NAKUP A VYBER DODAVATELU

Sms  OBSTARAVACI FUNKCE PODNIKU

(NAKUPNI, PORIZOVACI,

ZASQESY/ACI)




Cile nakupu jsou:

4 - _.'__-\ F
B - useokoiovénl’ Eotn“'eb

- shizovani nakupnich nakladu Vs jiné

- zvySovani kvality nakupu podnikove
- snizovani nakupniho rizika cile?

- zvySovani flexihili

- podporovani nakupnich cilt orientovanych na verejné zajmy

PROCUREMENT - obstaravani, tj. zajistovani
zdroju, nakup, doprava, dodavani, resp. i baleni
a skladovani

PURCHASE - nakup materiall, sluzeb a jinych
aktiv, resp. i pasiv

SUPPLY - zésobcﬂ !ﬂhodévém’

obstaravani = soucast logistické funkce




Nakup, obstaravani a vliv prostredi

dopravce

vlada technologie

kooper. podniky
a organizace

podnik

Nakup, obstaravani

dodavate]l | < | Zakaznik

LTI
konkurent ‘ '




Nakup a ostatni funkce v podniku

|+ charakter potfeby — napf. JIT (pull systém)? Klasicky zpusob — sklady(push
. A

208  systém)? + ESI _ early supplier involvement + e-procurement
Supply chain management (demand network management)

Rizeni zasob dodavatelem (VMI — VVendor managed inventory)

ECR (Efficient Consumer Response) + continuous replenishment (CR) + cross-
docking (viz prezentace dale) http://www.ecr.cz/

technicka priprava vyroby Fizeni vyroby
finance |

udrzba

prodej
ucetnictvi

marketing / v\\A
‘ kvalita

skladovani fizeni lidskych zdrojd

vyzkum a vyvoj kontrola



http://www.ecr.cz/

Nakupni skupina (centrum)

Vyrobni

Vyzkum,
VYVOj

Modifikace
pozadavki( na
nakup, formulace

utvary

Utvar fizeni
kvality

novych
pozadavkd...
Specifikace
pozadavku na
mnozstvi, dodaci
Kvalitativni terminy, baleni,
pfejimka, metody frekvenci
méreni, dodavek....
specifikace

pozadavki( na
jakost, audity...

Bezpecnost
prace, Zivotni
prostiedi

Specifikace
pozadavk(l na
bezpelnost prace
(dodavky stroju),
Ziv.prostiedi ....

ospodarské

smlouvy,
reklamacni

Informacni
systém

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

fizeni....

Finan¢ni naroky,
limit zasob,
terminy, finan¢ni
zavazky vUdi

Finan¢ni
utvary

dodavatellm..

Sledovani naklad

na nakup ABC

analyza

Controlling

logistickych
Cinnosti

Realizace

dodavek,
manipulace ve

Logistika

firmé....

Prizkum B2B
trhu dodavateld....

Marketing

SR Cdition

~

Poptavka,

objednavky

Zdroj: www.vscht.cz/uer/CZ_studium/doc/.../Nakup%20typy%620struktura.ppt upraveno

Pravni utvar

Odbyt/prode;j



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

Nakup a/vs zasobovaci logistika
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Schulte, 1994
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Nakupni skupina (centrum)

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

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

Schvalovatelé — rozhodovatelé (pravomoci a kompetence)
Bezprostredni kupujici — kontakt s dodavatelem

Financujici — zajiSténi a zprostredkovani uhrady



Cinnosti v rdmci nakupu

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

¢ planovani
¢ organizovani
Nl + prikazovani
LN + koordinaci
N + motivovani (tj. vedeni lidi)
== + evidence -
S=== + kontrola
+ _..metody, zpus jednani...

<




Cinnosti v ramci nakupu

*

*

*

vypracovani objednavek dle pozadavku vyroby
anebo prodeje,

reseni reklamaci nevyhovujicich dodavek,

kontrola a
a faktury) do uctarny a k proplaceni,

dohled u pfijmu vstupu do podniku

dohled nad vedenim evidence prijatych dodavek ve
skladu a nad evidenci vydeje materialu do vyroby.

na zakladé znalosti norem spotfeby materialu
urcovat spotrebu jednotlivych materiald,

zjistovat stav zasob v du,
stanovovat velikost

N s




CO nejpresnéji a vCas zjiStovat budouci predpokladané potreby

- s;stematick¥ z'liét’ovat a volit optimalni zdro'le Sdodavatele) pro uspokojeni
e odpovédné, uplné, legislativné spravné a vCas projednavat a uzavirat smlouvy
o ekonomicky efektivnich dodavkach

+ trvale sledovat realizaci dohodnutych dodavek, projednavat vzniklé zmeény
v potifebach, jakoz i resit pripadné odchylky v dodavkach a vznikajici rozpory

TS Sy o O R R e R e
nejefektivnejsi vyuziti

¢ operativné zasahovat v pripadé ohrozeni uspokojeni realnych

vnitropodnikovych potreb

systematicky pecovat o zajisténi odpovidajici kvality nakupovanych vstupl

co nejefektivnéji zajiStovat logistické procesy souvisejici s nakupem

vytvaret a zdokonalovat odpovidajici informacni systém pro fizeni nakupniho

procesu

¢ zajistovat aktivni, vnitfné orientované servisni Cinnosti, tj. uskuteCnovani
pfipravy, vydeje a pfisunu vstupl na mista spotfeby a uzivani (ij. provadét
kompletaci sortimentu podle vyrobnich a obchodnich ukoll)

+ poskytovat poradenstvi, podilet se na vybéru vstupul napf. pfi pfipravé
vyrobku a na sortimentni standardizaci, jakoz i na ekologickém usili podniku

zejména v oblasti hospodareni ymi zdroji
¢+ sestavovat plan nakupu

* o

4




¢ ziskavat, usporadat, vyuzivat informace a

e 0 nakupovanych vyrobcich a sluzbach s plnou technickou a
ekonomickou identifikaci

e 0 vyrabénych vilastnich produktech a poskytovanych
sluzbach

o Nakupeiveipeiaes : SI=malsie
v souvislosti s dodavkou vyrobku

e 0 dodavatelich
e 0 cenach vyrobku a jejich proménnych slozkach (slevach,
prirazkach, danich, celnich sazbach atd.)

e 0 konkrétnich platebnich, dodacich a logistickych
podminkach uskutecnovani dodavek

e 0 minulych skuteCnostech, zejména spotrebé, zasobach,
nakupu, plnéni dodavek, fakturovanych cenach, nakladech
nakupu atd.)

e 0 makroekonomickych skuteCnostech (ekonomickych,

legislativnich atd.) _
e O kvalité kazdého ‘o vyrobku, vCetne substitucnich
variant

e Sifi a hloubce ovaneho sortimentu vyrobku
udrzovanych v kovem sortimentnim standardu

v v




+ rozhodovat o DOPRAVE A MANIPULACI:

T e dodavkove ceste, dodavatelskycn clancich a o zplisobu

realizace dodavek (pfimo, pres jeden nebo nékolik
zprostfedkovatelskych ¢lankul)

reseni dodavkoveho re2|mu tj o) vellkostl dodavek

. b d v 4

jejich
odchylek a poruch v dodavkach
logistickém zabezpeceni dodavek (tj. o doprave,

zpusobu manipulace, baleni, skladovani, velikosti
manipulacnich jednotek a zasilek atd.)

logistickém zabezpeceni vstupu vyrobkd do podniku a
toku materialu a vyrobkd uvnitf podniku (v€. pfipravy a
kompletace, vytvareni manipulacnich jednotek
odpovidajicich potfebam vnitropodnikovych spotrebitell)

rozsahu a obsahu logistickych sluzeb, které bude
nakupni utvar po nitropodnikovym

spotrebitelum
technologii, te%é;rﬁvybavem’, a organizaci
logistickych proce jednotlivych logistickych uzlech




Oblasti nakupu a nakupni situace

NAKUPNI SITUACE

OBLASTI NAKUPU
.

» Vyrobni nakup

Vyrobni nakup se zaméruje
predevsim na nak :
materialu a surovin.

» Nevyrobni nakup

Nevyrobni nakup obstarava hlavné
komodity, které pfimo nesouvisi

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

» Strategicky nakup

Strategicky nakup ur€uje se
zohlednénim cild firmy nakupni
strategii sou€asnou i budouci. ¢

*

*

» Opakovany nakup beze zmény

Jedna se o rutinni nakup, ktery probiha
opakované. Nakupni odd€leni vyuziva sveé
zkusenosti z minulosti. Pri opakovanych

platebni I dodacl podminky a dodrzujl
neménnou kvalitu dodavanych vyrobkl a
sluzeb.

» Modifikovany nakup

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

» Nova nakupni uloha

strategicky dulezity nakup

; . (strategicka prilezitost, spekulativni
-ékup...)
problémovy nakup (velké riziko)

*
N s
*

L

+ terminovy nakup (forward buying),
+ objemové obchody



PREDMET NAKUPU

suroviny

material

Akl

doplinkovy p

komponenty, dily, polotovary

obaly

produkty

zarizeni

systémy

sluzby

nemovitosti -
zamestnanci

. Sieth Edition
informace & .

cizi kapital




Organizace nakupu

¢ SloucCeni nakupu a prodeje? OBCHOD
* Slouceni nakupu a vyroby

¢+ Slouceni nakupu s logistikou

¢+ Rozdéleni nakupu na nékolik tutvart

00 dle: DLjJVODY
+ Hierarchie planovani a fizeni VYHODY A
+ Geograficky NEVYHODY
+ Zakaznika KUPNi ROLE:
+ Dodavatele | Ovliviiovatel
+ Produktu - Navrhovatel/inicator
+ Hodnoty p

rwm Edte Rozhodovatel
+ Nakupcich ' Uzivatel

koordinator




_ORGANIZACE — KDO A S KYM?

TRI ZAKLADNI OTAZKY ORGANIZACE:

Jakou miru centralizace zvolit
e Uplna centralizace nakupu do jednoho podnikového utvaru,
e Naklady, specializace, kontrola...
o L’Jplné decentralizace nakupu na podrizené utvary podniku,

e hybridni (smiSené) modely, kdy centralni a podrizené
utvary sdileji nakupni pravomoci.

e VVyznam polozky!!!
e TYKA SE | JEDNOTLIVYCH CINNOSTI V RAMCI

NAKUPU -

Jak zaradit nékuwmganizaénl’ struktury
podniku? :

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




“ priklady

OBCHODNI UTVAR

- vysoka profegj

- optimalizace dodavek ve
vazbe na stav zasob

- propojeni nakupu s prodejem -

- zprostredkovana vazba na

uzivatele nakupovanych
polozek

- nebezpeli nakupu vyrobku s -
nevhodnymi technickymi
parametry

- niz8i operativnost nakup

(Gros, Grosova, 2006)

M - slozitéjSi koordinace nakupu
’ SR Cdition
S vyrobou i

Vyhody a nevyhody organizace -

VYROBNI UTVAR

dokonala znalost specifikace

rychla reakce na zmeény
pozadavku vyroby
preference technickych
parametru,

potlaCovani ekonom.
ukazatell

omezeni nakupu na vstupni
suroviny, dily, energie pro
‘vyrobu

utnost vytvoreni dalSiho
utvaru pro nakup ostatnich
polozek

nizsi profesionalita
vyjednavani



asové hledisko obstaravani - Kdy? - HHERARCHIE

Strategické

obstaravani

Taktické

obstaravani

Operativni

obstaravani

STRATEGICKE OBSTARAVANI

1. Jaké jsou hnaci sily naSeho podnikani
(globalizace, vyzkum a vyvoj, ekologie...)?
2. Jaky je strategicky zamér spole¢nosti?
3. Jake jsou strategické cile spoleCnosti?
4. Jaké pozadavky budou kladeny
na nakup v dalSich trech letech?
5. Jaké budou kritéria na dodavatele
(aby byly pozadavky splnény)?
6.Jak miZeme mérit pInéni pozadavka?
7. Mame dostateCné kompetence?
8.Jakym zpusobem zviditelnime strategicky
plan interné a externé?




ROVNE ROZHODOVANI - hierarchie

C

+ nakupni rozhodovani na strategické urovni:
+ Vytvareni a vydavani provoznich radu, postupu a
popisu Cinnosti, které se tykaji nakupniho oddéleni,
+ Vytvareni a zavadéni nastroju pro monitorovani a
zlepSeni nakupnich vykonu,
+ Rozhodovani o tom, ktere Cinnosti dosud provadene
podnikovymi zaméstnanci je lepSi outsourcovat.

» ZajiStovani dlouhodobych smluv a vztahl s vybranymi
dodavateli,

ybéru pocCtu dodavatelu

+ Rozhodovani ty”
(koncentrace p 0zdéleni rizik),
o Rozhodovém’&é{aﬁ'fch investicich podniku




+ na takticke urovni:
» administrativa celoro¢nich smluv s dodavateli,
+ hod
+ pfiprava podkladu pro vybér novych dodavatelu
“*na operativni urovni:
» monitoring dodavek
+ tvorba objednavek
+ sledovani vyrizovani objednavek...

+ Anebo jinak: ’
o http://www.kenil /nakup.pdf



http://www.kensington.cz/nakup.pdf

-
Q-

ze nakupniho procesu:

e predikce budoucich potreb

e poznani potreby

e identifikace nezbytnosti, charakteru a rozsahu potreby

0 KUPDN D O =,

e specifikace vyrobku nebo sluzby

e vyzkum nabidek - nakupni vyzkum trhu (dodavatelu)

e volba dodavatele (nabidky)

e rozhodnuti a formulace podminek dodavek, zadani
objednavky

e logisticke aktivity pfi vstupu dodavky do podniku

e kvantitativni a kvalitativni prejimka dodavky, pripadna
reklamace '

e financni vyporadant, rada dodavky
Sivth Edition
e hodnoceni vy dodavatele Modely — viz

LUKOSZOVA,
2004
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Zdroje informaci pro nakup:

o evidenci o vykonech dodavatelu
aktualni informace pracovnikt nakupu
informace ziskavané sledovanim propagacnich aktivit dodavatell

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

e Zzpravy z obchodnich jednani
e informace publikované v odborném tisku

Strategické cile podniku

Plan prodeje/odbytu, vyroby

Specifické pozadavky zakazniku

Stav zasob

Udaje o spotfebé (napf. z kusovnikil)
Ocekavané inovace a technické zmeény
Nakupni ceny — aktualni a prognéza vyvoje
Informace od dodavatell (mozZnosti)

Informace o potencialnich dg ich
Zmeny v legislative

Ménové kurzy - oCekav
Usili konkurentu
informace o zkusenostech |i

N s

h odbératelu ...



dokumenty

Nakupni rad

Smérnice o nakupu

Specifikace nakupované polozky
Dodaci a plat edesss i
Poptavky

Normy spotieby

Nabidky

Reference o dodavatelich
Protokoly o vybérovém fizeni
Protokoly o zkousce prvniho vyrobku
Osvédceni o kvalité

Smlouvy

Objednavky

Seznam dodavatelu

Hodnoceni dodavatelu .
Faktury -
Dodaci listy

Reklamacni protokoly \sr ...

® & 6 6 O 6 O O O O O O O O O O O o o




Hodnoceni dodavatelu — aspekty:

nakupni — posuzuje financni a cenove aspekty, reakci na
nakupcem stanovenou cilovou cenu, uroven cen ve srovnani
s konkurenci, schopnost snizit cenu vlastni iniciativou a
financéni silu dodavatele, schopnost zajistit stabilitu dodavek

strategicko-nakupntr—tykKa se zodpovednosti za dany smiuvni
vztah nebo vybéroveé fizeni, ze kterého vzesel, zohlednuje
napr. kolik se uskutecCnilo cenovych vyjednavani pred
dosazenim shody, zda dodavatel pristoupil na navrhy
nakupce, zda je dodavatel schopen dodrzet svoji nabidku,
pruznost reakce na poptavku, jednani dodavatele pri
poptavani novych vyrobku

nakupne-logisticky — posuzuje zejmena schopnost dodavatele
dodavat dohodnuté mnozstvi v dohodnutém terminu, index
dodavatelské spolehlivosti (spravné dodané dodavky x 100 /
celkovy poCet dodavek)

technologicky — hodnot‘ost dodavek a jejich kvalitu

Zdroj: bak. prace Lu%ﬁhkove
is.muni.cz/th/136961




¥ METODY, NASTROJE, VYPOCTY...

| * VySe zasob

+ Naklady na skladovani, vyrizeni
dodavky

»3 ¢ Optimalni velikost dodavky
s ¢ Scoring model volby dodavatelu
LW + Hodnoceni pracovnikd nakupu

N s
,






Hodnoceni dodavatell - Pareto

Paretova analyza:

¢ Zakladni logika: 20 % dodavatelu 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
dodavatelu k celkovému objemu a nasledné se sestroji
Paretuv diagram.

¢ Z diagramu jednoznacné vyplyne struktura dodavatelu
dle zvoleného kriteria.



Hodnoceni dodavatelu - ABC analyza

ABC analyza uzce navazuje na Paretovo pravidlo;

*

na zakladé ABC analyzy byvaji dodavatelé rozdéleni podle financniho objemu, resp.
dalSich kritérii do tfi skupin:

A dodavatelé — do této kategorie spada 20 % kli€ovych dodavatell vstupu, které tvofi
v nakupu velké finanéni objemy (80 % ro¢niho obratu) — resp. zvoleného kritéria.
Kontakt s témito firmami je Casty a je tfeba sledovat jejich rozvoj, systém kvality a
vyrobni procesy. S touto skupinou by se mély udrZzovat nadstandardni osobni vztahy
a jakékoliv problémy s kvalitou nebo terminy se musi okamzité resit, protoze tyto
zmé&ny mohou v koneéném dusledku zpGsobit znaéné problémy ve vyrobé&. Uspory
vytvoreneé ve spolupraci s dodavatelem A byvaji vzhledem k obchodovanému objemu
daleko vétsi nez u ostatnich dodavatelu.

B dodavatelé — v této kategorii je obvykle zahrnuto 40-70 % vSech dodavateld, tvofi
asi 15 % roc¢niho obratu. Kontakt s B dodavateli pfedstavuje hlavni oblast aktivity
béZnych nakupcu.

C dodavatelé — v této kategorii se vyskytuji nepravidelni partnefi, ktefi bud poskytuji
pouze narazove dodavky (tvofi asi 5 % rocniho obratu), anebo jsou tzv. v zaloze, a
jsou schopni reagovat pfi selhani kliCovych, nebo béznych dodavatelt. Témto
dodavatelim se nemusi vénovat zvy$ena pozornost.

Slapota, 2005



Hodnoceni dodavatell — dodavatelska
matice

Kombinace dvou kritérii

+ Pro ur€eni strategicky vyznamnych dodavatelu se vyuziva tzv. dodavatelské
matice, kdy se pomoci metody ABC vSichni dodavatelé zarazuji do tfi
skupin podle dvou kritérii: celkového objemu dodavek za urcity Cas a
ekonomickych ztrat zplusobenych nizkou jakosti konkrétnich dodavek.
Skupinu | tvofi mala skupina dodavateld, ktefi jsou skuteCnymi
strategickymi partnery a na jejichz dodavkach je odbératel skuteCné zavisly.

Objerm .
dodavek
O3 1 1yl e
Q2 1l i1 111
L gy | I 4] 1t
e B L~ Ziraty nizkou
Yl i :
11 D D jakosti dodawvelk
A — dodavatelé& zpasobujici vwsoke =traty odbarateli
B — dodavatele zpdsobujici stfredné& vysoke ztraty odbérateli
C — dodavatele zpasobujici malo vwznamneé& ztraty odb&rateli

Nenadal, 2002



Kraljicova nakupni portfoliova matice (Peter
Kraljic)

- nakupované produkty jsou rozdéleny do 4 kategorii na zaklad¢ posouzeni 2
dimenzi, a to: dodavatelské riziko a ziskovost.

- pomoci matice 1ze optimalizovat vyuziti moznosti a schopnosti riznych
dodavatelli

ziskovost riziko
nizké vysokeé
spekulativni polozky strategicke polozky
vysoka
zajisténi objemu diverzifikovat, vyrovnavat anebo vyuzit
(globalni obchodovani, (fizeni kooperace s dodavateli,
maximalni zisk...) strategické partnerstvi, uzke vztahy)
nekritickeé poloZky problematické polozky
nizka
efektivni zpracovani vyuZziti ndkupni sily
(minimalni pozornost, (uzke vztahy, zajisténi dodavky,
jednoduché smlouvy, standardizace a hledani substitutu, tkoly
standardizace a konsolidace...) a klima pro kazdou kategorii)




Vybér dodavatell - metody

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

¢ Bodove 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 pfijatelna Spatna
r XA g X Neodpovida
. . f1x Lezi Castecné < .
Presahuje Odpovida o v zadném
& . SR e e, tésné pod s o
Jakost Spickova minimalni minimalnim e . . pripadée
< < o minimalnimi LT,
pozadavky pozadavkim - minimalnim
pozadavky - o
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 A% do 10 % nad
pod o o Odpovida o - Vice nez 10 %
o o . promérnymi . promérnymi .
Lhuita promérmymi dodacimi promérnym dodacimi nad pramérnymi
dodacimi N . dodacim lhutam N ) lThatami
N . lThGtami lThatami
lThtami
Dodavky ]?odavliy , Dodayky’ . Dodavky musi
- o, pfesahujici odpovidaji Dodavky w1
presahujici . r o T o - ., “r byt tridény,
Jakost ) castecné presné vykazuji mensi o <
smluvni . . pripadné
odmink smluvni smluvnim nedostatky odmitnut
P Y podminky podminkam o
Dodavky maji . -
*g' Smluvni dodaci Dodavky maji zpozdéni asi 2 Dodavky maji ]?Odaka mat
= o o -« L - Aot pfes upominky
= Lhtta lhtty byly casovy predstih dny nebo zpozdéni asi o 1 © Ixor oor
= - - . . . < . . . zpozdéni vice
> dodrzeny presné asi 1 tyden predstih vice tyden < .
= N , nez 2 tydny
=, nez o 1 tyden
R .
) Dodaci Dodaci Dodaci
Dodaci mnozstvi N , .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 presahu 5 . X .
. iz - . objednaného objednaného
mnozstvim objednaného . . . .
~ p mnozstvi mnozstvi
mnozstvi

Schulte, 1994




Scoring model

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

"

Aj= thu

¢ kde: =1

¢ A, = celkovy poCet bodu dodavatele |

. a; = vaha kritéria i

. b; = ohodnoceni vykonu dodavatele j podle kritéria i
. n = poCet 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 soucinu
bodovych hodnoceni a vah pro jednotliva kritéria.

*+ Vysledne celkove bodove ohodnoceni je mozno srovnavat s ohodnocenim
jinych dodavatelu. Cim vySSi je celkovy poCet bodu dodavatele, tim lépe
dodavatel vyhovuje potfebam a specifikim 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)

recipro¢ni index 62,5 55,5 100,0

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

Celkova prekro¢ena dodaci lhuta

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

33

21

Terminy
dodavek

Softwarovy model pro
hodnoceni dodavatelt

Dodavky
Pofet doddvek: Meshodnych:

Zpoidénych:

| 20 | i

i 5

Diléi ukazatele servisu |
Nazev ih‘a’ha ‘Hodnma I *
Modporid I
| | |'_~Ja|:||'d_k1,J 1 90
| _|5torna 1 8|2
|_|Potvrzovani 1 %0/|”
kd Zulastni transtporty 1 90
- | Jednorézove naklady 1 100 |
|_|5torno noplatky 1 100
| Flexibilita 1. 100
i) Odpovédna ososba 1 90
|_|Know how L 90

Hodnotici ukazatele

Kvalita (Kv): | 90,00 %
Véasnost (Vc): | 75,00 %
Servis (Sar): | 094,90 %

Ostatni ukazatele |

Mézey I'u'éha IHodnaE I -
l Pohyby cen [ 1 a0 |
|_|Reakce na reklamace | al 80 =
| |prenievs 05 m

-

Spokojenost (CS): 89,27 % Skup.: AR

Ukazatele | pribéh ukazateld (re

http://www.qglanys.cz/cz/qlanys-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

Dodavatel /

L D1 D2 Dn
Kntérmm
Kl All A2l Aln
K2 A2l A2 A
Km Aml Am? Amm

Pouzity text z DP:MenS$ikova Barbora, Navrh systému hodnoceni dodavatell dle

CSN ISO 9001:2000




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 vyberu dodavatele. Poté se zhodnoti, zda dodavatel ono
kriterium splnuje Ci nikoli. Pokud dodavatel spliuje, je mu prifazena
hodnota 1, pokud nesplnuje, pfifradi se mu hodnota 0. Poté seCteme
pozitivni hodnoty a vybereme dodavatele s nejvySSim poctem
hodnot 1. Nevyhodou této binarni stupnice je v tom, ze nebere ohled
na ruzné vahy jednotlivych kritérii, samozfejmé pokud jsou rizna
kritéria odlisné dulezita .



Bodové hodnoceni s vyuzitim ordinarni stupnice
+ NejCastéji se vyuziva Skala v ruzné podobé —
napfr. viz tabulka C. 1 dale. Pred prirazenim

bodu podle jednotlivych kritérii je tfeba urdit
ciselné intervaly jednotlivych kvantitativnich

ukazatelu pro pouzitou hodnotici Skalu — napfr.
viz tabulka C. 2 dale

| | Vyhowge _
Ukzael | Newhowse | Vhowemalo| | Vyhowjepé
Castecae
Poet bod 1 ! j 4

Tab. C. 1: priklad
bodove stupnice

Pouzity text z DP:MenSikova Barbora,

Navrh systému hodnoceni dodavatelu dle

Hodnotici stupnice / | Vyvhowge | Vyhowme | Vvhowme
o Nevyhovue . .
knitérmm malo castecné plné
Body 1 2 3 4
Poiizovaci N =5 4-5 3-4 <3
Provozni N 20300 | 5500-6500 | 4500-3300 | <4500
Dodaci [mita =1 19-21 17-19 <17
L ] 30000~ | 60000-70
Produktrvita prace =50000 =10000
60000 000
Obtiznost obsluhy vysoka primérna Nizii nizka

Tab. €. 2: priklady intervalu pro
bodovou stupnici hodnoceni




Hodnoceni s vyuzitim relativni
hodnoty kritérii

+ \ysledneé hodnoceni ziskame tak, ze nejlepsi hodnotu sledovaného
kritéria polozime rovnu 100 a ostatni vyjadfime pomerem Hodnota
kritéria x 100 / NejlepSi hodnota kritéria. U kvalitativnich kritérii musi
vygled%octlj Todnotu odbornym odhadem urcit specialista.Blize viz
tab. €. 3 dale

Entérmum Dwodavatel 1 Dodavatel 2 Dyodavatel 3
Pofizovaci IN 2.5 x 10025 =100 2.5 x 100/2_ 8=893 25 x 1003 2=78.1
A4300x1M/6400 = 4300x100/6400 =
Provozni N 4300x100/4300=100
67,2 67.2
Dodaci Thita 16x100/23=60_6 16100016 =100 16x100/17=041
67800/ 76000 x100 5400076000 =100 76000/ 76000
Produlktivita prace
=892 =710 x100= 100
ObtiFnost obsluhy WEEL - 30 Pmméma — &0 nizka - 1040
Celkem 448 387.5 430 4

Tab. C. 3: priklady relativni hodnoty kritérii

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



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

Hodnotitel Prmmémé

Kritérmum o

Hi H2 H3 H4 Hs Ho pofadi
K1 1 1 3 2 1 3 1.583
K2 3 3 4 4 2 2 3.00
K3 2 2 1 3 3 1 217
E4 4 4 2 1 5 4 3.33
K5 5 5 3 5 4 5 4 83

Tab. €. 4: vysledky hodnoceni pofadi dulezitosti kritérii podle hodnoceni
6 hodnaotitell

Pouzity text z DP:MenS8ikova Barbora, Navrh systému hodnoceni dodavatell dle
CSN I1SO 9001:2000



+ Bodové hodnoceni dodavatell Ize spojit s
ohodnocenim vyznamnosti kritérii vynasobenim
prifazenych bodu nebo relativnich hodnot

ohodnocenym poradim kritérii — viz tab C. 5 a 6 dale.

Koemu | Jechvaa| D ) i it |l | DI Il Dl
ki W | Bodyhi | Tixhi | Bodyli {vixve | Bodyli | virm K |vawoi|Relhod i (rxoi |ReLhoda 7 v |Reldoda. i
Kl N T I A O D O o000 [0 B3 (45| T
K S A A K o) (84 100 (40| W
K | N T 2 A O I AR I K Yo 100 (00| 612 (M| 61
& A N A B R U O I 4 D02 (14 0 120) 1000
£ L || I I A K [ 100 (300 60 300 100
Celkem BIsl u 8014 (elkem e (188 Wy |00 404
- Tab é 5 I\I,éhovlél bolhdové hodnoceni Tab. €. 6: vahové relativni bodové
hodnoceni

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




Optimalizace poctu dodavatelu

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

1. Strategie koncentrace (single sourcing)

+P¥i single sourcingu se redukuje pocCet dodavatell a snahou odberatele je uzsi navazani
obchodniho vztahu s hlavnimi dodavateli pro dany vstup. Casto jsou definovani tzv.
strategicti dodavatelé a dalSi ,, v zaloze*

+\/ praxi Casto dochazi k absolutnimu single sourcingu, tj. ze danou komoditu poskytuje
pouze jeden dodavatel.

+Dle Slapoty pokud néktery dodavatel pfekroéi hranici 30 % z celkového nakupovaného
objemu daného produktu, tak mize dojit k zavislosti na dodavateli a v pfipadé problém
nemusi byt zalozni dodavatel schopny a pfipraveny zajistit poZzadovany objem dodavek

2. Strategie dodavatelského véjife (multiple sourcing)

+Pfi aplikaci tohoto pfistupu se vyuziva nejméné dvou dodavatell 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 takeé jistéjSi zakladné.

Zdroj: Slapota, 2005



Faktory rozhodovani pri single sourcingu

Faktory pozitivni Faktory negativni
Zjednodusena komunikace LvySent rizika naruSeni plynulostt dodavek
Snizeni nakladi na ovéfovani shody dodavek Prostfedi slabsi konkurence
Snizeni variability znaki jakosti dodévek Pocit sebeuspokojeni dodavateli
VySSi spolehlivost v identifikovatelnosti VySSi ndroky na procesy hodnocent a vybéru
dodavek Dodavateli
LepSi monitorovani procest u dodavatele Mensi ochota dodavatele ke zlepSovani
Snizeni nakladu na audity u dodavatelu
LepSi moznost motvovani dodavatelu

Zdroj: Nenadal,2006




Pozadavky na nakup a hodnoceni dodavatell —
KVALITA (1)

¢ a) uplna nomenklatura a hodnoty znaku kvality (pokud mozno méfitelnych),
+ b) Casoveé obdobi platnosti hodnot znaku kvality,

¢ ) stanovené postupy a jednotky méfeni a testovani produktd,

¢ d) volba vhodného zpusobu posuzovani shody,

+ ¢) definovana kritéria pfijatelnosti dodavek,

+ f) terminy dodani, dodavané mnozstuvi,

+ @) pozadavky na identifikaci a zpétnou sledovanost dodavek,

+ h) oCekavané maximalni naklady vztahujici se k dodavce apod.

V souboru pozadavku na procesy a systémy u dodavatelt by nemély chybét:

¢ i) pozadavky na systémy managementu kvality, enviromentalniho
managementu, managementu bezpecnosti a ochrany zdravi pfi praci,

¢ j) pozadavky na zpusobilost procesu u dodavatelu,
+ k) zpusoby zabezpecovani kvality u subdodavateld,



Pozadavky na nakup a hodnoceni
dodavatelu — KVALITA (2)

¢ |) druhy prejimacich planu, pokud se jako forma ovérfovani shody uplathuje
statisticka prejimka,
¢+ m) odpovédnost za jednotlivé Cinnosti pfi zabezpecovani kvality dodavek,

+ n) zpusoby komunikace s dodavateli, v€etné komunikace o zménach a
upravach obchodnich smiuv,

¢ 0) pozadavky na rozsah spoluprace v prubéhu plnéni obchodni smlouvy
atd.

Mezi pozadavky na dalSi sluzby a €innosti mohou patrit:
¢+ p) odkazy na dalSi nadfazenou legislativu,

¢ Q) rozsah povinné vedenych a udrzovanych zaznamu, véetné doby
uchovavani téchto zaznamd,

¢ r) pozadavky na obaly, zpusob prepravy a skladovani,
¢ s) pozadavky na certifikaty treti stranou apod.

Nenadal, 2006



Supplier Relationship Management

Strategic Sub-Processes Process Interfaces Operational Sub-Processes

Review Corporate,
Manufacturing
and Sourcing Strategies

Differentiate Suppliers

A 4

Prepare the Supplier/Segment
Management Team

A 4

Identify Criteria
for Categorizing Suppliers

A 4

Internally Review the Supplier/
Supplier Segment

Provide Guidelines for the /\ Identify Opportunities

A 4

Degree of Customization in the Order Fulfillment : :
Product/Service Agreement with the Suppliers

Develop Product/Service
Agreement and
Communication Plan

A 4

Develop Framework of Metrics
A 4

Product Development \ Implement the Product/Service
Agreement

v & Commercialization

Develop Guidelines for Sharing \ 4
Process Improvement Benefits Measure Performance and

with Suppliers Returns Management Generate Supplier
Cost/Profitability Reports

Source: Keely L. Croxton, Sebastian J. Garcia-Dastugue, Douglas M. Lambert, and Dale S. Rogers, “The Supply Chain Management Processes,” The International Journal
of Logistics Management, Vol. 12, No. 2, 2001, p. 25.



Nakup a

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 avoi*s based on an automated
replenishment of outlets usi ct inventory, historic and/or
planned sales informat&sfhe point-of-sales (POS). CPFR
focuses on a close eration between retailer and

manufacturer. ECR focus on the customer-facing reaction on
customer responses in logistics, sales and promotions.




Components of a customer order cycle

.

| 13

WAREHOUSE
Order processing
and assembly

Customer -
_L transmittal Luil | backorder items
I . © @
CUSTOMEH Order
Retai! outlet ”
delivery
S ] e
= g==z=szes
Express order '
delivery . FACTORY
Order processing, assembly from stock,
or production if no stock
- TOTAL ORDER CYCLE TIME >
|<—Order transmittal—>l<—0rder processing Additional stock—>|<— Detivery time —>|
and assembly acquisition time
a. Order consolidation a. Bill of lading a. If out of stock, a. Shipping time from
b. Transmission of preparation additional time to warehouse
orders to b. Credit clearance acquire stock from b. Shipping time from
warehouses c. Order assembly in plant plant

warehouse c. Customer shipment

processing
w/ TV



Programy plynulého zasobovani a predpovidani
(Continuous Replenishment and Forecasting
Program, CRFP)

Techniky plynulého zasobovani jsou zamereny na nasledujici oblasti:

+ doplriovani vyrobku v regalech obchodu (Product Replenishment),

integrace dodavatelu, jejich konsolidace dle klicovych produktd,
implementace konceptl ECR v protiproudu dodavatelského retézce
(Integrated Suppliers),

* spolehlivost operaci, ktore jsou predpokladem pro efektivni doplnovani
produktl pfi sou¢asném zvySovani 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 potrebnych pro automaticke fizeni skladu primo
z prodejnich mist - tzv. POS (Point-Of-Sale).



Pocitacem podporované objednavani
(Computer Assisted Ordering, CAO)

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



Dodavatelsky systém zasobovani (Suplier
Fulfilment Systems, SFS)

SFS je jednim z konceptu v ramci systému CRP
programu plynulého zasobovani, ktery je
uplatnovan na strane dodavatele v navaznosti na
pozadavky odberatele (distribucnich center). Pri
dodrzeni objednavky zasobovaci system
vykonava dalsi aktivity, ktere zahrnuiji:

+system vstupnich objednavek,
*rozvrhovani objednaneho mnozstvi,
+odbytove operace,

+tvorbu nakladovych a dodacich listd,

stransfer zpracovanych objednavek do systemu
skladového managementu,

s+zacatek platebniho procesu.



Optimalizace nakladky cestnich souprav (Vehicle
Fill Optimisation, VFO)

VFO proces, pfi kterém se prizpubuje
mnozstvi v puvodni objednavke (smérem
dolu nebo nahoru) tak, aby upravena
objednavka optimalne vytezila dopravni
prostredek. Systém VFO zahrnuje dvé
zakladne metody:

¢ urcovani zakladniho objednaného mnozstvi

+ optimalizaci dodavek



/droje pro prezentaci:

http://studentka.sms.cz/index.php?P_id kategorie=7/630&P_soub
or=%2Fstudent%2Findex.php%3Fakce%3Dprehled%26ptyp%3D
%26cat%3D40%26idp%3D%26detail%3D 1%26id%3D249%26vie
w%3D1%26url _back%3D

http://www.kensington.cz/nakup.pdf

LUKOSZOVA, X. Nékup a jeho fizeni. Praha: Computer Press,
2004.

SLAPOTA, B., GRABARCZYK, K., LETAK, J. N4dkup? Havifov:
Question Marks, 2005

SCHULTE, CH. Logistika. Praha: Victoria Publishing, 1994.

TOMEK, J., HOFMAN, J. Moderni fizeni nakupu podniku. 1.
vydani. Praha: Management Press, Ringier CR, a.s., 1999.

BAILY, P. Purchasing Principles and management. 9th ed.
Harlow: Prentice Hall, 2005. .

QUAYLE, M. Purchasing a* chain management :
strategies and realities. 1g8t ed-tiershey : Idea Group Publ., 2006.
...... v prezentaci + dal$ -



http://studentka.sms.cz/index.php?P_id_kategorie=7630&P_soubor=%2Fstudent%2Findex.php%3Fakce%3Dprehled%26ptyp%3D%26cat%3D40%26idp%3D%26detail%3D1%26id%3D249%26view%3D1%26url_back%3D
http://studentka.sms.cz/index.php?P_id_kategorie=7630&P_soubor=%2Fstudent%2Findex.php%3Fakce%3Dprehled%26ptyp%3D%26cat%3D40%26idp%3D%26detail%3D1%26id%3D249%26view%3D1%26url_back%3D
http://studentka.sms.cz/index.php?P_id_kategorie=7630&P_soubor=%2Fstudent%2Findex.php%3Fakce%3Dprehled%26ptyp%3D%26cat%3D40%26idp%3D%26detail%3D1%26id%3D249%26view%3D1%26url_back%3D
http://studentka.sms.cz/index.php?P_id_kategorie=7630&P_soubor=%2Fstudent%2Findex.php%3Fakce%3Dprehled%26ptyp%3D%26cat%3D40%26idp%3D%26detail%3D1%26id%3D249%26view%3D1%26url_back%3D
http://www.kensington.cz/nakup.pdf

