poznani, zjisteni 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
logistickeé aktivity pri vstupu dodavky do podniku

kvantitativni a kvalitativni prejimka dodavky, pripadna reklamace
financni vyporadani, uhrada dodavky

hodnoceni vykonu dodavatele



Tabulka 5.1: Struktnra nakupnrho prosesn
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Psychological Factors

Expectations

Background of Individuals
Information Sources
Active Search

PFerception Distortion — Industrial Buying Behavior
Satisfaction with Purchase I . ——— Situational Factors
|| Autonomous Supplier or
| Decision [~ Brand Choice
l
Product-specific Faclors Company-specific Factors
) Joint Decision Conﬂ]Ft o .
Time Pressure > —— Resolution | (——{s Organization Orientation
Perceived Risk s Organization Size
Purchase Type I +  Degree of Centralization
Environmental Factors o ra—r T: Interpersonal or
rganizational Factors e Individual Factors
« Technology Social Factors
e Political = s Structure ole Rolks o |*  Motivation
s Physical * Goals = B *  Cognitive Structure
s Legal * Resources * Expectations = Personality
o Economic »  Managerial Orientation *  Key Influencers
e Coltural ® Involvement

Buying Decision Process

*  Individual Decision Making
o Group Decision Making

Buying

Decision




Nakupni Cinnosti

Management nakupu (opatrovani)

I
Nakup jako OBSTARAVANI -
PRODPURNE HODNOTOTVORNE
CINNOSTI - nakupni zpasoby
a metod

Zasobovaci logistika — VSTUPNI

LOGISTIKA = ¢innosti spojené s
pi‘ejl'ménim, prepravou, skladovanim
zdélovanim vstupu a vracenim

(o)
Nelze oddél t
- ] stupt dodavateli = PRIMARNI
Funkcni rozsah: ODpNOTOTVORNE GINNOSTI
*Prizkum nakupniho trhu,

vyhledavani zdroju
*Oslovovani potencialnich
dodavatelu

-Otevieni a uzavreni
nakupniho jednani

-Cenova a hodnotova analyza

« Uzavirani smluv a sprava
nakupu (SRM)

Funkcéni rozsah:
*Vystavovani objednavek
*Prejimka, kontrola zbozi
*Skladovani a sprava skladu
*Vnitropodnikova doprava

*Planovani, rizeni a kontrola
hmotnych a informaénich toku

} vedomén

Hledani

. dodavateli




Rozmer, dosah, obsah nakupu

« Operativni
— monitoring dodavek
— tvorba objednavek
— sledovani vyrizovani objednavek...

» Takticky
— administrativa celorocnich smluv s dodavateli,
— hodnoceni stavajicich dodavatell
— priprava podkladu pro vybér novych dodavatelu

« Strategicky

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

(Carr and Smeltzer, 1997)
 http://www.kensington.cz/nakup.pdf



Nakupni strategie

Navaznost nakupni strategie na podnikovou strategii, je treba
respektovat poslani a vizi podniku

Nakupni strategie je funkéni strategii, nadrazené jsou
podnikova a obchodni strategie

Jaky Casovy horizont?

Relevantnost analyz!

Strategie = strategické cile (CO) a cesty jejich dosazeni (JAK)
Genericky charakter nadfazené strategie

Nutnost respektovat vyznam nakupovanych polozek pro firmu
Strategie dle:

— Geografického rozlozeni — global surcing, local sourcing

— Poctu dodavatelu

— Rozsahu dodavanych vykonu

Tvorbé nakupni strategie predchazi strategicka analyza
Jaké oblasti zpracovavat v ramci nakupni strategie???



Genericke strategie a nakup

UzSi dlouhodoba spoluprace s dodavateli

Unikatni feCeni

Vysoka pfidana hodnota dodavatele

Nizka ferekvence vybéru dodavatele

Maly pocet doadvatelu

VySSi poCet dodavatel

Vysoka vyjednavaci sila dodaavtele

Zavislostz na dodavatelich vyssi

Dlouhodobé smlouvy z ddvodu slev a fixace cen

Dlouhodobé smlouvy z ddvodu specifického know-how

Spise decentralizovani fizeni, kdy nakup délaji zaméstnanci blize samotné
vyrobé (znaji technické specifikace)

Nakupy ze zemi s nizkymi naklady

NakupCi spiSe se znalosti cicich jazykl nez technické znalosti
Oteviena vybérova razeni

Casta zména dodavatele

SpiSe centralizace nakupu, popfipadé hybridni



Jak postupovat pri formulaci
nakupni strategie?

Analyza nadrazeného patra
Analyza externiho okoli

SLEPT zamérena na oblast nakupu

Analyza odvéetvi zameérena na oblast nakupu (porter,
analyza konkurence, dodavatelu a zakazniku)

Vyvoje ceny komodit, prace....
Analyza interniho prostredi firmy
Sumarni SWOT analyza

Tabulka 13.1: Postaveni partnerd na trhu

vyankd A A B
stfedni A B C
nizkd B C C

Sila

; i —ghirat smetann
fakunujicich

diverzfikovat

e
' 2

Sila dodavaseli mFxA giredni
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2zek 2 - 7 Priklad obsahového vymezeni strategie nakupu
(Ize jej prizpusobit podminkam organizace)



Organizace, struktura, rizeni

 Centralizace, decentralizace

 CAPS — nejvice firem centralizované
hybridni (67 %)

* VVyrobni firmy spise decentralizace

* Nakupni skupina, komoditni vybory

* V\ymezit kompetence pracovnikim



Ridici ¢innosti - organizace

nakupu

TRI ZAKLADN| 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 podrizené utvary
sdileji nakupni pravomoci

Vyznam polozky!!! + velikost, objem, mnozstvi nakupu
polozky...

TYKA SE | JEDNOTLIVYCH CINNOSTI V RAMCI NAKUPU

Jak zaradit nakup do organizacni struktury podniku?

Jakou vnitrni organizaci nakupniho utvaru navrhnout? (Gros,
Grosova, 2006)



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

Organizace nakupu

SloucCeni nakupu a vyroby
SloucCeni nakupu s logistikou
Rozdéleni nakupu na nékolik utvaru

PO

dle:

Hierarchie planovani a fizeni (velikosti
podniku...)

Geograficky

Zakaznika

Dodavatele

Produktu = predmétu nakupu
Hodnoty produktu

NakupcCich (znalosti, pozice)

VYROBNI UTVAR
-dokonala znalost
specifikace
nakupovanych polozek
-rychla reakce na zmény
pozadavkl vyroby
-preference technickych
parametrd,

-potlaCovani ekonom.
ukazatell

-omezeni nakupu na
vstupni suroviny, dily,
energie pro vyrobu
-nutnost vytvoreni
dalSiho utvaru pro nakup
ostatnich polozek

-niZSi profesionalita
vyjednavani



funkce

Corporate
procurement officer
(CPO)

Strategicky nakupdci
Purchasing engineer
Projektovy nakupci

Materialovy
planovac/nakupcCi
MRO nakupcCi

zodpovédnost

Developing corporate purchasing policies, strategies,
systems, reporting.

Strategic commodities — large volumes, high
investment projects and services. Responsible 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
%%(‘:Sntralized level. Liaisons between purchasing and

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 and
control suppliers quality and delivery performance.

MRO supplies — management of the entire assortment
of MRO items with regard to overall performance
rather than just price focused.

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



Nakupni skupina

vSechny podnikové funkce, které jsou zahrnuty v nakupnim procesu
urcitého produktu nebo sluzby

Nakupni oddéleni je sou€asti formalni organizace a vymezuje ty,
jejichz vyhradni naplni prace jsou nakupni Cinnosti.

Nakupni centrum je naopak Sirsi pojem a lze na ngj pohlizet jako na
komunikacni sit’ (Johnston a Bonoma, 1981, str. 146), ktera nemusi
nutné vychazet ze struktury formalni (tvarové organizace.
Strukturalni charakteristiky:

— vertikalni integrace (pocet hierarchickych stupfid zahrnutych
v komunikaci nakupniho centra),

— lateralni integrace (poCet oddéleni zapojenych do nakupniho
rozhodovani),

— extenzivita (mnozstvi lidi v nakupnim centru neboli velikost, Johnston a
Bonoma, 1981; Lewin a Donthu, 1995).

— Johnston a Bonoma (1981) navic jesté doplnili dimenze connectedness
(hustota komunikacni sité), centralita (nakupniho manazera).



Nakupni skupina

Vyrobni
I Modifikace - Finanéni naroky, . .,
Vkaum9 pozadavkl na utvary | limit zasob, Flnancnl
¢ 1 nakup, formulace terminy, finanéni ,
Vyvo) novych zavazky vagi utvary
pozadavkd... — dodavatelim..
Specifikace
pozadavk( na
— mnozstvi, dodaci
Kvalitativni terminy, baleni,
prejimka, metody frekvenci Sledovani nakladd
’ % 1 méfenti, dodavek. ... na nakup ABC :
Utvar fizeni specificace s |1 Controlling
kval |ty ™™  pozadavkd na logistickych
jakost, audity... Cinnosti
Realizace
- dodavek —— ety
9 Specifikace / : ' L ogistika
B@ZpCCHOSt pozadavkd na / mag:’lpp)rzjéace ve g
pI'éCG ZiVOtni — bezpecnost prace
? (dodavky strojt),
prostredi ziv.prostredi ... ospodarské
smlouvy, Prizkum B2B
reklamacni trhu dodavateld.... 3
fizeni.... ] Marketlng
X 7 Informacni
Informacni podpora wibéru /
SYStém dodavatel(,
nakupni portaly, Pontavk , .,
internetové 0_p aV’ a, - Pravni utvar
trznice. .. objednavky Od byt/ P rode J
Zdroj: www.vscht.cz/uer/CZ_studium/doc/.../Nakup%20typy%20struktura.ppt upraveno



http://www.vscht.cz/uer/CZ_studium/doc/.../Nakup typy struktura.ppt

Exhihit 4.1

Purchasinz's Communications Flows and Linkages

Engineering

+ Perfomance feedback
+ Earlvwisibility to
product mquirments

Legal and
Ernvironmental
Safety

+ [ntellectual property

Quality
Aszsurance
. + Pumhasing and quality Salection of
+ Supplier goals and expectations * EEmr":lrI
deszlop rment . ) suppliers
assistance + Wisibility to supplier + locating soumes
+ Sunolier quali quality pmcesses af technalogy
pepfgrmaﬁce ki + Detailed supplier * Earl_:g.' pmoduct
feedback process data de_mgn support
+ Supplier [for pmocess - EExreIn:_u:ung
nonperformance capability matenal specs
costs indexes)
* Support of material - CDntrEctE,_,!
Equirements ,f"’i
+ Determination of order L -
quantities -
+ Supplier slection f//*Safety
=
Uperations Purchasing /{H + Early visibility to new

) + Matenal
+ Supplier pavments releasos
+ Cost accounting + Total cost model + Performance
inforrnation denelop ment feedback
+ Make or buy decisions + Pmoduct

+ Generation of material
requirements

+ Perfomance feedback

+ Matenal eceipt

ac: knowvled grment
+ Sales and

operations plan

+ EDI
integration

+ Wizibility to
incoming receipts

+ Capital equiprment
pur:hases

Accounting
and Finance

—

x“““n_ﬂ_ products" pmoduct promotion

Marketing

information
sharing

+ Material support for
marketing pmograms

+ Order acknowledement s
+ Matenal mquirments
+ |nformation sharing

+ Earl design
invalvement

suppliers




Organizace nakupu

Decentralizovana o Ceptralizovang struktura; . |
orga |zéagcl]nr|] Is.trukturu Vgﬁt‘ﬁg{gyh'ﬁs’”z' ré%lé%povanl Je
do%rovg?nou ogrdlnam ??rﬂtra | lokac PFO celou
nakupu me2| jednotkami Jedn% K Pveol%cr)]nz tOVANo
geCCeentr Z vane | aci ale ne spudJ)ove nyza
c?not lvce neho ~ Samo
u |n Sorovni vedent® Hybr/dn/ stru kl‘UF
odpm Na upova nljes |Ieno
centralnl organizace podni (?vyrgd(r)]ot eO%nlm a
ce,ntralne vedena nakupni Ir\c/)l\é?znmjl zavodem a/nébo
eralni organizace  Decentralj ova a struktura:
CLupu J 93 Ilnavmnna?(upovam

Jsoqq)on oova a na uro
o) odn| jednotky, zavo u
a;)n rc1l|\}|ze y



Organizace nakupu

Vyjednavaci sila
Dostupnost zdroju
Hospodareni se zdroji
lepsi

Oblast fizeni jednotek
Kvalita rozhodovani
Naklady — nizké
administrativni a uspory z
rozsahu

Profesic_)nalizace
nakupujicich

Rizeni a kontrola na
lokalni urovni — lepsi
kontakt s lokalnimi
dodavateli

Budovani SRM
Rychlost a flexibilita

Integrace s jinymi
funkcemi — hlavné
blizko, vyrobé

Motivace
Kvalita rozhodovani



Organizace nakupu

Neprimy kontakt mezi
dodavatelem a uzivatelem
komponent

Rostouci specializace muze
prohloubit propast s .
ostatnimi specializacemi,

Chybi soudrznost

High buying power can be
abused by the chase of
lower prices resulting in
bankruptcy of supplier and
changers in market structure

Vysoka vyjednavaci sila
muze vést k bankrotu
dodavatelu

Narocna koordinace
aktivit na ruznach
mistech

Neni prehled o
vstupnim
materialovém toku

Nizka specializace a
vyjednavaci sila
kvuli malému
rozsahu funkce



Prvky organizacni struktury
nakupu

» Centralizace

* Formalizace

» Specializace

« Struktura nakupni skupiny
» Delba prace

* Autonomie, participace



Setfeni organizace nakupu v

* Celkem
136
podniku

* Rok 2013

« Zameéereno
na nakup
primého
materialu
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Vysledky setreni

NejCastéji je nakupni €innost v podnicich vykonavana nakupnim oddélenim

Vv pruméru zaméstnavano 5,2 pracovnik

Nakupni oddéleni Ci jinak nazvané oddéleni, jehoz predmétem je nakupni Cinnost ma 95
% podnik

DalSimi oddélenimi, ktera se podileji na nakupni Cinnosti, jsou oddéleni vyroby, vyvoje,
MTZ, logistika

nakup spada v 53 % pripadl pfimo pod vedeni podniku

Vice jak polovina podnikl ze vzorku se pravidelné setkava s vedenim podniku, velmi
Casto v zalezitosti hodnoceni strategie a vykonu nakupniho oddéleni

cca 10 % podnikl se s vedenim podniku témér nesetkava, coz ma negativni dopad na
pInéni nakupnich cilt v podniku

Neformalni setkavani v podniku probihaji méné nez formalni setkavani. Pfitom pravé
neformalni setkavani prispivaji k plnéni nakupnich cilu

Pres 84 % respondentu povazuje nakup za strategickou €innost. Podniky si uvédomuiji

dulezitost nakupni funkce pro podnik bez ohledu na velikost €i odvétvi, ve kterém podnik
pusobi. Strategicky vyznam nakupu neni dan blizkosti nakupu vedeni podniku

Dodavatelsky trh se jevi ¢eskym podnikim jako stabilni
témeér 60 % respondentl prisuzuji kvalité nakupovanych vstuptl vyssi dalezitost nez
minimalizaci nakladl na nakup

s rustem podniku dochazi i k riistu propojeni jednotlivctl, podniku a oddéleni
prostirednictvim nakupniho IS.



Vyber a hodnoceni dodavatelu

* S ohledem na strategii podniku
(diferenciacni — lokalni
dodavatelé, mensi pocCet,
dlouhodoba spoluprace, cost
focus — low cost countries,
mnozstevni slevy, velky pocet
dodavatelu

 Kritéria vybéru dodavatele —
cena, platebni podminky,
vstricnost komunikace, technické
schopnosti, kapacita, kvalita,
financni situace dodavatele,




Vyber dodavatelu

Vyjednavani 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 vCasné
zapojeni dodavatele.

Pokud dodavatel vyzaduje
dlouhou dobu vyvoje a produkce
polozky — nelze pfesné odhadnout
vSechny naklady

Casto na zakladé zaslani
POPTAVKY (request for proposal)

Nabidkové rizeni

— cena je dominantnim kritériem a lze pfimo
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 konkurenCni — oCekava se
adekvatni poCet dodavatelu — zajemcu

- Je k dispozici dostatecné dlouhy ¢as pro
realizaci celého procesu

«  Kupujici nema preferovaného dodavatele
pro danou polozku.

« Korupce u verejnych zakazek



Kriteria vyberu dodavatele

 financéni situace dodavatele

« perspektivhost vyvoje
dodavatele (inovac€ni potencial)

* logistickeé sluzby dodavatele:

lokalizace dodavatele,

dodaci lhuty, termin vyfizeni
objednavek,

rozptyl terminu vyfizeni objednavek,
kompletnost dodavek

schopnost rychlé reakce na
mimoradné objednavky,

baleni dodavanych vyrobku,

schopnost zabezpecCovat JiT-
dodavky,

dopravni schopnost
nabidka dalSich sluzeb

* vyrobni moznosti dodavatele

pozadovana kvalita:

procentualni podil vadnych dilu z
celkového dodaného mnozstvi,

procentualni podil nevyhovujicich
vzorku pfi statistické kontrole kvality,

informace o dosavadnim vyvoji a
perspektivach v kvalité vyrobku
dodavatele,

informace o systému fizeni kvality,

informacni systém
celkové porizovaci naklady a
platebni podminky:

cena,
pofizovaci naklady,

oCekavany vyvoj ceny,

vyvoj nakladi dodavatele,

podil pfimych a rezZijnich nakladu,
Ihaty splatnosti faktur,

cenoveé rabaty.



Priklady dokumentu v ramci etapy

vyberu dodavatele a po vybrani

Zadost o informaci (request on information) —
znalost existence nekolika potencialnich
dodavatelu

Z&adost o zaslani nabidky

Hodnoceni nabidek a dalSi dokladu (osvédceni o
Kvalite, protokoly o zkousce vzorku....)

Kupni smlouva (1. ramcova —"blanket purchase
order” - specifikace celéeho procesu dodavani
véetné podminek, Ihut, dokladu — roCni i viceleta,
ale | na kratsi obdobi; 2. standardni), resp. 3.
smlouva o dodavkach...

Objednavka
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Explanation

FFI

Fagquas=t forinfaormation

The purpcos= ofan FFlis to get mome information on and gaina bathar
understanding of the supplars inthe madket and theirpoodsfsarvices . 1T helps
idantify the Ange of possbhke =oluions avaibbhia.

It i= nota mogquest foroffers and must not be u==d as a mecbantiEm fom
which o diectly sslectsupplies.

R Fi

Faegquast forgquoration

The purposz ofan RFO s o seek gquotes fom suppliers for specified
gqoodsr=arvices. Itis usually usad in bw-rnzk priocuremaentwhane prics is tha
main factorand the goodssSarvices ae sasy o descrbe, stock standand' or
'off tha =ha .

El

Exprezsion of interast

The purpce= ofan BECl is toenable an agency o denfity and =hort list
potaential supplars. The mquest for ECQI sea ks basic infomation from
imamested suppliars D alloyw an initial evaluation of thaeirzuiahbility.

An B is the fiertstaoge of a mubli-staoge tenderpmooess. Shatlisted supplars
amr asked o submiit full poposalsftendars thmugh 2 BFFRPFRFT. The
rezponses povide mome detailed information on capacity, capability, technicsald
knowledos, expanencse and omanisstional and financial standing. This alows
a full evaluation and s=kction of the pefemad suppliar.

An BEOl can be usad whernze themre ae potantially varny lange numbars of
suppliersand i is not s=nshke D invie all to submit full popocsalsSffe ndars.

An B is the s==me as a Bl

R ol

Fagistration of interast

An POl i the =ame s an BEOLL

P

Pre-qualification
quastionnairs

A PO = similar o and EOKFRODL. 1T enablies an aogency o dentifty the most
suibEbke suppliers o imvite o =ubmit popossakEsenders. This method asks
imzested suppliers: © complete apre-qualitication questionnaie fom s hich
they canbe =hort listad.

Qs
FsSL

Clualified or Faegisterad
szuppliar li=st

A pocoss whem potantial suppliers ae sokcted, basaed on theirability o
dalivar a specified good ar s=rnvice . On being listed the age noey may punhass
from lized suppliers diect dvbare cost = less than the Mandatornr Rules
waluz threszhald — i this spplas), orinvibe them o tendar.

FFF

Fagquaz=t for propo=zal

An RFRP = us=d if you want o necsvae proposals for goodsssanvicas, Typicaldir,
the agency iz opzn o innowvaton in the tvype of pmoduztor how the sarvices
am dalivamed. The autputs and oucomes ane impotant, Ether than tha
pmooess thatthe s wppler olloyws o deliver them.

Interested supplers are inviked o submit poposals, giving details of bowe their
gqood=s arsarvices willdelivar the outputs and outcones, along with the
pmopos=d prices.

RFT

Fequast fortandar

An BFT i us=d Fyou wantio meawve tondaers forgoodsfsarvicas, Typicadly,
the goods ar=arvices ae aasy o daefine and thaerz is littke mom for fliexiiliby
arinnovation indelvaery. RFTs are us=d mosthy forgoods and ssnvicss with
highby technical mequirmeants.

The agency invites intenestaed suppliers o s=ubmit tendars, giving datailaed
imMormation on bow theirgoods orsarvices meaet the specific nequire e nts;,
akbng with theirproposad pricsas.

FFa

Fagquast forx

A genarnc barm for RRD, EC, B, RFF or RFEFT




Sourcing strategy

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,

t
t
t

ne number of sources,
ne type of source and

ne nature of the company - supplier

relationship”



Optimalizace poctu dodavatelu

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

1. Strategie koncentrace (single sourcing)

*P¥i single sourcingu se redukuje poCet dodavatel( 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 prekro&i hranici 30 % z celkového nakupovaného

objemu daného produktu, tak muze 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 dodavatelu pro jeden nakupovany
vstup, protoze rozdélenim spotfeby na nékolik dodavatelskych firem Ize minimalizovat
riziko preruseni plynulosti dodavek v nestandardnich situacich. Timto rozdélenim podnik
stavi své planovani nakupu na SirSi, a tim také jistéjSi zakladné.

Zdroj: Slapota, 2005



Vybér dodavatelu strategie vybéru
(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 capability

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, commaodity, or service.

The full-service supplier approach

- manage 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.



Reasons for global sourcing

* Price (7/4%)

* 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
IPCrs set up around world

Stage 2
Owverseas subsidiaries assist

PERFCRMANCE LEVEL

Stage 1
International purchasing by domestic suppliers

TIME/LEVEL OF SUPPORT Gz S
Source: CIPS reference file ‘Global sourcing’ 0




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

Avallability of data on prospective suppliers
Politics, regulations and associated risk

Legal and financial systems and bodies (c.q. 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



Hodnoceni dodavatelu

* Co za udaje sledovat o dodavatelich
— SniZzovani nakladu (% uspor)
—VCasnost dodavek (% dodavek na Cas)
— Kvalita (% zmetku, naklady na nekvalitu)

—Dodaci podminky (% dodavek na cas, Cas od
objednavky k dodavce)

— Platebni podminky (splatnost)
— Dostupnost zakaznické podpory
* Formy smluvniho zajisteni objednavek
— Ramcove smlouvy (kvalita ano, mnozstvi a termin ne
— Smlouvy na odvolavky (kvalita, mnozstvi, terminy)
— Nakup a zakladé specifikace
— Nakup z konsignacniho skadu — odber dle potreby



Vyber dodavatelu - metody

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

Bodové metody
scoring-model (viz dale)

porovnani nabidek (napr. z hlediska
cenove urovne dodavatele)

kombinace metod (v praxi nejCasteji
uplatnovany pristup)



Priklad kritérii hodnoceni dodavatelu —

jednoducha bodova metoda

5 bodu 4 body 3 body 2 body 1 bod
velmi dobra dobra neutralni prijatelna Spatna
. . . Lezi &astedné Neodpovida
Presahuje Odpovida S V zadném
& . SR e e, tésné pod s <
Jakost Spickova minimalni minimalnim e . . pripadée
< < o minimalnimi LT,
pozadavky pozadavkiam oradavk minimalnim
p Y pozadavkiim
Vice nez 5 % Az do 5 % pod Odpovida Az do 5 % nad Vice nez 5 %
Cena pod pramérnou prameérnou praimérné cenc pramernou nad pramérnou
cenou cenou cenou cenou
VieeneZ 5% | A5 do 10 % pod Az do 10 % nad
pod o . Odpovida o . Vice nez 10 %
o o . promérnymi . promérnymi .
Lhuita promérmymi Lo promérnym Lo nad pramérnymi
Lo dodacimi . o dodacimi o .
dodacimi N . dodacim lhutam N ; lThatami
N . lhatami lThtatami
lThitami
Dodavky ]?odavliy p DOdaYkY, . Dodavky musi
- o, pfesahujici odpovidaji Dodavky w1
presahujici . r o T o - ., “r byt tridény,
Jakost ) castecné presné vykazuji mensi . J
smluvni . . pripadné
odminl smluvni smluvnim nedostatky odmitnut
P Y podminky podminkam o
Dodavky maji . -
3 Smluvni dodaci Dodavky maji zpozdéni asi 2 Dodavky maji ]?Odaka mat
e o o < A - v i pfes upominky
= Lhutta lhaty byly casovy predstih dny nebo zpozdéni asio 1 2505dEni vice
g dodrzeny piesné asi 1 tyden predstih vice tyden po? .
= nez o 1 tyden nez 2 tydny
& X
. Doc}ac1 . Dodaci Dodaci
Dodaci mnozstvi . , .o :
-~ . . -« mnozstvi mnozstvi
, . mnozstvi dosahuje az 5 % . ] ,
. Smluvni dodaci . L co - s dosahuje az dosahuje vice
Dodané N ; dosahuje az 5 % | nenaplnéni nebo N o
. . mnozstvi byla N . < <o 10 % nez 10 %
mnozstvi o -« s presahu nad vice nez 5 % . oo
pfesné dodrzena - . < nenaplnéni nenaplnéni
objednanym pfesahu objednaného objednaného
mnozstvim objednaného J . . J . .
~ p mnozstvi mnozstvi
mnozstvi

Schulte, 1994




Scoring model

= bodové ohodnoceni hlavnich ukazatelt vykonnosti dodavatelu.
Vysledné bodové ohodnoceni kazdého dodavatele:

"

Aj= Z H,‘.Ir-i',-_l-

*kde:

A = celkovy pocet bodu dodavatele |

g =vaha kritéria i

* by = ohodnoceni vykonu dodavatele j podle kritéria i

* n = pocCet hodnocenych Kritérii

*Ke kazdému kritériu se muze urcit individualni vaha (pokud se zvazeni
neuskutecni, tak ma individualni vaha hodnotu jedna). Celkové bodové ocenéni

kazdého dodavatele se ziska jako celkovy soucet soucind bodovych hodnoceni a
vah pro jednotliva kritéria.

Vysledné celkové bodové ohodnoceni je mozno srovnavat s ohodnocenim jinych
dodavatell. Cim vysSi je celkovy pocCet bodl dodavatele, tim Iépe dodavatel
vyhovuje potfebam a specifikim daného podniku.



Priklad pouziti scoring modelu

Dodavatel
Hodnotici kritérium Ukazatel
X Y Z
pocet bezchybnych dodavek

A. JAKOST z celkového podtu 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 prdmérna 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 prekro¢ena dodaci lhdta

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

Softwarovy model pro
hodnoceni dodavatelu

Ukazatele

Dodavky

Pocet dodavek: Neshodnych:  Zpozdénych:

[ 20 | 2| 5
Diki ukazatele servisu f
Nazev IVéha lHodnota | -

M odpovid | 1] o[

] Nabl'dky 1 90

|_|Storna 1 9|2

|_|Potvrzovéni 1] %0/|”

| Zvi&Stni transtporty 1 90

) Jednorézové naklady 1 100 | |

|_[Storno poplatky 1 100

| | Flexibilita 1 | 100

| Odpovédna ososba 1 90

|_|Know how 1 90

' Hodnotici ukazatele
Kvalita (Kv): 90,00 %
Vcasnost (Vc): I 75,00 %
Servis (Ser): 94,90 %
Ostatni ukazatele !
Nazev IVa'ha |Hodnota I:
! ! Pohyby cen 1 9
L Reakce na reklamace | 1 90|z
| [_|PinéniEms 06 100

-

ESpokojenost (CS): 89,27 % Skup.: AB ‘
|

Ukazatele IPrﬂbéh ukazateld (tre

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




Rozhodovaci tabulka

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

e . Dodlavatel
Kritérium D, D, D,
E. = pofizovaci naklady 2.5 2.8 5.2
K, — provozni naklady 4 3} 6 400 & 400
K — dodaci [hita 23 16 17
E.s — produktivita prace 67 B0 54 (O Ty D00
K — obtiznost obsluhy viyRE] primeérnd nizka

Pouzity text z DP:MenS§ikova Barbora, Navrh systému hodnoceni dodavatell dle
CSN 1SO 9001:2000



Tabulka 5.5.1: Roehodovaci tabulka vatupnich dat pro vébér dodavateli

Tahbulka 5.5.5: Relativni hodnoty kritérii

o Dodavatel
Kritérinm
LN I [LE
K, - potizovaci naklady 2.5-1002,5= 25 10028 = 2.5- 10w3,2 =
= |0 =893 =T8I
K - provozni naklady |4 300 - 100/ 300 | 4 300 - 100/6 400 | 4 300 - 100/6 400
= |} =hT,2 = 67,2
s — dodaci Thita 16 10023 = 16 K16 = 16 - 10T =
: - 69,6 = 100 -5
Ea— produktivie price 67800 100 = 54 00D = EB 000 100 =
76 DO TG 000 BLEY
= RO 2 =710 = | i}
K — obtiZnost obsluhy vyEsi — 30 primémsda — 60 nizka — 100
Celkem 448 IRT.5 4304

Drodavatel
K, Ay Ay Ay
K, gy Ay Az
En At Anz A
Hodnotici S whovai whovai
S vshonie | | gl |
body 1 2 3 ]
pofizovac ndklady =3 4-5 -4 =3
provoeni naklady = 500 5500 — 6 500 | 4 500 -5 500 =4 500
dodaci hita =121 19-21 17-19 =17
produktivita prace = S0 Q0 0000 - A0 Chia) — = T (M
60 (00 T 00
ebtiznost ohsluhy vysoki primméma mizdi nizka
Tabulka 5.5.4: Bodové hodnoceni variant
Kritérium Dodavatel
Dy Dy Dy
E. — pofizovaci naklady 4 4 3
E; — provozni naklady 4 z 2
E; — dodaci Lhita 1 4 +
K, — produktivita price 3 2 +
K — obtiznost obsluhy 1 2 -+
Celkem vy hod 13 14 17
Tabulka 5.5.7: Vihové bodové hodnoceni dodavateli
Kritéria | Jejich I, Iy, [P
E; vihav, | Body b, | vk, |[Body b | wb, |Body b | b
K, 5 4 20 4 20 3 15
| Y 4 1 + 4 L& + I&
| 3 3 4 1z 2 L] 2 &
| 2 3 & 2 4 4 g
Es 1 1 | 2 2 -+ 4
Celkem 13 43 14 4% 17 49

— D - 2




Pareto pri hodnoceni
dodavatell

Tabulka 5.5.7: Hodnoceni vwhranyeh Kritérii

Krittriam

Hodnotitel Celkem

s (211|749 8|6 |10]|3
I 4aslis|lia] el 7 6| 4] 2] 1 o 100
3 Wl izl s s 6] 3 1 | | 00
1 ws e |1al13] 71 6 6] 21 1 o | 100
4 Mlwlw] 72 5] 3| 1 2| 1 I 1 00
5 so |20 | ® 61 2 2| 1 2 I 100
Priméri(% (408 (208116 88 | & |44 | 3.8 2 1.2 | 0.6 100
Rumulativid | ool e e 1732 82 | 82 924 962|082 99 4 | 100
hl:ull.'n:ntj.-'

1:21)
= [0 =
g
;.; 6l -
T 20 -
L T T T T T | T T

K5 k2 B | W) k4 4 [ % Ko K1 K3

— krilédria



Hodnoceni dodavatelu — dodavatelska matice

Kombinace dvou kritérii — jinych nez na predchozim slidu

* Pro urCeni strategicky vyznamnych dodavatell se vyuziva tzv. dodavatelské
matice, kdy se pomoci metody ABC vSichni dodavatelé zarazuji do ffi
skupin podle dvou kritéerii: celkového objemu dodavek za urcity Cas a
ekonomickych ztrat zpusobenych nizkou kvalitou konkrétnich dodavek.

Objem b
dodavek
3 111 111 Il
a2 15 I 111
< i 11 111
A B L > Ziraty nizkou
A Y e S jakosti dodavek
A — dodavateleé zpdsobujici vysoke =traty odbé&rateli
B — dodavatele zpdsobujici stFfredn& vysoke ztraty odbérateli
C — dodavatele zpGsobujici malo vvznamneée zitraty odbérateli

Nenadal, 2002



Priklady kriterii

Tabulka 5.4.1: Kritéria v¥béru dodavatela dila

dobi

Kritérium Dil & kritériun Jednotlka
Kvalita podil dodanych defekinich dild ks ze 100 000D
podil dild vracenych zakarnikem (ks ze 100 000) = 100
fasova zirata ve vyrobé vlivem vadnych dld | hodiny
priuzncst dodavatele v odstraficvani vad
MNaklady sniZovani nakladd cencvou politikou a apli- | procenta
kaci modernich technologii
stalost nastaveni cen ve vazbé na naklady
dodavateld
Dodaviy procentualni podil dild dodanych v terminu procenta
asove ziraty zplisobené dodavkon meniiho | hodiny
nez objednaného mnoZstvi
ShuZzby finanénd situace dodavatele v uplynulem ob-

irovel komunikace a spoluprace

technologicka a vwvojovaaroverl dodavatele

vyrobnd moZnosti a kapacita dodavatele

-

Z0 Y0 SN S B9 AE Pl B W -3 YT PR L SRIEAER Angdpy 'EYELS L HOSA L HEEAE P 3 jEUpRIq0
IEL4 "BZEl4 A Exbio|ouysal-oIwaYd ElONSE RS PAA | RERHEY Qe po W s WAk} g EnDSD)



struktura dodaci lhuty

Vystaveni objednavky

Ptijem objednavky

Predani objednavky do planovaciho atvaru

Predani vyrobniho pfikazu

Zahajeni vyroby

Pfedani vyrobku vystupni technické kontrole

Pfedani vyrobku do skladu dodavatele

Okamzik predani vyrobku prepravci dodavatelem

Okamzik pfedani vyrobku zakaznikovi prepravcem

Predani vyrobku vstupni technické kontrole

UloZeni vyrobku na sklad

Yy

t, — dodaci lhiita

Iy

Zdroj: Gros, Grosova, 2006, s. 55



FinanCni aspekty nakupu

 Rozhodovani make or buy
* Buy or lease

 Vliv nakupu na variabilni a fixni naklady, na
pracovni kapital a financni toky
—Domluvene slevy, nakupni ceny vyjednana,
dopravni a skladovaci naklady, kurzove zmeny,

naklady na zaSkoleni, délka dodacich terminu,
platebni podminky

* Dodaci terminy neprekroci tydny
* Naklady na zajisteni kvality maximalne % z
hodnoty nakupu



Mzdoveé naklady

Naklady vlastni vyroby nebo cinnosti

Kupni cena

Naklady nakupovaného vyrobku nebo sluz

Naklady na material a suroviny

Naklady na rizeni dodavek

Naklady na zarizeni

Jednorazové naklady na presun vyroby

Provozni reZijni naklady

Dopravni naklady

Naklady na zajisténi interni kvality

Vyhody naki

e —————S S e
Celkové naklady za dobu
jsou obvykle nizsi

Mazeme kdykoliv rozhodn

MaZeme pouzivat delsi dc
co je kompletné odepsan

Zadné poplatky pFi zmént
nebo predéasnem ukonti

" Je soucasti majetku, mu
| vylepsovat pohled na akti

Naklady na zajistani kvality dodavek

Tahuwlka 13.2: Struktora pofizovacich nakladn

Miakup od externiho doda-

Viastni vvroba

vatele
Stroktura Kupni cena: Vlasmi nédklady odbératele:
rizovacich
ﬁkll nd‘i ! ¢ vlazini ndklady dodavatele, |+ nakupovany materiil, energie,

» 715k dodavatele,

+ —rabaty, — slevy, + pfirdZ
kv k ceng

o osobni naklady,

 rezijni naklady (odpisy, Gdriba
atd.)

Pfepravni a manipulaéni
niaklady

Niklady na manipulagni
orbaly




Make or buy

Teoretické pristupy

—_ 2 — rabat
Podklady potrebné k rozhodnuti af;amkemamw

— Financni vykazy 3 + dopravne

— Kalkulace vlastnich vyrobki Z ST —

— Roéni plan nakupu - e

— Rozpodéty novych projektu = R
— Existujici kontrakty s klicovymi L R ) L

dodavateli

Databazi dodavatelt obsahujici
informace o nakupovanych objemech

Hodnoceni dodavatelu

Ukazatele velikost obratky zasob a
splatnosti dodavatelu




Obsah strategie nakupu — 7.
kvalita

* Co je kvalita ve spojeni s jednotlivymi druhy
zbozi

 |ISO 9000 (politika kvality, manual kvality, plan
kvality a jednotlive postupy)

* Nejnovejsi ISO 9004 — zahrnuje udrzitelny
rozvoj, kontinualni zlepsovani (kaizen)

« Navrh KPI v oblasti kvality a sledovani kvality
dodavatelu



Rizeni rizik
Typy rizik
*Financni (rust cen komodit, dodatec¢né naklady atd.)
«dodaci (zpozdeéni, vicenaklady, poSkozeni),
epravni (reklamace, nedodrzeni kontraktu),

*souvisejici se zdravim osob a ZP (zranéni, poskozeni
majetku),

«geopoliticka (zména mistnich zakonu)

*Personalni a organizacni (odchod klicovych zaméstnancu
Ochrana:

Kritéria hodnoceni rizik dodavatelu

«Audity dodavatelu, dopravcu

*Monitorovani finan¢ni stability dodavatelu (vyuziti ratingu)
*Preneseni nahrady skody na dodavatele, pokud ma |
zakaznik

«Zalohove platby



Oblasti nakupni strategie — 9. IT

« ERP s moduly

« Minimalni zajiStované funkce

— Vytvareni, schvalovani, prijem objednavek
—Seznam schvalenych dodavatelu
—Rizeni cenovych odchylek a mnozstevnich
—Systém sledovani dodavatelskych faktur
—Reporting nakladu na nakup

—Dodavky z hlediska terminu

—Odchylky kvality

—Nakupni katalogy editace

—Elektronické aukce

—Hodnoceni dodavatelu



Zdroje informaci

Informace :

o evidenci o vykonech dodavatel(

aktualni informace pracovnikd nakupu
informace ziskavané sledovanim propagacnich aktivit dodavatelt
informace ziskavané na vystavach, veletrzich, prezentacich a pfi pfedvadéni novych vyrobku
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)
Ocekavané inovace a technické zmény
Nakupni ceny — aktualni a progn6za vyvoje
Informace od dodavatell (moznosti)

Informace o potencialnich dodavatelich
Zmény v legislativeé

Ménové kurzy - oCekavani

Usili konkurentt

informace o zkuSenostech jinych odbératell ...



Dokumenty v nakupu

Nakupni rad

Smeérnice o nakupu

Specifikace nakupované polozky
Dodaci a platebni podminky (ramcové)
Poptavky

Normy spotieby, kusovniky
Technologické predpisy, pracovni postupy
Evidence zasob (nedokonéené vyroby)
Nabidky

Reference o dodavatelich

Protokoly o vybérovém fizeni
Protokoly o zkouSce prvniho vyrobku
Osvédceni o kvalité

Smlouvy

Objednavky

Seznam dodavatell

Hodnoceni dodavatell

Faktury

Dodaci listy

Reklamacni protokoly



Zadanka

Popis, specifikace pozadovaného materialu nebo
sluzby

Mnozstvi a pozadovana doba dodani (datum)
Odhad nakladu (ceny) za jednotku

Uget (provozni), ze kterého bude nakup hrazeny
Datum zadanky — zacCatek faze nakupniho procesu
Podpis, podpisy nadfizenych pracovniku

Reorder Point System —"automatizovana zadanka"



Vykonnost nakupu

 Efficiency - Cost actual / Cost
planned

 Effectiveness - Results actual /

Results planned

(e.g. material costs, quality, logistics,
innovation ..)

e 4 dimenze meéreni:



Purchasing
Materials costs/
prices

Purchasing

effectiveness

Materials price/cost control

]

Materials price/cost reduction

Product / quality

Purchasing’s involvement
in new Product development

Purchasing and Total Quality control

Adequate requisitioning

Purchasing logistics

Order and inventory policy

Purchasing
efficiency

Supplier delivery reliability
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Meritka vykonnosti u nakupu

Strukturni a ramcoveée ukazatele

=  Struktura objednavek v %26

hodnota objednavek v objednaci dobé& do urcité fin. vyse x 100

celkova hodnota objednavek

=  Pocet dodacich polozek na jeden dodaci list

Ukazatele hospodarnosti

=  Opatrovaci nadklady na objedndavku v K&

celkové naklady opatfovani

pocet objednavek

=  Opatrovaci naklady v procentech objemu nakupu

opatrovaci naklady x 100

celkovy objem nakupu



Meritka vykonnosti u nakupu

Ukazatele kvality

= Podil chybéjicich dodavek v %

podil chybgjicich dodavek méfeno mnozZstvim x 100

celkovy pocet dodavek

0,435

o Vykonnost
Dullezitost v

nakupu

=  Podil zdrzenych dodadvek v % 0,277

Vyspélost
technologii

podil opozdénych dodavek x 100 0,213

Specializace

celkovy pocet dodavek



Nakupni trendy
* Lean management a dopad na zasobovaci
logistiku

 Single sourcing — budovani dlouhodobych
partnerstvi, omezeny pocet dodavatelu

v.Rringipyrobniho partnerstvi - Early supplier

Fakiory pozii ne Fakiory negain ne

Jednodue héw komurakicia Swygenie rmka plmubsh doddvok
Znfre e ndkladow na ove rovare zhody doddvok Prostredie shbie) kordorerncie
Znfre e varabihty makov akosh dodésok Poct sebeuspokojerua doddvate o

Vgie ndrokya na proce sy hodnote roa

Vyssn spolahivvost v de nhfikovate 'nosts dodawvaok dodivate Fav

Le péle montorovane procesoy 1doddwvatela Ilensia ochota dodavatel'ow pre zlepdovane

Znte ne niakladowv na audiy u dodavate l'ow

Le péle moinostl mongorovana dodasate o
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H Leverage a world-class
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Manage Supplier
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Deveiop v
Commodity/Article

Group Strategies
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Integrate Suppliers V

INTEGRATED, into the new
Insourcing/Outsourcing ALIGNED AND Product/Process
GLOBAL

Develop Process

\ - Vi

Vil Integrate Suppliers
, Mtan?ng Costs v _into Order Fulfilment
strategically across _ Process
the Supply Chain Supplier
Development and

Quality Management
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