MODULÁRNÍ VZDĚLÁVACÍ SYSTÉM- obsah
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Specifikace požadavků a plánování nákupu a       

                      logistiky  
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· 1.1 Specifikace požadavků
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Interní normování

· 3.6 
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· 5.1 
Úvod

· 5.2 
Role nákupu a logistiky 

· 5.3 
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Analýza  dodavatelského trhu 
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Úvod

· 1.1 
Důležitost analýzy dodavatelského trhu 

· 1.2 
Výhody analýzy dodavatelského trhu 

· 1.3 
Čím se zabývá tento modul

Stanovení priorit analýzy dodavatelského  trhu 

· 2.1 
Přehled

· 2.2 
Segmentace  dodavatelského  trhu  – Fáze I

· 2.3 
Segmentace  dodavatelského  trhu  – Fáze II

Pochopení  dodavatelského  trhu  

· 3.1 
Výchozí bod

· 3.2 
Krok I: Příprava na analýzu dodavatelského trhu  

· 3.3 
Krok II: Posouzení stupně a účinků konkurence na trhu 

· 3.4 
Krok III: Předpověď vývoje trhu 

· 3.5 
Krok IV: Poznání  faktorů  úspěšnosti  na  trhu   

· 3.6 
Krok V:  Hodnocení cenových  vlivů 

· 3.7 
Krok VI: Segmentace  dodavatelského  trhu  

· 3.8 
Krok VII: Stanovení  prioritních  segmentů

· 3.9
Závěr

Analýza  tržních segmentů  

· 4.1 
Úvod

· 4.2 
Fáze I:   Identifikace  rizik a příležitostí    

· 4.3 
Fáze II:  Identifikace  a sledování  příležitostí  v nosných  segmentech  

· 4.4 
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· 4.9 
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· 4.10 
Přehodnocení  priorit  nakupovaných  komodit dle segmentace dodavatelského  trhu 

· 4.11 
Závěr

Informační podpora analýzy trhu zásobování  

· 5.1 
Úvod

· 5.2 
Typy informací a poskytovatelů informací 

· 5.3 
Informace potřebné pro analýzu dodavatelského  trhu   

· 5.4 
Vypovídací  schopnost  informací




Návrh  strategie nákupu  a  logistiky   
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Lekce 2

Lekce 3

Lekce 4

Lekce 5

Lekce 6

Lekce 7

Lekce 8
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Úvod

· 1.1 
Co je strategie nákupu  a  logistiky ?

· 1.2 
Čím se zabývá tento modul

Rámec strategie 
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Propojení strategie nákupu a logistiky se strategií firmy 

· 2.2 
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· 2.3 
Jednoduchá nebo vícenásobná segmentace ?
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· 3.1 
Výchozí bod

· 3.2 
Příležitostné  nákupy

· 3.3 
Pravidelné obchodování

· 3.4 
Kontrakty na výzvu  

· 3.5 
Pevné kontrakty

· 3.6 
Partnerství

· 3.7 
Společné podniky

· 3.8 
Vlastní  výroba 

· 3.9   Zpětná  vazba  dodavatele  na  naši  vyjednávací pozici  

· 3.10
Závěr

Strategie  rutinních  komodit  

· 4.1 
Úvod

· 4.2 
Počet dodavatelů a typy  dodavatelských vztahů 

· 4.3 
Typ kontraktu

· 4.4 
Jaké  praktické  postupy  ? 

· 4.5 
Hlavní  souvislosti  pro   dodavatele  a odběratele  

· 4.6 
Jednorázové nebo  nepravidelné nákupy 

· 4.7 
Závěr
Strategie  pákových komodit   

· 5.1 
Úvod
· 5.2 
Dopad  nákladů na  změny 
· 5.3 
Dopad kolísání cen dodavatelů 
· 5.4 
Jaké praktické  postupy ?
· 5.5
Hlavní  souvislosti  pro   dodavatele  a odběratele  

· 5.6
Důsledky slabé  vyjednávací  pozice   
· 5.7
Jednorázové nebo nepravidelné  nákupy
· 5.8
Závěr
Strategie  úzkoprofilových  komodit   
· 6.1
Úvod
· 6.2
Počet dodavatelů a typy dodavatelských vztahů
· 6.3
Typ kontraktu
· 6.4
Jaké praktické  postupy ?
· 6.5
Hlavní  souvislosti  pro   dodavatele  a odběratele 
· 6.6
Jednorázové nebo nepravidelné  nákupy
· 6.7
Závěr
Strategie  kritických  komodit 
· 7.1
Úvod
· 7.2
Počet dodavatelů a typy dodavatelských vztahů
· 7.3
Typ kontraktu
· 7.4
Jaké praktické  postupy ?
· 7.5
Hlavní  souvislosti  pro   dodavatele  a odběratele 
· 7.6
Výjimky z navrhovaných  postupů   
· 7.7
Jednorázové nebo nepravidelné  nákupy
· 7.8
Závěr
Strategie  specielních komodit  

· 8.1
Úvod
· 8.2
Nákup termínovaných  komodit   
· 8.3
Další otázky k vyhodnocení  


Hodnocení a výběr dodavatelů

Lekce 1

Lekce 2

Lekce 3

Lekce 4

Lekce 5

Lekce 6

Lekce 7

Lekce 8

Příloha 1

Předmluva


Úvod

· 1.1 
Proč a  kdy hodnotit  dodavatele ?
· 1.2 
Čím se zabývá tento modul
Rámec pro  hodnocení dodavatelů

· 2.1 
Úvod
· 2.2 
Postup
· 2.3 
Umístění vaší komodity 
· 2.4 
Možné typy vztahů s dodavateli  
· 2.5 
Základní model hodnocení dodavatelů  
Kritéria hodnocení potenciálního dodavatele  

· 3.1 
Úvod
· 3.2 
Ideální “ Seznam přání ”
· 3.3 
Volby hodnotících kritérií pro různé kategorie komodit  
Matice  „  Zpětná  vazba  dodavatele „ 

· 4.1 
Úvod
· 4.2 
Model  priorit  dodavatele
· 4.3 
Identifikace  úrovně motivace dodavatele  
· 4.4 
Hlavní  souvislosti  pro   dodavatele  a odběratele 
· 4.5 
Hodnocení  motivace dodavatele 
· 4.6 
Výzva k opatrnosti
Identifikace , monitorování   a  vyhledávání  dodavatelů 

· 5.1 
Úvod
· 5.2 
Identifikace dodavatelů
· 5.3 
Monitorování dodavatelů
· 5.4 
Vyhledávání dodavatelů
Zvažování a klasifikace 

· 6.1 
Úvod
· 6.2 
Zvážení kritérií vyhodnocení způsobilosti dodavatele  

· 6.3 
Klasifikace způsobilosti vašich potenciálních dodavatelů 

· 6.4 
Kombinace klasifikace způsobilosti a motivace  

Hodnocení finanční  způsobilosti 

· 7.1 
Úvod

· 7.2 
Finanční výkazy

· 7.3 
Finanční  parametry 

· 7.4 
Závěr

Jaké jsou další kroky?

· 8.1 
Úvod

· 8.2 
SWOT  analýza (silné a slabé stránky)  dodavatelů v užším výběru 

· 8.3 
Kategorizace dodavatelů

· 8.4 
Zaznamenávání informací o dodavatelích  

· 8.5 
Vyhodnocení vámi  ověřovaných dodavatelů 

· 8.6 
Další rozvoj a motivace dodavatelů 

· 8.7 
Aktualizace hodnocení dodavatelských rizik  

· Dotazník auditu dodavatele


Získávání a výběr nabídek 
Lekce 1

Lekce 2

Lekce 3

Lekce 4

Lekce 5

Lekce 6

Přílohy


Předmluva


Úvod

· 1.1 
Jak na to

· 1.2 
Terminologie  a její  význam

· 1.3 
Co je třeba udělat než začnete

· 1.4 
Čím se zabývá tento modul

Systém získávání a výběru nabídek 

· 2.1 
Úvod

· 2.2 
Alternativní přístupy k získávání a výběru nabídek 

· 2.3 
Rámcový  přehled  o  procesu 

· 2.4 
Propojení se strategií nákupu  a  logistiky

· 2.5 
Rutinní  komodity

· 2.6 
Pákové  komodity 

· 2.7 
Úzkoprofilové  komodity

· 2.8 
Kritické  komodity

· 2.9 
Závěr

Způsob získávání nabídek

· 3.1 
Úvod

· 3.2 
Neformální přístup

· 3.3 
Přístup poptávka-nabídka 

· 3.4 
Formalizované  výběrové  řízení

· 3.5 
Využití možností elektronického trhu k získání nabídek 

· 3.6 
Závěr

Kritéria  hodnocení nabídek

· 4.1 
Úvod

· 4.2 
Nejnižší cena

· 4.3 
Nejnižší celkové náklady 

· 4.4 
Hodnocení  s váhami  parametrů

· 4.5 
Hodnocení  dle   přínosů 

· 4.6 
Výběr základů  pro hodnocení  

· 4.7 
Závěr

Kolik dodavatelů?

· 5.1 
Úvod

· 5.2 
Možnosti a důvody

· 5.3 
Které dodavatele oslovit?

Postup získávání a výběru nabídek  

· 6.1 
Úvod

· 6.2 
Příprava poptávky  

· 6.3 
Předání poptávek dodavatelům  

· 6.4 
Obdržení a vyhodnocení nabídek  

· 6.5 
Vyjednávání 

· 6.6 
Přijímání nabídek a příprava  kontraktu 

· 6.7 
Oznámení neúspěšným dodavatelům a jejich vyslechnutí

· 6.8 
Evidence postupu

· 6.9 
Modernizovat postup získávání nabídek  

· A1 
Postup při výběrovém řízení

· A2 
Balíček  pro vypsání výběrového řízení 

1. Obecné aspekty

2. Průvodní dopis

3. Rozsah a specifikace kontraktu

4. Pokyny k výběrovým řízením

5. Vybrané smluvní podmínky 

6. Dokumenty a informace, které musí dodavatel s nabídkou předložit 

7. Přílohy k žádosti  o  nabídku  




Vyjednávání
Lekce 1

Lekce 2

Lekce 3

Lekce 4

Lekce 5


Předmluva


Úvod

· 1.1 
Co je vyjednávání a proč je důležité 

· 1.2 
Kdy nákupčí  vyjednávají?

· 1.3 
Fáze vyjednávání

· 1.4 
Čím se zabývá tento modul

Získávání a pochopení údajů

· 2.1 
Úvod

· 2.2 
Chápání kontextu nákupu  

· 2.3 
Analýza cen a nákladů

· 2.4 
Pochopení  organizace dodavatele 

· 2.5 
Pochopení  vyjednávajících osob  

· 2.6 
Vymezení   působících  činitelů

· 2.7 
SWOT  analýza 

Cíle a strategie vyjednávání
· 3.1 
Stanovení záměrů

· 3.2 
Varianty a možnosti

· 3.3 
Stanovení cílů

· 3.4 
Určení vyjednávacího prostoru
· 3.5 
Vypracování strategie
Vyjednávání

· 4.1 
Fáze vyjednávání
· 4.2 
Kladení otázek a naslouchání
· 4.3 
Verifikace  pozic a zájmů 
· 4.4 
Řeč těla
· 4.5 
Vyjednávání s lidmi ze zahraničí 
· 4.6 
Vyjednávání po telefonu
Další kroky

· 5.1 
Formalizace dohody 
· 5.2 
Kontrola a řízení realizace 
· 5.3 
Hodnocení výkonu  vyjednávačů 


Příprava  smluv 

Lekce 1

Lekce 2

Lekce 3

Lekce 4

Lekce 5

Lekce 6

Lekce 7

Lekce 8

Lekce 9

Přílohy


Předmluva


Úvod

· 1.1 
Definice a důležitost smlouvy 
· 1.2 
Povinnosti odběratele a dodavatele 
· 1.3 
Čím se zabývá tento modul
Kontext přípravy kontraktu

· 2.1 
Příprava  smlouvy
· 2.2 
Hlavní problémy spojené s přípravou smlouvy

· 2.3 
Problémy u mezinárodních smluv o koupi a dodávkách 

· 2.4 
Různé právní systémy

· 2.5 
Hlavní témata, která je třeba mít na paměti: co je potřeba k dobré smlouvě ? 

· 2.6 
Strategie  nákupu a  smlouva  

· 2.7
Některé klíčové otázky smluv   

· 2.8
Uzavírání smluv v onlinovém prostředí  

· 2.9
Závěr

Jednorázové smlouvy a dlouhodobé smlouvy  

· 3.1 
Úvod

· 3.2 
Seznam smluvních článků 

Smlouvy o nákupu na výzvu a pevné kontrakty 

· 4.1 
Úvod

· 4.2 
Seznam smluvních článků

Partnerství a společné podniky  
· 5.1 
Úvod

· 5.2 
Seznam smluvních článků

· 5.3 
Závěr

Převod rizik a Incoterms

· 6.1 
Úvod

· 6.2 
Incoterms

· 6.3 
Převod rizik

· 6.4
K čemu dochází při absenci Incoterms

· 6.5 
Přijímání Incoterms

Platební metody 

· 7.1 
Úvod

· 7.2
Hlavní platební metody

· 7.3
Ostatní platební metody

· 7.4
Zvládání kursových rizik 

Nedodržení kontraktu a jak se mu vyhnout 

· 8.1 
Úvod

· 8.2
Nedodržení kontraktu – příprava na situace, kdy dojde k potížím 

· 8.3
Nedodržení kontraktu

· 8.4
Jak se vyhnout nedodržení kontraktu 

· 8.5
Závěr

Rozhodné právo a urovnávání sporů
· 9.1 
Úvod

· 9.2 
Potřeba společného zázemí 

· 9.3 
Šest úrovní rozhodného práva

· 9.4 
Základní otázka: zvolily smluvní strany v kontraktu rozhodné právo?  

· 9.5 
Jak byste zvolili rozhodné právo?  

· 9.6 
Nejčastěji volená rozhodná práva  

· 9.7 
Některá klíčová rozhodná práva

· 9.8 
Nejčastější případy řešené rozhodným právem  

· 9.9 
Volba způsobu řešení sporů 

· 9.10
Kdy v kontraktu stanovit způsob řešení sporů? 

· 9.11
Na co myslet při volbě arbitráže?  

· 9.12
Na co myslet při koncipování článku o arbitráži?

· 9.13
Závěr

· Celkový závěr modulu

1. Standardní kontrakty

2. Partneři a kontakty: informační zdroje pro přípravu smluv  s dodavateli  

3. Právní systém dané země



Řízení smluv a smluvních vztahů 
Lekce 1

Lekce 2

Lekce 3

Lekce 4

Lekce 5

Lekce 6

Lekce 7

Lekce 8


Předmluva


Úvod

· 1.1 Účel řízení  smluv  a  smluvních  vztahů 

· 1.2 Jak na  to  

Vytváření týmů pro řízení  smluv  a  smluvních  vztahů  
· 2.1 
Úvod

· 2.2 
Vedoucí  projektu 

· 2.3 
Projektové   týmy 

Příprava plánu 

· 3.1 
Úvod

· 3.2   Všeobecné informace o smlouvě a strategii nákupu 

· 3.3 
Taktika  a  procedury   

· 3.4   Harmonogram  

· 3.5   Rozpočet  
· 3.6   Plán kvality  

· 3.7   Priority  při  komunikaci  

· 3.8   Závěr
Příprava registru rizik

· 4.1 
Úvod

· 4.2   Rizika spojená s harmonogramem 

· 4.3   Rizika spojená s náklady 

· 4.4 
Rizika spojená s kvalitou 

· 4.5   Obchodní a další rizika 

· 4.6 
Registr rizik 

Měření a kontrola plnění

· 5.1 Úvod

· 5.2 Měření a  hodnocení 

· 5.3 Řízení  časového  plánu 

· 5.4 Řízení  nákladů

· 5.5 Řízení  kvality

· 5.6 Porady k řízení  postupu prací  
Správa a hodnocení smluv

· 6.1 
Úvod

· 6.2   Všeobecná správa  a administrativa   

· 6.3   Kontrola odchylek a změn 

· 6.4   Provádění plateb 

· 6.5   Administrativa  prováděná při a po dokončení  smluv  

· 6.6   Hodnocení  smluv  

Provozní  řízení

· 7.1  Úvod

· 7.2 
Porovnání přístupu

· 7.3 
Řízení přechodné fáze a aplikace nákupních strategií 

· 7.4   Řízení úrovně služeb  

· 7.5   Dokončení dodávky, prodloužení a obnovení  smluv 

 Řízení  vztahů, spory a ukončení 

· 8.1 
Úvod

· 8.2 
Řízení kooperačních vztahů  

· 8.3 
Vyřizování reklamací a řešení sporů 

· 8.4   Ukončení 




Řízení logistiky
Lekce 1

Lekce 2

Lekce 3

Lekce 4

Lekce 5


Předmluva


Úvod

· 1.1 
Co je logistika?

· 1.2 
Logistika a nákupní řetězec

· 1.3 
Budoucnost logistiky

· 1.4 
Čím se zabývá tento modul

Procesy při dovozu

· 2.1 
Dovoz

· 2.2 
Užívání Incoterms

· 2.3 
Alternativy mezinárodní dopravy 

· 2.4 
Využívání lodních a nákladních zasilatelství  

· 2.5 
Přepravní dokumenty

· 2.6 
Úmluvy, které řeší odpovědnost přepravce 

· 2.7 
Pojištění

Příchozí doprava a distribuční operace 

· 3.1 
Úvod: funkční fáze v logistických systémech 

· 3.2 
Příchozí doprava a přijetí k proclení 

· 3.3 
Přístavní služby a celní odbavení 

· 3.4 
Meziskladová doprava

· 3.5 
Četnost dodávek

· 3.6 
Navádění vozidel při meziskladové dopravě  

· 3.7 
Plánování a vytváření harmonogramů dodávek  

· 3.8 
Umístění skladu

Logistická zařízení a balení

· 4.1 
Úvod

· 4.2 
Meziskladová vozidla

· 4.3 
Ekonomika vozidla na jednotkovou kapacitu  

· 4.4 
Manipulační zařízení

· 4.5 
Balení pro přepravu

· 4.6 
Balení a ukládání do kontejnerů

Strategické otázky

· 5.1 
Logistický přehled

· 5.2
Hodnocení výkonnosti vašeho systému nákupu a  logistiky

· 5.3
Stanovení cenově efektivních možností využití informačních technologií 

· 5.4
Nákupní  aliance a  dodavatelské  řetězce

· 5.5
Shrnutí otázek logistiky 




Řízení zásob

Lekce 1

Lekce 2

Lekce 3

Lekce 4

Lekce 5


Předmluva


Úvod

· 1.1 
Co je řízení zásob

· 1.2 
Proč je řízení zásob důležité

· 1.3 
Proč udržovat zásoby

· 1.4 
Jaké množství zásob udržovat

· 1.5 
Cena za nedodržení dostatečného množství zásob 

· 1.6 
Finanční aspekty držení zásob 

· 1.7 
Jaký typ zásob držet a na jakém místě dodavatelského řetězce    

· 1.8 
Role vedoucího skladů 

Skladové a inventurní operace 

· 2.1 
Úvod

· 2.2 
Sledování pohybů

· 2.3 
Měření a ocenění zásob 

· 2.4 
Příjem a výdej zásob

· 2.5 
Systémy doplňování zásob 

· 2.6
Kolik objednávat

· 2.7
Kdy vystavit objednávku

Řízení a prognózy zásob  

· 3.1 
Úvod

· 3.2 
Řízení doby nutné k realizaci (dodací lhůty)

· 3.3   Systémy řízení podnikových zdrojů (ERM) 

· 3.4 
Techniky prognóz poptávky 

Plánování zásob

· 4.1 
Úvod

· 4.2 
Taktika  úrovně služeb

· 4.3 
Techniky kategorizace zásob 

· 4.4 
Sledovatelnost a zúžení sortimentu

· 4.5 
Systémy kódování zásob 

· 4.6 
Pojištění

· 4.7 
Ustanovení zajištění a  zárukách  za půjčky 

· 4.8 
Plán řízení zásob 

· 4.9
Analýzy a reporting  zásob 

· 4.10
Havarijní  plány     

Plánování a skladovací  systémy

· 5.1 
Úvod

· 5.2 
Umístění skladu a možnosti nákupu 

· 5.3 
Konstrukce skladu

· 5.4 
Dispozice skladu

· 5.5 
Manipulace s materiály a zařízení 

· 5.6
Provoz  skladů

· 5.7 
Vedení záznamů a kontrolní  systémy 

· 5.8 
Mezinárodní normy kvality




Měření  výkonnosti  nákupu

Lekce 1

Lekce 2

Lekce 3

Lekce 4

Lekce 5


Předmluva


Úvod

· 1.1  Proč  měřit  výkonnost nákupu ?

· 1.2  Předpoklady vytvoření dobrého systému měření  výkonnosti  nákupu  ?

· 1.3  Behaviorální dopady měření  výkonnosti 

· 1.4  Přehled modulu

Proces  a  model  měření  výkonnosti  nákupu   

· 2.1  Řízení procesu 

· 2.2  Cíle nákupu 

· 2.3  Rozsah měření  a hodnocení

· 2.4  Model měření  a  hodnocení  výkonnosti nákupu  

· 2.5  Výkonnost ve vztahu k výsledkům  

· 2.6  Výkonnost ve vztahu k vnitřním faktorům 

· 2.7  Výkonnost ve vztahu k vnějším faktorům

· 2.8  Závěr a znovuzaměření na dodavatele

Parametry  a cíle  měření  výkonnosti

· 3.1  Úvod

· 3.2  Více o parametrech 

· 3.3  Zjišťování cílů

· 3.4  Více příkladů parametrů a cílů
· 3.5  Hodnocení výkonnosti dodavatele
Realizace hodnocení

· 4.1  Úvod

· 4.2  Shromažďování údajů měření

· 4.3  Analýza a interpretace údajů

· 4.4  Sdělování a získávání zpětné vazby hodnocení výkonnosti  

· 4.5  Závěr

Měření  výkonnosti integrovaného řízení dodavatelského řetězce (SCM) 

· 5.1  Měření složitosti  SCM 

· 5.2  Potřeba systému měření výkonnosti v SCM  

· 5.3  Směrnice pro měření výkonnosti SCM  

· 5.4  Proces měření výkonnosti  SCM 

· 5.5  Modely měření výkonnosti SCM 




Ekologický nákup 

Lekce 1

Lekce 2

Lekce 3

Lekce 4

Lekce 5

Přílohy


Předmluva


Úvodní slovo

Poznámky pro školitele

Proč je životní prostředí důležité?

· 1.1  Úvod

· 1.2  Celosvětové trendy

· 1.3  Nové směry

· 1.4  Nová definice vývoje

· 1.5  Ekologické koncepty a environmentální zásady provádění udržitelného rozvoje  

· 1.6  Opatření

Co má nákup společného se životním prostředím?

· 2.1  Úvod

· 2.2  Proč nemůže zůstat byznysem jako vždycky 

· 2.3  Čistší produkce a udržitelná spotřeba: Koncepty, zásady a přínosy 

· 2.4  Ekologicky výhodnější nákup  ( „ zelený  nákup „ ) v kontextu s čistší produkcí
· 2.5  „ Zelenější „ dodavatelský  řetězec 

Jak docílit  ekologicky výhodnějšího nákupu ? 

· 3.1  Úvod

· 3.2  Hodnocení vašich nákupních operací

· 3.3  Kroky ekologicky výhodnějšího nákupu 

· 3.4  Shrnutí hlavních zásad

Jak  hodnotit  produkty a dodavatele? 

· 4.1  Úvod

· 4.2  Kontrolní seznam atributů výrobku  
· 4.3  Matice ekologických atributů
· 4.4  Ekologická výkonnost dodavatele
· 4.5  Jedovaté a nebezpečné látky
· 4.6  Přehled konceptů
Jak začít?
· 5.1  Úvod
· 5.2  Organizační připravenost
· 5.3  Posouzení stávající praxe nákupu a logistiky  
· 5.4  Vytvoření a zavedení programu ekologického nákupu a logistiky
1. Posuzování životnosti
2. Ekologické značení

3. Mezinárodní dohody

4. Jedovaté a nebezpečné látky

5. Ekologické atributy u vybraných produktů

6. Doplňkové zdroje

Citované odkazy

Slovníček





Skupinový nákup 


Lekce 1

Lekce 2

Lekce 3

Lekce 4

Lekce 5


              Nákup  ve  skupině  -  nákupní  pool 
Předmluva


Poznat potenciál  nákupu  ve  skupině  

· 1.1  Co je  nákup  ve  skupině 

· 1.2  Význam  nákupu  ve  skupině  pro SME (malé a střední podniky)

· 1.3  Internetová technologie pro nákup ve skupině  

· 1.4  Příklady nákupu  ve  skupině 

· 1.5  Shrnutí operací a postupů

· 1.6  Struktura modulu nákupu  ve  skupině  

Příprava

· 2.1  Přehled
· 2.2  Koncepce podnikání a struktura řízení

· 2.3  Budování týmu pro rozběh projektu  

· 2.4  Průzkum trhu, analýza proveditelnosti a rozvoj koncepce podnikání 

· 2.5  Prezentace výsledků

Podrobné plánování

· 3.1  Přehled

· 3.2  Rozvoj obchodního plánu

· 3.3  Přesvědčování potenciálních členů a dodavatelů 

Rozběh a provozování programu

· 4.1  Přehled

· 4.2  Realizace nákupu  ve  skupině 

· 4.3  Řízení příjmů a výdajů

· 4.4  Řízení nákupu 

· 4.5  Řízení dodavatelského řetězce a  realizačních rizik 
· 4.6  Shoda s platnou legislativou
· 4.7  Oficiální zahájení programu
Růst a rozvoj programu

· 5.1  Přehled

· 5.2  Řízení  rotace a následnictví 

· 5.3  Změny členství

· 5.4  Získávání nových uživatelů programu 

· 5.5  Řízení programu za účelem dosažení výkonnosti  

· 5.6  Případové studie

· 5.7  Praktické zkušenosti s programy nákupu  ve  skupině  

· 5.8  Ponaučení a závěry







Přílohy
· Příloha 1: Hodnocení dodavatele
· Příloha 2: Pomůcka pro vyhodnocení celkových nákladů na dobu životnosti 
· Příloha 3: Rozklad nákladů



Elektronický nákup 

Lekce 1

Lekce 2

Lekce 3

Lekce 4


Předmluva


Co je elektronický  nákup ?

· 1.1  Úvod

· 1.2  Podnikatelské trendy, které přispěly k rozvoji E – nákupu  

· 1.3  Rozvoj dodavatelsko-odběratelských vztahů  

· 1.4  Mezinárodní konkurence a nástup nových technologií  

· 1.5  E - nákup a řízení dodavatelského řetězce 

Proč rozvíjet strategii elektronického nákupu ?

· 2.1  Úvod

· 2.2  Kategorie nákupů

· 2.3  Tradiční  proces nakupování 

· 2.4  Omezení tradičního modelu  nakupování  

· 2.5  Jak se elektronický nákup od  tradičního ? 

· 2.6  Výhody elektronického nákupu

· 2.7  Přínosy E – nákupu  nejsou zaručeny a nepřicházejí automaticky  

Pochopení nástrojů a transakcí elektronického nákupu 

· 3.1  Úvod do nástrojů a transakcí E – nákupu  

· 3.2  Nástroje  E – nákupu 

· 3.3  Typy operátorů v E – nákupu   

Příprava strategie elektronického nákupu 

· 4.1  Úvod

· 4.2  Příprava na E – nákup 


Krok 1: Vyhodnocení externí infrastruktury a podmínek odvětví 

· 4.3  Příprava na E – nákup 


Krok 2: Stanovení cílů strategie elektronického nákupu  –


soulad se strategií nákupu a s firemní strategií 

· 4.4  Příprava na E – nákup 


Krok 3: Zavedení obchodního případu pro E – nákup ve společnosti  

· 4.5  Příprava na E – nákup 

Krok 4: Revize a reengineering stávajících nákupních procesů  
· 4.6  Příprava na E – nákup 

Krok 5: Vyhodnocení rozšířeného podniku: dodavatelé a odběratelé
· 4.7  Příprava na E – nákup 

Krok 6: Finalizace strategie elektronického nákupu 


Lekce 5

Lekce 6


Výběr řešení a dodavatelů  E – nákupu  

· 5.1  Úvod do výběru řešení E – nákupu 

· 5.2  Vybudovat nebo koupit?

· 5.3  Nástroje odpovídající  potřebám E - nákupu 

· 5.4  Kritéria výběru řešení E - nákupu 

· 5.5  Vyhodnocení trhu a  užší výběr 

· 5.6  Získání nabídek a výběr prodejců

Zavedení elektronického nákupu 

· 6.1  Úvod: Plánování zavedení

· 6.2  Řízení a  komunikace  změn

· 6.3  Řízení výkonnosti 

· 6.4  Vliv  E - nákupu  na postavení  a  roli  útvaru  nákupu   

· 6.5  Závěr




Řízení vztahů se zákazníky

Lekce 1

Lekce 2

Lekce 3

Lekce 4

Lekce 5

Lekce 6


Předmluva


Úvod

· 1.1  Co je CRM (Customer Relationship Management – řízení vztahů se zákazníky)?

· 1.2  Proč existuje potřeba CRM?

· 1.3  Čím se zabývá tento modul

Model

· 2.1  Jazyk CRM

· 2.2  Prostor pro výměnu

· 2.3  Model CRM 

Učení

· 3.1  Kdo jsou naši zákazníci?

· 3.2  Jaká jsou očekávání zákazníků ?

· 3.3  Jaký je potenciál  hodnot zákazníků ?

Spojování

· 4.1  Jaký je cílový vztah?

· 4.2  Jak rozvíjet tyto vztahy?

· 4.3  Jak sdílet jejich  řízení ?

Řízení

· 5.1  Jaká je naše identita?

· 5.2  Jak se organizovat pro CRM?

· 5.3  Jak provést změny?

· 5.4  Jak měřit výkonnost?

E-  nákup

· 6.1  Co je E – nákup a proč je důležitý?

· 6.2  Jak se CRM  týká  E – nákupu ?

· 6.3  CRM ve vztahu ke strategii a změnám ?
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