Systémy SCM a SRM
v podnikovej praxi (3)

2.2 SCM (Supply Chain Management)

SCM skratkou mézeme oznacit procesy, ktoré zabezpecuju riade-
nie dodavatelského retazca. Ale takisto sa skratka SCM pouZiva aj
na oznacenie kategérie softvérovych aplikécii, ktoré sa zaoberaju
riadenim skupiny obchodnych procesov, ktoré st spolo¢né pre
dodévatelské a vyrobné firmy. Musia sa tu zabezpecCovat skupiny
procesov ako:

* spolo¢né planovanie dodavok v napojeni na plan vyroby,

* zabezpeclenie informac¢nych tokov oboma smermi,

* riadenie fyzickej realizicie dodavok a ich koordinicie,

* integracia s inymi informacnymi systémami dodavatela a vy-
robnej firmy,

dalsie procesy, ktoré su $pecifické pre jednotlivé odvetvia a fir-
my.

V literatire sa Casto stretdvame s oznacenim softvérovych aplika-
cii na riadenie dodavatelského retazca skratkou APS/SCM. Sys-
tém APS (Advanced Planning and Scheduling) mé na starosti po-
krocilé planovanie a rozvrhovanie vyroby na udrovni jedného
podnikatelského subjektu. Informaény systém SCM vsak zabez-
pecuje okrem inych ¢innosti aj pldnovaci proces v ramci celého
dodavatelského retazca. Prvé APS systémy sa zacali objavovat
vo svete zaciatkom devitdesiatych rokov, neskorsie sme zazname-
nali ich pouZivanie aj u nds. Stviselo to hlavne s prichodom
zahraniénych firiem na nas trh. Niektoré softvérové firmy doda-
vaju systémy APS samostatne (napr. produkt SAP APO), ale mo-
zeme pozorovat trend, ked sa funkcionalita aplikdcii APS stava
sicastou SCM. V dalSom texte budeme preto pouzivat len ozna-
¢enie SCM.

Na systémy SCM sa musime divat komplexne, lebo ich tlohou je
prepajanie a riadenie procesov vo velkych podnikovych sietach.
Pomocou implementovanej metédy CPFR sa systémy SCM po-
dielaji na riadeni kolaborativnych procesov, ¢o sa v sti¢asnosti po-
vazuje za najvyssiu formu integracie informacnych systémov spo-
lupracujicich samostatnych subjektov.

Priklady pouzitia kolaborativnych procesov by sme v praxi (aj
na Slovensku) nasli viac. SU nevyhnutné v tych pripadoch, ked
komunikécia medzi spolupracujicimi firmami alebo inStitdciami
musi byt rychla a presnd. Vyzaduje si to v§ak vzajomnu doveru, le-
bo svojim partnerom umoziujeme do urcitej miery pracovat s na-
$im informacénym systémom. Typickym prikladom moZe byt vy-
bavovanie objednavok, cez riadenie nakupu az po zabezpecenie
dodévky komponentov do vyroby. Dalsie kolaborativne procesy
moézu mat uplatnenie pri styku banky s podnikom, ktorému po-
skytla tver. Pomocou spolo¢ného procesu v oblasti finan¢ného
manazmentu mdze banka podrobne sledovat finan¢ény stav pod-
niku v oblasti, na ktorej sa dohodnu.
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Na priklade automobilky, ktord spolupracuje s velkym poctom
dodavatelov komponentov z blizkeho, ale aj velmi vzdialeného
okolia, si vysvetlime princip fungovania kolaborativnych proce-
sov. Vieme, Ze proces ma svoj zaciatok a koniec, sklada sa z viace-
rych ¢innosti a musi mat svojho vlastnika. Priklad procesu mame
na obr. 5. Cinnosti, ktoré s stcastou kooperativneho procesu,
prebiehaji vo firme doddvatela (C 1-dod, C 2-dod) a odberatela
(C 3-0db, C 4-odb). Tieto ¢innosti s fyzicky zabezpetované Iud-
mi, ktori st zamestnancami obidvoch firiem. Skisme si urobit si-
muldciu velmi zjednoduseného logistického procesu, ktory ma za-
bezpedit doddvky materidlu do vyroby odberatelského podniku,
napriklad automobilky. Majster vyrobného podniku, ktory ma na
starosti chod dielne, potrebuje na kompletizaciu vyrobku urcitd
stciastku, ktord do firmy dodédva na$ dodavatel. Preto zada pozia-
davku do svojho informaéného systému.

Ak je uvedeny materidl na sklade, tak ho mé okamzite k dispozi-
cii. Ked material na sklade nie je, alebo aj ked by skladové zasoby
Kklesli pod bezpeénostni hranicu, medzipodnikovy informaény
systém (presnejsie jeho ¢ast SCM) automaticky pomocou spoloc-
ného kolaborativneho procesu upozorni na dany stav vlastnika
tohto procesu, ktory je vSak zamestnancom dodévatelskej firmy.
Ten uz kona na zédklade dohodnutych pravidiel a zabezpeci vyro-
bu (dodavku) daného materidlu. Pripominame, Ze uvedeny kola-
borativny proces je sucastou obidvoch informaénych systémov,
dodavatela aj odberatela. Tieto systémy su, samozrejme, prepoje-
né online, takZe celd transakcia (informacény tok) moze trvat len
niekolko mintt aj vtedy, ked si uvedené firmy od seba vzdialené
aj tisice kilometrov. Samozrejme, fyzicka preprava tovaru je uz
trochu dlhsia.

Pri riadeni zlozitych dodavatelskych retazcov vznika v systémoch
SCM velké mnozstvo dat. Ich analyzou mdzeme dostat zaujimavé
informacie. Robit analyzu tychto dat je vSak velmi zlozité, lebo
vztahy medzi objektmi su Casto skryté. Preto je vyhodné pouZzivat
met6dy umelej inteligencie. Na to sa dodavaju bud $pecializované

SCM

vac$inou manazuje

SCI

umoznuje Siroky pohlad

dodavatelsky retazec, aby sa
dosiahlo plynulé zdsobovanie
vyrobnych liniek

transakény charakter

robi taktické, operativne
rozhodnutia

zvysuje efektivitu prace, ¢im
pomaha redukovat naklady

zaznamenava ,,sucasny“ stav

pomaha pri planovani
materialu a vyroby

kvantifikuje naklady
na jednotlivé materialy

zobrazuje aktudlne vynosy,
ale nevie vysvetlit ich
ovplyviiovanie,

nepomaha ich vylepsovat

jednoduché reporty
(zostavy)

Tab.1

na dodavatelsky retazec ako celok,
zobrazuje a analyzuje vSetky pro-
dukty a zlozky ich zivotného cyklu

analyticky pohlad

robi strategické rozhodnutia

objavuje moznosti redukcie nakla-
dov, ¢im stimuluje rast prijmu

uchovéva aj historické data

na zaklade historickych dat

robi predpovede typu ,Co, ked*
(»What-if“)

umoziuje porozumiet celkovym
nakladom

vie rozlozit a analyzovat vynosy,
zobrazuje, ¢o zapricinuje jednotlivé
vykonnostné urovne, ktoré dokaze
vylepsit

poskytuje prostredie na tvorbu
personalizovaného monitoringu

a metriky
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samostatné aplikdcie SCI (Supply Chain Intelligence), alebo si
metédy umelej inteligencie stcastou systémov SCM. Zalezi
na marketingovej politike vyrobcov tychto systémov. V obidvoch
pripadoch sa vSak musi vyuzivat technoldgia datovych skladov.
Na znéazornenie rozdielov vo funkcidch tychto systémov si v pre-
hladnej tab. 1 uvedieme ich podstatné vlastnosti.

Prinosy SCM systémov pre vyrobné firmy sa prejavia hlavne v ty-
chto oblastiach.

Ako prvi musime spomentt nakladovost zabezpecenia dodava-

telského refazca. Znizenie nakladov dosiahneme hlavne:

* zvySenim transparentnosti vztahov v logistickom retazci,

e zvySenim produktivity pri zabezpecovani dodéavatelskych
vztahov,

* minimalizaciou skladovych zdsob, ¢im sa znizia aj naklady
na prevadzku skladov,

¢ znizenim ndkladov na obstardvanie materidlu,

* zniZenim vyrobnych a distribué¢nych néakladov.

Druhou oblastou, kde sa kladne prejavi vplyv systému SCM, je

vytvorenie prilezitosti zvySenia obratu firmy. Dosiahne sa to

hlavne tym, Ze:

* sa podstatne zvysi priepustnost logistického retazca na vstupe,

» zrychlia sa reakcie na poziadavky trhu,

e zrychli sa reak¢ny Cas na $pecifické, neocakdvané poziadavky,

* ziskame podrobnej$ie a presnejsie informacie o stave vybavova-
nia objednévok.

V oblasti navratnosti podnikovych aktiv dosiahneme zlepSenie
tym, ze:

* sa skrati Cas trvania vSetkych cyklov v dodavatelskom retazci,
e zrychli sa obrat zasob,

* vSeobecne klesnu poziadavky na kapitdlové investicie,

* sa zlepsi a sprehladni ,,cash flow* v podniku,

* budeme mat rychle a kvalitné informaécie o skuto¢nom dopyte,
* sa znizi stav zasob materidlu a surovin (v rozpracovanej vyrobe
a hotovych vyrobkoch),

sa zvysia produktové marze.

2.3 SRM (Supplier Relationship Management)

SRM je $pecializovana softvérova aplikdcia urcend na riadenie do-
davatelskych vztahov. Kym predmetom zdujmu CRM systémov
st zdkaznici, o SRM aplikécidch sa d4 povedat, Ze je to ,otoCené“
CRM o 180° teda smerom k dodédvatelom. Predmetom zaujmu
SRM systémov st teda dodavatelia. Tento systém je zvlast dolezi-
ty pre firmy, ktoré maju velky poc¢et dodavatelov. Sice aj ERP sys-
tém md modul ,,doddvatelia“, ale tu sa robi v podstate iba ich
evidencia, zaznamenava sa obchodné meno firmy, 1CO, DICO,
kontakty a adresa. V celom ERP systéme mame sice vela informa-
cii o dodavateloch, ale st roztratené na viacerych miestach. Takze
len velmi tazko dostdvame odpovede na nasledujtice otazky:

Co nakupujeme od jednotlivych dodévatelov? Aké mnoZstvo a za
aké ceny? Pozname blizsie firmu, od ktorej nakupujeme? Sd nasi
dodavatelia nezavislé subjekty alebo si majetkovo previazani?
Ako st kapitdlovo silni nasi dodévatelia? Aké pripadné rizika pre
nas predstavuje ten-ktory dodavatel? Mdame spolo¢nych dodava-
telov s nasimi konkuren¢nymi firmami? Ako sa ¢asom meni nasa
nakupna prax?

Aby sme ziskali odpovede na tieto otazky z vacSiny ERP systé-
mov, musime informdcie vytahovat jednotlivo z réznych modu-
lov, pripadne ich ziskavat z inych zdrojov. Aj napriek tomu, ze zis-
kat tieto informacie je pracne, len malo organizicii pouziva
systémy, ktoré im mo6zu poskytntt okamzité, detailné a uspokoji-
vé odpovede na tieto otdzky. V mnohych organiziciach predsta-
vuje nakupny proces ¢innost zamestnavajicu velky pocet [udi
v réznych diviziach a oddeleniach, ktori nakupujd materidl, tovar
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a sluzby od velkého poétu dodédvatelov. Zriedkavo sa vSak nakup-
né tulohy jedného oddelenia koordinuji s nakupnymi tlohami
ostatnych oddeleni. Mnohi ndkupcovia si tiez odkazani sami
na seba vo vyhladdvani novych a udrzani existujtcich dodavate-
lov. Je to Casto preto, Ze organizicia neposkytuje svojim nakup-
com o dodavateloch komplexné informacie, ktoré by im pomohli
v rozhodovani, ktorych dodéavatelov pouzit v akych obchodnych
situdciach. Bez ,,celkového komplexného pohladu® je tazké urcit
efektivne ndkupné stratégie. Napriklad nie je zvlastnostou, Ze na-
kupcovia st zaneprazdneni velkym mnozstvom objedndvok s ma-
Iym objemom od réznych dodéavatelov. Ak nie je znamy celkovy
objem objednavok od urc¢itého dodédvatela, organizacia moze pre-
hliadnut moznost ziskania vyznamnych zliav. Ale ako méa nakup-
ca dosiahnut potrebny prehlad, ked informaécie leZia ukryté v po-
dobe ,,surovych“ dat v roznorodych informaénych systémoch?
Daita nie st organizované vo forme, ktord umoznuje sumariziciu,
ale si usporiadané skor pre potreby logistiky alebo skladového
hospodarstva. Az 60 a viac percent svojich vynosov pouzivaji
organizacie na nakup materidlu, tovaru a sluzieb. S rozvojom
outsourcingu hlavne v oblasti sluzieb bude tento pomer eSte vzra-
stat, bude sa zvySovat pocet dodavatelov a objem dodavok. Reduk-
cia tychto nakladov vyrazne ovplyviiuje hospodarsky vysledok.
A prave toto je hlavnd myslienka a ciel systémov na riadenie do-
davatelskych vztahov. Supplier Relationship Management (SRM)
je proces pochopenia vztahov s dodavatelmi. Inymi slovami, SRM
ukéze, kde sa spolo¢nost nachddza a kam smerujete z hladiska
svojej nakupnej praxe. Na zdklade tohto poznania moze budovat
také dodavatelsko-ndkupné stratégie, ktoré jej pomdzu zredu-
kovat naklady, zleps$it vztahy s dodavatelmi a dosiahnut vy-
hodnejsie obchodné podmienky. Musi mat v$ak kvalitné a v¢asné
informacie.

Zakladné zdroje informacii

Na efektivne riadenie vztahov s dodavatelmi st dolezité tri hlav-

né zdroje informacii:

* Interné informécie — mnoho doélezitych ddajov o dodéavatelovi
mozno ziskat z vnatornych zdrojov spoloc¢nosti (hlavne z ERP
systému): kolko platime dodavatelovi ro¢ne, aké mnoZstvé na-
kupujeme, ako Casto je tovar dodany vcas alebo s omeskanim,
aké mnozstva vratime pre nekvalitu.

* Externé informécie — externé zdroje ndm poskytnd dalSie
informacie, ktoré méZeme vyuzit na zlepSenie nasho riadenia
dodavatelskych vztahov: porovnanim ro¢ného vynosu dodava-
tela so sumou, ktort mu za rok zaplatime, si lahko vypocitame
percento, ktorym prispievame k jeho biznisu. Z externych
zdrojov sa mdzeme dozvediet o jeho zavizkoch a raste, na za-
klade ¢oho zistime, aké riziko pre nés spolupraca s nim pred-
stavuje.

Klasifikdcia dodavatelov — porovnanim podobnych dodavate-

lov ziskame informdaciu o tom, ktory z nich ma najlepsie ceny,

je najspolahlivejsi alebo poskytuje najlepsiu kvalitu. Na takéto
porovnania existuji Standardy podla typov produktov alebo
sluzieb.

Nové nakupné stratégie mozu byt definované pomocou analytic-
kych aplikacii, ktoré pretransformujd uvedené informacie do po-
znania SirSich suvislosti. Prikladom takejto stratégie moze byt
konsolidéacia dodéavatelov, ak ich je pre dany produkt prili§ vela,
alebo ich diverzifikicia, ak ich je — naopak — nedostatok, ¢o v pri-
pade nikupu produktov, ktoré s pre chod firmy kritické, mébze
znamenat znacné riziko.

Dlhodobé vztahy s dodavatelmi

Casto preferované nakupovanie za najnizsiu cenu méze byt pova-
zované za vhodné len kratkodobo. Pri skuto¢ne strategickom na-
kupe st dolezité iné kritérid ako cena — dostupnost, spolahlivost,
vyuzitie, opakovatelnost a kvalita, pretoze tieto vlastnosti podpo-
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ruji dlhodobé ciele spolo¢nosti. SRM, Cerpajice zo Sirokého
spektra informdcii, umoziuje identifikovat tych dodavatelov, kto-
rych vlastnosti st v stlade s podnikovymi cielmi, a preto si hod-
ni dlhodobého vzfahu. V mnohych spolo¢nostiach sa nakupné
praktiky pohybujt na hraniciach extrémov: na jednej strane zotr-
vavaji u dodavatelov, s ktorymi nie st celkom spokojni, len pre-
to, Ze je zlozité najst, kvalifikovat a vytvorit vztah s novymi doda-
vatelmi. Na strane druhej nakupuji jednorazovo od neznamych
dodévatelov a ignoruji riziko nakupovania za nizke ceny. Obidva
tieto extrémy vyplyvaji z nedostatku informovanosti. SRM ten-
to nedostatok odstrdni tym, Ze poskytne informdcie potrebné
na zhodnotenie dodavatela z hladiska jeho perspektivnosti pre
firmu a rizika vyplyvajiceho z kratkodobého vztahu.

Analyza nakupnej histérie

Efektivita SRM zavisi od kompletnosti zozbieranych tidajov o do-
davateloch. Obvykle st roztrisené v transakénych systémoch za-
bezpecujucich fakturaciu, platby, objednavky, dodavky atd. Vset-
ko st to zdroje dolezitych nakupnych informacii, ktoré vsak treba
extrahovat z jednotlivych systémov a integrovat ich v centralnej
databaze. Znamena to, Zze data pre potreby SRM musia byt inte-
grované v datovom sklade.

Nékupny datovy sklad poskytuje historicky obraz o spravani na-
kupcu a dodavatela, ktoré Specialista na nakup dokaze analyzovat
a objavit dolezité trendy, napriklad meniacu sa velkost dodavatel-
skej zakladne, historiu nakladov na nakup, rastiicu alebo zmensu-
jucu sa zavislost od toho-ktorého dodavatela a pod. Tymto spdso-
bom datovy sklad, fungujiici pod SRM, umoziuje spolo¢nosti,
aby si uchovala zdroje vedomosti a cennych skisenosti, ktoré
moézu byt vyuzité na znizenie nikladov a zlepSenie konkurencnej
vyhody.

Naklady na nakup

od jednotlivych dodavatelov

Porozmyslajte nad tymito otdzkami: ,Kto st nasi 10 najvacsi do-
dévatelia podla vysky nasich zdvizkov a obstaravacich nakladov?
AKky je ndklad na dodavatela, ked vezmeme do tivahy nase nédkla-
dy na sluzby zdkaznikom a ndklady na vrateny nekvalitny tovar?“
Odpovede nem6zu byt presné, ak déta nie si konsolidované z kaz-
dého informa¢ného kandla spoloc¢nosti. Pravdivd odpoved na
otazku ,,Ktoré su nase najcastejsie nakupované komodity?“ moze
byt poskytnutd, len ak st data organizované podla standardizova-
nych kédov pre jednotlivé komodity. Otdzka typu ,AKy je pomer
zavislosti od jednotlivych dodavatelov?“ nemdze byt zodpoveda-
na bez vypoctu vyuzivajiceho externé finan¢éné data o dodavate-
Toch. Dalekosiahle analytické otazky tohto druhu st zodpovedané
omnoho presnejsie pomocou SRM systému podporovaného dato-
vym skladom, ktory konsoliduje firemné ddta, ddaje z externych
zdrojov a organizuje informécie o nakupe podla zavedenych Stan-
dardov.

Prinosy systému SRM pre firmy mézeme zhrnit do tychto bodov:

¢ Skvalitnenie stratégie vyberu dodavatelov — pomocou dlhodo-
bych analyz spravania sa dodédvatelov vyberieme len perspek-
tivnych, kapitalovo silnych dodavatelov.

* Skratenie procesnych cyklov vyberovych konani — pomocou
elektronickej podpory vyberovych konani m6zeme podstatne
znizit trvanie vyberového konania.

* Centralizaciou nakupu sa znizia procesné naklady — obmedzia
sa nekoordinované aktivity v oblasti nakupu. Zjednodusuje
a zefektiviiuje rutinné ¢innosti v oblasti nakupu.

e Spravidla sa dosahuji nizsie jednotkové ceny nakupovanych
tovarov a sluzieb. Toto mozno dosiahnut, pretoZe sa sumarizu-
ja nakupy za viac obchodnych jednotiek tej istej organizicie.

* Znizuju sa ndklady na skladovanie — tym, Ze sa zjednodusi
a zrychli proces ndkupu, spolo¢nost si moéze dovolit drzat men-
$ie zasoby v skladoch.

o Ziska sa prehlad o materidloch vo vsetkych obchodnych jed-
notkach spolo¢nosti - materidl mozno operativne presivat me-
dzi jednotlivymi zdvodmi.

« Dalsie vyhody, ktoré zavisia od $pecifickych podmienok podni-
kania.
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