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Zakladni vymezeni nakupu

« Cinnosti podniku s cilem ziskat hmotné i nehmotné vstupy

o aktivity spojené se ziskavanim produktl a materialt od
externiho dodavatele® (Bowersox a Closs, 1996, s. 37)

» zajistit, aby bylo spravné zbozi, ve spravném Case, ve spravnem
mnozstvi, ve spravné kvalité, na spravném misté a se spravnymi
naklady.

* Vlymezeni obsahu nakupu

uzsSi pojeti nakupu (vybér dodavatele)
Sirsi (vCetné toku materialu) — tzv. zasobovaci logistika
o Cile nakupu
Snizovani nakladu
ZvysSovani vykonu
Zvysovani spokojenosti zakazniku uspokojovanim potreb
Zvysovani jakosti
Snizovani nakupniho rizika
Zvysovani flexibility nakupu
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DuIeZ|tost nakupu
e vytvari podstatné naklady

» spojitost nakupu s kvalitou
produktu

e oblast nakupu Ize
povazovat za pocatek
technologickych zmen a
zdokonaleni produktu
nebo procesu

e Ulohou nakupniho
oddeleni pri fizeni

v

Uloha nakupu

Kde hledat uspory (Aberdeen
Group)

Efektivni strategie nakupu
vychazejici z dukladnych analyz
potreb a nabidky
Snizeni vydaju o 2 - 12%
Snizeni objemu nakupu mimo
kontrakty na polovinu
DodatecCna uspora 7%
vydaju na zakladé lepsiho
vyuziti nasmlouvanych
podminek

Vybér dodavatele
Zkraceni procesu 0 25 -
50%

PocCet nakupovanych polozek
Snizeni poctu
nakupovanych polozek o
15%

A4
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Zakladni pristup k nakupu

* Nakupu jako iniciatora zmén - 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 ndkupu

Nékup jako nékladové stredisko

Nékup pfinasi hodnotu

Nékupu jsou  piedavany
(vytvotené uzivateli ¢i designéry)

specifikace

Nékup (a dodavatelé) se podileji na
specifikaci

Nékup odmité defektni dodavky

Nékup se vyhyba defektnim dodavkam

Nakup podléhd financim a vyrobé (ve smyslu
oddé€leni pozn. autora)

Nakup je hlavni fidici funkci

Nakupujici reaguji na podminky na trhu

Nakup pfispiva k vytvareni trhu

Problémy jsou spojeny se zodpovédnosti
dodavatele

Problematické jsou sdilené zodpoveédnosti

Cena je klicovou proménnou

Celkové néklady a hodnota jsou klicovou
proménnou

Diiraz na ptitomnost, na dnesek

Diiraz na strategi¢nost

Systémy nezavislé na dodavatelich

Systémy mohou byt integrovany do systémi
dodavatell

Vyjednavani vyhra/prohra

Vyjednévani vyhra/vyhra

Mnoho dodavateli znamena bezpecnost

Mnoho dodavatelii znamenaji  ztracené
prilezitosti

Vysoké zdsoby znamenaji bezpecnost

Vysoké zasoby znamenaji plytvani

Informace znamena moc

Informace ma hodnotu, pokud je sdilena

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




Predmet nakupu

suroviny,

zakladni i pomocné materialy,

nakupované vyrobky a soucastky,

polotovary,

nahradni dily,

naradi,

pripravky,

rezijni material,

pomucky pro fizeni a spravu,

sluzby a investicni majetek ? (Synek ano, jini ne)

nejsou pod nakupem personal a financni prostredky, jejich
zajisteni je casto nazyvano jako ,opatrovani* (Tomek, 1996;
Schulte).

Zasobovani - fyzicky hmotny tok vstupu




TYPE OF
BUYING
SITUATION

NEW TASK

MODIFIED
REBUY

STRAIGHT
REBUY

Nakupni situace

» Bezny opakovany nakup — Ize optimalizovat

materialovy tok a snizovat zasobv

Tab. 3.2 Vazha mezi primyslovym ndkupnim procesem a ndkupnimi it

e Modifikovany nakutcsomseen

* Novy nakup

NEWNESS CONSIDERATION
OF THE INFORMATION OF NEW
PROBLEM REQUIREMENTS ALTERNATIVES
HIGH MAXIMUM IMPORTANT
MEDIUM MODERATE LIMITED
LOW MINIMAL NONE

Zdroj: Robinson aj. (1967, 5. 25)

Nové nakupy | Modifikovand | Pfimé op:
a nakupnim procesu opakovana koupé | P
1. Rozpoznévani potfeb ANO MoZna NE
2. Zjisténi ddaja
o produktu ANO Moina NE
3. VyZadovéni nabidek
od potenciélnich
dodavateld ANO i e
4. Rozhodnuti
5. Uzavie i 2000 Mozna NE
. ni obchodu
ANO Mozna
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Analyza nakupnich polozek pomoci
ABC dle vlivu na hospodareni firmy

ABC klasifikace ma tfi skupiny polozek:

e skupina A — kliCové/strategicke polozky majici zasadni
vyznam, pfiblizné 20 % polozek a 80 % nakupniho obratu

e skupina B — stfedné dulezité polozky, pfiblizné 15 % polozek a
15 % nakupniho obratu,

» skupina C — velké mnozstvi malo dulezitych polozek
pravdepodobne s nizkym objemem nakupu a moznosti
nahrady, pfiblizne 65 % zbytek s pribliznym 5 % nakupnim
obratem.

™~
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ABC analyza a postup

* jedna se o jednoduchou tridici metodu,
e vyuziva Paretova pravidla:

80 % dusledku je zpusobeno 20 % vSech moznych pficin;

1. zvolit parametr, ktery nejlépe vystihuje podstatu sledovaneho
problému

2. vypocitat procentualni podil kazdého prvku na celkoveé hodnoté
parametru a na celkovem poctu prvku

3. seradit prvky vzestupné podle procentualniho podilu na sledovanem
parametru

4. sestavit graf v souradnicich ,% podil na celkovém podctu prvkud - %
podil na celkové hodnoté parametru,

5. g/e)strojit Lorenzovu kfivku (spojnice - kfivka — kumulativnich Cetnosti v

o
6. rozdélit polozky do skupin A, B, C podle nasledujiciho kritéria podilu

polozek na celkovém obratu:

skupina A: asi 70 - 80% podil na celkové hodnoté para-metru, asi 10 - 15%
podil na celkovém poctu prvku

skupina B: asi 15 - 20% podil na celkové hodnoté para-metru, asi 15 - 20%
podil na celkovém poctu prvku

skupina C: asi 5 - 10% podil na celkové hodnoté para-metru, asi 60 - 80% podil
na celkovém poctu prvku




Paretovo pravidlo —ABC analyza

* 80 % prijmua ziskate od 20 % zakazniku

* 80 % skladové plochy vam zabere 20 % skladovych polozek
* 80 % trzeb vam prinese 20 % zbozi/sluzeb

* 80 % trZzeb vznikne praci 20 % zaméstnancu

* 80 % vysledku své prace ziskate za 20 % Casu.

* 80 %bskladovych zasob ma 20 % podil na celkové dobé obratu
Zaso

o 20 % vztahu (se zakazniky, ¢i osobnich) vam zpusobi 80 %
vSech problému

» 80 % dat pfenese v datové siti 20 % uzivatelu

» 80 % pozadavku na infolinku vygeneruje 20 % zakazniku

* 80 % nakupniho obratu vam bude tvofit 20% poloZzek,

* 80 % objemu nakupu zrealizujete u 20 % dodavateld,

* 80 % skladové plochy vam zabere 20 % skladovych polozek,
» 80 % vysledku své prace ziskate z 20 % Casu.
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'Metoda ABC — polozky

e Polozky A e Polozky C

zakladnim pravidlem je mit tyto
polozky na sklade,

* pouze periodicky prehled

» sledovat nevyrizené objednavky a provadét
akce ihned po prekro€eni dodaci Ihuty,

o Casto provadét inventuru zasob (denné az existujici zasoby,
mésicné), » velky poCet polozek s nizkou
spotrebou

 pri umistovani kazde objednavky propocCitat je snaha nedret je zbytedné

oCekavanou poptavku, velikost davky a skladem x zakladnim pravidlem je
pojistnou zasobu, mit tyto polozky na skladé

* ALE mohou byt (a Casto take
jsou) tézko sehnatelné dily,
mnozstvich, pfipadné dily vyrabé&né pouze na
objednavku a s dlouhou
prubéznou dobou vyroby, coz

* objednavat Casto v pomerné malych

* snazit se o zkracovani dodaci Ihuty,

» Dodavat asto mensi mnoZstvi muze v pfipade akutni potreby
_ _ _ tohoto dilu vyvolat obrovske
» pravidelné hodnotit metodu predikovani problémy a vicenaklady zna¢né

(pFedpovédi). prevySujici dosazenou usporu
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Nakupni polozky dle analyzy XYZ

 Klasifikace podle obratkovosti (XYZ), neboli dle
charakteru jejich spotfeby (polozky se stalou
spotrebou, s promenlivou spotrebou a s
obCasnou spotifebou) obratkovost = ro¢ni objem /
prumérna hodnota zasob.

 Casovy priib&h spotfeby je oznatovan podle
Kriterii:

e X —rovhomerna, vysoka obratkovost

* Y — sezonni kolisava predvidatelna, néco mezi,
polozky s proménlivou spotrebou

o / — silné kolisava, nizka obratkovost




Kombinace ABC a XY/Z

e AX — vhodné pouzit systém JIT - tolerance dodavek
v fadu minut, max. hodin

» AZ, BX — rozptyl dodavek v radu hodin
e CZ — dodani na nahodnou, jednorazovou

objednavku (napr. letecky z centralniho skladu, od

vyrobce,...
A B C Velikost zasob — potreba:
Material | Vysoka hodnota Prostfedni hodno-ta | NiZsi hodnota spo-tieby
X spotfeby + vysoka spotieby + vyso-ka + vysoka kvalita
kvalita prognézy kvalita prognozy prognozy - X Y Z
» , —— - A nizka nizka stfedni
Material | Vysoka hodnota Prostifedni hodno-ta | Nizsi hodnota spo-tifeby
Y spotieby + stiedni spotieby + stie-dni + stredni kvalita B nizka stredni velka
kvalita prognozy kvalita progn. prognozy - . - - -
C stfedni | stfedni velka
Material | Vysoka hodnota Prostifedni hodno-ta | Nizsi hodnota spo-tfeby
7 spotieby + nizsi spotieby + nizsi + nizsi kvalita prognézy

kvalita prognozy

kvalita prognozy




A 17% 66%

B 44% 29%

C 39% 5%
Dodavateld |tvofi nakladd

Dodavatel Naklady Podil na njfKumulativni soucet

Tax Celkem 139 357,60 37% 37% 1 6%
REX Celkem 73 269,34 20% 57% 2 11%
LUX Celkem 32191,75 9% 66% 3 17%
FAG Celkem 27 169,50 7% 73% 1 6%
GAM Celkem 26 424,10 7% 80% 2 11%
CHEM Celkem | 13756,58 4% 84% 3 17%
Masprof Celke| 10282,66 3% 87% 1 6%
RATAG Celken]  9403,35 3% 89% 5 28%
Chlad Celkem 7 681,25 2% 91% 6 33%
FORGA Celkenl  7348,10 2% 93% 7 39%
NosSK Celkem 7 121,55 2% 95% 8 44%
Gopor Celkem 5375,24 1% 97% 1 6%
PS Celkem 3 687,90 1% 98% 2 11%
HAAL Celkem 3075,44 1% 98% 3 17%
MAVA, s.r.o.C 2 049,78 1% 99% 4 22%
TREND Celkem|  1949,60 1% 99% 5 28%
Var Celkem 1 668,65 0% 100% 6 33%
BAU Celkem 345,97 0% 100% 7 39%

o 9o

P -
372°158,36
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Cinnosti nakupu

e |niciace

Ujasnéni potreb. Stanoveni velikosti a
terminu potreby, odhad ceny

* Hledani a vyber dodavatele,

okolnosti platby, screening
potencialnich dodavateltu, prehledy,
kritéria  vyberu atd., priprava
objednavky

e Dokonceni

Kontrola a zauctovani dodavky,
Skladovani, Vyskladnéni, zajisténi
kvality

Stezejni Cinnosti je uvaden
vyber a hodnoceni
dodavatelu (dodavatele
(Fawcett, 2000; Gadde a
Hakansson, 2001)

potieb

Vyhodnoceni Specifikace
nakupu vyrobki
\
Vybér Hledani
dodavatele § dodavateld




Nakupni trendy

* Lean management a dopad na zasobovaci logistiku

» Single sourcing — budovani dlouhodobych
partnerstvi, omezeny pocCet dodavatelu

* Princip vyrobniho partnerstvi - Early supplier
involvement

Vyiaéuh ogiohes)ssintirissygisguvislosti s JIT

Fakiory pozii# ne Fakiory negaie ne

Jednodue hém kormurakacia Swygenie rmka pmubsh dodavok
Znte ne nakladov na ove rovarde zhody doddwvok Prostredie skbse) konkarencie
Zne ne varabibty makov akosh doddwok Poct sebeuspokojerua doddvate o

Vemse narokya na procesy hodnoteroa

Vysgn spol'ahimost v e nhifikovate 'nostl dodavok dodivateFav

Le péle montorovane procescy 1doddvatela Iiensia ochota doddvatelow pre zlepdovane

Znte ne ndkladov na andivu dodasate o

Le péle moinostl morndorovarns doddwvatel'owv




Nakupni strategie

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

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

Vychazi ze situacni analyzy (strategicke)
Cile vyjadieny SMART
Strategie = strategickeé cile (CO) a cesty jejich dosazeni (JAK)
Strategie dle:
Geografického rozlozeni — global surcing, local sourcing

Poctu dodavateld
Rozsahu dodavanych vykonu

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

Nasledujici graf
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informacni
a technologicka
1‘|L‘rL!'|""L1I‘:.!L nak upu

—

ldenuifikace a fizeni

rizik nidkupu

Strategicke cile odvozené
z nadfazené strategie Role a rozsah

odpovédnosti nikup

Kontrola a fizeni
kvality dodavek

Smluvni vztahy
rakonné pov innosti

| -Ranﬁw % _f-"'f | Struktura, fizeni
P : /‘ a organizace nakupu
\’ Strategie P
St nakupu
| Vybér a rozvoj

.__.,f”""' "“'““'ﬁ-ﬂ____ sité dodavatel
: .I-_ _— _____HRE

—

| “\"\\

7l Planovani a fizeni

‘ dodiavek a zisob

| , Financni aspekty |

niakupu

“azek 2 - 7 Priklad obsahového vymezeni strategie nakupu

(ize jej prizpusobit podminkam organizace)

/




Strategicka analyza

* Analyza nadrazené strategie

Poslani (proc tady jsme)

British Airways: Poskytnout klientim co nejvétsi
pohodli a pocit domova pri cestovani

Hodnoty (co uznavame)

JIC: hledame zpusoby nikoliv duvody, drzime
slovo, jsme otevreni

Vize (kam chceme dojit)
McDonald: Zakaznik dostane vsSude na svete
stejne jidlo
Cile (konkretizace vize, co chtéji
majitelé)
Rust trzniho podilu zajistit dosazenim pozice
lidra pro jednotlivé specialni produkty
Strategie (jak dosahnout cilt)




Strategicka analyza
« SLEPT analyza ve spojitosti

S néku pem MOTEMCIALRI
o Analyza odvétvi (Porter(iv -
model konkurencnich sil) vatupujiciah R
» Analyza konkurence, 1
dodavatell, zakazniku PR, ol
* Analyza oCekavani e 1 o A ,“H"ml'f';;,;m_. s
stakeholderu nakupu E= Yo ol
* Analyza interniho prostredi "t
Soucasti je i analyza L—
Brocesq resp' nakupnlc’h ., hll'bul:llllﬂ?;:.:.'ilﬁ'thl'l
cinnosti (proces se sklada i
Z cinnosti) [susstmy |

e Sumarni analyza SWOT

-




Analyza vyjednavaci sily

Sila dodavatelu je Sila zakaznikl je vysoka

vysoka kdyz kdyz
Jedna se velikou  Dana velikosti
dodavatelskou firmu kKupujiciho
maly poc¢et dodavatell e Snadnost prestupu ke
Nakupujici neni dllezitym konkurenci (malé
zakaznikem (poddil trzeb naklady prestupu — tzv.
Zé’qunika na celkovych switching costs),
LFIZZI?(?/()‘:h dodavatele je dostupnost substitutd
zakaznik poptava vysoce ’ Idr;gcrorré?cci:e o trhu k
specificke zbozi ) P ’ - .
nejsou informace o trzni * Zakaznik muze vyuzit
cené zpetnou integraci (zacit
Existence substitutl si vyrabetsam)
Nemcoze si zakaznik Vysoka cenova elasticita

vyrobit sam poptavky o /




Stanoveni ¢

» Co ovliviiuje
stanoveni cilu?
Zjisteni potencialu
Moznosti

dosazeni
dlouhodobych cilu

Budovani
konkurencni
vyhody
Minimalizace
nejistoty

o

Cilovy objekt Priklady
. vysoka jistota zabezpeceni
jako celek .
maly podil chybéjicich polozek
Nakup —— :
, o nizké opatrovaci naklady
jednotlivé |
vysoké nasazeni pracovniku
. nizka rozmanitost
jako celek — :
vysoky podil standardizace
Predmét nakupu —
. ) nizke ceny
jednotlive :
vysoka kvalita
priméreny pocet dodavatell
jako celek rozéifeni podilu dodavateld s rameovjmi smlouvami
Dodavatelé o0 dodéavkach
vysoka kvalita dodavek
jednotiive | .
vysoka kapacita
Tab. 8 -1 Priklady cili pro rdzné cilové objekty Pramen: Hofbauer-Bauer [2004); upraveno

/




Oblasti nakupni strategie — 1. role a
odpovednost

Vytvorit obraz nakupu jako strategicke
funkce, ktera zvysuje zisk, ne naklady

Porovnat skutecnost s ISO 9000

Co nakup zajistuje (material, lidi...) a
jaké Cinnosti

Pristup k nakupu




e
Oblasti nakupni strategie — 2.

organizace, struktura, rizeni

Centralizace, decentralizace

CAPS — nejvice firem centralizované
hybridni (67 %)

Vyrobni firmy spise decentralizace
Nakupni skupina, komoditni vybory
Vymezit kompetence pracovnikum




Organizace nakupu

Modely koordinace Zjednoduseni pojeti

» Decentralizovana e Centralizovana struktura:
Al Veskere hlavni nakupovani je
grr?eafrgrzr?]g?r'] I,S;rukturu kontrolovano z jedné

: ; centralni lokace pro celou
dobrovolnou koordinaci firmu. S provoznimi

nakupu mezi jednotkami je konzultovano,
jednotkami ale nejsou odpovédny za
» decentralizovana samotny nakup.
s centralni koordinaci o Hybridni struktura:
v podobe jednotlivce Nakupovani je sdileno
nebo skupiny na Urovni podnikovym oddelenim a
vedeni podniku obchodni jednotkou, tedy
i . provoznim zavodem a/nebo
e centralni organizace divizi
* centralne vedena » Decentralizovana struktura:

| nakupni sit V8echna hlavni nakupovani
. r 1 4 [] . /4 V' 4 []



Organizace nakupu

Centralizace vyhody Decentralizace vyhoda

* Vyjednavaci sila  Rizeni a kontrola na

» Dostupnost zdroj( lokalni drovni

» Hospodareni se * Budovani SRM
zasobami * Rychlost a flexibilita

* Oblast fizeni jednotek  « Motivace

o Kvalita rozhodovani e Kvalita rozhodovani

» Naklady




Prvky organizacni struktury
nakupu

» Centralizace

* Formalizace

» Specializace

o Struktura nakupni skupiny
» Delba prace

» Autonomie, participace
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Vysledky setreni v diviznich

podnicich

e potrebu dohledu vyssich

hierarchickych urovni,
pokud ma byt zajisténa
vysSSi materialova
efektivita

formalizace dulezita pro
zvysovani vykonnosti
nakupu

Impulzem pro plnéni
nakupnich cill se ukazala
| zainteresovanost
pracovniku nakupu na
plnéni nakupnich cilu
resp. odmenovani dle
plnéni nakupnich cilu

e Vytvareni

konkurencniho prostredi
mezi jednotkami se tak
z pohledu nakupu zda
jako prinosne — vliv na
dobu obratu, nevhodne

I: Experti

(

Vykonnost

DlleZitost .
nakupu

0,277

Vyspélost
technologii

Specializace




Oblasti nakupni strategie — 3.
planovani a rizeni zasob
Odhad budouci poptavky
Kalkulace nakladu vlastnich vyrobku —
jaky podil maji nakupni naklady
Vyroba na sklad, vyroba na objednavku
a vyroba do mezioperacniho skladu
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Rizeni zasob

o Zastupci zasob:
Suroviny
Rozpracovany material
Polotovary
Rozpracované vyrobky, které se ve vyrobnim procesu
premistuji z jednoho pracoviste na druhe,
Hotové vyrobky, které z ruznych duvodu nebyly predany
zakaznikovi
Servisni material (elektromaterial, strojirenské dily —
Srouby, tésnéni, priruby, ...), sanitarni material apod.
e Funkce
zabezpecuji plynulost vyroby,
vytvari zasobu materialu nebo polotovaru pro

nepredvidané vykyvy souvisejici se zpozdenou
objednavkou,

vyrovnavaji nabidku a poptavku.




Rizeni zasob

* Na urovni strategické
e Na urovni operativni

o Ukazatele
Doba obratu zasob = Zasoby / (Trzby / 360)
Obrat zasob = Trzby / Zasoby

e Snaha o optimalizaci zasob
Deterministické modely zasob
Stochastické modely zasob




Rizeni zasob

e Druhy zasob
Bézna (obratova zasoba)
Pojistna zasoba
Dopravni
Rozpracované vyroby
Technologicka
Rozpracovane vyroby
Spekulativni

» Naklady
Skladovaci (c1)
Porizovaci naklady (c2)
Naklady spojené s defic
zasob (c3)

n;l:ladﬁ.

|I || celloove
nakladv

_--"' <

-'
-'...Illl'

f <~/ pofizovact niklady

nakladv na skladovani a udrZent zasob

. pofet dodavek

/




Modely rizeni zasob

* Deterministicke modely zasob

s pevné danou poptavkou i pofizovaci |hutou
dodavek

znama poptavka Q je konstantni, Cerpani zasob se
skladu je rovhomérné, porizovaci lhuta konstantni,
velikost vsSech dodavek konstantni a znama,
nevznika nedostatek, nakupni cena nezavisla na
velikosti objednavky

» Stochastické modely zasob —
velikost poptavky a pofizovaci Ihdta jsou dany s
urcCitou pravdéepodobnosti




e

Just in Time

Historie

Henry Ford — My life and
work

Taichi Ohno (K& T ) —
TPS

Kanban = stitek

Presunové (pohyboveé)
karty

Vyrobni karty

Propojuje nakup, vyrobu a
logistiku

Cil — vyroba s vysoce
kvalitnich vyrobku

vysoka uroven
produktivity

nizsi stav zasob

rozvijeni LR vztahu
s dodavateli

Tajemstvi — eliminovat Cas a
prostoje

Pouzivani scannert a

Nakupni
cinnost Tradicni nakup Uplatnéni JIT
vybér Minimem jsou dva casto pouze jeden mistni
dodavatele dodavatelé; dodavatel; casté
ustrednim kritériem dodavky
vybéru je cena
podavani objednavka specifikuje roCni ramcova objednavka,;
objednave dodaci dobu a dodavky se uskutecnuji
k kvalitu podle potreby
zmeény dodaci doba a kvalita se dodaci doba a kvalita jsou
objednave casto na posledni pevné dany; mnozstvi
k chvili méni se podle potreby
upravuje v ramci
predem danych
rozmezi
nasledna mnoho telefonatu - malo problému s dodavkami
kontrola nutno resit diky jasné stanovenym
objednave problémy s smlouvam, nedodrzeni
k dodavkami kvality nebo dodacich
Ihat se nepripousti
kontrola kontrola kvality i pocatecni namatkové
dodaného mnozstvi prakticky kontroly; pozdéji
zbozi u vSech dodavek nejsou nutné
hodnoceni kvalitativni hodnocent; odchylky se nepripoustéji;

dodavatelu

dodaci odchylky do
10% se toleruji

cena je pevné dana a
vychazi z jasné
kalkulace

fakturace

platba po kazdé dodavce

faktury se shromazd'uji a
uhrazuji se jednou za
mésic

le¥=1d"¢a\ViVielal daYa |
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Oblasti nakupni strategie — vyber a

hodnoceni dodavatelu

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

» Kriteria vyberu dodavatele — cena,
platebni podminky, vstricnost
komunikace, technické schopnosti,
kapacita, kvalita, financni situace
dodavatele,

- /




" Oblasti nakupni strategie — 4. vybéra
hodnoceni dodavatelu

» Co za udaje sledovat o dodavatelich
Snizovani nakladu (% uspor)
VCasnost dodavek (% dodavek na Cas)
Kvalita (% zmetkud, naklady na nekvalitu)

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

Platebni podminky (splatnost)
Dostupnost zakaznicke podpory

* Formy smluvniho zajisténi objednavek
Ramcoveé smlouvy (kvalita ano, mnozstvi a termin ne
Smlouvy na odvolavky (kvalita, mnozstvi, terminy)
Nakup a zaklade specifikace
Nakup z konsignacniho skadu — odbeér dle potreby




Priklad hodnoceni dodavatelu

e Doidavatel
Kritérium D, D, D,
K, = pofizovaci naklady 2.5 2.8 3.2
E.; — proviozni naklady 4 30} 6 400 (& 00
E; — dodaci lhilta 23 16 |7
E4 — produktivita prce 67 Bl 54 000 76 000
K — abtiznost obsluhy vyRE] primérnd nizka

e Costim?




Tabulka 5.5.1: Roezhodovaci tabulka vstupnich dat pro vibér dodavateli

Tahulka 5.5.5: Relativni hodnoty kritérii

~

o Dadavatel
Kritérinm
Iy, D D
K, — pofizovaci naklady 2.5-100°2,5= 25100028 = 2510032 =
= 100 =803 =T8&.1
K; - provozni naklady 4300 - 1004 300 | 4 300 - 1006 400 | 4 300 - 10006 400
= 1 =672 =672
- — dodaci Ihita 16 . 10023 = 16 K16 = 16 - 11T =
: - 69,6 = 100 - a4
Ea— produktivie price 67800 100 = 54 00D = jﬁ' 000 100 =
76 DD Th 000 R LEL
=RG92 =710 = | O}
K. — obtiznost obsluhy ViR — 30 priméma — 60 nizka — 100
Celkem 448 3875 4304

Dodavatel
K, A Ay Ay
K Az Az Az
K, Awi Az A
Hodnotici wwhovai whovi whovai
I R e It By
body | 2 3 4
pofizovaci ndklady =5 4-3 3-4 <3
provoznd naklady = 6 SO0 5500 — 6 500 | 4500 -5 500 = 4 500
dodaci Thiita =121 19-21 17-19 <17
produktivita prace = A0 GO0 50000 — B (0 — = 700
60 OO0 T 0
obtiznest cheluhy vysokd primémi nizdi nizka
Tabulka 5.5.4: Bodove hodnoceni variant
Kritérium Dodayatel
Iy, Dy Dy
E.| — pofizovaci naklady 4 4 3
K; — provozni naklady 4 2 2
E; — dodaci lhita 1 4 +
Fy — produktivita prace 3 Z 4
K. — obtirnost obsluby 1 2 -+
Celkem vihod 13 14 17
Tabulka 5.5.7: Vihové bodové hodnoceni dodavateli
Kritéria | Jejich 1y, vy Dy
k. vihav, | Body b, | vk, |[Body b | wb |Body b | b
Eq 5 -+ 20 4 20 3 15
Ea 4 1 -+ 4 L& -+ I&
E; 3 4 1z 2 L] 2 &
K. 2 i [ 2 4 4 g
93 1 | | 2 2 -+ 4
Celkem 13 43 14 4% 17 49

—p— ]

-l s D2

—i—”3|




Pareto pfi hodnoceni dodavatel(

Tabulka 5.5.7: Hodnoceni vwhranyeh Kritérii

Kritérinm
Huodnotitel Celkem
5 2 1 7 4 0y R 6 10 3
l 45 |5 14 (4 7 &) 4 2 | [ | 00
2 24 12 ] 10 3 i 3 | | 100
3 15 & 14 13 7 s s 2 | ] | (0
4 41 29 [0 7 3 | 2 | | | O
A A0 | 20 B 2 2 | 2 | | 00

Primér (%) |408|208[116] 88 | & |44 |38 2 [ 12|06 ) 100

Eumulativmi
hodnoty

408 (6l 6732 B2 | BE (924|562 | SR.2 1994 100

120

100 -

il =

40 4

—  YYZNamnost

20 -

n I I I I 1 L] i ] L]

K5 k2 k1 K7 k.4 kA %] ke KIO K3

— kriléria
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Oblasti nakupni strategie — 5.
finanCni aspekty nakupu

* Rozhodovani make or buy
e Buy or lease

* Vliv nakupu na variabilni a fixni naklady, na pracovni
kapital a financni toky
Domluvené slevy, nakupni ceny vyjednana, dopravni a
skladovaci naklady, kurzové zmeény, naklady na
zaSkoleni, délka dodacich terminu, platebni podminky
» Dodaci terminy neprekroci tydny
» Naklady na zajisténi kvality maximalné % z hodnoty
nakupu




-

Naklady viastni wyroby nebo cinnosti

Mzdové naklady

Naklady nakupovaného vyrobku nebo sl

Kupni cena

Naklady na material a suroviny

Naklady na Fizeni dodavek

Naklady na zarizeni

Jednorazové naklady na presun vyroby

Provozni rezijni naklady

Dopravni naklady

Naklady na zajisténi interni kuaﬁy

wnf kvality dodavek

Vyhody nakupu Vyhody pronajmu
B e e EEEETEEE s e e —
Celkové naklady za dobu pouzivani NepotiFebujeme 74dné okamzite
jsou obvykle nizsi financni prostiredky
3 : % Platby jsou povazovane za vydaje

Mazeme kdykoliv rozhodnout o prodeji - mohou mit dafiové vyhody
MuZzeme pouzivat delSi dobu, i potom, Nemusime se zabyvat ani fyzickym,
co je kompletné odepsane ani moralnim zastaranim

iy poplatky'prl A Nabizi vice moznosti pii ukon&eni smiouvy
nebo predcasnem ukonéeni pouzivani

Je soudasti majetku, moze subjektivné Nezvysuje bankovni tvery
vylepSovat pohled na aktiva firmy NezatéZuje stranu pasiv

B sn e Porovnani vyhod nakupu a pronajmu




e
Oblasti nakupni strategie — 6.

smluvni vztahy

e Smlouvy o poskytovani sluzeb (contractual service
agreement)

e Smlouvy o duvérnosti

e Obchodni zakoniky jednotlivych zemi, ceni predpisy,
smlouvy o pronajmu, pojisténi atd.
Ramcove smlouvy, nasleduji realizacni smlouvy

» VSichni dodavatelé s objemem nakupu nad 5 %
budou opatreni smlouvou

o Ztraty zpusobené poskozenim budou z 82 % pokryty
pojistenim

-




e
INCOTERMS

e mezinarodni pravidla pro vyklad bezne pouzivanych
obchodnich dolozek v zahraniCnim obchode.

Incoterms 2000: Transfer of risk from the seller to the buyer

franspert & insurance poid » CIF
transpart paid , C|FR
FOB Leading Destination DES

The zcller

EXW FCA

enhier :
transpert paid CFT _:}: DDP

transpert & insurance paid CIP _\:
#




Skupina E (Departure) - zbozi je odvezeno kupujicim pfimo
ze zavodu prodavajiciho, kupujici za nej dale zodpovida
EXW (Ex Works) — ze zavodu (ujednané misto)

Skupina F (Main carriage not paid by seller) - prodavajici je
zde vyzvan k dodani zbozi dopravci, kterého urCi kupuijici
FCA (Free Carrier) — vyplacené dopravci (ujednané misto)

FAS (Free Alongside Ship) — vyplacené k boku lodi (ujednany
pristav nalodéni)

FOB (Free On Board) — vyplacené na lod' (ujednany pfistav
nalodeni)

Skupina C (Main carriage paid by seller) - hlavni prepravné
placeno prodavajicim
CFR (ﬁ))ost and Freight) — naklady a prepravné (ujednany pfistav
urcéeni
CIF (Cost, Insurance and Freight) — naklady, pojisténi a prepravné
(ujednany pristav uréeni)
CPT (,C))arriage Paid To) — preprava placena do (ujednané misto
urceni
CIP (Carriage and Insurance Paid to) — preprava a pojisténi
placeno do (ujednané misto urceni)

Skupina D (Arrival) - prodavajici nese veskeré naklady a
rizika spojena s celou trasou prepravy zbozi
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Obsah strategie nakupu — 7.
kvalita

» Co je kvalita ve spojeni s jednotlivymi druhy zbozi

* |SO 9000 (politika kvality, manual kvality, plan
kvality a jednotlivé postupy)

* Nejnovéjsi ISO 9004 — zahrnuje udrzitelny rozvoj,
kontinualni zlepSovani (kaizen)

e Navrh KPI v oblasti kvality a sledovani kvality
dodavatelu
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Oblast strategie nakupu — 8. rizeni

rizik
Typy rizik
* Finanéni (rast cen komodit, dodate¢né naklady atd.)
» dodaci (zpozdeni, vicenaklady, poskozeni),
 pravni (reklamace, nedodrzeni kontraktu),

* souvisejici se zdravim osob a ZP (zrané&ni, poskozeni
majetku),

e geopoliticka (zména mistnich zakonu)

* Personalni a organizacni (odchod kliCovych
zamestnancu

Ochrana:

» Kritéria hodnoceni rizik dodavatelu

» Audity dodavatelu, dopravcu

» Monitorovani finan¢ni stability dodavatelu (vyuziti ratingu)
\_ ® Preneseni nahrady skody na dodavatele, pokud ma i %




Oblasti nakupni strategie — 9. IT

» ERP s moduly
e Minimalni zajistované funkce
Vytvareni, schvalovani, pfijem objednavek
Seznam schvalenych dodavatelu
Rizeni cenovych odchylek a mnoZstevnich
Systéem sledovani dodavatelskych faktur
Reporting nakladu na nakup
Dodavky z hlediska terminu
Odchylky kvality
Nakupni katalogy editace
Elektronicke aukce
Hodnoceni dodavatelu




Vykonnost nakupu

 Rizeni (dopfedu) vs. regulace (zpét)
* VVyber KPI s ohledem na nakupni cile

e Neni dobre mit prilis mnoho KPI
Strukturalni ukazatele

Ukazatele produktivita — hodnota
vystupu k hodnoté vstupu

Ukazatele hospodarnosti - naklady ve
vztahu k vykonum

Ukazatele jakosti — plnéni cill




STRUKTURA

PROOUKTIVITA

HOSPODARNOST

JAKOSET

vV W

HAKUP MATERIALOVY TOK VYROEA
w  Fhabi i by mist C pr A TR [T R el ik A fculEsn
# maternal « ohEmi ¥ dokladi
¢ OEjadnavak ¢ Was v rakhres
C i ] T w pakodek v ik
* rafizeni # bl ¢ pracoynikl
» pr3Cohnikd v EiliZani
o poadle pracoenikd ¢ podhe pracossnikd s podie Akarek
o podhe dobivch chsiek « podie matizend o pode praconik
s ol 2Ef2ani # podss phoch s podin dspodinich
= podie operac i
LR HE Ly
» nikbdy opatoemd # rakincy dopravy # nakiscy rakazky
» ndklady plijm: 2ol » reibady vilddky » Nl ddviry
* vZMETNE podily « rakady nakiadky s naklady ra dispozicl
s raklacy helnni
o Falklady skfadoesini
# rrirkeni LT * prubin rakazky
» vi'Rowani » famminy g
@ pingn & pica by # phraloyns
* [EEiilavani & wasani w A’ shlaadin # wiraros kaglldilu
* zhsoby




Ukazatele vykonnosti

1 4

* Ukoly

Pocet nakupovanych polozek dle dulezitosti (ABC), dle druhu
materialu (suroviny, polotovary, pomocny material)

Mnozstvi nakupovaného materialu (dle pracovnikd nakupu, dle
dodavatele)

PocCet objednavek za meésic
PocCet objednavanych polozek za mésic

Pocet dodavateltl — dovoz-tuzemsko, stali — nahodili, misto v
odbytovém kanale — vyrobce, velkoobchod, maloobchod, dle
podilu na objemu nakupu nebo na spotifebé (ABC), dle zpusobu
prepravy

Podil ramcovych smiuv

Struktura objednavek podle hodnoty v % - pro jednotlivé skupiny
(od 100-1000, od 1000 — do 10000 atd.)

Pocet druht materialu na jednom dodacim listé
Podil materialu dodanych prijmem do vyroby, ke kontrole jakosti




Nositele ukolu

Pocet pracovnikl zaméstnanych vyhotovenim a
zajisteni objednavky

Pocet pracovniku pfi pfijmu zbozi

Kapacita zarizeni v prijmu zbozi a pfi manipulaci s
materialem

Potrebna kapacita ploch
Naklady

Naklady na porizeni materialu
Naklady prijmu zbozi
Naklady nakupniho oddeleni




Ukazatele produktivity

» Produktivita pracovniku

» PocCet dodanych zasilek vyfizenych pracovnikem
béhem hodiny (dle pracovniku, celkem na pocCet
hodin v8ech pracovniku)

 Cas na pfijeti jedné objednavky (odpracovany
Cas pracovniky pfijmu zbozi) za obdobi/pocCet
vyrizenych dodavek za obdobi




Ukazatele hospodarnosti

» Vystupy ve vztahu ke vstupum

* Naklady prijmu zbozi na 1 prijatou zasilku

e Naklady na opatfovani na 1 objednavku

» Naklady na opatfovani v % objemu nakupu
(naklady na opatrovani na 1 KC nakoupeného
zbozi)




Ukazatele jakosti

* PInéni nakupnich cilu
e PocCet neuplnych dodavek

* Podil neuplnych dodavek na celkovych
dodavkach

» PocCet pozastavenych dodavek

e Podil odmitnutych dodavek

* Podil zdrzenych dodavek

» VypocCet Casu opatfovani = prumérny ¢as na
vyhotoveni a vyfizeni objednavky + prumeérna
dodaci lhuta + prumérny €as na kvantitativni a

kvalitativni kontrolu, uskladnéni a pripadnou
pripravu vyroby




Materialova tok - ukazatele

o Ukazatel= struktury

 Ukoly — dopravni vzdalenosti, poéet dopravnich
prostredku, pocet osob, po€et dopravovanych a
skladovanych druhu

» Pocet skladu
* PocCet dodavatelskych a manipulacnich jednotek

» Pocet jednotlivych typu operaci (nakladka, vykladka,
baleni, kompletovani, preprava, uskladnéni, vyskladnéni)

* Nositel ukolu

» PocCet pracovniku v nakupni a vyrobni logistice
» PocCet manipulaénich prostfedku

o Kapacita manipulacnich prostredku

e Naklady

* Na manipulaci




Produktivita

» Celkova doba pfepravy na jednu zakazku

o Stupen vytizeni dopravnich prostredku —
skute€ny/celkovy mozny vyuZziti

o Stupen vyuziti ploch

o Ukazatelé hospodarnosti

e Dopravni naklady na jednu zakazku

* Primérné dopravi naklady na jednotku hmotnosti
* Naklady na skladovani na jeden logisticky pohyb
* Dodrzovani lhut, stupen plnéni pozadavku nakupu
* Primérna doba zdrzeni skladu

» Ukazatele vyuziti zasob — obrat materialu, nevyuzité
zasoby




Audit nakupu — vyznam a funkce

* Informace o tom, jak je nakup v podniku
provaden
Audit nakupniho procesu
Audit smluvnich vztahu

e Univerzalni metodou je SWOT

o Zakladni etapy:

Konzultace s managementem, co ma byt uCelem
auditu, hloubka, sire, doba trvani, operativni plan,
kdo a na co se bude ptat

Pozadavky na data
Sbér dat a zpracovani do vysledné zpravy




Prubezné zpravy neboli Status

report




Vstupni zprava

e Cil projektu

e Planované aktivity

e Harmonogram

» Informace nutné k jednotlivym aktivitam

» Poskytované informace — potreba soucinnosti —
koho na ¢em

e Planovane vystupy
o Kontaktni osoby, struktura komunikace
* rozpocet




Zprava v prubéhu projektu

» Stav projektu — jaké aktivity byly provedeny

e Jaka jsou omezeni — k Cemu nedoslo a melo dojit

e Terminovy plan projektu — cely dosavadni prubéh,
vyznaceni okamziku aktualniho — kde jsme-
cervene kam se mame dostat

* Predbezna zjisteni — seznam kritickych mist a
prilezitosti ke zlepseni

o Strucne vysledky jednotlivych aktivit, které byly
provedeny

* Navrh predbeznych variant feseni a jejich strucny
popis

e Dalsi kroky




Zprava na konci analyticke casti

» VVychodiska z predchozi zpravy

* VVyhodnoceni predbeznych variant a jejich
hodnoceni

* Vliv zmén na fungovani podniku Ci jeho Casti

e Harmonogram implementace

e Dalsi kroky




Optimalizace nakupnich procesu

* Analyza interni dokumentace

* Porovnani dokumentu a tiskopisu
* Analyza IS podpory

* Analyza reportingu nakupu

* Analyza organizace nakupu

* Zmapovani procesu az do podoby podrobnych
map

* Provedeni vydajovych analyz
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