OBSTARAVACI (PORIZOVACI, NAKUPNI) FUNKCE
Zasobovaci funkce je do urcité miry ne zcela piesny pojem, pokud chceme postihnot procesy
vstupu zdroji do podniku. Je nutné zminit se o dalSich souvisejicich pojmech, mezi které
patfi:
Obstaravani, pofizeni — procurement — zjistovani zdroju, ndkup, doprava, resp. i baleni a
skladovéni
Nékup — purchase — ndkup materiall, sluzeb a jinych aktiv (vSechny aZ na nékteré vyjimky,
napf. pfechodnd aktiva jako naklady ¢i ptijmy budoucich obdobi, kursové rozdily aktivni —
ne. Resp samoziejme, ze se vétSinou nenakupuji penize v hotovosti nebo penize na uctech) a
nékterych pasiv — cizi kapital

- vstupy jsou dilezité pro fungovani podniku jako celku, tj. pro realizaci jeho dalSich
primarnich aktivit — vyrobnich, resp. zpracovatelskych anebo zuslecht'ovatelskych ¢i
provoznich operaci, vystupni logistiku, prodej a marketing a poskytovani sluzeb (¢lenéni
dle Porterova Hodnotového fetézce — viz obrazek nize) STRATEGICKA ROLE
OBSTARAVANI!

- OBSTARAVANI{ — SPOJENI S EXTERNIM PROSTREDIM PODNIKU - zékaznici,
dodavatelé, konkurenti, kooperujici podniky — mezoprostiedi; vlada/y, Zivotni prostiedi,
spole&nost, apod. z makroprostfedi A ROLE INTEGRATORA VNITRKU PODNIKU

infrastruktura podniku (tj. ,,spravni ¢innosti“)

P v
(0} Fizeni pracovnich sil marze
D
P technologicky rozvoj (tj. obecné know-how, vyrobni postupy, resp.
U technologie)
R
N
E obstaravatelska ¢innost (nakup vstupt jako funkce, tj. i jako technologie,
tj. napt. zpusoby jednani s partnery, ICT, pravidla hodnoceni...)
Rizeni vyroba Fizeni marketing servisni
vstupnych a vystupnych a
operaci provoz operaci odbyt sluzby

PRIMARNI  (tykaji se fyzické tvorby vyrobku a pfimo jeho realizace)

PORTER, M., 1992, upraveno

- pouze 1 cast logistickych funkei podniku, tzv. ,inbound logistics* v Porterove
hodnotovém fetézci, tj. vstupni logistika anebo vstupni operace a toky do podniku
-z hodnotového fetézce, kde jde o:

e pfijeti

e distribuce

e uskladnéni, zatazeni, pfifazeni, zaclenéni

e skladovani

e oSetfovani vstupil a to 1 v pfeneseném slova smyslu



- ac je potrebné poukazat na urcitou omezenost anebo nedokonalost, lze prevzit néekteré
myslenky pro zarazeni obstaravaci funkce podniku . o )
- vstupni logistika, pravé tak jako i dal$i primarni ¢innosti — PRIMO PRIDAVAIJI
HODNOTU K PRODUKTU - jsou piimo provazany s podplrnymi ¢innostmi:
e zajiStovani zdroju
e technologicky rozvoj
o lidské zdroje
e firemni infrastruktura (manaZerské systémy)

Resp. za tuto funkci podniku lze povaZovat kombinaci ,zajiStovani zdroja, tj.
obstaravatelska ¢innost“ a vstupni logistiky, tj Fizeni vstupnich operaci.
Rozdil je zejména v hledisku ¢asu a v obsahu ¢innosti.

vvvvv

podniku, tj. materidlu, surovin, produktii pro vSechny dal$i mozna pouziti, tj. jak ve
vyrob¢, obchodé, tak pii vyrobé, administrativé atd., tj. ndkup dlouhodobého majetku
movitého i nemovitého a kratkodobého majetku. Znamena to, Ze se tedy obstaravaji také
finan¢ni vstupy do podniku a tedy vlastné také kapitdl. Kromé toho jsou predmétem
obstaravani také lidé — zaméstnanci stali i sezoénni, sluzby — naptiklad vzdé€lavani,
vyzkum, reklama, doprava apod. A nakonec jsou to 1 informace pro analyzu ukold,
problémi a informaci, rozhodovani a fizeni, resp. pro planovani, organizovani, personalni
zajisténi, piikazovani, koordinaci a motivovani (tj. vedeni lidi), evidenci a kontrolu jak
primarnich, tak i podptirnych ¢innosti.

- vstupy jsou dulezité pro fungovani podniku jako celku, tj. pro realizaci jeho dalSich
primarnich aktivit — vyrobnich, resp. zpracovatelskych anebo zuslecht'ovatelskych ¢i
provoznich operaci, vystupni logistiku, prodej a marketing a poskytovani sluzeb (¢lenéni
dle Porterova HR)

Na obstaravaci funkci podniku se lze divat z riznych uhli pohledu a popsat ji riiznymi
charakteristikami. Nicméné z hlediska potieb ekonomiky a fizeni je mozné pro jeji vymezeni

vyuzit zakladnich otazek:

Kdo?, Co?, S kym, Kde?, Kdy?, Jak?, Pro¢? Za co?

Otazka ,,CO?¢

Vedle zminovanych finan¢nich zdrojl, obstarani informaci a lidi 1ze nabidnout nasledujici
piehled vstupt, které jsou nejcastéji predmétem obstardvaci funkce:

suroviny

procesni zakladni materialy, mezitovary — vyrobky, které musi byt dale opracovany, nez
ziskaji podobu finalniho vyrobku, resp. opétovné pouze jeho ¢asti);

dopliikovy reZijni material, resp. suroviny /vyrobky, které jsou pouZzivany k zajiSténi
procesu premen i fizeni v souvislosti s fungovanim a uzivanim jinych ¢initeld v podnikatelské
¢1 organizacni Cinnosti (Cistici prostfedky, mazadla, kancelaiské potieby, ...);



komponenty, dily, polotovary (produkty, které jsou jiz Uplné hotové a jsou urceny pro
pouziti pfimo do montaze, resp. vyzaduji pouze minimalni opracovani ¢i upravu — plni
specifické funkce ve findlnim produktu);

_> ,
--- NAKLADY - --

zarizeni (nastroje, nafadi, stroje, dopravni prostfedky, vyrobni stroje, pocitace, nabytek...-
investi¢ni zbozi, které podporuje a uspokojuje vyrobni, obchodni a manazerské potieby
uzivatell);

systémy (propojené vyrobni, provozni zafizeni, vyrobni linky, informacni systémy... -
kombinované a systémové propojené investicni zbozi nutné pro hladky a racionalni prubéh
vyrobnich, obchodnich,resp. dal§ich procesti v podniku);

------ ODPISY ----- resp.  REZIINI NAKLADY (MAZADLA, CISTICI
MATERIAL, NAHRADNI DILY A SOUCASTKY-----

sluzby (tkony pro vyrobu, provoz, management, dopravu, prodej povyrobni a poprodejni
procesy — vétSinou nehmotné povahy, ale ptidavajici znacnou hodnotu)

_> . i ;
- -REZIIN{ NAKLADY ----eeemev

jiné ¢lenéni:

o nakup surovin, materialii a vyrobkl k opétovnému prodeji

a nakup vyse uvedeného pro vlastni potfebu — zpracovani, montaz, tj. vlastni produkci ¢i
realizaci

a toho samého + sluzeb — pro zajiSténi provozu

o ndkup materiald, vyrobkt, sluzeb, informaci pro vyzkum, vyvoj, ...

CO - znamena také pfemysleni o struktufe pfedmétu ndkupu — napiiklad konkrétnich
parametrech ¢i charakteristikach materidlu — kvalité¢ vyjadiené riznymi uzitnymi hodnotami
urc¢itého materidlu, barve, cené, mnozZstvi, baleni, parametry dodani, doprovodnymi sluzbami
atd. Pokud se podivame naptiklad na cenu, ta musi dat odpovéd’ ne pouze na to, jak bude
vypadat cena nakupni, ale také, zda pii pouZivani nevznikaji v souvislosti s danym materidlem
vys$$i ndklady nez s materidlem za vy$si kupni cenu, zda mé materidl del$i dobu pouzitelnosti,
zivotnosti, spotieby, zda nevyzaduje dalsi znalosti pro jeho zpracovani, které bude muset
podnik ziskat, tj. obstarat apod. u kazdé polozky ndkupu/obstarani je tedy nutné porovnat
cenu, ndklady a ziskanou hodnotu. Druhym ptikladem miZou byt parametry dodani, které
také mohou zvySovat ¢i sniZzovat celkovou hodnotu jak pro podnik, tak i jeho zdkazniky.
Pokud je primarnim parametrem dodani kvalita, mnozZstvi a ¢as dohromady a dodavky se
zpozd'uji, dochazi k vypadkim podnikovych procesti a nasledn¢ k dalsim negativnim
diisledkéim pro podnik. TYPICKE JAKO UKAZKA PROBLEMU S Just In Time.



Rozhodovani o predmétu obstaravani se tedy musi opirat mimo jiné také o tzv. pracnost
(materialu, suroviny, vyrobki, sortimentu) — tj. jde spiSe 0 hmotné vstupy. Pracnost je
dana vice faktory, mezi které patfi:

- slozitost — roste se zvySujicim se poc¢tem jednotlivych urovni ¢lenéni sortimentu

- frekvence dodavek — kterd je podminéna moZnostmi dodavateld, dopravou,
vzdalenosti, ndklady, velikosti skladu, tlakem poptavky...

- doba spotieby, resp. trvanlivnosti (jak jiz bylo uvedeno) prodejnosti — trvanlivost,
modni vliv, moralni zastaravani

- fyzické vlastnosti — naroky na uloZeni, oSetfovani, manipulaci...

S co — jak jiZ bylo nazna&eno - souvisi také FeSeni otazky NAKLAD

s ndkupem obecné souvisi tfi skupiny nakladi:
- ptimé materialové ndklady (ceny surovin, materialli, polotovart, zboZi...)
- naklady na vazany kapital (souvisi se zdsobami v podob¢ kalkulovanych troki na cizi
kapital vazany v zasobach)
- vlastni ndklady procesu ndkupu (mzdy, dopravni ndklady, ndklady na manipulaci,
skladovéni, obchodni jednani, poStovné, atd.)

S ,,CO?* je samoziejm¢ nutné fesit jiz zminovanou otazku mnozstvi, tf KOLIK. Ta se fesi
riznymi zpisoby v zévislosti od samotného pfedmétu opatfovani.

Otazka ,.Proc¢?«

Vstupy se obstaravaji zejména z diivodu jiz zminovaného zajisténi provozu a chodu podniku a
tedy - komplexné feceno - , kviili uspokojeni rliznych potteb dalSich €innosti a procest.
Dalsim diivodem ,,proc* je, ze vstupy musi ptispét k naplnéni fady stanovenych cild a to cila
ruznych funkénich oblasti a mist podniku. Vstupy se tedy obstardvaji jednak pro jiz
zminované zajisténi provozu — naptiklad vyroby, prodeje, ale toto je pouze cil komplexni a
jednak pro dal§i podporu naplnéni cilti v jinych oblastech neZ zminovanych.

Otazka ,,Kdy?*

Otazka ,,pro¢?* je velmi tizce spjata také s ¢asovym charakterem obstaravani ,kdy?«, tj.
zda jde o nakup operativniho charakteru, nadkup takticky anebo ndkupni rozhodovani
strategického charakteru.

Pro ilustraci si miizeme uvést 8 jednoduchych otazek tykajicich se strategického vyznamu
nakupu pro cely podnik (VAMMEN, S., 2004):

1. Jaké jsou hnaci sily naSeho podnikani (naptiklad globalizace, vyzkum a vyvoj,
ekologie — trvale udrzitelné prostiedi...)?

2. Jaky je strategicky zamér spolecnosti (naptiklad byt mezi tfemi nejvétsimi hraci na
¢eském trhu ...)?

3. Jaké jsou strategické cile (zvySeni kvality, zvySeni spokojenosti, zvySeni obratu,
zvyseni zisku...)?



4. Jaké pozadavky budou kladeny na nakup v dalSich tfech letech (naptiklad strategické
hledéani zdroji, standardizace, snizovani naklada...)?

5. Aby se tyto pozadavky dosahly, co musime pozadovat od dodavatelti a kooperacnich

partnerd v terminech jako jsou hodnota, ¢as, kvalita, ndklady atd.?

Jak mizeme méfit plnéni pozadavka?

Mame dostatecné kompetence k dosazeni pozadavkl a strategickych cilt?

8. Jakym zptisobem zviditelnime strategicky plan interné a extern¢?

N

Casovy charakter obstarani se mize tykat také toho, zda jde o:

rutinni obstaravani

nerutinni obstaravani

ojedinély/ndhodny/ malo Casty nakup

strategicky dulezity nakup (napfiklad strategicka pfilezitost, podpora strategické
prilezitosti, vyrazna a relativné trvald tspora nakladt) — naptiklad spekulativni nakup
problémovy nakup (velké riziko)

AN NI NN
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Cas souvisi s jednim dileZitym pojmem, se kterym se p¥i obstaravani pracuje a tim je
BOD OBJEDNAVKY

Rozhodovacim problémem pfi objednavani je zejména urceni ¢asového momentu objednani
— tzv. bodu objednavky. Na tento bod ma vliv vice faktort, a to:

- Cas spotieby ur¢itého mnozstvi

- objednavaci Cas

- dodaci ¢as

- prepravny ¢as (n¢kdy totozny s dodacim ¢asem)

- manipulaéni ¢as pfijmu

- pojistny Cas

- jiné Casy (napf. zrani, baleni atd.)

Dalsim ptikladem Casu a obstardvani je naptiklad tzv. terminovy nakup (forward buying), u
kterého se vyuziva znalosti budouciho nedostatku ur¢itych nakupovanych materialti a surovin
a nakupuje se tak do zasoby. VéEtSinou se tohoto pfistupu vyuziva u nekterych surovin ¢i
komodit.

Jinym ptikladem jsou tzv. objemové obchody, pomoci kterych se podnik brani vykyvim
v cen¢ predmétu nakupu v prubéhu urcitého obdobi. Takové obchody ovSem piedpokladaji
zvysené naroky na skladovani a malé vykyvy v poptavce po produktech nakupujici strany a
samoziejme také ochotu ze strany prodavajiciho, kterého cilem je prodat rad¢ji vétsi mnozstvi
nez spekulovat s pohybujici se cenou.

+ Otazka ., Kdo?“ a ,.S kym?*

Otazky: kdo?, co? s kym? jsou spojeny s organizaci, resp. organizovanim podniku.

Rozdé¢leni obstaravani dle Casu souvisi také s otdzkou kdo a s kym — pfifazeni tokil informaci
a kompetencich ohledné¢ rtizného charakteru obstaravani totiz pfislusi riiznym pracovnim
pozicim v podniku, pfipadné spolupraci a komunikaci a jejich mife uvnitf i mimo podniku. O



operativnim obstarani kancelaiskych potieb typu kancelaiské spony apod. pravdépodobné
nebude rozhodovéno a také nebude toto obstardni realizovano vrcholovym managementem,
nybrz vykonnym pracovnikem, u kterého dand aktudlni potieba s relativné nizkymi
finan¢nimi pozadavky vyvstane. Naopak o nakupu nového druhu materidlu, ktery je urcen
pro vyvoj nového produktu, na kterém se podili podnik spolu se zakaznikem a ktery muze
pfedstavovat pomérné vyznamnou nakladovou polozku, nebude rozhodovat sam nékupci na
pozici referentské, ale s velkou pravdépodobnosti vyssi funk¢ni misto v podniku, resp. vice
funk¢nich mist v podniku.

Ackoliv alespont v €eskych podnicich ptevlada liniovy anebo funkcionalni typ organizaéni
struktury, kde byva nakup vétSinou zafazen pod obchodni oddéleni, nemusi byt tomu vzdy
tak. Napftiklad v urcitych odvétvich miize byt nakupni funkce zatfazena do vyrobniho tutvaru,
v jinych ptipadech do utvaru marketingu, resp. i do ekonomického utvaru. Existuje ovSem i
samostatny Utvar ndkupu fizeny piimo vrcholovym managementem anebo utvar nakupu na
urovni Stabniho utvaru, ktery poskytuje svoje sluzby vSem dal§im soucdstem podniku.
V nékterych piipadech dochdzi z rozdéleni funkce ndkupu do vice riiznych ttvarii (hlediskem
zde miize byt naptiklad uzemi, vyrobek a vyrobkova skupina, financni limit ndkupu. Mnoho
podniki spojuje své cily a pro ¢ast svého nadkupu vyuziva spolecné nakupni centra, ¢i ndkupni
centraly, které ptesahuji i hranice jednoho kontinentu. Takové ndkupni centra existuji ovSem i
v regionalnim anebo lokdlnim meéfitku anebo naopak globalni centra vyuziva a tidi jeden
podnik.

Organizace nakupu fesi také tzv. vnitfni délbu prace (SYNEK, M., 2003, s. 205-206).
V podniku tak miize jit o funkéné centralizovany typ — zalozeny na d€lbé prace podle obsahu
¢innosti — tj. dle fazi nakupniho procesu (napf. nakupni marketing a planovani, nakup,
skladovani); funk¢né decentralizovany - dle sortimentni piibuznosti, lokalizace klicovych
dodavateli anebo lokalizace klicovych zakaznikti (tj. Gzemni hledisko anebo typ
kombinovany. Samoziejmé, nelze Gzce vymezit negativa a pozitiva toho-kterého typu — vzdy
zalezi na konkrétnich okolnostech a funkcénosti daného typu. V zdsad¢ je pro velké
strukturované podniky s mezinarodni ptsobnosti vhodna bud’ funkcni decentralizace anebo
kombinovany typ. Pro retailingové spolecnosti je ovS§em u mnoho druhii sortimentu vhodna
vysoké mira centralizace nakup u vSech fazich nakupniho procesu.

Organizace a fizeni nakupu souvis také s uréitym nakupnim chovéanim, kdy na konkrétni
podobu ma vliv takovy faktor jako je hierarchie, mocenské vzdalenost, odbornost, charakter
predmétu nakupu, nakupni situace i stavajici informacni systém atd.

! Nezapomenout! Je potifebné fesit i to, kdo se stard o zplsob zpétného vraceni, zpisob

Ptikladem strategického obstaravani ,,kdy“ je koncepce ,,brzkého zapojeni dodavatele —
ESI _ early supplier involvement) jiz ve fazi navrhu produktu. Podobné¢ muze jit o tzv.
»soub&ézné inzenyrstvi (concurrent engineering), kdy se do vyvoje zapojuji technicti
pracovnici dodavatele a zdkaznika.

»Kdy?*“ a ,,s kym?* muze vést k fizeni celého dodavatelského fetézce anebo sité a to od
ziskavani a dodavek surovin, pfes dodavatele riznych dilti a komponent na horizontalni linii;
resp. u sité¢ u dodavatele na horizontalni i vertikalni linii jednim podnikem. Ptikladem miize



byt u nas Bata — pted 2. sv. valkou a v soucasnosti fada vétSinou nadnarodnich spolecnosti
(ale nejenom jich) — napiiklad IKEA, Chrysler, Ford, Nestlé atd. Nemusi jit pfitom o
kapitalové propojeni, ale skutecné pouze o fizeni obstaravatelské ¢innosti a dodavek.

Struktura dodavatelské zakladny — Castym cilem, ktery vede k existenci urCité struktury
nejvyssi kvalitou. Tento cil ovSem muze vést k nevhodné struktute dodavatelti, pokud by jsme
museli vyhodnocovat dal§i faktory — napfiiklad, rychlost zasobovéni, velikost dodavek,
struktura zasilek, spokojenost s dodavkou v dalSim stupni tvorby hodnoty, flexibilitou
dodavateli vzhledem k ménicim se pottebdm, moZnosti rychlé a vhodné substituce né¢kterého
ze stavajicich dodavatelti apod. Casto aplikovanou pomtickou (i kdyZ ne vzdy zamémgé) je
vyuzivani metody ABC pii tvorbé struktury dodavateld, doplnéné o dalsi analyzy, o kterym
bude zminka dale.

Otazka ,.Jak?*

tj. proces nadkupu (planovani, vyhledavani zdrojt, realizace ndkupu - objednavka a
dodéni, zpétna logistika — souvisejici operace a dokumenty

Ve velmi zjednodusené podobe mtize probihat nakup takto:
1. pfipravnd faze — vznik potfeby urcit¢tho produktu, definovani potieby a jejich
charakteristik, vymezeni pozadavki na pfedmét obstarani
2. stanoveni kritérii vybéru dodavatelt, identifikace potencidlnich dodavatela
3. hodnoceni dodavatelt a volba
4. nakup

Prestoze se dany postup muze v fadé podniki alespon u nékterych produktt takto aplikovat,
vétSinou je proces nakupu mnohem komplikovangjsi, pokud ovSem nejde o nakup rutinni a
opakovany, kdy se neméni zddné podstatné podminky. V tom ptipadé jde ale pouze o Upravu
napiiklad mnozstvi na konkrétni objednévce (viz text ohledné kupniho chovani).

Tak naptiklad u pfipravné faze je potiebné rozliSovat, zda se jednd o dlouhodobé
progndzovani potieb, kdy se nakupni rozhodovéani vztahuje ke strategickym ziamérim
podniku —v tomto ptipadé¢ ma charakter vyhledavani informaci, jejich zdroji, vymezovani
pozadavkli ohledné budoucich potieb atd. podstatné jinou dimenzi nez je tomu u dalSiho
pfipadu — kratkodobého planovani a nebo jin¢ho piipadu, jimz miiZze byt operativni nakup.
V prvnim ptipadé ptijde o tzv. komplexni rozhodovani se zapojenim vétSiho poctu ucastniki

wevr

Podobné odlisné bude 1 stanoveni kritérii vybeéru dodavatele, kde se navic musi odlisit, o jaky
produkt jde vzhledem k ndrokiim na finan¢ni pozadavky, objem, vliv a dopad na rtzné
aktivity podniku a jeho konkurenceschopnost, podil na objemu nakupu atd. U riiznych druhti
potieb se tak zna¢né¢ mohou liSit kritéria vybéru dodavatelli, nadrocnost jejich vyhledavani,
piipadné i osloveni.

Strategicky, takticky anebo operativni charakter miize mit 1 samotny nakup. Strategicky ma

Vv

na ¢as, znalosti, schopnosti, kompetence, finance, pfipadné az investice atd. V nékterych
ptipadech se tyto otdzky mohou objevit i u ndkupu, ktery ma zdanlivé operativni charakter.



Navic je pottebné dodat nejméné dalsi bod, ¢imz je vyhodnocovani nakupu a rozhodnuti o
pfipadném opakovaném nakupu anebo budovani zminiovaného vztahu.

Velmi dilezitou soucésti procesu ndkupu je zakomponovani problematiky reverzni logistiky
do vSech fazi procesu, tj. jiz pfi vymezovani pozadavkl na produkt. Naklady na reverzni
logistiku totiZz mohou znacné pozménit strukturu kalkulovanych ndklad, bohuzel 1
negativnim zpisobem.

V nakupnim rozhodovacim procesu se vyuzivaji rizné nastroje — nékterych se zde zminime:

Profesor Andrew Cox a Dr. Glyn Watson z Birmingham Business School zkoumali nastroje,
které vyuzivaji profesiondlni ndkupci a zdsobovaci manazeti (pracovnici) a zjistili, ze
z existujicich cca 65 nastrojli se v praxi vyuziva cca 42, pficemz na prvnich péti mistech se
ocitli (COX, A., WATSON, G., 2004):
1. hodnoceni dodavateli
2. analyza nakupniho portfolia (segmentace zdroji ndkupi a jejich hodnoceni
s dimenzemi: kategorie vyrobku a charakter trhu - obtiznost)
ERP systémy
4. vyvoj dodavatele (spoluprace s dodavatelem scilem zvySeni jeho kompetenci
tykajicich se pozadovanych parametrit nakupu)
5. hodnoceni dosazené trovné sluzeb vzhledem k dohodnutym podminkédm
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Mezi dal§imi nastroji jsou napiiklad Key Performance Indicators a benchmarking — oba
zaméiené na fizeni celkového vykonu zasobovani, Vendor-managed Inventory — zaméteny na
zlepSeni procesi spojenych s dodanim, hodnotovy management a target costing — cilova
kalkulace — oba posledné¢ zmiflované mohou byt zafazeny mezi podndstroje vyvoje
dodavatele; déle je to napiiklad analyza klicovych kompetenci anebo matice kvalita/hodnota
pfi uvazovani v rdmci ,,make-or-buy“. U ¢asti podnikll jsou vyuZivany nastroje integrujici
nakupni a zdsobovaci (dodavatelskou) funkci s pomoci informacnich a komunikacnich
technologii (napi. EDI, MRP, ERP apod.)

Jinym ptikladem je tzv. SES — Supplier Evaluation System, ktery vychazi z tzv.
SERVQUAL - modelu navrZzeného Parasuramanem a Zeithamlovou. 1988 plvodné na
méteni spotiebitelova vnimani kvality sluzeb (model je postupné prevadény také do dalSich
oblasti podnikéni ¢i fizeni). Model mé 5 dimenzi: spolehlivost, zodpovédnost,zaruky, empatie
a hmatatelnost, kazda méfena na 5- stupniové skale.

- dalSimi kritérii mtuze byt:

- Sife nabidky, dostupnost produktli, moznost vraceni, feSeni reklamaci a zaruk,

transparentnost vyfizovani objednavky, doba odezvy resp. reakce dodavatele

KRALJICOVA MATICE

Peter Kraljic teoreticky rozpracoval prvni védecké piistupy k ndkupu jako managementu
zasobovani, a to v podobé¢ Kraljicovy nakupni portfoliové matici, kterd slouzi jako nastroj
profesionalniho nadkupciho. V této matici jsou nakupované produkty rozdéleny do 4 kategorii
na zaklad¢ posouzeni 2 dimenzi, a to: dodavatelské riziko a ziskovost. Pomoci matice lze
optimalizovat vyuziti moznosti a schopnosti riznych dodavatelt

Kraljicova matice (rozsifena s prispénim dalSich teoretikii)



ziskovost riziko
nizké vysoké
spekulativni polozky strategické polozky
vysoka
zajisténi objemu diverzifikovat, vyrovnavat anebo vyuzit
(globalni obchodovani, (tfizeni kooperace s dodavateli,
maximalni zisk...) strategické partnerstvi, 1zké vztahy)
nekritické polozky problematickeé polozky
nizka
efektivni zpracovani vyuziti ndkupni sily
(minimalni pozornost, (Gzké vztahy, zajisténi dodavky,
jednoduché smlouvy, standardizace a hledani substitutu, tikoly
standardizace a konsolidace...) a klima pro kazdou kategorii)

Vysoké riziko u strategickych poloZek je zplisobeno mimo jiné také tim, ze jsou casto
nakupovany z jednoho zdroje, ktery ma bud’ monopolni postaveni viibec anebo se jeho
postaveni blizi monopolnimu naptiklad na urcitém uzemi, z davodt dopravnich naklada apod.
Podobné postaveni mohou mit dodavatelé u problematickych polozek, kdy se Casto dava
prednost vys$im ndkladdm pied moznosti, ze by tyto polozky nebyly k dispozici. U
problematickych polozek se Casto vypracovava analyza rizikovosti jednotlivych do této
skupiny zafazenych polozek a variantni strategie nakupu. Piestoze se doporucuje budovat
uzké vztahy s dodavateli, u této kategorie vétSinou nevznikd oboustranné vzajemné vyhodné
partnerstvi.

Pro nakup spekulativnich poloZek existuje vice a mnoho zdrojii a moznosti ndkupu a tato
kategorie se vyznacuje znacnou silou a dominanci nakupujici strany (v nékterych piipadech
az agresivnim pfistupem).

Vyhodou nekritickych poloZek je urcita bezproblémovost vzhledem k riziku — nakupuji se
z mnoha alternativnich zdrojl, vyjednavaci pozice ndkupu je vyborna a u této kategorie se
nevyskytuji témét zadné problémy obchodniho ¢i technického charakteru. Na druhé strané
v priméru predstavuji 80% podil na celkovém case nadkupciho, zatimco piindsi pouze kolem
20% podilu na celkovém obratu, protoze jejich hodnota na jednotku, resp. marze je velmi
nizka. Strategie téchto polozek spociva na snizovani logistickych a administrativnich nékladi
a ve standardizaci a spojovani ¢innosti s ndkupem téchto polozek spojenych.

Kraljicovu matici vyuziva také spolecnost Saab Gripen, vyrab¢jici vojenské stihacky. Matici
ovSem rozsifila o dalsi tfi oblasti hodnoceni, a to (LILLIECREUTZ, J., YDRESKOG, L.,
2003):

1. hodnoceni vykonu (na 5-ti stuprnové skale)

vyroba a
dodani
zaméstnanci VyVoj
produktu
d |-
- »
organizace zku$enosti




2. hodnoceni charakteristik vztahi
(podobné je hodnoceno 8 kritérii v tomto pfipad¢ — strategicky smér vztahu,
komunikace a sdileni informaci, organizace, technologické moznosti, historické
aspekty, finan¢ni a ekonomické vychodiska, pozice Saabu v dodavatelove bazi

Cena a naklady

kvalita

cas

zékazniki a zacileni ,,win-win‘ a divéra)

3. hodnoceni pozice v siti
(v tomto ptipad¢ jde o hodnoceni 4 kritérii — velikost na trhu, reputace, vliv na jiné
vztahy a vliv jinych vztah)

Dalsi matice, které rozpracovali nasledné jini teoretici (napiiklad Bensaou, Olsen a
Ellramova, Dubois atd), pracuji s do urCité miry odliSnymi dimenzemi — naptiklad silou a
zavislosti dodavatele a odbératele apod., které¢ jsou u urcitych dodévek primarné dilezité.
S témito dimenzemi souvisi dale uvedené proménné:

Tab. ¢ proménné vztahu zavislosti dodavatel — zakaznik

zavislost

kupujiciho \ zakaznika

logistické nepostradatelnost finan¢ni vyznam

proménné | potieba technologického poradenstvi potieba technologického poradenstvi

ze strany kupujiciho ze strany dodavatele

dostupnost alternativnich dodavatelt dostupnost alternativnich kupujicich

vysoké naklady prechodu k jinému vysoké nadklady prechodu k jinému
dodavateli zakaznikovi

Zdroj: CANIELS, M., C.J., GELDERMAN, C.J., 2005)

Kralji¢ova matice pouZziva se pfi urcovani strategie nakupu — rozdeluje dodavatele a strategie
jednani s témito dodavateli podle finan¢nich a logistickych rizik

JiZ zminované vyuzivani prostiedki ICT pii obstaravani miiZze mit tuto podobu:

ERP (Enterprise resource Planning) anebo (MRP I — Material resource Planning — planovani
materidlovych pozadavkil), resp. MRP II (manufacturing resource planning — planovani
vyrobnich zdroji) je vyuZivano i u tzv. Rizeni zasob dodavatelem (VMI — Vendor
managed inventory) — zalozeného na elektronickém obchodovani. Pfi VMI piebira dodavatel
automatickou skladovou dispozici pro své piimé odbératele, coz znamend, Ze ma piimy — on-
line pfistup k udajim o jejich zasobach a zdsobovacich potfebach. Automatizované se také
urcuje potieba po pokryti zndmé poptavky a v systému ERP se generuje objednavka, ktera se
zasila pro potvrzeni — opctovné automatizované zékaznikovi. Ze systému ERP jde
k zadkaznikovi i avizo o zasilce a faktura. VMI umoznuje také sledovani postupu zakazky a
vstup do ruznych oblasti tykajicich se zasob a jejich fizeni. Pozitivem je ispora ¢asu na strané
dodavatele i odbératele, uspora procesnich nakladti na obou strandch, zabranéni chybnym ¢i
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duplicitnim udajim, mozné odstranéni nékterych mezistupini mezi urcitym dodavatelem a
uréitym odbératelem a vyssi pohotovost dodavek vcetné dosazeni nizsich zasob.

ELEKTRONICKE OPATROVANI (e-procurement) vyuziva informa¢ni a komunikaéni
technologie k podpote strategickych, operativnich i taktickych ukolii opatfovani v ndkupu
(prestoZe k oblasti strategie 1ze vznést ndmitky). Existuje v riznych podobach, napt-.:

- do ur¢ité miry tradi¢ni vztahy mezi odbératelem a dodavatelem (anebo dodavateli
v podobé one-to-one s pomoci vyuziti ICT anebo u vys$si formy s vyuzitim EDI) a
s velkym podilem tradi¢nich néstroji komunikace (telefon, posta, fax)

- procesy pofizovani se realizuji prostfednictvim intra a extranetu a to v podobé¢ riiznych
forem vztahii od one-to-one, pfes one-to-many az k many-to-many , tj. sitim

- trzisté, burzy, aukce, fizené nakupujicim podnikem, spole¢né nékolika nakupujicimi
podniky anebo nezavislymi provozovateli téchto forem, které poskytuji sluzby
prodavajicim a nakupujicim. Casto jsou takovéto nakupni trzi§td zaméfeny na tzv.
MRO (maintanance, repairs, operating) dodavky a suroviny.

Prvni a tfeti piiklad (do wurCité miry 1 ptiklad druhy) mohou byt trhy uzavienymi
(soukromymi) anebo otevienymi, horizontdlnimi (v rdmci jednoho odvétvi) anebo
vertikalnimi. U relativné nejkomplikovangjSich trzist, které casto predstavuji celé sité
partnerskych podnikii a organizaci, je potfebnd vysoka mira integrace procesti a informacnich
systémtl. Procesy v nékterych piipadech fidi a kontroluje tzv. klicovy hra¢ — nejsilnéjsi
podnik/podniky — nakupujici, prodavajici, poskytujici logistické sluzby apod.

Prikladem vertikalnich trzist’ je Covisint — spolecné nakupni trzist€ a spolecny vyvoj a supply
chain management pro spolecnosti DaimlerChrysler, Ford, General Motors, Nissan, PSA
Peugeut Citroen, Renault, Commerce One a Oracle.

Retailingové spolecnosti vyuzivaji informacni a komunikaéni technologie také v rdmci dnes
jiz pomérn¢ propracované koncepce ECR (Efficient Consumer Response). Podstata této
koncepce spociva v elektronické vymeéné dat a informaci o prodejnosti urcité kategorie zbozi
mezi maloobchodni prodejnou a dodavatelem — vyrobce a to v ndvaznosti na rizné
skute¢nosti — naptiklad i na komunikaéni aktivity, umisténim zbozi apod. Dodavatel je tak
velmi rychle informovan o vykyvech poptavky, resp. jejim aktualnim stavu a je schopen
rychle reagovat — dodat chybéjici a zadané zbozi, obchodnik se postarat o premisténi zbozi do
mista s vétsi poptavkou, rychle naplanovat podptirné komunikacni akce apod.

Kli¢ovymi elementy ECR jsou:

B. demand management — tj. management poptavky anebo poptavkovy management

C. suply management — tj. management dodavky, zdsobovani resp. zasobovaci
management

D. technologie.

A.

demand management spo¢iva v téchto ¢innostech:
- definovani strategie a urCeni zdroji tykajicich se poptavky
- optimalizace sortimentu
- optimalizace komunika¢nich aktivit
- optimalizace aktivit uvadéni novinek na trh
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B. efektivni supply management je naproti tomu zalozeny na integrovanych
dodavatelich, synchronizované vyrobg, tzv. continuous replenishment (CR) , tj.
plynulé dopliiovani zasob, automatizaci objednavani ze strany prodejny, a tzv. cross-
docking

C. technologie — vedle samoziejmych informac¢nich a komunika¢nich technologii —
zejména EDI, tj. electronic data interchange — zdkladnimi dokumenty, které v EDI
obihaji mezi parntery jsou: zprava o zdsobacg, objednavka, navést’ (avizo o odeslani
zasilky), navest’ (avizo o piijeti zasilky), faktura, platebni ptikaz a tzv. EFT —
electronic funds transfer
standardizované manipula¢ni jednotky — kontejnery, palety, krabice, ldhve,
konzervy, tj. obaly vSech fada

DOKLADY

V souvislosti s procesem ndkupu vznikda a pouziva se fada dokladl a dokumentt, které je
potfebné oznacCovat, archivovat, kontrolovat a ptipadné jejich obsah 1 vyhodnocovat,
analyzovat apod. Vedle objednavky a faktury muize jit o tyto doklady a dokumenty (bez
naroku na uplny vycet):

- karta dodavatele (do které se zapisuji vSechny relevantni informace ohledné
dodavatele)

- smlouvy s dodavateli

- zadznamy z jednani s dodavateli

- technické a obchodni specifikace objednavky

- avizo

- zaznamy o kvalitativni a kvantitativni pfejimce (piejimaci protokol)

- zadznamy o zaskladnéni

- evidence zasob

- reklamacni protokol

- zéznam o prib&hu reklamacniho procesu

- hodnoceni dodavek

- hodnoceni dodavatelt

- analyzy nakupnich trha

- produktové karty

- zadznamy o provedenych zkouskach resp. potvrzeni o shod¢
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