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Uvod — jak zvysit zisk firmy

m Co je uCelem podnikani?
Vytvaret zisk

m Existuji dva zpusoby zvySeni zisku
Zvyseni obratu

Snizeni vydaju => prace nakupu

Majitelé a manazeri se

zajimaji o obrat a naklady,
respektive o ZISK




Uvod — prodavejte vysledky své prace

m Nestaci uspory jen vytvaret

m Dulezité je umét je i prodat

/ JMOSJMC({k.ov?k,g
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Uvod — zakladni cile nakupu

m  Uspokojovani potreby internich zakaznikd (vyroba, obchod, marketing, udrzba, ekonomické odd...)

m  Snizovani nakladl nakupu — ceny, naklady spojené s nakupem (nap¥. doprava, pojisténi, skladovani,
procesni naklady, naklady na likvidaci); sniZzovani mize vést k narustu rizika, snizovani kvality, rustu
zasob...

m ZvysSovani jakosti nakupu — kvalita by méla byt samoziejmosti, nekvalitni vstupy = nekvalitni vystupy

m  Snizovani nakupniho rizika spojeného s mistem nakupu, dodaci lhitou, Spatnym servisem, garanci
ceny; snizujici se jakost = zvySujici se riziko

m  ZvysSovani flexibility nakupu — moznost pruzné reagovat na vzniklou situaci a mit manévrovaci prostor

m ZvySovat konkurenceschopnost — pfistup k technologiim

m ZvySovat ,popularitu®“ nakupu ve firmé — v fadé spoleCnosti mu neni vénovana adekvatni pozornost

m Materialy a sluzby nakupovat ve spravné kvalité, kvantité a €ase, od spravného a bezpecného

dodavatele, ve spravné cené — pét pravidel



Uvod — zakladni cile nakupu

5 zakladnich oblasti:
Ridit vydaje
Podporovat interni zakazniky (vyrobu, obchod, provoz,...)
Chranit spoleCnost pred riziky
Maximalizovat efektivitu
Dosahovat vysledku

Cil:
 stat se respektovanym partnerem pro interni zakazniky a vedeni
* byt partnerem pro diskuzi nad fungovanim a smérovanim utvaru nakupu
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Uvod — proé je firemni nakup dtlezity

Ziskana sleva Zvyseni obratu | Snizeni nakladt

Popis Bézny stav 5 04 0 5% 05 %
obrat firmy v K& 100 100 105 100
naklady na material v KC 50 47,5 52,5 50
ostatni naklady v KC 30 30 30 28,5
zisk spolec¢nosti v KC 20 22,5 22,5 21,5
zisk v procentech 20 22,5 21,43 21,5

zmeéna zisku v % oproti béznému stavu 12,5 7,14 7,5
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Definice Uuspory

Neexistuje OBECNA DEFINICE USPOR

Mozné druhy uspor:
Uspora diky zlep$eni nakupnich podminek
Alternativni vyrobek B
Zména specifikace |
Zmeéna zpusobu zajistovani potfeby
Snizeni zasob
ZlepSeni procesu

10



Uspora diky lepsim nakupnim podminkam

m Popis

Oproti minulosti platite za stejny vyrobek Ci sluzbu méné (rocné, jednorazove)

m \Vzorec

Uspora = (SC — NC) x ks

SC — stara cena

NC — nova cena

ks — pocCet kusu (metrd, kilogramu, tun...)

/ Javoslon- Cirkovski
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Alternativni vyrobek

m Popis

Nakupujete alternativni vyrobek, ktery je levnéjsi nez original
m Vzorec

Uspora = (CO x ks) - (CA x ks)

CO — cena originalniho vyrobku

CA — cena alternativniho vyrobku

ks — poCet kusu (metra, kilogramdu, tun, ...)

m Pozor: alternativni vyrobek muze byt levnéjsi, ale nemusi mit stejnou zivotnost

12



Zmena specifikace

m Popis

Zmeénite specifikaci souCasného vyrobku a platite méné
m Vzorec

Uspora = (SC - NC) x ks

SC — stara cena

NC — nova cena

ks — poCet nakupovanych kusu

13



Zmeéna zajisténi zpusobu potreby

m Popis

Cinnost, ktera neni hlavnim pfedmétem podnikani, nakoupite u specializované firmy
m Vzorec

Uspora = (SRN — NRN) + (PZ - NR)

SRN — staré roCni naklady vynalozené na pokryti potreby

NRN — nové rocni naklady vynalozené na pokryti potreby

PZ — pfijem zplusobeny zménou procesu

NR — naklady na realizaci zmény

14
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Shizeni zasob

m Popis

S vysSi skladovych zasob jsou napfr. spojeny naklady: cena penéz, cena skladovani, cena
pojisténi zasob... RoCni naklady skladovani jsou Casto uvadény jako % z celkové vySe zasob.
m \Vzorec

Uspora = (SPZ — NPZ) x SC x RN

SPZ — stara prumérna zasoba urcité polozky

NPZ — nové priumérna zasoba urcité polozky

SC — soucasna cena urcité polozky

RN — ro¢ni naklady na skladovani, kde % jsou psana jako Cislo na dvé desetinna mista (napfr.
23 % =0,23)

15
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Zlepseni procesu

m Popis

Jedna se o snahu snizit Cas, usili, slozitost, zapojeni lidi Ci naklady souvisejici s
urcitou aktivitou — mozno vyjadrit v KC

m Vzorec

Uspora = CPP - (CUP + NI)

CPP - cena puvodniho procesu

CUP — cena upraveného procesu

NI — naklady spojené s implementaci

16
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Opatieni vedouci k dosazeni USPOR

The Procurement Funnel

% Fizenych vydaji = (RV / CV) x 100

% Fizenych vydajd ON = (RVON / RV) x 100

Uspora v % = (hodnota v K& / RVON) x 100
Uspora v K& = (hodnota v % / 100) x RVON

Poznamka: ON — oddéleni nakupu




Opatieni vedouci k dosazeni USPOR

= Zvyseni konkurence mezi dodavateli — realizace vybé&rovych Fizeni /VR/ (KPI
pocet VR), pravidlo tfi a vice nabidek (KPI po&et VR vs. pocet tfi a vice
nabidek), poCet a vySe nakupu bez objednavek, snizeni po€tu dodavatelt — KPI
pocCet dodavatelu

m Transparentni nakupni proces — pouzitim specialniho software (KPI poget VR
s pouzitim eAukce, pocCet ePoptavek), pouzitim vzoru RFP

m Procento uhrazenych faktur bez objednavek

m Procento nakupu placenych hotové




Opatieni vedouci k dosazeni zlepSeni DODAVEK

m Zvyseni spolehlivosti dodavatele

presnost dodavaného mnozstvi — KPI procento bezchybnych dodavek

dodavani ve stanoveném terminu — KPI procento vCasnych dodavek

m Dostatek zbozi na sklade — KPI procento chybegjicich polozek

m Rizeni zasob — KPI vy3e zasob (nastavit minima a maxima),

obratkovost zasob

20



T 7

Opatreni vedouci k dosazeni vyssi KVALITY

m ZvysSeni konkurence mezi dodavateli — snizeni poCtu dodavatelu — KPI pocCet

dodavatell, zvySeni poCtu dodavatelt dodavajicich 80 % nakupniho objemu

m Stanoveni minimalnich kvalitativhich pozadavku — KPI procento

(ne)splnénych pozadavku, procento odmitnutych dodavek

m Duavéryhodnost dodavatele — ekonomicka situace, pocet let na trhu, velikost

obratu, certifikace, reference...

m Procento realizovanych VR dle standardizovanych postupt «\9”“/)
100%

4RA\~\‘(°
=

m Procento spokojenosti (internich) zakazniku
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Moznosti hledani a vytvareni uspor

Objemova Systematicke

: SO Design to Cost
konsolidace snizovani ceny

Snizeni ceny

Vyjednavani se Pfesun ob
soucasnym k jednomu
dodavatelem dodavatel

Spolupra
dodavatelem
nakupu

Supplier
relationship
management



8 moznosti, jak rychle odhalit potencial pro realizaci
uspor

Kde hledat uspory?

Kategorie s podilem nad 80 % nakupniho obratu (Paretovo pravidlo)

Kategorie, kde se dlouhou dobu nemeénila cena

Kategorie s velkou marzi

Kategorie s malou diferenciaci — vice dodavatelu nabizi podobné vyrobky &i sluzby
Kategorie, kde neni nutna detailni specifikace — postacuje jednoduchy popis
Kategorie, o které se nestaral jeden konkrétni nakupcCi

Kategorie, o které se nestaral dobry nakupcCi

QOOOOOVOOO

Kategorie, kde muzete uplatnit vyjednavaci silu
/ onyl.w\r&{k,o\/fkg
Al EXCELENTNi NAKUP.cz
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- -
- - 2  Nepremyslejte o Uspore
"

< Rozdelte || na male
,,dily* a temi se
zabyvejte

< Finalni ¢astku pak
poskladate jako
,Stavebnici z kosticek”

jako o absolutni castce
(napr. 2 000 000 KC)




Akcni krok ¢. 1

m Podivat se na nakupovany sortiment z pohledu osmi probiranych moznosti a
zvazit, na kterou kategorii by bylo moznée ve zbyvajicich dvou tydnech 30denni
vyzvy provest vyberove rizeni (klidne i vice, nemusi to byt jen jedno)

m |dealneé by to mela byt kategorie, ktere splnuje vice kritérii

m Protoze mate k dispozici eAukCni software, zamerte se na kategorie, kde je vice

dodavateld, ktefi se budou o zakazku ochotni poprat

m Vhodnost muzeme probrat v diskusni skupiné

26
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Nakupni plan

Kolik letos
muzete usetrit?

Bez dobre promysleného postupu na tuto otazku
nebudete umeét odpovedet.

28



Nakupni plan

Dukazem promysleného postupu a rozvrzenim prace je nakupni plan, ktery stoji

na Ctyfech zakladnich pilirich (Cinnostech)

29
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I
Nakupni plan

Priklad ro¢niho nakupniho planu

ddaddou

Odhad uspor

Analyza trhu
Pouzité techniky

Pfedpokladany
nakupni obrat
Nakupni politika
Pozadavky na
zdroje

©
N
>
®
=
®
‘©
>
o)
©
©
>
>

30


https://www.excelentninakup.cz/

nnuiys

Jodsn peypo

M1uyosy sliznod

aloipz
eu AAepezod

exiijod judnyeN

nyJ) ezAjeuy

Jelqo ludnyeu
Auepepjodpald

ezAjeue enolepAn

31



il

Informace — kli€ pro spravné rozhodovani
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Vydajova analyza

m Mapuje historii nakupu jednotlivych kategorii (komodit)

m Minimalne by se mela zamérit na jednotlivé komodity a objem penez utracenych

béhem roku

Kategorie Subkategorie

Lokalita/divize/mésic

Celkem

33



Kategorie nakupovaného zbozi

m  Nezbytnym predpokladem realizace uspor je u¢elna segmentace (kategorizace) nakupovaného zbozi
a sluzeb

m  Segment je skupina vyrobkl nebo sluzeb majicich urdité spole¢né rysy, stejné vyuziti ¢i charakter
spotreby

m  Segmentace nam pomaha zamérit nase usili na urcitou skupinu, vypracovat nakupni strategii
a efektivnéji ji ridit

m  UrCity segment, respektive kategorie, by méla mit dostate¢nou velikost a dulezitost, pfipadné vliv na
hospodareni firmy

m Pfi rozdélovani nakupovanych skupin zbozi mezi jednotlivé pracovniky nakupu je nutné hledat
rovnhovahu mezi: poétem dodavatell, materialu, smluv, transakci a internich zakazniku

YArn'4b &4
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Kategorie nakupovaného zbozi

Moznosti rozdéleni — podle:

Klasifikace vyrobku a sluzeb

SKP, info www.czso.cz, zalozka Klasifikace, Ciselniky

UNSPSC — The United Nations Standard Products and Services Code, www.unspsc.org

CPV — Common Procurement Vocabulary, Ciselnik EU www.isvz.cz/ISVZ/Ciselniky/ISVZ Kklasifikace ciselniky.aspx

Vlivu na ziskovost a dle dodavatelského rizika — polozky kliCové, strategicke, bezproblémoveé Ci
uzkoprofilové (nedostatkové)

Vlivu na hospodareni firmy €i predmét podnikani — dle vySe vynakladanych prostfedku, déleni s
pouzitim ABC analyzy

Hlavniho predmétu ¢innosti — pfimé materialy, nepfimé materialy => pro vyrobu, pro obchodni €innost

35
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Kategorie nakupovaného zbozi

m The United Nations Standard Products and Services Code (UNSPSC) —

pouziti eCommerce

m CtyFuroviiova hierarchie &isel, osm &isel

m Priklad
Code Example Description
Segment 44000000 Offlce_ Equipment, Accessories and
Supplies
Family 44120000 Office supplies
Class 44121900 Ink and lead refills

Commodity 44121903 Pen refills



Vydajova analyza — co to je?

m \ydajova analyza (spend analysis)
je proces shromazdovani, Cisténi, tfidéni a analyzovani udaju o vydajich spole€nosti

detailni prehled nakupovaného sortimentu zboZzi a sluzeb za urcité obdobi

m Pouzité informace (pokud existuji)
Datum transakce
Cislo zbozi
Popis kategorie
Jednotka
Kategorie
Dodavatel
Cena za jednotku
Cena celkem Dl
m‘i EXCELENTNI NAKUP.cz
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Vydajova analyza — proc ji déelat?

m Cilem je ziskat prehled a odpovédét na otazky
Co jsme nakoupili?
Kolik jsme toho nakoupili?
Kdy jsme to nakoupili?
Od koho jsme to nakoupili?

Za kolik jsme to nakoupili?
m Je to nezbytny predpoklad k
efektivni kontrole a fizeni vydaju

fizeni kategorii nakup. zbozi a sluzeb

strategickému sourcingu

38



Vydajova analyza — duvody realizace

39



Vydajova analyza — co sledovat

Vydaje v ¢ase

Celkové vydaje

Celkové vydaje za
kategorii/e

Celkové vydaje za
dodavatele

Celkové vydaje za
polozkul/y

Vydaje za
polozkuly
a dodavatele

Prijmy a vydaje za
polozkuly

Vydaje za
kategorii a ¢as

Celkové vydaje
za kategorii/e

Vydaje za
kategorii/e
a dodavatele

Vydaje za kategorii
a polozkuly

Vydaje za
dodavatele a ¢as

Celkové vydaje za
dodavatele

Vydaje za
kategorii/e
a dodavatele

Vydaje za
polozkuly
dodavatele

Vydaje za
polozku a ¢as

Celkové vydaje za
polozkuly

Vydaje za
polozkuly
a dodavatele

Prijmy a vydaje za
polozkuly

40



Paretovo pravidlo 80/20

Metoda, ktera vam pomuze zamérit pozornost na podstatné a dosahnout
nejlepsich vysledkl s co nejmensim usilim
Matematicky vypocitate, na co presne zamerit pozornost

Paretuv princip preveden do podminek nakupu
80 % objemu nakupu realizujete u 20 % dodavatelu

80 % skladové plochy zabere 20 % polozek

80 % vysledku vychazi z 20 % usili — zamérte pozornost na klicové/strategické dodavatele

http://www.benefico.cz/paretovo-pravidlo-a-abc-analyza/

41
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Vyuziti Paretova pravidla

Urcete si klicové

Kategorie
Dodavatele
Polozky
Zasoby

... a tem venujte pozornost

LR a4
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Akcni krok ¢. 2

m Druhym akcnim krokem je provést analyzu zvolené kategorie a vybrat zcela

konkrétni poloZky, na které budete délat VR

m V idealnim pripade vyberte polozky s malou diferenciaci (bez nutnosti vytvaret

detailni slozitou specifikaci s pomoci internich zakazniku)

m Polozky, které je schopno dodat vice dodavateld, ktefi si vzajemné konkuruji

43
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Predpokladany nakupni obrat

m Predpokladany nakupni obrat je dalSi dulezita informace — stanovit pro kazdou
skupinu zbozi Ci sluzeb
m Cerpé informace z rliznych zdroju: z historie, rozpoétu, obchodniho &i vyrobniho
planu, rozhovoru s inter. zakazniky
m Dulezité otazky:
Jak se zménil vyrobni/obchodni plan (pfipadné rozpocet) oproti lofiskému roku?
Co noveho budeme nakupovat a v jaké vySi?
V jaké vysi budeme nakupovat vyrobky Ci sluzby, které jiz byly v minulosti nakupovany?

Objevily se néjaké nové legislativni upravy tykajici se nakupovaného sortimentu ¢i sluzeb?

45



Akcni krok ¢. 3

m AkcCni krok Cislo tfi spoCiva v urCeni predpokladaneho mnozstvi, které budete

predmetem souteze
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Porteruv model péti konkurenénich sil

Smyslem je pochopit sily, které trh ovliviuji, a identifikovat ty, jenz maji pro firmu nejvétsi vyznam

Hrozba vstupu
Cim Ize zvysit novych
bariéry vstupu? konkurentt

Cim Ize snizit
vyjednavaci
silu zakaznika?

KONKURENCNI
PROSTREDI
NA TRHU

Vyjednavaci sila

Vyjednavaci sila

dodavatelt zakazniku

Cim lze zlepsit
nasi pozici vici
dodavateliim?

Cim lze snizit
Hrozba hrozbu
substitutt substituta?




Porteruv model péti konkurenénich sil

m  Faktory ovlivihujici soupereni na daném trhu mezi konkurenty:
rust odvétvi, diferenciace produktu, vérnost znacce, naklady na zménu, koncentrace firem, rozmanitost konkurentd, podil jedn.
firem na trhu, vystupni bariéry

m  Faktory ovliviujici vyjednavaci silu dodavatelu:
rozdilnost vstupd, stupen diferenciace, naklady dodavateli na zménu, pocet dodavatell, pfitomnost nahradnich vstupu,
dilezitost zakazky a jeji vliv

m  Faktory ovliviiujici vstup novych konkurentd na trh — bariéry vstupu:
hodnota znacky, naklady na zménu ¢i skryté naklady, naro¢nost ziskani zakazniku, loajalita zakazniku, celkové naklady,
ziskovost odvetvi

m  Faktory ovliviaujici vstup novych substitu€nich vyrobku na trh:
ochota kupujiciho akceptovat substitut a jejich poCet na trhu, vérnost znaCce, naklady na zménu, kapitalova naroCnost, pomér
ceny a vykonu nahradniho produktu, vladni politika, oCekavana odvetna opatreni

m  Faktory ovliviujici vyjednavaci silu zakazniku:
pocCet kupujicich a prodavajicich, nakupni objem, naklady kupujiciho na zménu, dostupnost substitutu, informace, schopnost

zakazniku kupujiciho vyvolat tlak na cenu, vérnost znacce, vliv kvality na vystup



Porteruv model péti konkurenénich sil

m Jaka je intenzita soupefeni na daném trhu mezi konkurenty?
Jak velka je nabidka a poptavka (mala/velka)? Je né€im omezena? Jak se chovaji konkurenti (agresivné, domluvi se)?
Reguluje stat konkurenéni chovani?

m Jaka je vyjednavaci sila dodavatel(i?
Kolik jich je a kdo to je? Jaka je jejich vyjednavaci sila? Jsou jejich kapacity vytizené? MuzZete snadno vymeénit
soucasného dodavatele?

m Jaké jsou bariéry vstupu novych konkurentu na trh?
Malé/velké? Ziskaji snadno nové trhy/klienty? Jaka je reakce zavedenych hracu?

m  Vznikaji substituéni/nahradni vyrobky?
Jaké jsou vyhody substitutd: cena, kvalita, dostupnost? Jak trh pfijimaji substituty? Jaké budou naklady, vyhody, rizika
pfechodu k nahradnim vyrobkam?

m Jaka je vyjednavaci sila zakaznika?
Jaky je jejich pocet a kdo to je? Jsou schopni prosadit své poZzadavky? Jak dulezita je pro né cena vyrobku a sluzeb pfi
rozhodovani? Jak snadno mohou prejit ke konkurenci? Jaké jsou znalosti zakaznikt o cenach, kvalité a celkové
nabidce?



Dilezité otazky

Analyza trhu
velikost trhu
atraktivita trhu
ziskovost trhu
mira rustu trhu
vyvoj a predikce
poptavky
velikost poptavky
trzni trendy

Ot

azky

Jaka je velikost trhu?

Kdo jsou nejvétSi hraci na trhu a jaky je jejich trzni podil?
Jaky maji vliv na nasi firmu?

Jaka je intenzita soupereni mezi konkurenty?

Jakeé jsou silné a slabé stranky lidra?

Jaka je jejich financ¢ni situace?

Jak jsou spokojeni s vlastni trzni pozici?

Jak jsou jednotlivé firmy na trhu vnimany?

Jak se jednotlivé firmy na trhu chovaji?

Jaky vliv ma zména trznich trendd na chovani firem?
Jakou konkurencéni nabidku mohu dostat?

Jaké ceny od dodavatell dostava nase konkurence?
Jaké jsou budouci trendy poptavky?

Co se piSe o trhu v odborném tisku?

Vstoupil na trh néjaky novy dodavatel?

OvlivAuiji trh / intenzitu soupefeni néjaké regulace?
Jsou dostupné substituéni vyrobky Ci sluzby?

Objevil se na trhu néjaky novy vyrobek €i sluzba?
Objevila se néjaka technologicka zména ovlivhujici trh?
Jaka je na trhu bézna obchodni politika?

Je trh ziskovy? Jaké marze maji prodejci?
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Analyza trhu

Vyvoj HDP v CR
ve stalych cenach
8,0

6,0 Svétova Obchodni

financni krize valka USA a
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-8,0 Krize v Rusku 2007 2009 (Recko, Irsko, 020
10,0 1998 Portugalsko)
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Zdroje: CSU, CNB; Poznamka: ) predb&zné udaje;
https://www.czso.cz/csu/czso/ceska-republika-od-roku-1989-v-cislech-2017-8jcopi31rm
Cast Makroekonomika, Graf | Vyvoj hrubého domaciho produktu v CR (ve stalych cenach)
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Analyza trhu
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Akcni krok ¢. 4

m Provést analyzu trhu pro vybranou kategorii, respektive polozky
m \ytvofit si seznam potencialnich dodavatell, které pozvete do vybérového fizeni

m Pokud nekteré dodavatele osobne neznate, doporucuji vam provest jejich

navstevu v sidle spolecnosti

m Cilem je seznamit se s potencialnim dodavatelem a zvazit, zdali se jedna o

vhodneho obchodniho partnera

m Pokud ano, informujte ho o chystaném VR a zjistéte jeho zajem
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Nakupni politika — vase chovani na trhu

m Postup nakupu v jednotlivych dulezitych komoditach
Podpis nové smlouvy €i vyuziti stavajici smlouvu a prodlouZzite jeji platnost dodatkem
Vystaveni jednorazoveé objednavky, oteviené ¢i hromadné objednavky
Vyuziti stavajicich &i nutnost nalezeni novych dodavatelu

Zpusob objednavani — objednavky dle aktualni potfeby nebo nakup na sklad
m Kdo vystavuje objednavku — nakupci Ci interni zakaznik
m Zpusob kvalifikace a hodnoceni dodavatelU
m Vytvofeni databaze preferovanych dodavatelu
m Standardni nakupni podminky a vzory smluv

m  Zpusob rozvoje vztahu s dodavateli a zajisténi dodavek viz Ctyfi zakladni nakupni strategie nakupu
a sourcingove strategie

m Cetnost jednani s dodavateli — pravidelna setkani, omezeny pocet schiizek
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Akcni krok ¢. 5

m S ohledem na nakupovanou kategorii zvazte vasi nakupni politiku a konkrétni

zpusob realizace nakupu a objednavani
m Pokud budete chtit s dodavatelem podepsat novou smlouvu, pripravte si ji
m Akceptaci vzoru smlouvy mizZete pouzit jako jednu z podminek ve VR
m Nemela by to byt podminka, ktera nekteré dodavatele od ucasti odradi

m Tato podminka vam posléze muze uSetfit Cas
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Pozadavky na zdroje

m Specifikace konkréetnich lidi, kteri zodpovidaji za nakup jednotlivych komodit,
vcetne osob, které se na nakupu nejak podili

m ... plus dalSi pozadavky nutné k zajisteni chodu nakupu — finance (mzdy,
specialni odmény, naklady na sluzebni cesty), prostory, vybaveni (software,
automobil)...

m U osob zodpovidajicich za nakup jednotlivych komodit uvedte % odhad Casu,
ktery jednotlivym skupinam venuji (v souctu 100 %)

m [o pomaha k optimalnimu rozdéleni prace
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Pouzité techniky

m Tato Cast popisuje techniky (metody) pouzité k dosazeni uspor

Vyberova
Fizeni

Kompetitivni
vyjednavani

Vyjednavani

Standardizace @@ Sdileni uspor
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Zakladni
predpoklady

uspechu

m Spolupracujte s internim zakaznikem, a to predevsim
u sloZitych VR
m Zajistéte srovnatelnost v techto parametrech:
porovnavanem mnozstvi
meérnych jednotkach
kvalitativnich parametrech

ceneé — s Ci bez DPH, se slevou Ci bez, vCetne dopravy

Ci bez
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Zakladni
predpoklady

uspechu

Pozadavky na vlastni dodavané produkty/sluzbu
< specifikace produktu/sluzby

< dodavané mnozstvi, termin dodani

S pozadavky na obaly, zpusob prepravy a skladovani
< zabezpeceni jakosti

2 pozadavky na identifikaci a sledovatelnost dodavek

< pozadavky na system managementu jakosti,
certifikaty, BOZP

S pozadavky na zpusobilost procesu dodavatelu

S druhy pfejimacich planu

o stanovené postupy méfeni a testovani produktu

S zpusoby a Cetnost komunikace

S pozadavky na dalsi sluzby a Cinnosti spojené s
dodavkami



Pozadavky na prokazani kvalifikace

< profesni predpoklady — vypis z OR, doklady o
opravneni k podnikani, doklad osvedcujici odbornou
zpusobilost...

Zakladni o technické predpoklady — seznam vyznamnych

fedpoklad dodavek, osvedceni vydane jinou osobou (reference),
" P y seznam techniku, provedeni kontroly vyrobnich
kapacit, vzorky nebo fotografie, osveédceni o
vzdelani...

> ekonomicke a financni kvalifikaCni predpoklady — obrat
dosazeny s ohledem na pfedmét VR za posledni tfi
roky, minimalni vyse obratu a kladny hospodarsky
vysledek (www.justice.cz a sbirka listin)

uspechu



http://www.justice.cz/

Cinnosti vedouci k dosazeni uspor

AkcCni kroky

= Plan realizace VR s vyuzitim Silového vyjednavani

Nastroj silového vyjednavani je eAukce/ePoptavka => rychlé uspory

m Vytvareni strategickeho partnerstvi

m Strategic sourcing W A
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Cinnosti vedouci k dosazeni uspor

Kde hledat uspory?

Kategorie s podilem nad 80 % nakupniho obratu (Paretovo pravidlo)

Kategorie, kde se dlouhou dobu nemeénila cena

Kategorie s velkou marzi

Kategorie s malou diferenciaci — vice dodavatelu nabizi podobné vyrobky &i sluzby
Kategorie, kde neni nutna detailni specifikace — postacuje jednoduchy popis
Kategorie, o které se nestaral jeden konkrétni nakupcCi

Kategorie, o které se nestaral dobry nakupcCi

QOOOOOVOOO

Kategorie, kde muzete uplatnit vyjednavaci silu
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Vybeér spravneé techniky

Znacny

Profit impact
(vliv na

ziskovost)

Maly /

zanedbatelny

Vlivné/klicové polozky
dllezita je znalost trhu
a alternativnich moznosti
kratko- az stfedné dobé planovani
nutno zvolit cenovou uroven
rozhodovani — ved. nakupu

VYBEROVA RIZENi

Bezproblémové polozky
standardizace produkt(
optimalizace dodavek a zasob
nevyzaduji pfesné dlouhodobé
prognozy
rozhoduje nakupcCi

dlouhodobé smlouvy
zaveést eProcurement

Strategické polozky
pfesna prognoza potieb
obezretny vybér dodavatele
zavislost na dodavateli

rozhoduje vrcholovy management

vytvareni PARTNERSTVI,
dlouhodoba spoluprace,
zapojeni dod. do vyvoje

Uzkoprofilové polozky

zajisténi dostateCného mnozstvi —

nutné dlouhodobé prfedpovéedi
znat naklady skladovani
rozhodovani — ved. nakupu

> ZAJISTIT DODANI, vy3si
zasoby, hledani ALTERNATIV

Supply risk (riziko dostupnosti)

Vysoké

Kraljicova matice
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Monitoring
a hodnoceni
spoluprace /

dodavky

Stanoveni potreb,
identifikace
pozadavku

Specifikace
Realizace nakupu produktu, kritérii
VR, tvorba ZD

Finalni vybér
dodavatele a
uzavieni smlouvy

Analyza trhu
(Gprava ZD)

Il. kolo jednani
s vybranymi
uchazedi

l. kolo jednani
(Gprava ZD)

/ Ja/rosl.afva’rk.ov?a:}
Al EXCELENTNi NAKUP.cz

VZDELAVANI PRO DOKONALY FIREMNI NAKUP
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Stanoveni
potreb,
identifikace
pozadavku

\.

Specifikace
produktu,
kritérii VR,
tvorba ZD

J

ziskat co nejpresnéjsi zadani od 1Z

zjistit predpokladanou potrebu

zjistit vySi rozpocCtu

ziskat expertni odhad spotfeby napf. na jeden rok

-
e
- provést detailni analyzu spotfeby jednotlivych typd, rozmérq,
velikosti... za obdobi jednoho roku; analyza dodavatell a cen za
obdobi jednoho roku; analyzu vyvoje spotfeby napf. za posledni
tfi roky

- zpracovat zadavaci dokumentaci VR, uvést zcela jasné
pozadavky na typy, rozméry, velikosti, mérné jednotky,
predpokladany objem nakupu, rozsah spoluprace, délku
kontraktu, dale pozadavky na obchodni podminky - splatnost,
termin dodani, poskytnutou zaruku, zptsob baleni a dopravy,

zpétny odbér nebo likvidaci...; zpracovat vzor smlouvy

\_

J
~N

J
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-

- Zjistit, jake je situace na trhu a jeho prfedpokladany vyvoj, jaké
firmy na ném pusobi a jaka je jejich pozice, jaké maji moznosti
a jaky je jejich potencial, jaké jsou zakonitosti trhu, jakeé jsou

Analyza
trhu
J
)
l. kolo
jednani

bézné obchodni podminky

- vytvofit seznam potencionalnich dodavateld, zjistit jejich obrat
a ovérit si reference

- OVErit si cen na internetu

- pfipadné proveést upravu zadavaci dokumentace v€etné navrhu
smiouvy

N

-
4

- oslovit ,velké hrace“ s cilem ohodnotit nasSe a jejich moznosti —
ziskat prvni nabidky

- jednani s vybranymi uchazeci — cil ziskat informace a ceny,
pozadat o smlouvu, seznamit se s dodavateli, poznat lidi a
zazemi firmy (realizovat audit Ci sebehodnoceni).

- vytvofit seznam kvalifikovanych dodavatelt pro druhé kolo
jednani

- pfipadné proveést upravu zadavaci dokumentace vCetné navrhu
smiouvy

\_

J
)

J
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. kolo
jednani s
vybranymi
dodavateli

\.

Finalni
vybeér
dodavatele
a uzavreni
smlouvy

J

-

- proveést Il. kolo jednani s vybranymi dodavateli
- je-li vhodné a mozné provést VR formou eAukce
- soucasti zadavaci dokumentace muze byt vzor smlouvy

\_
-

provést finalni vybér dodavatele, projednat smluvni
podminky kontraktu a podepsat smiouvu

AN
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Realizace
nakupu

\.

Hodnoceni
dodavky/ek,
hodnoceni
dodavatele

J

realizace nakupu, realizace zakazky, objednavani formou
dilCich objednavek...

AN

-
/
- prubézné hodnoceni dodavek, okamzité jednani v
pfipadé vyskytu néjakych problému

- cca po pul roce jednani — zhodnotit spolupraci,

naplanovat si zdvorilostni jednani

- v dostateCném Casovem predstihu pred vyprsenim
kontraktu naplanovat jednani o prodlouzeni nebo vypsani
nového VR

- hodnoceni dodavatele

- J
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Vybérova fizeni — Ganttiv diagram
m Casovy harmonogram cCinnosti

m plan jednotlivych kroku a jejich asové naro¢nosti

Ginnost Zodpo- | Spolu- | Zahdeni |  leden | dnor |
vidd | pracue | Ukongeni | T2 | T3] T4 | T5 | To | T7 | T8 | T9

Stanoveni potieb, identifikace pozadavku NM. VA 10.1./11. 1.

2 Spe’clflka}ce produktu a kritérii, tvorba NM VN 14.1./15.1.
zadavaci dokumentace
3 Analyza trhu:
zakonitosti komodity, potencial. dodav, jejich NM VN 16.1./18. 1.
pozice a sily, analyza cen
4 Osloveni dod. a |. kolo jednani, pfipadné
upfesnéni cile a zadavaci dokumentace NM VN 21.1./25.1.
5 . kolo jednani s vybranymi dodavateli NM VN 28 1./31.1.
formou e-aukce
6 Finalni vybér dodavatele a uzavieni smlouvy NM VN, PR 1.2./20.2. ....
7 Realizace nakupu (prvni dil&i dodavka) ON VA 21.2.126.2. ]
8 Hodnoceni dodavek a dodavatele NM ON, VA od 27. 2. -



/ Javoslan- Ciurkovsk

Al EXCELENTNi NAKUP.cz
VZDELAVANI PRO DOKONALY FIREMNI NAKUP
Vyjednavani
4 N/ N/ )
PRIPRAVA REALIZACE VYHODNOCENI
a IMPLEMENTACE
CiL PRVNI KONTAKT / VYHODNOCEN
Ceho chceme dosahnout DOJEM ODNOC
. . " Co jsme se naucili
PROTISTRANA UVOD — NEZAVAZNA
Zaméry protistrany KONVERZACE
IMPLEMENTACE
FAKTA, STRATEGIE NABIDKA - HLEDANi DOHODY
Jak dosahnout cile SHODY Jak realizujeme
domluvené
PROCES e

; _ RESENI / DOHODA
Jaka bude organizace PRUBEZNA

ATMOSEERA F— KOl\.ITROLA PLNVENI
Jaké klima vytvofime Jak Je donoda pincna

Rika se, ze kvalitni PRIPRAVA predstavuje 80 % uspéchu.
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Vyjednavani — predpoklady uspesneho vyjednavani

Dobre se pfipravit
Zvolit spravnou strategii a taktiku
Klast spravne otazky a umet naslouchat

Vytvaret padne argumenty a reagovat na namitky

/|.§4§
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Vyjednavani — priprava

,Vedeét vsechno*

m Hlavni strategickou zbrani je byt dobfe pfipraven

m Zakladni znalosti (liSi se pripad od pripadu):
Produkt a jeho vyuZziti — mnozstvi, terminy, davkovani baleni, misto dodani
Alternativni moznost — BATNA

Zakonitosti trhu, firmy na ném pusobici a jejich trzni podil, stav na trhu, cenova relace na trhu,

vlastni atraktivita
Historie spoluprace s dodavatelem
Vlastni finanéni moznosti — cash flow, kolik jste maximalné ochotni zaplatit

Protistrana — s kym budu jednat, firma jako takova
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Vyjednavani — priprava

Strategie vyjednavani — Jak mam dosahnout svého cile?
m Je to cesta k dosazeni planovaneho cile

m Volba strategie ZAHRNUJE KLICOVE OBLASTI:

JAKE MAM ALTERNATIVY — jaka je moje BATNA; co délat, kdyZ se nedohodnu
JAKE OSTUPKY MOHU UDELAT A BUDU POZADOVAT- jaké Ustupky si mohu dovolit, za jaké Gstupky je
vymenim

JAK BUDU POSTUPOVAT - zvoleni strategie, taktik, proces, atmosféra

JAKE ARGUMENTY A POMOCNE TAKTIKY POUZII — vypracovani seznamu
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S Best Alternative To a Negotiated Agreement

< Nejlepsi alternativa pro pripad, ze se nepodari
dospet k dohode

2 Vnimame ji jako skryty trumf nebo skryty plan pro
pripad, kdyby se vyjednavani zacalo vyvijet ne
podle nasich predstav

2 Co vam BATNA umozni?
2 Sirdi manipulaéni prostor
2 Nizka sance protivnika nas prekvapit
2 Omezeni unahlenych rozhodnuti
2 Moznost dostat druhou stranu pod tlak
< Silna pozice pro potfeby manipulativnich technik



Vyjednavani — priklad strategie

Vyjednavani o cené — strategie Vytvorte radu ,,ano*

m strategie vyuziva sled po sobé jdoucich ,ano®

m vytvafi se atmosféra souhlasu a pokud partner stale fika ,,ano“, tak na konci sotva fekne ,ne”
m vhodné k zakoncCeni jednani

m kdyz partner fekne ,ne“, tak se zeptejte: ,Jak by to bylo z vaSeho pohledu?“ Tim vyreSite namitku
a pokraCujete dal

Priklady otazek

m  Souhlasite, Ze jsme pro vas dobra reference?

m Je pro vas dulezité zvySeni obratu? O ANO
m Nefikal jste pred chvili, ze...? [] ANO

m  Myslite si, ze...? [ ANO




Vyjednavani — priklady pomocnych taktik

Kladeni otevienych otazek

Kladeni uzavienych otazek

Zopakovani urcitych tvrzeni

Ziskani souhlasu treti osoby
(nadfizeného)

Miceni

Ziskate dodatecné detaily tykajici se
zaméru prodejce

Kdyz chcete potvrdit shodny bod

PresvedCite se, ze jste dobre
rozumeli

Oddaleni rozhodnuti

Prodejce se citi vyzvan k odpovédi
na otazku Ci objasnéni feCeného

Dejte pozor na otazky ,proc”.
Nepouzivejte provokativni ton reci

Nepouzivejte béhem vyjednavani,
zaporna odpoved jej mize
zablokovat

Neprehanéjte pouziti

Treti osoba mUze znehodnotit
uzavienou dohodu

Neprehanéjte pouziti —
mohli byste prodejce zneklidnit
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Vyjednavani — vytvareni argumentace

m argumentace je podstatou vyjednavani, davame ji najevo svoje znalosti, kliCové

jsou informace, které mame

m je to soubor navrhu a jejich zdavodnéni
seznam argumentl — obsahuje relevantni fakta a nazory
predvidani namitek a zpusob obrany — posili vyjednavaci schopnosti

vybér nejlepSich argumentd — neni rozumné pouzit vSechny argumentu na zacCatku

naCasovani pouziti — zacit silnym, poté pouzit ne tak zasadni, zakoncCit velmi presvedcCivym



https://benefico.cz/vyjednavani-v-nakupu-ne-kazdy-nakupci/

Vyjednavani — priklady argumentace

Jsme firmou s velmi dobrou
povesti.

Kromé této jediné zakazky jsme v
budoucnu schopni nakoupit vice.

NasSe firma pro vas predstavuje
bonitniho, perspektivniho
zakaznika.

Meli bychom si uvédomit, ze vasi
konkurenti nabizi zajimaveéjsi
podminky.

VSichni nasi zakaznici maji dobrou
poveést.

Toto mnozstvi se zda byt velke, ale
neni tak velke, abych vam poskytl
zvlastni vyhodu.

S tim souhlasim, ale momentalné
je to pouze predpokladany obchod.

Ale jakost produktu / sluzeb
srovnatelna neni.

To je dobry duvod k navazani
spoluprace.

VyzkouSejme spolupraci na
mensSim rozsahu a potom
uzavieme vétsi kontrakt.

To je riziko, které musi akceptovat
kazdy dodavatel.

Muaze byt, ale uroven jakosti vasich
konkurentu je pro nas naprosto
vyhovuijici.
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Vyjednavani — vytvareni argumentu, motivatory

m Co protistrana ziska

m Co protistrana ztrati P S
m Logické argumenty " m
f s
m Casova omezenost \-Q/ \5_/2 e
m Reciprocita - ‘wl -
m Potvrzeni ostatnich ol \*
m  Vyuziti autority ’ " \*

m Ddudkazy a jejich vizualizace



Akcni krok ¢. 6

m Udélejte si vlastni seznam argumentu v pisemné podobé

m Naucte se je, abyste v pribéhu vyjednavani nad nimi vubec nemuseli pfemyslet
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Silové vyjednavani
m V pfipadé, Zze nemuzete vyménit dodavatele, tak nepouzivejte silové
vyjednavani a neohrozujte dodavatele...

m ... ale vytvarejte partnersky vztah

m Pokud chcete spravedlivé zvysovat

Ci snizovat cenu, pouzivejte indexy

Javoslanv- Cirkovsks

VZDELAVAN| PRO DOKONALY FIREMNI NAKUP
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Silové vyjednavani

Metody a formy silového vyjednavani

Silové (kompetitivni) vyjednavani — Zadost o nabidku zaslana vice dodavatelum,

nasledné porovnani nabidek a vyjednavani z pozice sily (vytvareni tlaku na dodavatele)
Nezbytnym pfedpokladem je dostatecny pocet dodavatelu, ktefi si vzajemné konkuruji

Formy siloveho vyjednavani

Osobni vyjednavani — je limitovano schopnosti vyjednavace

Jednokolova, Casové omezena soutéz, kde rozhoduje cena

\

Qe
§ .

(obalkova metoda)

eAukce a ePoptavky
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Silové vyjednavani — eAukce

pr [T AWy ! BENEFILU S.F.0. j FRUEBLE 5.0 § 19 £ULY NAK
Vybérové fizeni na dodavatele ... = =01
Aukeni kolo /id: 1303 ERMMA -=;|I-
Zacatek: 06.08.18 10:00 Konec: 06.08.18 10:20 ERMMA
A i i 211 o1 sktusi s (CEST/CET): celkova nabidka (CZK) Dodavatel A
- NastrOJ na Vyjed nan I IepSICh 06.08.2018 10:02:26 351 000.00
£as do ukongen/ kola: -
00: 17:34 IE nej. celkem (CZK) celkem (CZK)
L4 hod / min / sec
d O d avate I S kyC h Ce n PREDMET HISTORIE 351 000.00
pofadi kdd nazev poloFky MnoZstvi M b celkem (CZK) nej. nabidka (CZK) nabidka (CZK)

001, Pneumatiky Barum

r r
a ostatnich pOd minek eravurs 205/55 s 920 R wooo ke Y issoonoo 12000 15500
003. Polaris 2 205/55 R16 31V XL 100.00 ks v 156 000.00 1 900.00 1 360.00

VOLITELNE PODMINKY e

(SplatnOSti ) te rm I’n u dOd é n I’, 001.  zéruéni doba od dodéni v mésicich A o ﬁ

36

002, termin dodani ve dnech ¥ . :l
délky garance ceny, zaruky, ¢ g

004. bezplatna likvidace ojetych pneumatik

>

ANO ANO
. - MULTIKRITERIA ¥t vaha nej. hodnota body

hodinové saz by P — FE—
)

00z, termin dodéni ve dnech N 3.00 1.80

r k X n 4 d b 003. splatnost faktury ve dnech IT\ 1.00 0.67
eakéni doby...).

oo4. bezplatna likvidace ojetych pneumatik N 3.00 3.00

005. Celkova cena W 90.00 87.59

006. Souget 100.00 95.74 24.65
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Silové vyjednavani — eAukce

Vyjednavani ovliviiuje

emoce a sympatie ucastniku * negociacni schopnosti

informace, které maji ucastnici * vyjednavaci sila a vliv
N 7\ 7\ 7\ 7\ 7\ 4 X
Y. )\ £ \ L \ L N/ V2 A\
CAS STRAVENY VYJEDNAVANIM mésice

!

faktor, ktery v koneéném dusledku nejvic ovliviiujeme proces VR a vyjednavani




Silové vyjednavani — eAukce

negociacni e-technologie
zkracuji vyjednavaci
proces

hodiny, dny, tydny
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Silové vyjednavani — eAukce

Odbouravaji emocionalni
rovinu

negociacni e-technologie
zkracuji vyjednavaci
proces

hodiny, dny, tydny
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Javoslon- Cirkovsky
mvl EXCELENTNI NAKUP.cz

VZDELAVANI PRO DOKONALY FIREMNI NAKUP

Silové vyjednavani — eAukce

Proc¢ eAukce

transparentnost procesu on-line vyberoveho rizeni
eAukce je mimoradné silny antikorup€ni nastroj
moznost tisku protokoll o celkovém priibéhu eAukce
nastavitelny proces kontroly

e-nakup nas nuti zpracovat spravné zadavaci dokumentaci — presnéjsi specifikace
predmétu nakupu a kritérii — lepsi informace pro dodavatele

vyznamné zkraceni éasu potiebného na realizaci VR, sniZeni asové naroénosti pfi
hledani informaci — sniZzeni procesnich nakladu o vice nez 50 % — vySSi efektivita
nakupu
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Silové vyjednavani — eAukce

Proc¢ eAukce

automatizace administrativnich Cinnosti snizuje Casovou narocnost
eAukcni SW odvadi praci velmi zkuseného a zdatného ,,vyjednavace*

v zavislosti na nakupované komodité zbozi Ci sluZzeb je u prvnich nakupu dosazeno

shizeni cen v rozmezi od 5 do 25 % u zbozi a u sluzeb 25 % a vice
aktualni informace o cenach — nakup za skuteCné ovéerené trzni ceny
sdileni znalosti — eAukéniho know-how

dodavatelé maji moznost upravit své nabidky jesté v prubéhu soutéze, pro nové

dodavatele je to Sance ziskat novy obchod za podstatné nizSich nakladu
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Silové vyjednavani — eAukce

Kdy se eAukce vyplati
m dostateCny objem nakupovaného zbozi a sluzeb

m dostateCny pocet dodavatelu — nutnost existence

konkurencniho prostredi

/ Jowoslay- Cirkovsky
A1l EXCELENTNi NAKUP.cz

VZDELAVANI PRO DOKONALY FIREMNI NAKUP

93


https://www.excelentninakup.cz/

Silové vyjednavani — eAukce

POPTAVKY - jejich vyhody

dalsi nastroj vyjednavani s dodavateli
ovéreni si trzni ceny i u financné nizSich nakupu

prehlednost — veskeré nakupy jsou na jednom miste

sniZzeni administrativnich nakladu — uspora €asu pfi rozesilani a vyhodnocovani

nabidek

otevrenost a transparentnost
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Silové vyjednavani — eAukce

Co je mozno nakupovat — priklady vyuziti

dopravu zbozi

elektrickou energi

financni produkty

chemické produkty
kancelarske potreby

material pro vyrobu

naradi a nastroje

opravy Ci rekonstrukce
osobni Ci nakladni automobily

ostrahu objektu
pohonné hmoty
potraviny a napoje
sluzby mobilnich
operatoru

stavebni akce

stroje a zarizeni
uklidove sluzby
zdravotnicky material
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Nastaveni software
a pozvani k
ucasti v e-aukci

PRIPRAVA
VYHLASOVATELE

1-3DNY

+ stanoveni délky -« ureni zpUsobu

a poctu kol hodnoceni
* specifikace * dopInéni
jednotlivych ucastniku
polozZek a jejich (soucasni a
mnozstvi potencionalni
. ucastnici)
* stanoveni
zpusobu * vybér. komise
porovnani - schvali navrh
soucasné ceny, pozvanky
Jiny zpusob » administrator
+ dodaci a rozesle
obchodni pozvanku
podminky Ucastnikiim

Predkladani
nabidek

PRIPRAVA
UCASTNIKU
3-5DNU

* UCastnici
prostuduji
podminky a v
pfipadé zajmu
vyplni pfihlasku
* systém jim zasle
kli¢ k e-aukci
* UCastnici zadavaji
vstupni
ceny/nabidky

optimalni c¢as pribéhu: 6 - 14 dnl

Silové vyjednavani — eAukce

Kontrola
nabidek

KONTROLA
1 DEN

» administrator
(vyhlaSovatel)
provede véchou
kontrolu
kvalifikacnich
predpokladu a
zadanych
cenovych nabidek
a volitelnych
podminek

AukcCni
kolo

* pfedem
stanoveny Cas
zahajeni

* pfedem
stanoveny
zpusob
prodluzovani

* kazdy krok
aukce je
zaznamenan
do protokolu

Vyhodnoceni
e-aukce

VYHODNO-
CENi
1 DEN

» tisk protokolt o
pribéhu e-aukce

 schvaleni vitéze
(rozhodnuti o
vitézi)
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Akcni krok ¢. 7

m Vyberte vhodnou techniku pro realizaci VR a promyslete si pfesny postup

m Mela byt to byt eAukce, ale neni to podminkou

m V pfipadé pouziti eAukCniho software provedte jeho nastaveni a nechte si ho

zkontrolovat
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Standardizace

m Proces sjednocovani nékolika podobnych variant vyrobku,

feseni Ci postupu

m Standard = urCita norma (napriklad metricka soustava)

m Cilem je snizit rozmanitost, nahodilost, poCet variant nebo nejednoznacnost

vykladu, zvysit kvalitu a bezpecnost => dopad na efektivitu

m Oblast standardizace fidicich procesu zahrnuje normy, které urCuji prubéh
vykonavanych cinnosti, obéh dokladu, zodpovédnosti organizacnich jednotek na

ruznych urovnich fizeni
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Standardizace

m Standardizace vyrobnich procesu zahrnuje materialové

standardy, standardy technicke pripravy vyroby

a montazni postupy

Priklad: oddéleni nakupu muze pouzivat

m standardni vzory smiuv

m zadavaci dokumentaci pro vyberova rizeni, sablony poptavek
m vSeobecneé obchodni podminky

m metodické pokyny, zadanky, schvalovaci proces
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Sdileni uspor

m Obé strany souhlasi s analyzou zpusobu realizace obchodu nebo procesu
m ODbeé strany prijdou s navrhem zlepseni a hleda se optimalni varianta

m Jeden ze stran posila svoje odborniky, aby pomohli druhé strane

s optimalizaci procesu
m Realizace spole¢nych nakupu

m Po provedeni se obe strany deli o uspory
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/ Jowoslon- Cirkovsky
Al EXCELENTNi NAKUP.cz

VZDELAVANI PRO DOKONALY FIREMNI NAKUP

Strategicke partnerstvi

Zvyste vzajemny obchod

m Za snizeni ceny nabidnéte zvyseni vzajemneho obchodu
m Prfipravte si tabulku s grafem ukazujicim rast obratu

m Bavte se 0 VR, které jste prohrali v disledku vysoké ceny
Pouzivejte indexy

m Za uCelem sniZeni/zvySeni ceny pouzivejte objektivni data
m % zména = [(nova hodnota/stara hodnota) — 1] x 100

m http://www.bls.gov/bls/other.htm

m wWww.Kkurzy.cz
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Strategic Sourcing

® Vyzaduji zna€né usili, které muze veést ke zméné dodavatele
" Predevsim ve zvlaste slozitych pripadech sestavte tym

" Aplikujte strukturovany pristup k vybéru spravného dodavatele

Jaroslan- Civkovsks _ _ 2
ﬁi EXCELENTNI NAKUP.cz - §

VZDELAVAN[ PRO DOKONALY FIREMNI NAKUP L —"
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/ JMO&W&{MV}JCQ
1l EXCELENTNi NAKUP.cz

VZDELAVANI PRO DOKONALY FIREMNI NAKUP

Strategic Sourcing

X. Hodnoceni
a rizeni dodavatele

|. Stanoveni cile

Il. Analyza
soucasného
obchodu

IX. Vyhodnoceni
uspésnosti

VIIl. Uzavreni lll. Stanoveni
smlouvy pozadavk

VII. Vyhodnoceni
nabidky

IV. Analyza trhu

VI. Zadost o

nabidku V. Priprava soutéze
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nnuiys

Jodsn peypQ

M1uyosy sliznod

aloipz
eu AAepezod

exiijod judnyeN

nyJ) ezAjeuy

Jelqo ludnyeu
Auepepjodpald

ezAjeue enolepAn
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Odhad uspor

m Prehled konkrétni vyse uspor, které bude dosazeny

m Nutné zvazit pristup k odhadu uspor — pesimisticky versus optimisticky

m Pokud zvolite optimisticky pfistup a nesplnite o€ekavani, nebude to pusobit

dobre

m ... ale pozor na dostateCnou motivaci nakupcich
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nnuys

Jodsn peypo

M1uyosy sliznod

aloipz
eu AAepezod

exiijod judnyeN

nyJ) ezAjeuy

Jelqo ludnyeu
Auepepjodpald

ezAjeue enolepAn
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Shrnuti

m Shrnuti by mélo byt v uvodu planu nakupu, ale realizuje se az na zaver

m Melo by se jednat o tabulku obsahujici radek pro kazdou vyznamnou
(minimalne) skupinu zbozi a sluzeb

m Nakupni plan je vyborny nastroj pro rizeni nakupu, demonstrujici strukturovany
a promysleny pristup

m Stanovuje prioritu Cinnosti
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Dulezita doporuceni a otazky

m Specifikujte postup nakupu v komodite, vCetné toho, zdali bude uzavrena

smlouva a kdo bude vystavovat objednavky (slovni popis).
m Kdo bude zodpovédny za nakup a kolik % ¢asu mu to zabere?
m Jakym zpusobem bude dosazeno uspor? (vyjednavani...)
m Jakych uspor bude dosazeno (v KC)?

m Odhad nakupniho obratu bez zapocteni uspory (v KC).

Jawoslar- Cirkovskd
mi EXCELENTNI NAKUP.cz

VZDELAVAN[ PRO DOKONALY FIREMNI NAKUP
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/ Jawoslor- Cirkovsky
Al EXCELENTNi NAKUP.cz

VZDELAVANI PRO DOKONALY FIREMNI NAKUP

Nesta&i dosahnout dobrych vysledku, je nutné je rovnéz PRODAVAT

< Zadénéte u sebe — stavte na svych schopnostech

< Budte vidét — vyuzijte kazdé pfilezitosti byt vidét

& Ziskejte si davéru intencich zakaznik( a zapoijte je

< Hodnot'te sami sebe

< Vizualizujte svoje tvrzeni

< Informace predkladeijte s ohledem na typ ¢lovéka, se kterym jednate

< Zjistéte si, o kolik procent musi firma zvysit obrat, aby zvysila
ziskovost spolecnostio 1 %
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Akcni krok ¢. 8

= Nyni mate nezbytné nutné informace pro realizaci VR
m Doladte nastaveni eAukcCniho software, provedte zavéreCnou kontrolu
m Vyhlaste VR a realizujte ho

m Pokud nebudete realizovat elektronickou aukci, provedte VR podle metodiky,

kterou jsme probirali v casti Vyberova rizeni

m Podélte se o svuj uspéch v diskusni skupiné
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LinkedIn — diskusni skupina pro
profesionalni nakupci

m www.linkedin.com — diskusni skupina Excelentni nakup

Stante se

l/ll,i Excelentni nakup 465 members | Owne éleny

Discussions Promof tions Jobs About Search Manage

m Cil: sdileni a vyména zkuSenosti, informaci, nejlepsi praxe, know-how ¢i Sireni

osvédcenych postupu
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DEKUJI VAM ZA
POZORNOST

Jaroslav Cirkovsky

IBIEINIEIF|1/CIO) Al EXCELENTNI NAKUP..c2

POMUZEME VAM USETRIT A ZVYSIT " VZDELAVANI PRO DOKONALY FIREMNI NAKUP
UROVEN VASEHO FIREMNIHO NAKUPU
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