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REFERENT NAKUPU

Jaké vzdélavani v nakupu? Néco takového existuje?

No upfimné feceno (vlastné psano), nebude to asi veselé psani. Je totiz velkym paradoxem, ze
ackoli profese nakupcu je pro firmy klicova, tak vétSina nakupcl nakup nestudovala. Nakup se
totiz nikde vystudovat neda. Na nakupc&iho se nejde ani vyudit, ani udélat maturitu, ani vystudovat
vysokou 8kolu. S pfichodem soukromych Skol uz se da vystudovat lecjaky obor, ale nakup ne.
Mozna jako dil€i pfedmét nakup ano, ale jako obor ne. Prodej se jako obor vyucuje, management
se jako obor vyucuje, finance se jako obor vyucuji, personalistika se jako obor vyucuje, a nakup
nic.

A pfitom, kdyz nékdo prodava a je vystudovany v prodeji, tak nékdo pfece musi na druhé strané

nakupovat, a ten vystudovat nemuze.

Nakup neni jen vyjednavani

Mékké dovednosti — uméni vyjednavat osobné, po telefonu, mailem, s riznymi typy dodavatelu.
Tvofi vSak pouze malou ¢ast Cinnosti nakupcu. Tu podstatnou ¢ast, jak nastavit proces, jak
sestavit smérnice, jak nastavit organizaci, jak rozdélit ¢innosti, jak vybrat dodavatele, jaké metody
pouzit pfi vybéru dodavatele, jak pracovat s nakupnim pozadavkem, jak pracovat s rozpo&tem, jak

postupovat pfi nakupu investice, oprav.

NAKUP NENi VYJEDNAVANI! NAKUP JE KOMPLEXNi PROCES A VYJEDNAVANI JE POUZE
JEHO MALILINKATA CAST. A navic &ast, ktera postupné ztraci svij vyznam. S rozvojem IT
technologii pfichazi nové moderni nastroje, které nahrazuji klasické vyjednavani tak je zname.

A obsah prace nakupce se proto velmi silné a velmi rychle méni. Méni se pfedevSim smérem k
sledovani trhu, znalosti dodavatel(, pfipravy zadani predmétu nakupu, méni se v plnohodnotného
partnera ostatnich profesi ve firmé&, méni se v profesi, ktera spolutvori rozpodet, v profesi, ktera ma

stale silngjsi vliv na vnitini chod firmy. Neni to jiz ten klasicky nakup, ktery dostane podklad, pozve
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dodavatele a vyjednava. Z nakupce se stava komplexni profese vyzadujici prafezové znalosti.

Schopnost vyjednavat zdaleka nestaci. A néco takového opravdu nikdo systematicky nevyucuje.

Strategie nakupu

Kazda spole€nost musi mit pfedstavu o budoucim vyvoji svého nakupu a to nejlépe v delSim
Casovém useku. Tato pfedstava by méla zahrnovat rozdilny pfFistup k nakupovanym polozkam ¢i
sluzbam a to s ohledem na dulezitost €i vyznam pro spole¢nost. Tento rozdilny pfistup je

nezbytnym predpokladem ucinné nakupni strategie a uspéchu firmy jako takove.

Spravnou nakupni strategii mizete urcit i intuitivné. Ale pokud se tak stane, jakou mate jistotu, ze
jste se rozhodli spravné. O co konkrétné se bude Va$e rozhodovani opirat? Jak mizete

garantovat, ze v ni opravdu zohlednite vS§echny zmény a nové pfilezitosti?

Systematicky pfistup ke shromazdovani a analyzovani dat, k pfedvidani trznich pfilezitosti Ci
hrozeb, jako nezbytny zaklad pro rozhodovani strategického charakteru, nikdy nemuize byt na

Skodu a ja jsem jeho zastancem.

Uginna strategie nakupu materialu/poloZek ¢&i sluZzeb by méla vyjadfovat zakladni predstavu

o tom, jakym zplsobem budou dosazeny stanovené cile.

Obvykle pfi stanoveni cile nakupu byvaiji zpravidla uréeno téchto pét pravidel: materialy a sluzby
nakupovat ve spravné kvalité, kvantité a ¢ase, od spravného a bezpeéného dodavatele, ve

spravné ceneé.

A jaké obecné znamé strategie k jejich naplnéni mazete pouzit? Je jich nékolik a kazdy manazer
nakup musi vybrat tu, ktera nejlépe vyhovuje adekvatnim podminkam dané spolecnosti. Protoze

neni mozné Fici, ze to, co osvédcilo jedné firmé, bude stejné dobfe fungovat u jiné.

Single sourcing — orientace na jednoho dodavatele.

Double sourcing — zajisténi dodavek jedné kategorie od dvou dodavatelu.

Multiple sourcing — nakup jedné kategorie je rozdélen mezi vice dodavatel(.

Modular sourcing — dodavani komplexnéjSich vyrobkovych sestav.

Global sourcing — zajisténi nakupu zbozi a sluzeb na globalnim trhu napfi¢ hranicemi.
Total cost of ownership — vybér dodavatele je uskuteénén na zékladé porovnani pfimych
i nepfimych nakladd, nakladl na provoz, udrzbu a likvidaci.

V neposledni fadé jsou to pak Ctyfi zakladni strategie nakupu (realizace vybérovych fizeni,
standardizace nakupu a zavedeni e-Procurementu, vytvareni partnerstvi, zabezpeceni

dodavek), na které se podivame podrobnéji.


http://www.excelentninakup.cz/strategicke-rizeni-nakupu-a-strategie-nakupu/
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Ctyfi zakladni strategie nakupu a vztaht s dodavateli

nakupované materialy Ci sluzby Ize rozdélit podle dvou proménnych faktoru:

= profitimpact (vliv nakupovanych polozek na ziskovost se posuzuje s ohledu celkového

nakoupeného objemu nebo vlivu na kvalitu vyrobku)

= asupply risk (riziko dodani je posuzovano s ohledem na dostupnost, na pocet dodavateld,

intenzitu konkuren&niho prostfedi, moznost uskladnéni ¢i moznost volby substitu¢niho vyrobku).

Oba tyto faktory pak maiji nizky nebo vysoky vliv. Vysledkem je matice 2 x 2 sloupce

a fady rozdélujici nakupované portfolio do ¢tyr oblasti (obrazek €. 1):

= Leverage — vlivné &i klicove,
= Strategic — strategické,

= Noncritical — bezproblémové,

= Bottlenek items — uzkoprofilové polozky.

Pricéemz kazda oblast vyzaduije jiny pristup — jinou nakupni strategii a chovani.
Na zakladé tohoto prfistupu pak rozeznavame Ctyfi zakladni nakupni strategie:

= realizace vybérovych Fizeni,
= standardizace nakupu a zavedeni e-Procurementu,
= vytvareni partnerstvi,

= zabezpeceni dodavek.

Vilvné/klicove polozky

Strategicke poloZzky

Wsoka daieXa je znalost Unu a plesnd prognoza potfels
Aftermativnich mo2nosat) abezfetny vyher dodavalels
Kratko a2 stfedns cobe planovarn Zavisiost na codavatsll
nutno =voil canovouw unoves rozhoduje vreholovy managoemant
rezhodovan) - ved Nakupu
vyivaten! PARTENETSTVI,
: diouhodoba spoluprice
VYBERO\’A klZEﬂl ZCIDO}@I’\‘ dod. do vyvoje
Profit
impact :
(Viiv na Bezprobiémove poloZky Uzkoprofiloveé poloZky
¥ ’ standardizace proadukil zajistén dostatednaho mnoZstv —
Ziskovosti) optimalizace dodaves 3 zasob nutné diouhodohe pledpovedi
novyladu)l pfesng diouhodobe anat nakladgy skiadovani
grognoxy rozhooovan! — vad. nakupu
rochodaje nakupo)
Nizka zavest e-Procurement zasoby, hiedani ALTERNATIV

Nizke Supply nisk (Riziko dostupnosti) Vysoke

Obrazek — Analyza nakupniho portfolia
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VSeobecné podminky rozifazeni nakupovaného portfolia a zplisob mozného chovani

Pro ur€eni spravné strategie je nutné provést rozdéleni nakupovaného portfolia. VSeobecné

podminky pro rozfazeni a nasledny zpUsob chovani jsou nasleduijici.

Strategické polozky (Strategic items) — maji vysoky dopad na zisk, vysoké riziko nedodani:

= vyzaduji nejvétsi pozornost,

= je nutné rozvijet dlouhodobé vztahy,

= pravidelné analyzovat mozné riziko nedodani,
= pfipravit plan pro pfipad nenadalé udalosti,

= zvazit moznost vlastni vyroby.

Uzkoprofilové polozky (Bottleneck items) — maji nizky vliv na zisk, vysoké riziko nedodant:

= mala moznost vybéru dodavatele,
= dodavatelé ¢asto dominuji trhu,

» hledat zpusoby, jak kontrolovat dodavatele.

Obcas vlivné/klicové polozky (Leverage items) — maji vysoky dopad na zisk, nizké riziko
nedodani:

= zvazit moznost vyuZziti vesSkeré nakupni sily,
= zvazit moznost substitu¢nich polozek ¢i dodavateld,

= objednavat radéji vysSi objem.

Bezproblémové polozky (Non-kritical items) — maiji nizky dopad na zisk, nizké riziko nedodani:

= standardizovat polozky,
= optimalizace vy$e objednavek,
= optimalizace vySe zasob,

= zavést e-Procurement (maximalné zjednodusit a automatizovat nakup).

Zakladni typy dodavatelsko-odbératelskych vztahti a jejich vzajemna zavislost

Obdobné, jako nakupované polozky, tak i dodavatele je nutné rozdélit do riznych segmenta. Ty

jsou znazornény na obrazku nazvaném Analyza dodavatelského portfolia. Ctyfi kategorie


http://www.excelentninakup.cz/strategicke-rizeni-nakupu-a-strategie-nakupu/
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dodavatelll pfedstavuji zakladni typy dodavatelsko-odbératelskych vztaht a jejich vzajemnou

zavislost:

vysoka vzajemna zavislost (strategicti dodavatelé),

= nizka vzajemna zavislost (dodavatelé bezproblémovych polozek),

= vysoka zavislost dodavatele, nizka zavislost kupujiciho — kupujici dominuje (dodavatelé
vlivnych/kli¢ovych polozek),

= nizka zavislost dodavatele, vysoka zavislost kupujiciho — dominance dodavatele (dodavatelé

uzkoprofilovych polozek).

Mira zavislosti dodavatele a kupujiciho predurcéuje i jejich vyjednavaci silu.

Dodavatelé vilvnych/klicovych Strategitti dodavatelé
Vysoka poloZek markst leaders
mNoho Konkusrento Spacificks KNnow-NHow
nakup od vice dodavarelQ exalkind pruzkum trhu
snadna vyména dodavaiels
maEammalnd vyuit nakupni siu

kupujici je ve vyhodnéjsi : rovnovaha sil mezi
pozici neZ prodavajici Kupujicim a prodavajici
Zawvislost
dodavatele Dodavatelé bezproblémaovych Dodavatelé Grkoprofilovych
poloZek polozek
mnoho godavalelu iechnology leacers
nutna aobra znatost thu vysoke banery vstupu do odvéty|
vysaka urovné zasobovan| 2adra &l mala moEnost wwbéry
oodasvalale
optimalizace poctu
dodavatelo
i mimim, éas. standardizace dodavatelé dominuji

Nizka Zavislost kupujiciho Vysoka

Obrazek — Analyza dodavatelského portfolia

Priklad aplikace v praxi

Z vySe uvedeného textu vyplyva, Ze polozky a dodavatele je nutné délit do riznych segmentl a Ze
nakupni oddéleni by mélo stanovit rizné nakupni strategie, strategie vyjednavani s
dodavateli. PFisludna strategie by méla vychazet a respektovat to, jakou vyjednavaci silou

oddéleni nakupu disponuje (viz nize uvedeny obrazek).


http://www.excelentninakup.cz/jak-uspesne-vyjednavat-s-dodavateli/
http://www.excelentninakup.cz/jak-uspesne-vyjednavat-s-dodavateli/
http://www.eaukcebenefico.cz/wp-content/uploads/Analýza-dodavatelského-portfolia.jpg

*

oy Wr 3 . OBCHODNI
evropsky | x, .+ ?_3 ' | iy AKADEMIE

socialni ‘ ' : .
= MINISTERSTVO SKOLSTVI, OP Vzdélavani i
fondvCR EVROPSKA UNIE MLADEZE A TELOVYCHOVY  pro konkurenceschopnost HEIE — PREROV

INVESTICE DO ROZVOJE VZDELAVANI

Sila
spoleénosti
Vyuzit silu

Vysokd

= Vyrovnat silu
z [ ]
kT
Diversifikovat riziko
b =
~
=

nizka stfedni vysoka
Sila dodavateiského trhu — dodavatelské riziko

Obrazek - Sila spole¢nosti versus sila dodavatelského trhu

U dodavatell bezproblémovych polozek by mélo byt VVasim cilem maximalné zefektivnit proces
nakupu a proces objednavani, dale pak hledat zpasoby, jak vyuzit Vasi vyjednavaci silu.
Maximalni vyuziti vyjednavaci sily pro vyjednani lepSich podminek rovnéz plati u dodavatel(i

klicovych polozek.

K zefektivnéni nakupniho procesu a zvySeni vyjednavaci sily Vam pomuze jeho elektronizace.

Sem napf. patfi zavedeni pouzivani elektronickych poptavek a aukci.

Nakupni e-poptavky a pfedevsim e-aukce bych pouZila na vybér dodavatele bezproblémovych
a rovnéz vlivnych/kli¢ovych polozek. E-akce je mocny a ucinny nastroj vyjednavani a pomuze Vam
zvysit Vasi vyjednavaci silu. To se obzvlasté projevi v dostate¢né intenzivnim konkurenénim

prostiedi.

Ke strategickym dodavateliim je nutné pfistupovat jinym zplsobem. Zde najde své uplatnéni
vytvareni dlouhodobého vyvazeného partnerského vztahu. Abyste vyvazili vzajemnou vyjednavaci

silu, tak urcité nic nezkazite, pokud budete hledat zplsoby na zvyseni té Vasi.

Je otazkou, zdali k tomu pouzit strategii orientace na jednoho dodavatele nebo naopak
diverzifikovat mozné riziko a soustfedit se na dva dodavatele. Obé dvé strategie maji své vyhody

i nevyhody.

Rovnéz k dodavatelim uzkoprofilovych polozek je nutné zvolit odliSny pfistup. V tomto pfipadé by
se Vam do e-aukce Ci do obalkového vybérového Fizeni s nejvétsi pravdépodobnosti nikdo
neprihlasil. Da se predpokladat, ze dodavatelé v této kategorii nemaji nouzi o zakazniky, a proto

nemaji zajem soutézit i ztracet Cas vytvarenim papirovych nabidek.


http://www.excelentninakup.cz/jak-si-vyjednat-lepsi-dodavatelske-podminky/
http://www.excelentninakup.cz/jak-si-vyjednat-lepsi-dodavatelske-podminky/
http://www.eaukcebenefico.cz/wp-content/uploads/Síla-společnosti-versus-síla-dodavatelského-trhu.jpg
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Pokud takoveé polozky chcete, tak se musite smifit s nemilou realitou — vySSi vyjednavaci silou
dodavatele. To muze vést k tomu, Ze jste nuceni nakoupit za vy8Si cenu, nez jste plvodné
zamysleli, i nakoupit zbozi na sklad a to i od vice dodavateld. Primarnim cilem je zajisténi

dodavek pozadovaného mnozstvi.
Zaveér
Spravna strategie nakupu urcité skupiny polozZek &i sluzeb by méla vyjadfovat zakladni pfedstavu

o tom, jakym zpUlsobem budou stanovené cile dosazeny. Dale by méla zahrnovat rozdilny pfistup

k nakupovanym polozkam ¢&i sluzbam a to s ohledem na dulezitost ¢i vyznam pro spole¢nost.

Neni mozné vyloudit, ze intuitivné Ize zvolit spravnou cestu do dosazeni cill. V dlouhodobém

Casovém horizontu to vSak nelze povazovat za nejlepSi mozné feseni.

V dlouhodobém ¢asovém horizontu osobné upfednostriuji strategické rozhodovani, které je
zalozené na systematickém pfistupu ke sbirani a analyzovani dat &i informaci jak z interniho

prostfedi firmy, tak analyze externiho prostfedi — pfedevsim konkurence a nakupniho trhu.

Zdroje:

OTYS, Karel. Vzdélavani v nékupu [online]. [cit. 10.11.2013]. Dostupny na WWW: http://www.otys-
consulting.cz/blog/serial-o-nakupu/item/8-vzdelavani-v-nakupu.html

AUTOR NEUVEDEN. Strategie nakupu [online]. [cit. 10.11.2013]. Dostupny na WWW:
http://lwww.eaukcebenefico.cz/strategie-nakupu/



