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Oddéleni nakupu ve spolecnost Alfa je pomérné malé: vedouci ndkupu, Ctyfi category manazefi,
dva operativni nakupdi, asistent nakupu a student na dlouhodobé praxi, ktery po absolvovani nastoupi
na pozici nakupcéiho sluzeb, ktery zatim firmé chybi. Obecné panuje s ndkupnim oddélenim
spokojenost. Oddéleni dlouhodobé pini KPI z hlediska Uspor, spokojenosti internich zakaznikd,
efektivity nakupniho procesu i kompetenci ndkupcich. | ndkupdi jsou ve firmé spokojeni a firmé
zGstavaji vérni, i kdyz loni odedel jeden ndkupéi , za lepsim.“ Reditel ndkupu investuje do vzdélani svého
tymu, at uz formou externich Skoleni, tak pfedavani dovednosti v ramci tymu.

Presto si rfeditel ndkupu déla
starosti o category management.
Nedavny hloubkovy audit, ktery
provedl  zkuSeny  konzultant,
identifikoval tyto slabiny:

(1) nizkd uroven znalosti o
category managementu  (tzn.
proces  vytvareni strategie a
nastroje nejsou sjednocené a
vedou kvalita vystupl se vyrazné
lisi),

(2) fluktuace a nasledna ztrata know-how o dané kategorii (tzn. trva nékolik mésicli, nez se novy
nakupci ,zorientuje),

(3) neaktualizované komoditni strategie na Urovni jednotlivych kategorii (tzn. podle zastaralych
strategii se nedd pracovat),

(4) chybi prehled o aktivité jednotlivych category managerl (tzn. komunikuji s dodavateli,
implementuji strategii, s jakym vysledkem).

Reditel nakupu se proto rozhodl celou oblast category managementu digitalizovat a pofidil
software, ktery mél vSechny tyto slabiny eliminovat:

- Software obsahuje vSechny nastroje potrebné pro ,,standardni” komoditni strategii a category
manazery celym procesem provadi.

- Software category manazery nuti shromazdit mnoZstvi dat a podrobné je analyzovat.

- Software archivuje nejen schvalené strategie, ale i komunikaci s dodavateli a dllezité interni
schlizky, metody splnéni cilG.

- Software rediteli umoznuje v realném case sledovat implementaci strategie, komunikaci
s dodavateli i interné, stav KPI atd.

Zavadéni software probéhlo hladce a category manaZzefti se s nim naucili rychle pracovat. Jiz za
mésic byly k dispozici prvni aktualizované strategie. Velkym bonusem je i fakt, Ze feditel vidi v redlném



¢ase, na ¢em jeho category manazefi pracuji, jak jednotlivé obchodni pfipady postupuji a jak si celé
oddéleni vede z hlediska plnéni KPI. VSe vypadalo skvéle, a pfesto, dnes, o rok pozdéji, musi reditel
nakupu konstatovat, Ze zavedeni software vypada jako nejvétsi nakupni katastrofa:

Category manazefi si stézuji, Ze je (A) software zdrzuje od préace (archivace komunikace), (B)
vyzaduje obrovské mnoZstvi zbytecnych dat, které se obtizné exportuji z firemniho software
nebo dat o dodavatelském trhu, které viibec nejsou dostupné, (C) nuti je délat progndzy a
vibec véstit z kfistalové koule, (D) z analyzy jim vychazi nesmysIna doporuéeni pro komoditni
strategii, (E) standardizovana forma strategie vypada hezky, ale ne pfilis podrobna tam, kde
staci helikoptérovy pohled a naopak, (F) diraz na ,,velké, dlouhodobé cile” je nuti zanedbdavat
mald zlepseni a vyjednavani, ktera jsou podstatou jejich strategie a nejvice pfispivaji k spInéni
KPI, (G) pfi kazdé zméné na trhu je nutno aktualizovat strategii a KPI, (H) maji pocit, Ze je
reditel nakupu kontroluje na kazdém kroku a ,,vodi za rucicku.”

Na rocnim pohovoru si hned dva category manaZefi stézovali na zhorsSujici se pracovni
podminky a stres a jeden z nich dokonce redlné uvazuje o odchodu se spole¢nosti.

Software byl tymu ,,prodan,” jako radikalni zména category managementu a redlné se jedna
o digitalizovany navod, jak vytvofit komoditni strategii na zakladé dat, kterd se vyplini do
nékolika standardnich frameworkl, které potom vyplivnou doporuceni. Plus software je
vlastné digitalizovany archiv cinnosti category manaZera. Konecné, software vytvari
automatizovany reporting, ktery je bez obsahlych komentar(i category manaZera absolutné
nesrozumitelny a poskytuje zcela zkresleny pohled na praci a vysledky category manazera.
Penize a cas se mély vynaloZit efektivnéji, tfreba na tfidenni off-site, kde by jednou rocné
v klidu prodiskutovali komoditni strategie na dalsi rok, zamysleli se nad zménami na
dodavatelském trhu a potfebami firmy, definovali si KPls, domluvili se, jak na to pQjdou,
potom délali svou praci.

Software podle jejich nazor( absolutné nezlepsil fungovani ndkupu, jen ho byrokratizoval a
zpomalil. Navic, ndkupci poukazuji na to, Ze nikdo z konkurentl podobny software nepouziva,
soustreduji se na digitalizaci v jinych, slibnéjsich, oblastech.

Vedeni spole€nosti v software nevidi Zadny redlny pfinos: vykonost ndkupu se nezlepsila,
nakup chce vice penéz na dlouhodobé dodavatelské iniciativy s nejistym vysledkem, ¢lenové
mezioborového tymu formalizovanym strategiim nerozumi a irituje je nutnost vytvaret a
archivovat zapisky s kazdé schlzky, nové komoditni strategie vyZzaduji vice prace od
odbornych utvar( (zmény specifikace, testovani, audity potencialnich dodavatel( atd.).

Otazky k diskusi:

(1) Proc jsme se dostali k soucasnému stavu?

(2) Jak byste jako feditel nakupu v soucasné situaci postupovali?

(3) Z retrospektivy: mohl/mél feditel nakupu pfi digitalizaci category
managementu udélat néco lépe?

(4) Rozumite pohledu vrcholného vedeni spolecnosti? Co s tim?




