Riadenie vztahov
s dodavatelmi ako forma

ziskavania konkurenc¢nej vyhody

Snaha podnikatelskych subjektov o zabezpecenie konkurencie-
schopnosti a prosperity podniku v podmienkach novej ekonomiky
sposobuje, Ze skimaniu problematiky riadenia vztahov so zakaz-
nikmi a riadeniu dodéavatelského retazca sa venuje ¢oraz viac po-
zornosti a k rozvoju najnovsich trendov v oblasti marketingu a ria-
denia vztahov so zdkaznikmi, ako aj dodavatelmi prispieva stale
VACSi pocet autorov.

Podla nazorov odbornikov z oblasti manaZmentu a marketingu
mozeme koncepciu SRM (Riadenie vztahov s dodéavatelmi) pova-
zovat za jeden zo zakladnych zdrojov konkurencieschopnosti v no-
vej ekonomike. Av$ak na zaklade skusenosti z netspesnej realiza-
cie novych myslienok vladne medzi odbornikmi zhoda, zZe
podmienkou uspe$ného zavadzania tejto stratégie je zmena podni-
kovej kultary. V prvom rade zamestnanci musia zacat mysliet no-
vym sposobom. AZ po splneni tejto nevyhnutnej podmienky st vy-
tvorené predpoklady na to, aby boli schopni novym spdsobom
konat a uspes$ne implementovat proces strategickej zmeny spolo¢-
nosti. Zaroven si vS§ak treba uvedomit, Ze ide o dynamicku zmenu,
¢o znamena, Ze ako sa bude ¢asom menit spravanie zakaznikov aj
dodavatelov, zaroven s ich poziadavkami bude nutné menit sucas-
né procesy a vytvarat nové procesy v celom podnikovom hodnoto-
vom retazci.

V neustdlom chaose dynamickych zmien sa svetova ekonomika
dostala na krizovatku, za ktorou sa nachéadza svet, v ktorom hlada-
nie dokonalosti v ére industridlneho rozvoja neuprosne strieda
nutnost prisposobit sa prevratnym zmenam v ére sietovej inteli-
gencie. Podniky sa ocitli v ranom $tadiu vyvoja novej ekonomiky,
charakteristickom mnohymi nepravidelnymi a nevyspytatelnymi
udalostami, ktoré nemozno na zaklade doterajSich trendov vyvoja
predvidat a planovat. Je to obdobie, ktoré vyzaduje, aby podniky
hladali spésob, ako sa so zmenami ¢o najlepsie vysporiadat a aby
sa naucili vyuzivat zmeny ako zdroj konkuren¢nych vyhod. Pre
vacsinu oblasti podnikania plati, Ze podnik sa musi stotoznit s no-
vymi pravidlami ekonomickych vztahov a ststredit sa na nové klu-
¢ové faktory uspechu spojené s vytvaranim hodnoty. Reakciou
mnohych podnikatelskych subjektov na najnovsie vyvojové trendy
a zmeny prostredia je intenzivne a cielavedomé hladanie rieSeni,
ako dosiahnut konkurencieschopnost a zabezpecit dlhodobu pros-
peritu podniku.

Riadenie vztahov s dodavatelmi (SRM - Supplier Relationship
Management) alebo manaZment dodavatelov st nové pojmy, ktoré
sa v ostatnom c¢ase objavili v suvislosti s elektronickym obstarava-
nim. Riadenie vztahov s dodavatelmi mozeme definovat ako aktiv-
nu tvorbu a udrziavanie dlhodobych vztahov s dodavatelmi. Pred-
stavuje komplexnt metodiku vytvarania vyhodnych a ekonomicky
prospes$nych vztahov s dodavatelmi s dorazom na integraciu a dal-
Sie rozSirovanie existujicich technoldgii a aj na spravne nasmero-
vanie obchodnych procesov a vymenu hodnot medzi organizéciou
a dod4vatelmi. Tento subor aplikacii spifia klucové kritérid tspe-
chu: ma jasna definiciu a obsahuje priamu identifikdciu hodnoty
bez toho, aby sa opieral o prehnane optimistické vysledky. Out-
sourcing, riadenie dodavatelského retazca a systém zasob riade-
nych dodavatelmi sa stavaju ¢oraz populdrnej$imi stratégiami, kto-
ré pouzivaju podniky na zlepsovanie efektivity svojho podnikania.

SRM mozeme definovat aj ako riadenie toku informacii medzi do-
dévatelmi a odberatelskymi organizaciami. Tieto informacie mo-
Zeme rozdelit do Styroch kategérii: dizajn, zdroj, objednavka a sle-
dovanie. Ako subor predstavuju tieto $tyri kategorie SRM. Dizajn
umoziuje dodavatelovi, aby pracoval s odberatelskou organiza-
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ciou s cielom zabezpecit sluzbu alebo produkt, ktory spifia pozia-
davky odberatela. Zdroj umoziiuje organizacii, aby identifikovala
a vybrala konkurencieschopnych dodavatelov, a vyjednala cenu
a dodacie podmienky. Objednavka znamend, Ze odberatelska
organizacia moéze zadavat svoje objednavky, ktoré dostane a za kto-
ré tieZ zaplati. Kategoria sledovanie znamend, Ze spolo¢nost moze
monitorovat svoje vydaje.

Studia od spolo¢nosti Frost&Sullivan pod ndzvom Survey of SRM,
medzinarodnej organizacie v oblasti marketingového poradenstva,
z roku 2003 opitovne potvrdzuje optimizmus, Ze prudko rastice
trhy s podnikovymi aplikdciami mo6zZu rast aj za sac¢asného pokle-
su ziskov z predaja softvéru a znizovania prijmov z licencii v po-
rovnani s vysledkami za rok 2002. Jednym z tychto novych trhov
st aplikacie riadenia vztahu s dodavatelom. Podla spominanej $tu-
die automatizacia prostrednictvom softvéru moze priniest okamzi-
té uspory predovietkym pri zd{havych manualnych procesoch né-
ro¢nych na pracu s papierovymi dokumentmi pri spractvani
kontaktu s dodavatelom. Rie$enia SRM moézu znizit transakéné na-
klady konsolid4ciou vydavkov a redukovat riziko monitorovanim
vykonnosti dodavatela. Dodavatelia, ktori v sucasnosti na trhu
konkuruju automatizdciou procesu source-to-pay, zac¢inaju hladat
konkuren¢nd diferencidciu prostrednictvom rozsirenia SRM.
Na zéklade toho by sa dizajn mal stat integralnou ¢astou SRM.
V pripade eurdpskych podnikov externé nakupy predstavuju ¢oraz
vicsie percento celkovych vynosov spolo¢nosti. Tento trend posil-
fiuje vedomie hodnoty spojenej so softvérom SRM. KedZe spolo¢-
nosti utracaju ¢oraz viac, efektivnejsie riadenie tychto vydavkov im
moze poskytnut podstatné uspory. V spomalujtcej sa ekonomike
tiez plati, Ze zniZit naklady je lahsie, ako zvysit vynosy, hoci oba
scenare maju rovnaky vplyv na koneény vysledok. V boji o veduce
postavenie na trhu so SRM aplikaciami zvitazi dodavatel, ktory bu-
de mat najlep$iu poziciu na riadenie celého procesu obstaravania,
sourcingom po¢ntc a platbami konéiac. Studia tiez vysvetluje dve
kritické vyhody tohto pristupu. Prvou vyhodou je neochota spo-
lo¢nosti znasat naklady a komplexnost riadenia integracie jednot-
livych softvérovych balikov. Integracia nie je nikdy lahkéd, ale ob-
staranie integrovaného suboru programov od jedného dodavatela
tlohu zjednodusi natolko, Ze bude zvladnutelnd. Druhd vyhoda je,
7e klucova hodnota SRM spociva v riadeni celého cyklu obstara-
vania.
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