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PODNIKOVE STRATEGIE
SOUVISEJICi S NAKUPEM

Nakupni marketing

Strategické aliance s dodavateli

Supply Chain management — fizeni dodavatelského fetézce
Outsourcing

Vertikalni diverzifikace

Preferovani vnitrokoncernovych dodavatell

Just— in-Time

B2B

Globalni smlouvy s dodavateli

Certifikace dodavatelu na zakladé vlastnich zakaznickych
auditu

Aplikovani projektt 6 Sigma u dodavatell
Kontrola dodavek nezavislou firmou
Metodika G8D u dodavatelu



@ RizeENi NAKUPU




UKOLY NAKUPU:

Ujasneni potreb

Stanoveni velikosti a terminu potreby
Hledani dodavatell

Volba dodavatele

Tvorba objednavky

Kontrola a zucCtovani dodavky
Skladovani

Vyskladneni

Sledovani spotreby



MODEL NAKUPNIHO MARKETINGU
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MYSLENKA NAKUPNIHO MARKETINGU ODPOVIDA
TOMUTO PRINCIPU NAKUPNIHO CHOVANI:

Nakupce ma prani, tj. pozadavky internich
vhitropodnikovych zakazniku, které je povinen
zajistit, ale soucasné nabizi dodavateli vyuziti jeho
vykonu = stoji zde proti sobé poZadavky a vykony.

Dodavatel respektuje prani zakaznika = nabizi své
vykony a chce za jejich poskytnuti primerenou
hodnotu, ma tedy rovnez sveé pozadavky, které
chce uspokojit

= opet zde stoji proti sobe vykony a pozadavky.



SITUACNI ANALYZA

Podstatou je zjisténi a vyhodnoceni podminek, na
zakladé kterych bude volena strategie nakupniho
marketingu a za jakych budou provadeéna jednotliva
nakupni rozhodnuti a opatreni.

Jde o0 mapovani okolnosti, kterym je nutno nakupni
cinnost pfizpusobit, aby byly vyuzity pfilezitosti
anebo se snizila rizika hrozeb.



SITUACNI ANALYZOU SE NAKUP PRIPRAVUJE
NA

Pokles poptavky po podnikovych produktech,
Zhorseni kvality u dodavatelu,

Docileni flexibility vudi pfevisu nabidky na trhu,
Vylouceni problému s dodavateli

Tato analyza je analogii SWOT analyzy



PRIKLAD CHARAKTERISTIKY NAKUPNI

KONSTELACE

Odbytovy trh Nakupni trh Vlastni podnik Okoli
*Schopnost *Ochota dqdavatt?lli, *Vlastni likvidita Politicka situace
pfedpovidat *Monopolni chovani | «Nedostatky Hospodaiska
zménu .Iklkvll'ct“t? dgdavsltglu nakupni ¢innosti politika
pozadavk doéz \'/:tgz' PrODIEMY | «Konstruk&ni chyby | *Mé&nova politika
*Vyvoj poptavky | .y antitativni *Problémy ve *Omezuijici
*Zmeny Vv poCtu | problémy dodavatela | V¥robe (kvalita, podminky

zakaznikl
Konkurencéni
vztahy

*Konkurencni vztahy
*Rozsah nabidky
*\/yvoj cen

kvantita)
*Uroven vyzkumu
a vyvoje

rozvoje potreb

Cviceni !




SPRAVNE POZNANE PODMINKY SE PROJEVI:

Zménou V}'/konfl (zvySeni, snizeni, rozSifeni o nové vykony),
Zmény mnozstvi,

Zmeny cen,

Zmeny v nacasovani dodavek,

Zmeény dodavatelskych trhu.



MAPOVANI PODNIKOVEHO POTENCIALU PRI
TVORBE HODNOTOVEHO RETEZCE

Popis vychozi situace, zhodnoceni vlastni pozice,

UrCeni vlastniho potencialu:

Personalniho,

Organizacniho,

Vécneho,

Financniho,

Image,
Pozadavky na nakupni potencial — predstava
zadouciho stavu — na zaklade promitnuti podnikovych
a nakupnich cilt. Vysledkem je navrh:

Kvantitativhich zmén,

Kvalitativhich zmén,

Analyza predpokladanych zmén z hlediska orientace
na podnikovy input/output,

Plan konkrétnich opatreni.



CILE PRO NAKUP

Jsou odvozeny z celopodnikovych cilu.

Obecné byvaji nakupni cile:
Snizeni opatfovacich nakladu,
Snizeni rizika pri opatfovani materialu,
Zvyseni flexibility a autonomie nakupu, zvyseni kvality
nakupnich Cinnosti,

Cile musi byt prevedeny na konkrétni provadéci ukoly.




PRIKLADY CILU NAKUPNIHO MARKETINGU

CILE ZAMERENE NA ...

vyrobek servis platebni komunikaci ostatni
podminky

*Hromadna | *Zvyseni *Snizeni ZlepSeni *Vyhledavani
vyroba dodaci | pakupnich cen | styk( s kooperaci
-Kusova pohotovosti Orientace na | dodavateli Zvyseni
vyroba 'LepSi hevnéceny | «Zlepgeni exkluzivity

. prizpusobivost ., . " o
‘Levné -Zlepseni *Prodlouzeni personalnich | *Snizeni stavu
vyrobky dodavek platebnich vztah( zasob
*SpiCkove nahradnich termind «ZvySeni *Vetsi vyuziti
vyrobky dild *Atd. podilu zeleznicni
*Inovace *Rozsireni normaliz. dopravy
*Specialni garanci Nabidek *Atd.
vyrobky *Zlepseni -Atd.
Atd. kontroly

-Atd. @




VOLBA NAKUPNI STRATEGIE A NAKUPNICH
CiLU
Strategicky management nakupu je vysledkem:
Situacni analyzy,
Prunikem

nakupniho managementu a
podnikového strategickeho managementu.

Predpokladem je soulad strategickych ukolu
nakupniho managementu s podnikovou strategii a
podnikovymi cili.



UKOLY STRATEGICKEHO
NAKUPNIHO MANAGEMENTU

{ Vyhodnocovani informaci

Dodavatelsky
potencial

Management
dodavatelsko- «
odbératelskych T~
vztahu

olba strategickych zasa
(koncepce sourcingu,
dodavatell)

Strategicky nakupni management poskytuje
zakladni kritéria pro rozhodovani v zavaznych krocich nakupniho marketingu.




PRIKLADY CIiLU PRO RUZNE CILOVE OBJEKTY

Nakup jako celek *\/ysoka jistota zabezpecCeni
*Maly podil chybéjicich polozek

Nakup jednotlivych <Nizké opatrovaci naklady

polozek *\/ysoké nasazeni pracovniku

Dodavatelé jako *Pfiméfeny pocCet dodavatelu

celek *RozSifeni podilu dodavatelu s ramcovymi
smlouvami o dodavkach

Jednotlivi *VVysoka kvalita dodavek

dodavatelé *\/ysoka kapacita

Predmeét nakupu *Nizka rozmanitost

jako celek *Vysoky podil standardizace

Jednotlivé *Nizke ceny

predmeéty nakupu *Vysoka kvalita



DVA ZPUSOBY PRISTUPU K NAKUPU:

Aktivni chovani, které vede k dosazeni zmény a
vyuziti ramcovych podminek pro nakupni
rozhodovani,

Pasivni chovani, které predstavuje pouha snaha o
vyuziti danych podminek pfri rozhodovani.



ROzDILY V UCINKU STRATEGII

Interni uCinek — strategické cile jsou zaméreny na
aspekty ovlivnitelné podnikem,

Externi uCinek — strategickeé cile zamereneé na
vyvolani zmén (aktivni chovani) na zakladé
vlastniho jednani na trhu.



SOURCINGOVE STRATEGIE

Soucasti nakupni strategie je i zasadni volba zdroju a
jejich vazba na zasobované objekty vlastni firmy.

Clenéni:
Podle geografického rozlozeni (vzdalenost dodavatel():
Global sourcing = mezinarodni zdroje
Local sourcing = tuzemsti dodavatelé

Podle poctu dodavatelu

Single sourcing = poCet se redukuje, zamérfuje se na kvalitu
dodavek

Multiple sourcing = nejméné dva dodavatelé pro jeden material.
Cilem je zajisténi uzkych mist v dodavkach.

Podle rozsahu dodavanych vykonu
Component sourcing = dodavky pro montazni €innost,

Modular sourcing = vybér dodavatell v navaznosti na
jednotlivé stupne vyrobniho procesu.



POzZNANI POTREB

o Specifikace potreb by mély byt definovany tak, aby
mohly byt vychodiskem pro volbu trhu a
dodavatele.

o Predevsim je nutné specifikovat potfeby v souladu
s okamzitou materialovou dispozici.

Materialové

Je potfeba dispozice

v souladu s
nakupnim
standardem
?

Poznani

potreb

Analyza trhu




PROCES ANALYZY
A POZNAVANI
POTREB

Analyza
potfeb na
odbytovém
trhu

\AAYe]

produktu

Definice

Potreby
zakazniku

potreby

Pouziti
sestav a
podsestav




ANALYZA A VOLBA NAKUPNIHO TRHU

Informace ziskavané vyzkumem nakupniho trhu:

Struktura
trhu

Nakupované

zbozi a Dodavatelé
material

Ceny a
cenova politika

Vyvoj trhu




ANALYZA A VOLBA DODAVATELE

Vlastni
Material Kapacita hodnoceni
Obchodni Manazersky _
provérka systém Audit

Registrace
dodavatele

Metody

hodnoceni




POPTAVKA A HODNOCENI| NABIDKY

Poptavka by méla obsahovat zejména nasledujici
informace:

Oznaceni materialu,

Mnozstvi — celkové, pfipadné dilCi dodavky,
Pozadovane vlastnosti materialu

Zpusob pozadovaného zpracovani,

Ocekavané zaruky, sluzby, pripadné rozsah
dodavek,

Pozadavky na baleni,

Dodaci a platebni podminky,
Ocekavaneé rabaty, skonta a jine slevy,
Dodaci |huty.



PRVOTNI ZHODNOCENI NABIDEK

Z formalniho hlediska, kdy se soustfedime na
odpovéd na jednotlivé informace, ktere byly
predmeétem poptavky,

Z materialoveho hlediska, zda odpovida nabidka
definovanym kritériim pozadovaného materialu.

Porovnani
dodavatell

Nabidka

Skoring
model

Cen(?va N Predvybér
analyza dodavateld




JEDNANI| S DODAVATELEM A VYSTAVENI
OBJEDNAVKY

- Organizaéni / N\
Predstavy

Pfiprava

jednani

Zpusob

- pfednesu

Vedeni
jednani

)/ ,
’ Ochranna
Analyza a opatteni
rozhodnuti

Atmosféra

Nalezitosti

Vystaveni
objednavky



VZTAHY MEZI KUPUJICIM A PRODAVAJICIM

_ Slaby prodejce Silny prodejce

Silny nakupce Prodejce v roli Jednani na
prohravajiciho kvalifikované urovni
Slaby nakupce Hra na schovavanou  Prodavajici v roli

diktatora




KONTROLA DODAVKY A
HODNOCENI| DODAVATELE

Kriteria hodnoceni:
Kvalita
Naklady
Dodavatelska spolehlivost
Technické schopnosti
Dodavatelsky servis
Komunikace s dodavatelem

Ostatni (misto, spoleCenska zodpovednost,
dodrzovani pfedpisu o obalech apod.)



PORTFOLIO DODAVATELU:

Objem dodavek

Strategicky HY CKANI
vyznam
dodavek

PREFEROVANI

Nizky NEDULEZITI VYZNAMNI




