13. Nakupni strategie

Vzhledem k trvale rostoucimu vyznamu nakupu v managementu podnika (kap. 2)
je nedilnou soucasti podnikové strategie i urceni zasad fizeni nakupnich ¢innosti.
Radé¢ strategickych rozhodnuti jsme vénovali pozornost v predchéazejicich kapito-
lach. Smyslem této ¢asti publikace je shrnout a doplnit metody pouzivané pii for-
mulaci zasobovaci strategie.

Vychodiskem uréeni vhodné strategie je predevsim portfoliova nakupni analyza.
Vychazi zejména z klasifikace ABC a XYZ nakupovanych polozek (viz odd. 3.2.
a 3.8) posuzujici vliv polozek na hospodareni firmy a ze situace na trhu odrazejici
postaveni kupujicich a prodavajicich na piislusném segmentu trhu. Oba faktory ved-
ly ke klasifikaci ¢tyt skupin vyrobki a sluzeb v tab. 3.4. Pokusme se charakterizovat
zakladni strategické zasady u téchto segmentt nakupovaného zbozi a sluzeb.

13.1 Diferenciace nakupnich strategii podle situace na trhu
a vyznamu nakupovanych poloZek pro firmu

Nejvétsi problémy cini formulace dlouhodobéjsich zasad fizeni nakupu u strate-

gickych polozek, tedy polozek s mimofadnym vyznamem pro podnikani firmy, ale

také s nejvysSim rizikem event. nedostatku vzhledem k prevaze poptavky nad na-

bidkou. Strategie firmy by se proto méla v tomto piipadé opirat o tyto zasady:

- trvalé partnerské vztahy podlozené dlouhodobymi, minimalné ro¢nimi hospo-
darskymi smlouvami,

- spolupraci v oblasti predvidani poptavky na delsi ¢asovy horizont a navaznou
koordinaci planovani,

- spolupraci ve vyzkumu a vyvoji,

- trvaly monitoring konkurencnich zakaznikii dodavatele a zmén jejich strategie,

- sledovéni a pfedvidani zdmért dodavatele v cenové politice,

- zpracovani a aktualizaci moznych nahradnich feSeni piipadného vypadku dodavek,

- centralizaci rozhodovani az na nejvyssi stupen fizeni firmy.

Prebytek nabidky nad poptavkou u substitu¢nich poloZek naopak umoziiuje

- plné rozvinout vybérové fizeni a vyuzit optimaliza¢nich rozhodovacich metod
pfi vybéru dodavateld,

- vybrat jednoho az tii dodavatele, kteti nejlépe splituji zvolena kritéria,

- vyuzivat vzajemné konkurence dodavateld pro dalsi snizovani cen a zlepSovani
urovng jejich sluzeb,

- uzavirat kratkodobé&jsi smlouvy na stfedni urovni fizeni,

- pozadovat ptesné plnéni dodacich termind.
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