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Abstrakt

Tato bakalaiska prace zkouma pribéh zakazky obchodni spole¢nosti, ktera se
vénuje internctovému prodeji nové, piedvadéci a repasované vypocetni techniky
predev§im na uzemi Ceské a Slovenské republiky. Spole¢nost prodava prostiednictvim
internetového obchodu a prodejny. V praci jsou porovnany teoretické poznatky

s praktickymi informace a podklady pro zvyseni kontroly pii fizeni skladovani v podniku.

Abstract

This bachelor thesis examines the course of the business company which deals with
the sale of new, demonstration and reconstructed computing online, especially in the
Czech and Slovak Republics. The company sells it through e-shop and store. The thesis
compares theoretical knowledge with practical information and data for increasing the

control in storage management in the company.

Klicova slova
prubéh zakazky, spole¢nost, ptfedvadéci, repasované, internetovy obchod,

skladovani
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proces of order, company, demonstration, reconstructed, e-shop, storage
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UvVOD

Svoji bakalaiskou praci jsem se rozhodl psat v obchodni spole¢nosti, ktera se zabyva
online prodejem ptedvadéci a repasované vypocetni techniky. Z divodu zachovani

anonymity spole¢nosti, budu v praci pouzivat nazev XYZ s.r.o., ktera sidli v Brné.

V dnesni dobé je mnozstvi prodeji uskutecnovano online. Internetové obchody
rostou velmi rychlym tempem. Témét kazda velkd znacka mé kamenné prodejny
doplnéné o internetovy obchod. Internetové obchody se snazi piiblizit zakaznikiim

kamennymi obchody.

Téma bakalatské prace je procesni fizeni zakazky v obchodni organizaci, S cilem
navrhnout zlepSeni fizeni zakdzek v této spole¢nosti. Diivodem pro vybér této spolecnosti
byla prakticka zkuSenost. Pti dlouhodobé spolupraci formou brigady jsem se seznamoval
a postupn¢ orientoval v celém procesu zakazky. Ten spojuje vSechny ¢innosti a oddéleni
informaci mezi jednotlivymi oddé¢lenimi, které jsou do Cinnosti zapojeny. Pro firmu je
dualezity bezproblémovy prichod zakazky, ktery vede k dodani objednavky v pozadované

kvalité a v garantovaném case.

Prace je rozdélena na dvé ¢asti, teoreticka Cast a analyticka ¢ast. V teoretické ¢asti
jsou popsany teoretické oblasti, vysvétleny dulezité pojmy, které pomohou porozumét

analytické a navrhové ¢asti.

Ve druhé ¢asti prace je pfedstavena spolecnost, jeji podnikatelsky zdmér, popsany
jednotlivé procesy a diikladné analyzovan pribéh zakazky. Pfedstaveni souasného stavu
a analyza vybrané zakazky od piijeti zakazky do systémi aZ po jeji expedici kuryrni

spolecnosti.

V zé&véru préace je analyza ndvrhii pro naplnéni cile bakalarské prace, zefektivnéni
prib&hu zakazky nebo odstranéni zjisténych nedostatkil pii prubchu zakazky podnikem.

Posledni ¢ast bude vénovana uvedeni piinosti a nastrah navrzenych feSeni.
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CIiLE PRACE

Hlavnim cilem bakaléiské prace je vytvoieni ndvrhu na optimalizaci pribéhu

zakazky v podniku s pomoci podrobné analyzy. Na zakladé¢ podrobné analyzy bude

mozné vytvorit navrhy, které povedou k zefektivnéni procesu dodavani vyrobkt a sluzeb.

Spokojenost zdkaznika hraje pro spolecnost diilezitou roli, protoze spokojeny zakaznik je

pro rostouci spole¢nost zrcadlem kvality poskytovanych sluzeb. K oboustranné progresi

firmy mohou pfispét dil¢i cile prace:

Zpracovani odborné literatury, v oblastech spojenych s danou problematikou
Predstaveni spolecnosti

Soupis aktualnich procest

Analyza soucasného stavu pribéhu zakazky

Problémy v pribchu procesu

Névrh na zlepSeni pribéhu zakazky na zdklad€ podrobné zévére¢né analyzy

Zhodnoceni pfinost a néstrah navrzenych feseni

12



1 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

Pro dosazeni cilii bakalarské prace vyuziji teoretickych poznatki, jez mi pomohou

porozumét problematice predstavované oblasti.
1.1 Podnik a podnikani

Trhem nelze chépat masu zakaznikl, trhem je zdkaznik sjeho individudlnimi
poticbami a zdroji. Dne$ni zakaznik oceni vyjimec¢nost, originalitu a novost spojenou
s uziteCnosti. Proto by mély podniky kléast diraz na inovacni procesy, ponévadz jen tviirci

trhu jsou dlouhodobé Gspésni (Kosturiak, 2008, s. 5).
1.1.1 Podnikani

I ptes velkd rizika, velké mnozstvi lidi kazdy rok zacinid s podnikdnim. Nové
podniky se lisi rozdilnym procesem lidského uvazovani, ale ¢ast rysti maji spole¢nych.
Proces podnikani piedstavuje piesun od stavajiciho modelu Zivotniho stylu, k zalozeni
nového podniku. Dochazi k vyrazné zméné v pracovnim prostiedi ¢lovéka, ktery se pro
samostatné podnikani rozhodl. Jde o zmé&nu dosavadniho zpiisobu Zivota. Pfed zaatkem
je vsak dilezité si polozit nékolik otazek a odpoveédét na né. Prvni otazky se tykaji vztahu
k rodinnému a kulturnimu prostiedi, v némz ¢loveék zije. Dal$i otazky jsou spojeny
s profesni a sektorovou problematikou, rozborem a zpracovanim podnikatelskych
ptilezitosti a pfepracovanim Vv Uspé&$nou cestu. Dalsi problematika se tyka financovani
zalozeni a rozjedu spolecnosti, a také docasného financovani vlastnich vydaji. Poslednim
dialezitym faktorem je urcité motivace a energiza¢ni chovani podnikatele (Jurova, 2016,

s. 15-22).
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1.1.2 Podnik

Pod pojmem podnik se skryvd oznaCeni pro organizaci, ktera je zalozena
a podnikajici za ucelem zisku. Vyznamové blizko ma pojem firma, ktery oznacuje
obchodni nazev podniku ve formé obchodni spole¢nosti. Podnik je obecnéjsi vyraz pro
ekonomickou nebo obchodni organizaci, kterd spojuje lidi s cilem produkovat vyrobky
a sluzby. Podnik je v pravu a ekonomii definovan jako soubor osobnich, hmotnych
a nehmotnych slozek podnikani. K provozu podniku nalezi véci, prava a jiné majetkové
hodnoty. Podnikem se rozumi celek uritych ¢innosti slouzicich k podnikatelské ¢innosti

v ramci podnikatelského subjektu (Mapa procest, 2016).
1.1.3 Zivotni faze podniku

Vyvoj podniku muize teoreticky po startu podnikdni sméfovat tfemi trajektoriemi.
Muze se jednat o:
e Uspésny rozvoj podniku a jeho rist,
e stabilni pfezivani podniku,

e pokles/pad podniku.

V kazdé z téchto fazi musi podnik uplatiiovat odli$né postupy managementu a zaméftit
se na feSeni specifickych problémi. Zacinajici podnik prochdzi pii svém rlstu péti
stadii. Pfechod z jednoho stadia do druhého vyzaduje zménu, a ta byva doprovazena
krizemi. Krize maji rozkladny ¢inek, av§ak problém zmény je mozné redukovat,
feSi-li majitelé-manaZzeti problémy predem, a nikoliv az jejich nasledky. Znalost
téchto zakonitosti je pro podnikatele prospéSnd v tom, Ze pomaha analyzovat
sou€asnou situaci v podniku a umoznuje planovat, co bude potieba provést pii
postupu podniku do dalSiho stddia podniku. Pfi tomto piechodu podniku budou mit
majitelé dva hlavni problémy: zvladnuti pravdépodobné krize a fizeni “nového*
podniku. Tato znalost je uzite¢né v tom, Ze umoznuje predpovidat, kdy krize nastane
a co bude nutné vykonat pro uspesné zvladnuti dalSiho stadia vyvoje podniku. Je tieba
vSak zdlraznit, Ze v kterémkoli stadiu mize dojit k poklesu ¢i strmému padu.
V nejcernéjsich piipadech se podnik miiZze dostat do insolvence a mliZze na néj byt

vyhlasen konkurz. Znazornéni na obrazku pod textem (Jurova, 2016, s. 30).
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Velikost
podniku
4

Obr. 1: Stadia a krize v jednotlivych fazich Zivota podniku
(Zdroj: Jurova, 2016, s. 31)

Je tfeba se zminit o tom, jak rlst podniku vypada ve skutecnosti. Jednotliva stadia
nejsou Casove stejné dlouhd. Stddium zaloZeni je relativné kratké, ve stadiu stabilniho
prezivani nékteré podniky mohou zustat 1éta (néktefi dokonce cilené nechtéji rist).
Jednotlivé krize, jimiz prochazi maji odliSnou razanci. Nékteré krize jsou velmi razantni,
a v dusledku této krize mtze podnik ukoncit svoji ¢innost. Nékteré krize jsou velmi
meékké, podnik krizi nepociti a pokracuje do dalSiho stadia. Stane se tak, ze dvé stadia se

spoji v jedno (Jurova, 2016, s. 31).
1.1.4 Princip prosperujici firmy

Hlavnim ukolem vedeni podniku je vybalancovani vztahi mezi zajmovymi
skupinami. Mezi hlavni zdjmové skupiny patii zdkaznici, zaméstnanci a vlastnici
podniku. Jednotlivé skupiny maji opacny zdjem na cilech podniku. Zakaznici napiiklad
pozaduji co nejmensi cenu za produkty nebo sluzby, které plati. Vlastnici oproti tomu
chté&ji maximalizovat zisky a zamé&stnanci chtéji vyssi mzdy.

Jde o kruh z&jmovych skupin, v némz cilem je najit balanc mezi jednotlivymi
zajmovymi skupinami. Cilem vedeni je udrzet posilujici pozitivni vazby mezi skupinami
a vyrovnavat tlaky, které plisobi na polaritu smycky a obraceji se do sestupné ,,spiraly

smrti“ (JaniSova, K#ivanek, 2013, s. 18-19).
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Spokojeni

zaméstnanci

Spokojeni

zakaznici Spokojeni

‘ ’ vlastnici

Obr. 2: Vyzva CEO

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: JaniSova, Ktivanek, 2013, s. 18)

1.1.5 Potencial a vize podniku

Za prosperujici firmou stoji jeji vedeni a zaméstnanci. Vedeni uspé$né spolecnosti
je v rukou lidi s vidéimi schopnostmi. Ti ale mohou pracovat i na nizsich pozicich ve
firm¢g. Pokud jim Cas straveny v praci umozni a pomize rozvinout svllj potencial, miize
Z toho tézit cely podnik. Jestlize dostanou mélo ptilezitosti, vedeni t€émto lidem neumozni
rust a rozvijet se, bude téz§i zvysit potencial firmy. Zménami ve firmé se zabyva vedeni,
které pii spravném pfistupu k zaméstnancim umozni a podpofti jejich vize, vyuZzije

a ohodnoti jejich schopnosti k prosperité firmy (Kotter, 2015, 5.169-170).
1.2 Elektronické podnikani

Elektronické podnikani (e-business) je odvétvim, které zaznamenava velmi rychly
vyvoj. Na zacatku byl e-business bran pouze jako internetové obchody, rezervaéni
systémy apod., tedy aktivity, které dneska oznacujeme jako elektronické obchodovani
(e-commerce). E-business je ale mnohem $ir$i oblast a patii sem i hodné dalSich aktivit,
jejichz cilem je hlavné podpora a zvySovani efektivity podnikovych internich a externich
procest. Stejnou uroven jako podniky a firmy v e-business maji bézni uzivatelé, kteti jsou
klicovou cilovou skupinou z hlediska elektronicky realizovanych obchodt. Do oblasti
e-business fadime nastroje, S jejichz pomoci dojde k poskytnuti perfektnich sluzeb cilové

skupiné nebo individualnim zakazniktim (Suchanek, 2012, s. 9).
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., V dané souvislosti se do oblasti e-business radi:

Zakladnim kritériem e-business je, ze vSechny uvedené aktivity a oblasti jsou
alespori ¢astené nebo plné realizovany, podporovany nebo fizeny pomoci elektronickych
nastrojii. Elektronickymi néstroji je mySleno informa¢ni a komunikacni technologie

(ICT-Information and Communication Technology), jez zahrnuji vS§echny technologie

Rizeni vztahii se zdkazniky
Marketing

Prodej

Rizeni objedndvek
Platby

Fakturace

Baleni

Doprava

Skladovani
Poprodejni servis
Komunikacni ndstroje

Informacni systémy

Rizeni lidskych zdroji

Rizeni vztahii s obchodnimi partnery
Financni management

Vyvoj technologii

Rizeni technologii

Vyvoj produktii

Vyroba

Rizeni vyroby

Rizeni zdrojii

Rizeni know-how

Vrcholové Fizeni (Top Management)

Legislativa“ (Suchanek, 2012, s. 9)

pouzivané pro praci a komunikaci s daty a informacemi (Suchanek, 2012).

Hierarchicky e-business predstavuje nejvyssi Giroveni pro podnikatelské aktivity

s vyuzitim ICT. Vezmeme-li v potaz pouze obchodni aktivity, tak hovofime o tzv.

elektronickém obchodovani, znamém také pod nazvem e-commerce. Jedna z klic¢ovych

komunika¢nich rozhrani v e-commerce jsou internetové obchody (e-shopy), které

predstavuji jednotlivé webové aplikace (Suchanek, 2012, s. 9).
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Elektronické podnikani
(e-business)

Elektronické obchodovani
(e-commerce, m-commerce)

Internetové obchody
(e-shops)

Obr. 3: Casti elektronického obchodovani
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Suchanek, 2012, s. 10))

1.2.1 Internetovy obchod

Je nutné konstatovat, ze hlavni mySlenka a princip prodeje v internetovém
a kamenném obchodu je totozna. Jedna se o nabidku zbozi a sluZzeb v obou ptipadech
S cilem maximéalniho poctu prodanych kust. Prodany produkt znamena pro prodejce zisk
(za podminek spravné cenotvorby). Dle obecné filozofie veskerych obchodnich aktivit
musi byt kazdy obchod realizovany za ucelem dosazeni zisku. Stejné jako u klasickych
obchodu plati i v pfipadé elektronickych (internetovych) obchodi stejné propagacni
postupy, rozdilem jsou pouzité technologie. Webovy portal je pro internetovy obchod,
jako vyloha ¢i regal pro kamenny obchod. Nabizené zbozi ¢i sluzby lze za pomoci
grafiky, virtualni reality a recenzi odborniki piedkladat zakaznikiim a piesvédcovat je
0 nepostradatelnosti nabizenych produkti a sluzeb. V mnoha piipadech vytvari

e-business aktivity novy prodejni kanal (Suchanek, 2012, s. 17)
1.2.2 Obchodni modely

e B2B — Business to Business

Model B2B je oznaCenim pro vztahy mezi dvéma riznymi spole¢nostmi
(podnikatelskymi subjekty). Tyto vztahy napomahaji obchodovani se zbozim a sluzbami
elektronickou cestou. Vztahy mohou byt mezi subjekty v idealnim pfipadé realizovany
pies informacni systémy pln¢ automaticky jako elektronicka vyména dat. Hlavni rozdil
mezi timto druhem elektronického obchodu a internetovym obchodem B2C (business to

customer) je ve znamosti nakupujiciho s prodavajicim (Chromy, 2013, s. 125-126).
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Vzdy jde o partnera, ktery méa pfedem nastavené obchodni podminky, dle kterych
muze nakupovat. Ukazkovym ptikladem elektronického obchodu B2B jsou elektronicka
trzisté, kde maji pfistup pouze schvaleni zdkaznici. VEétsi subjekty organizuji trzisté
formou drazby, kdy s minimem nakladii a ¢asu ziskaji mnozstvi nabidek (Chromy, 2013,

s. 125-126).
e B2C — Business to Customer

Tento zplsob elektronického obchodovani je orientovany na prodej koncovym
zakaznikim (spotiebitellim). Je to forma klasického ,.kamenného* obchodu na internetu.
Tato podoba je pouze pfiblizné, internetovy obchod nabizi mnoho vyhod oproti
klasickému kamennému. Hlavnim pfinosem muze byt identifikace nakupujiciho véetné
jeho adresy — coz je mozné vyuzit pro cileni nabidky a marketingu konkrétné na daného

zakaznika (Chromy, 2013, s. 121-125).
e C2C — Customer to Customer

Transakce mezi jednotlivymi spotiebiteli Customer to Customer jsou elektronickym
obchodem komer¢nich a marketingovych aktivit. Rozvoj internetu ptinesl rozvoj této
oblasti stejn¢ jako oblasti B2C. Je to forma internetovych trzi$t, na nichz se stfetava
nabidka s poptavkou uzivateli. Ve vétsing ptipadi jde o zbozi tzv. z druhé ruky, k tomu
jsou vyuzivany aukéni portaly (Aukro, Ebay). Tyto systémy patii mezi

v

nejnavstévovanéjsi internetové weby (Chromy, 2013, s. 133).
1.3 Marketing na internetu

Marketing na internetu je soucast obecného marketingu. Jehoz podstatou je
ziskavani zakaznikli pro potfebu odbytu vyrobkd a sluzeb v podniku. To spociva
V poznani cilové skupiny a zacileni na ni. Cilit na zdkazniky na internetu muzeme
S pomoci reklamnich nastrojui, kam fadime: online reklamu, email marketing, provizni
a referen¢ni marketing, marketing spojeny s vyhledavanim, blogy socidlni sité, online
hry, widgety a hybridni webové aplikace. Marketingovy mix se sklada z vyctu nastroji,

jenz se vhodné dopliuji a podporuji (Eger, 2015, s. 18-27).
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Prikladem marketingového mixu v internetovém obchodé muiize byt:
e reklama (napt PPC, plosna reklama, pfednostni vypisy),
e podpora prodeje (vé€rnostni a partnerské programy, pobidky k nadkupu),
e piimy marketing (e-mailing, online chat),

e public relation (¢lanky, viralni marketing) (Eger, 2015, s. 18-27).
1.3.1 Zakaznik

Vlastnici a zaméstnanci obvykle své podniky vidi hlavné zevnitt — soustfedi se na
vyrobu a prodej svych vyrobkd a nevSimaji si potieb a nakupniho chovani svych
zakazniki. Jde o to poznat konkrétni lidi, ktefi jsou odpovédni za ndkupni rozhodovani
a chapat jejich ndkupni chovani. Naptiklad v malych firmach se do rozhodovani zapoji
financni, piipadné generalni feditel, z divodu zvysené pozornosti hotovostnim toktim. Ve
velkych firmach, které pisobi na mezinarodnich trzich rozhoduji technici s manazery
nakupu. To nam jasné tika, ze vzdy je potieba odlisny ptistup k zakaznikiim (Bossidy,

2004, s. 155-156).
1.3.2 Uspokojovani potieb zakaznika

Spokojenost zédkazniki je pfedpokladem uspéchu kazdého podnikéani. Pro dosaZeni
tohoto cile je potfeba systematicky zjiStovat pozadavky i1 ocekavani zakaznika
a vyhodnocovat jeho spokojenost. Hlavni roli pfi zjiStovani potfeb hraje marketing, tedy
komunikace firmy ke svému okoli. Mezi tyto aktivity patfi brand marketing, kontent
marketing, prace se socidlnimi sitémi, coz dohromady tvoii prezentaci firmy. Dale jsou
to nastroje pro lepSi prezentaci jako jsou marketingové studie, dotazovaci akce,
vyhodnocovani pfani a ocekavani zakaznikl. K systematickému zlepSovani vyrobkl
a poskytovanych sluzeb podniku je potieba vytvofit program ,,ZvySovani spokojenosti
zakaznikd®, ktery se bude zabyvat:

e zjiStovanim pozadavki a ocekavani zakaznikd,
e pravidelné méteni a vyhodnocovani spokojenosti zdkaznikd,
e neustalym zlepSovanim systému hodnoceni zakaznikti (Vytlacil, 1997,

s. 15-17 al77-178).
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Hodnoceni uspésnosti firmy pii uspokojovani zakaznikl je v praxi spojeni dvou
zakladnich termind. Zaprvé je to uspokojeni zdkaznikid a za druhé loajalita zékaznikda.
Uspokojovani zakaznikt lze definovat jako vysledek kognitivniho a afektivniho procesu,
tedy vysledek racionalni a emocni procesu, v jehoz ramci jsou uspokojovany piani ¢i
pozadavky. V ptipad¢ loajality zdkaznika je potieba vyjit z toho, Ze zakaznik je loajalni
tehdy, kdyz opét nakoupi zbozi u daného prodéavajiciho a ma k prodévajicimu pozitivni
postoj. Tento postoj se projevuje napiiklad i tim, Zze zdkaznik doporucuje prodavajiciho
lidem ve svém okoli, ¢lentim rodiny, piatelim a znamym. Dal$im krokem ve spokojenosti
zakaznik je tedy loajalita k podniku (Tomek, 2001, s. 51-55).

Loajalni zdkaznici pomahaji firmé opétovnymi, vetsimi a dodatecnymi ndkupy,

¢

zminénou pozitivni propagandou ,,od ust k ustim*, sniZenim cenové elasticity a vyssi
toleranci viici kolisani kvality i k poZadovanym konkurencnim vyhodam. (Tomek, 2001,

str. 52)

ﬂk
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Je nutné zvySsit spokojenost Skutecna identita se

zakazniki zakazniky

(povrchni spokojenost) (spokojeni a loajalni)

)

@ N

Y4

Loajalita

O

Hrozba odchodu

(dtsledné nespokojent,

a proto neloajalni)

)

Jsou nutna specialni opatieni

pro souznéni se zikaznikem

(spokojeni ale nikoliv loajélni)

\_

)

n
>

A

Spokojenost

Obr. 4: Matice spokojenosti a loajality zakaznika
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Tomek, 2001, s. 52)
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Samotné Gsili o zvySeni spokojenosti zékaznikt je zdkladem vyhodného vztahu, kdy
spokojeni zakaznici budou i loajalni. Tyto parametry je mozné vyjadfit v matici

spokojenosti a loajality zakazniku (Tomek, 2001, s. 52)
1.4 Proces

Proces je sledem cinnosti, pfi nichz je vyuzivano aktivni ptisobeni obsluhujiciho
personalu, a to jak intelektualni, tak manualni, na postupné vznikajici pfedmét Ci sluzbu,
ktera pfinese urcitou hodnotu pro zamysleného uzivatele — zakaznika procesu. Proces se

muze slovné definovat nékolika zptuisoby (Svozilova, 2016 s. 83-84).

Procesy v podniku jsou typické svymi atributy. Jedna se o jednotlivé znaky procesu,
jez jsou v podpofe fizeni Cinnosti nezbytné a stézejni. Jednotlivé znaky ndm piinasi
informace v souhrnné formé. Napiiklad to je znalost: cile procesu (¢eho mé byt
dosazeno), ukazatel vykonnosti procesu (jak a co v procesu budeme méfit), kdo je
vlastnikem procesu (odpovédna osoba) a predpisy, které se nesmi porusit, které
identifikuji vstupy a vystupy. Podrobné informace o procesech ziskame z jejich atributti,

které slouzi také pro analyzu kazdého procesu (Jurova, 2016, s. 66-68).

Atributy, které charakterizuji procesy:

,, Opakovatelny,

® Ma svého zdkaznika,

e Md svého viastnika a spravce,

® Ma sviij ocenitelny vystup,

® Ma meritelné parametry,

e ma jasné hranice (zacatek a konec),
® md ndvaznost na jiné procesy,

e md sva omezeni (Vstupy, zdroje). “ (Jurova, 2016, s. 68)
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1.4.1 Rozdéleni procesi

Procesy je mozné délit do tii zakladnich skupin podle dtlezitosti a ucelu, z nichz
kazda ma pro podnik jiné funkce. Pro spravné fungovani organizace je tfeba, aby vSechny

skupiny procest fungovaly co nejlépe.

Zakladni rozdéleni procesi:

e Hlavni procesy jsou oznacovany jako kli¢ové. Jsou hlavnim ddavodem
existence organizace. Tvoii hodnotu pro zdkaznika.

e Ridici procesy nepiinasi spolecnosti zisk, ale zajistuji fungovani organizace.
Zajistuji tiditelnost a stabilizaci spoleCnosti. Vytvareji podminky pro
fungovani ostatnich procest. Jako ptiklad fidiciho procesu mizeme uvést
vytvafeni strategie a planovani.

e Podpirné procesy jsou vydéleny z hlavnich procest, zajistuji chod hlavnich
procesti. Miizou dodavat vstupy a zdroje. Podpirné procesy vytvareji

produkt, ktery ma interniho zakaznika (Jurova, 2016, s. 68).

RIiDICi PROCESY
zabezpeduji, Ze poslani je napliovano kvalitné
s regulatory Fizeni, tj. manaZerskeé procesy

— =

HLAVNi PROCESY

zabezpecuji pInéni poslani,

tj. naplfiuji divod existence organizace

.é/_?

PODPURNE PROCESY
zabezpeduji chod organizace

Obr. 5: Zakladni ¢lenéni procesi

(Zdroj: Grasseova, 2008, s. 14)
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1.4.2 Modelovani procesu

Pro grafické znazornéni procesti V procesnich mapach, se vyuzivda mnoho
softwarovych nastrojt. Jako zékladni rozd¢€leni pro software se d4 pouzit na nekomercni

a komer¢ni néstroje.

Procesni model organizace spojuje organizacni, funkéni a datovy pohled na
organizaci. Organizacni pohled na organizaci nabizi organizacni popis podniku nebo jeho
Casti ve smyslu nadfizenosti a podiizenosti. BéZné je hierarchicky uspofadan
a Vv organizatnim schématu jsou napsany ndzvy utvari,, nasledné rozélenéni az na
jednotliva funkéni mista definovana organiza¢nim fadem podniku, a k nim jsou ptifazeni

prislusni pracovnici.

Funk¢ni pohled na organizaci (viz. Obrazek pod textem) zobrazuje procesni oblast,

skupiny procest, jednotlivé procesy, subprocesy a ¢innosti (Jurova,2016, s. 68-69).

Oblasti
procesu

Skupina procest

Procesy

Subprocesy

Cinnosti

Obr. 6: Hierarchizace procesniho Fizeni

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Jurova, 2016, s. 69)
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1.4.3 Teorie Fizeni

Ptirucka PMBOK rozd¢€luje procesy fizeni projektii na procesy zahajovani,
planovani, provadéni, fizeni a zavirani. Zaméifme se na klicové procesy planovani,
provadéni a kontroly. Hlavni myslenkou je, Ze tyto procesy vytvareji uzavienou smycku:
planovaci procesy poskytuji plan, ktery je realizovan provadécimi procesy, a odchylky
od vychoziho stavu nebo zadosti o zménu vedou k opravam pii provadéni ¢i zménach

v dalSich planech (Koskela, LJ and Howell, G, 2002).
1.4.4 Procesni mapa

Procesni mapou se oznaCuje piehledné ¢lenéni vSech procest (Cinnosti), které
probihaji ve spolecnosti. Procesni mapa je ¢lenéna na tfi kategorie, a to jsou hlavni, fidici
a podptrné procesy.

r~r

Pouziti mapy procesu pfinasi vyhody pti analyze jednotlivych procesu. V praxi se
da procesni mapa vyuzit pro oblast jako je procesni fizeni, fizeni vykonnosti firmy

a managementu organizace (Mapa procest, ©2011-2016).
1.4.5 Rizeni procesi

Podstatou procesniho ftizeni je pochopeni zakladni logiky byznysu, zakladnich
fetézcl Cinnosti a jejich vzajemnych souvislosti ve vazbé na strategické hodnoty

organizace. Tyto fetézce ¢innosti urcuji zaklad fungovani celé firmy.

Veskeré dalsi zaleZitosti ve firmé jako je organizacni struktura nebo informacni
systém, pak maji roli téchto business procest. Jejich vyznam je odvozen od vyznamu

procestl, nebot’ infrastruktury jsou tu pro jejich podporu (Repa, 2012).

,,Procesnim vizenim se rozumi Fizeni firmy takovym zpiisobem, v némz business

(podnikové) procesy hraji klicovou roli.“ (Repa, 2012, str. 17)

25



Obecné plati, ze jde o souhrn vSech cinnosti, které se zabyvaji kazdodennim
korigovanim a usmérniovanim procesnich tokt, kontrolou vykonnosti a kvality,
hodnocenim, zda dosazené vysledky odpovidaji potiebam a planu, a nésledné
optimalizaci vykonu procest v organizaci. VSechny tyto ¢innosti podléhaji standardnimu
strategickému fizeni, které musi uznavat potteby zdkaznikli a naroky trzniho prostiedi.
Zaroven jsou na tyto ¢innosti aplikovany dal§i metody fizeni, jako je naptiklad projektovy
management, jenz se uziva pro fizeni individualnich zlepSovatelskych naméti

(Svozilova, 2011, s. 18-19).
1.4.6 ZlepSeni procesii

Oproti tizeni procesi, jak je zminéno v pfedchozim odstavei, je zlepSovani
podnikovych procesli ¢innosti, jenz je specialné zaméfena na analyzovéani chovéni
procest. Odhalovani pfi¢in problémt spojenych s jejich plynulym prabéhem,
s produktivitou a také kvalitou vystupii procesu. Identifikaci, zviditelnénim, pochopenim
a znovu-vymyslenim lze procesy prakticky navrhnout a tim dramaticky vylepsit, coz je

vyuzivano v metod¢ zvané reengineering (Svozilova, 2011, s. 19-20).
Six Sigma

Metoda Six sigma je vyrazn¢ spojovana se slovem ,,kvalita®“. Vnimani slova v tomto
kontextu je ale jiné. ,,Kvalita“ v pojeti Six Sigma reprezentuje podnikatelsky motor pro
zvySovani profitability podniku. To je zpisobeno soustiedénim se na zvySovani hodnoty

dodéavané zékaznikovi a na celkovou efektivitu procesti. Six sigma ma dvé hodnoty:

e Potencialni kvalita“ —to, co Ize v oblasti kvality dosahnout,

e Skute¢na kvalita“ — to, ¢eho lze v procesu realné dosahnout (Svozilova,
2011, s. 24).
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1.4.7 Zmény v procesech

Model osmi krokii zmény:

1. krok: Vyvolani védomi naléhavosti

Prizkum trhu konkurenéniho prostiedi.

Identifikace kritickych mist, potencialnich rizik nebo zasadnich pfileZitosti
a vyvolana debata o nich.

2. krok: Sestaveni koalice schopné prosadit a realizovat zmény

Vytvaiet pracovni tym schopny fidit zmény.

Motivovat tym k spole¢né praci.

3. krok: Vytvoreni vize a strategie

Vytvofit strategie pro dosazeni vize.

Zmeény procest fidit vytvofenymi vizemi.

4. krok: Komunikace transformacni vize

Dostupné prosttedky vyuzivat k nepfetrzité komunikaci o novych vizich
a strategiich.

Poskytnuti prostoru k vyjadieni zaméstnanciim k navrhovanym vizim.

5. krok: Delegovani v Sirokém méfitku

Vytvaret prostfedi podporujici zmény.

Pfedavat nastroje pro vzdélavani zamé&stnanci.

Podporovat inovativni mySlenky a rozhodnuti.

6. krok: Vytvareni kratkodobych vitézstvi

Rozvijet a posilovat ditvéru v lepsi vykon.

Odmeénovat zaméstnance za vysledky prace.

7. krok: Vyuziti vysledkii a podpora dalSich zmén

Zmény realizovat komplexné ve vzajemném souladu.

Podporovat probihajici zmény i pfes nutnost propustit ¢i pfijmout zaméstnance.

8. krok: Zakotveni novych pristupt do firemni kultury

Zajistit vzdélani zaméstnancii na riznych pozicich.

Zhodnotit pfedchazejici kroky, jez vedly k podnikovym tspéchim (Kotter, 2015,
s. 39-149).
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1.5 Podnikovy informaéni systém

Systém lze charakterizovat jako soubor prvkl a vazeb. Systém je charakterizovan
vstupnimi a vystupnimi vazbami, jez ziskavaji ze svého okoli informace a zase je nazpét
predavaji. Pokud budeme vychazet z této definice, lze informacni systém definovat jako
uspotadani jednotlivych vztahti, které mohou byt mezi datovymi zdroji, lidmi,
informacnimi zdroji, které vedou k dosazeni cile. V systému jsou formulovany metody,
které davaji informace opravnénym uzivatelim, vzdy v pozadované kvalité (Basl, 2012,

s. 198-203).
1.5.1 Logisticky systém

Centrem logistického systému je systém pro vyfizovani objednavek. Zakaznicka
objednavka funguje jako komunikacni sdéleni ¢i impuls, jenz uvede cely logisticky
proces do pohybu. Pfimy vliv na G¢innost celé operace a naklady maji kvalita a rychlost
toku informaci. Pfi navrhovani informa¢niho systému je potieba zacit prizkumem potieb
zakazniki, zjiSténim hodnoty vykonu, které jsou potfebné pro uspokojeni téchto potieb.
Déle se porovnavaji potieby zdkaznikli se soucasnymi schopnostmi podniku.
Prezkoumaji se operace V podniku, aby se identifikovaly oblasti, kter¢ bude nutné

monitorovat a vylepSovat (Lambert, 2005, s. 75-78).

1.6 Logistika

o 24

fizeni materialového a informacéniho toku, proto dnes spolecnosti vytvari samostatné
oddéleni logistiky, jejichz tikolem je sladéni a ptipadné i realizace vSech logistickych
procesu ve spolecnosti. Je pravdou, ze tato oddé€leni pracuji v mnoha ptipadech pouze na
zaklad¢ intuitivnich zkuSenosti a nevyuzivaji nastroje k podpofe fizeni. S ohledem na
budoucnost budou logisticka oddéleni pracovat na optimalizaci celého fetézce, ktery bude
zacinat u dodavatele az dojde ke kone¢nému zékaznikovi (spotiebiteli). Dosazeni cilt jde
dosahnout zaméstnanim odborniku s logistickymi znalostmi, coz S sebou nese otazku

odpovidajiciho honorovani za odvedenou praci (Sixta, 2009, s. 8-20).
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1.6.1 Logisticky retézec

propojeni trhu spotieby s trhy surovin, dilti a materiali v hmotném a nehmotném aspektu,
jenz se ucelné odviji od poptavky (objednavky) konecného zakaznika (spotiebitele,
kupujiciho), respektive je spojena s konkrétni zakazkou, vyrobkem, druhem ¢i skupinou

vyrobki.

., Nejduilezitejsi soucasnou viastnosti logistickych retézcii je pruznost. Dosahuje se
sladenim prvki po odstraneni nadbytecnych clankii a operaci z Fetézce. © (Pernica, 2004,

s. 212)

Hmotna stranka u logistického fetézce je ve smyslu uchovani a pfemistovani véci,
schopna uspokojit potfebu zakaznika, tj. hotovym vyrobkem, anebo véci podnécujici
uspokojeni (jde o obal, nedokonceny vyrobek, dil zdkladnich a pomocnych materialt
a surovinu potiebnou K vyrob¢ a k distribuci hotového vyrobku, mutize jit i o pfemistovani

osob, naptiklad servisnich pracovnik).

Nehmotna stranka se zaklada na pfemistovani informaci potfebnych k tomu, aby se
pfemistovani a uschovéavani vSech uvedenych véci ¢i osob mohlo uskutecnit, dale také

souvisi s toky penéz (cash flow) fizenymi v zdjmu zachovani likvidity (Pernica, 2004,
s. 209).

1.6.2 Logistické funkce

Jedna se o soubor pfemén objednavek urcitych vyrobki ¢i zboZi na jejich dodavky.
V piipadé¢ hmotného zbozi to mohou byt ¢innosti jako baleni, nakladka, tvorba
manipulacnich a pfepravnich jednotek, pieprava, vykladka, vyskladiovani,
uskladiiovani, kompletace, kontrola, konsolidace, vystavovani dokladi, fakturace apod.

oznacujeme logistické funkce.
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Struktura logistickych funkeci:

e Strategicka — jsou to hlavni a dlouhodobé platné rozhodovani o zdrojich,
pravidlech a postupech.

¢ Dispozi¢ni— kratkodobé rozhodovani o zptisobu uspokojeni vzniklych potieb
v mezich pochazejicich ze strategickych rozhodnuti.

e Administrativni — informacni procesy, sledovani a evidovani dokladt (coz
mohou byt objednavky faktury a ptikazy), podnét k procesu vytvari vydani
dispozice.

e Operativni — realizace hmotné stranky vSech logistickych fetézct dle
dispozic, respektive podle objednavek nebo piikazli z nadfizenych Urovni

(Pernica, 2004, s. 215).
1.6.3 Telematické logistické technologie

V této problematice rozezndvame ¢ésti jako jsou oznaceni (potisk ¢arovym kodem),
nosi¢ oznaceni (visacka, samolepici etiketa, magneticky paska, obal, transpondér), jenz
je stejny s objektem oznaceni (vyrobek, dil ve spotiebitelském obalu) nebo jsou spolu
fyzicky spojeni. Snimacim zafizenim je oznaceni na nosici (kod na objektu) piecteno
a pfevedeno do zpracovatelného formatu. Vyhodnocovaci jednotka slouZi pro prevod
precteného oznaceni do srozumitelné podoby. Komunikace se déli na monologovou
(pouze cteni dat) anebo dialogovou (vymeéna dat zde funguje mezi programovatelnym
nosi¢em — transpondérem a snimacim zatizenim). Soucasti systému je 1 programovatelna

jednotka pro ukladani dat na programovatelny nosi¢ oznaceni (Pernica, 2004, s. 920-921).

., Automaticka identifikace je zaloZena na vyuziti pasivnich, popripade i aktivnich
prvki pochazejicich logistickym retézcem k prenosu s nimi souvisejicich informaci mezi

Clanky logistického retezce.* (Pernica, 2004, str. 920)
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Principy automatické identifikace:

opticka — snima odrazené svétlo od obrazového kodu zdrojem ve dvou
spektrech, viditelném a neviditelném,

radiofrekvenéni — signdl je vysilan a vyvolava odpoveéd specidlniho Stitku
(transpondéru),

induktivni —obdoba radiofrekven¢niho principu, pienos kodovych dat mezi
snimacem a Stitkem je na malou vzdalenost elektromagnetickou indukci,
magneticky — jde o ¢teni pomoci snimaci hlavy z magnetického prouzku
nebo ¢ipu, V némz se nachazi zakédované informace,

biometricky — funguje na hlasovém rozpoznani uréitych slov nebo na bazi
otisku prstu, vyuziti k identifikaci osob z divodu ochrany prostor (Pernica,
2004, s. 921).

Automatické technologie identifikace:

¢arové kod (bar coding),

optické rozeznavani znakii — OCR (Optical Character Recognition),
radiofrekven¢ni (RFID — Radio Frequency Identification),
induktivni,

magneticky inkoust (MICR — Magnetic Ink Charakter Recognition),
plastikové karty s magnetickym prouzkem (Magnetic stripe),
pamétove karty,

dotykové,

biometrické.

Z nichz pro logistiku jsou nejvice vyuzivané prvni tii (Pernica, 2004, s. 921-922).
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1.6.4 Technologie ¢arovych kédu

Zdrojem dat pro systém mohou byt ¢arové kody, s nimiz se setkdvame denn¢ na
vesSkerych typech spotfebniho zbozi, které je zabaleno ve spotiebitelskych obalech.
Carovy kéd se sklada s paralelnich ¢ar riiznych $ifek, s riiznymi rozestupy. V takto
usporddanych kodech jsou zakodovany informace jako pismena ¢isla a zvlastni znaky.
Cteni téchto kodt se provadi opticky tak, Ze se ,,snimaji paprskem svétla. ObsaZzené
informace se poté piendseji do pocitaCe nebo se piendseji a ukladaji pifimo do

pocitacového systému (Lambert, 2005, s. 96).

., Pro technologii carovych kodu existuje téemer 300 kodi, lisicich se pouzitou
metodou kodovani pri zaznamu dat, skladbou zaznamu a jeho délkou, hustotou zdznamu
a zpusobem zabezpeceni spravnosti dat. Jsou to:

o linedarni kody (1D, licence places) s informacemi kédovanymi v jedné roviné
(tvorené jednou radou car a mezer), a to ciselné (zejména kody UPC, EAN,
ITF), c¢iselné se zviastnimi znaky (napr. Codabar) a alfanumerické (napriklad
kod 39, kod 128),

o dvoudimenziondlni kédy (2D) s horizontdalnim a vertikalnim zdaznamem dat,
bud’ viceradové (zahusténé linearni — stacked linear, naprikliad kédy 16K,
PDF 417) nebo maticové (matrix, block, napriklad Data Matrix, Maxi Code),

e tridimenziondlni kody (3D) prostorové. “ (Pernica, 2004, s. 922)

Piiklady kédii:

Lineéarni kody:

< 85912342 > 2PECIDBA(OI)MSCIBI(EI)aI0082RECTIR280(L0) 08594179820023

Obr. 7: EAN-8 Obr. 8: GS1-128 Obr. 9: ITE-14
(Zdroj: GS1 Czech Republic, (Zdroj: GS1 Czech Republic, (Zdroj: GS1 Czech Republic,
2017) 2017) 2017)
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Dvoudimenzionalni kody:

(01) 08591234560016
(15) 181224
(10) ABC12345

www.gslcz.org/publikace/

Obr. 10: GS1 DataMatrix Obr. 11: GS1 QR Code
(Zdroj: GS1 Czech Republic, 2017) (zdroj: GS1 Czech Republic, 2017)

1.6.5 Reverzni a vratna logistika

Zpétny piesun zbozi od zakaznika do spole¢nosti miize byt pro ob¢ strany slozity
z riznych davodu. V ptipadé, ze spolecnost pievezme zodpovédnost, to znamena, ze
nabidne sluzbu odbéru zbozi u zdkaznika, mize to byt piijemné pro oba zucastnéné.
Zakaznik ziskd hodnotu ve form¢ sluzby, kdy se o nic nestard a vSechno za néj vytidi
druha strana. A spole¢nost tak mize nabidnout pfidanou hodnotu, a tim nabidnout lepsi
sluzbu zékaznikiim. Benefitem pro spole¢nost je lepsi organizace ptijmu zpétnych toka

zbozi a uplna evidence veskerych toku (Klapalova, 2017).
1.7 Skladovani

Skladovani hraje v logistickych systémech klicovou roli a poskytuje pozadované
tirovné sluzeb zakaznikiim v kombinaci s dal§imi logistickymi ¢innostmi. Siroka $kala
operaci a ukoll se provadi ve skladu, ty 1ze rozdé¢lit do tfi zdkladnich funkei:

e pohyb (manipulace s materialem),
e skladovani (drZeni zasob),

e pienos informaci (Farahani, 2011, s. 31-32).
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1.7.1 Presun zbozi

Funkce piesun zbozi, popisuje toky materialu uvniti skladu. Tyto toky zbozi jsou
popsany ¢innostmi:

e prFijem zboZi — vyloZeni, vybaleni, kontrola zdznamu, kontrola stavu zbozi
a kontrola privodni dokumentace,

e ukladani zboZzi — ptesun zbozi do skladu a uskladnéni,

e kompletace zbozi dle objednavky — uprava zbozi podle pozadavki
zakaznika,

e piekladka zboZi — z mista piijmu do mista expedice (vynechani uskladnéni
tzv. cross-docking),

e expedice zboZi — kontrola zbozi dle objednavky, zabaleni a ptesun zasilek
do dopravniho prosttedku, uprava skladovych zaznami (Sixta, 2005,

s. 132).
1.7.2 Rizeni zasob

Pro spoustu vyrobnich maloobchodnich i velkoobchodnich spolecnosti predstavuji
zasoby nejvétsi jednotlivou investici. Zasoby bézné predstavuji i vice nez 20 % celkového
jméni u vyrobcli a vice nez 50 % celkového jméni u obchodnich firem. Zména
konkurenéniho prostfedi v poslednich letech vedla k tomu, Ze se podnikim ve snaze
uspokojovani potieb riznych trznich segmentl vyrazné rozsifily portfolia nabizeného
sortimentu. Zakaznici v dneSni dobé ocekavaji vysokou uroven dostupnosti vyrobki.
V piipad¢ mnoha podnikt tento trend znamenal zvySeni hladiny zasob (Lambert, 2005,

5. 148-152).

Pro snizovani nakladd na zasoby jsou vyuzivany metody fizeni nakladi ABC, jde
0 provedeni hodnotové a ziskové analyzy, ktera je zaméfend na jednotlivé objekty. Tento
ptistup vede v praxi Kk diskutabilnim vysledkim a manazerskym uzitkim. V naSich
podminkach je sledovana ziskovost a hodnoti se Vv nedostatecné podobé a strukture.
Znamena to, Ze se ziskovost sleduje tradicné celkem, agregované za cely podnik.
V lepsim ptipad¢ pak podnik hodnoti jednotliva stiediska, organizac¢ni — administrativni

jednotky (Petiik, 2007, s. 85-90)
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1.7.3 Prenos informaci

Pfesné a v€asné informace jsou pro manazery nutnosti pro spravu skladové operace,

proto prikladaji velky vyznam funkci pfenosu informaci.

Tato funkce probihda soubézné s ostatnimi skladovymi funkcemi, pohyby,
skladovanim a poskytuje manazerovi skladu informace o zasobach a urovnich
propustnosti, mistech, kde se skladuji produkty, jakoz i ptichozi a odchozi zasilky. Tyto
informace spolu s udaji o vyuziti prostoru, informaci o zakaznicich a personalu a dalsi
relevantni informace jsou nezbytné pro zajisténi uspésného skladovani. Zasadni vyznam
téchto informaci je v tom, Ze spolecnosti neustale zlepSuji rychlost a ptesnost svych
informaci a pfenaSeji funkci pomoci pocitacovych a modernich procesii, jako je napf.
kédovani svych produktl a pouzivani internetu nebo systémi elektronické vymeény dat

(EDI) pro vyhodnocovani informaci (Farahani, 2011, s. 33).
1.8 Jakost (kvalita)

Je mozZzno konstatovat, ze v souCasné¢ dobé jakost vyrobku je nejvyznamnéj$im
Cinitelem ovliviujicim zisk a postaveni firmy na svétovém trhu. Toto tvrzeni vychazi
z poznatkt tizeni, kdy pojem kvalita se spojuje se systémem fizeni, pii némz vznikaji
kvalitni vyrobky nebo sluzby. Toto je pozadovano standardem nebo normou, Coz jisté

oceni i zakaznik (Bartes, 2004, s. 1-4).
1.8.1 Proces Fizeni kvality

Vykon procesti fizeni kvality nespo¢iva pouze v procesni skupiné Rizeni projektii a
koordinace. Plan kvality se vytvaii ve fazi planovani a miiZe byt upravovan po celou dobu

trvani projektu.
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Zakladni cile procesu fizeni kvality projektu:
e Objektivni posouzeni procesi vzhledem k pfijatym standardim, které jsou
kladeny na vystup, k jehoz vytvoreni je projekt vytvoren,
e identifikace a dokumentace zjisténych problémti,
¢ informovani zajmovych skupin projektu o vysledcich méteni nebo auditu
kvality,
e 7aji$téni ndpravy zjisténych problému, planovani a implementace opravnych

opatieni (Svozilova, 2016, s. 267-270).
1.8.2 Odpovédnost za kvalitu

VSechny hlavni odborné prameny jsou naprosto jednotné ve vykladu odpovédnosti
za kvalitu. Odpovédnost za kvalitu vystupu projektu je rozd€lena mezi vrcholny
management spolecnosti, manazera projektu a ¢leny projektového tymu, ktefi se na
vytvoteni projektu podileji, a to v nasledujicich ¢innostech:

e management je odpovédny za vytvofeni vhodného prostiedi a obecnych
procest pro fizeni kvality,

e manazZer projektu je odpovédny za ptevod pozadavkl na kvalitu do Fidicich
dokumentt projektu, za vytvofeni prostfedi na implementaci kvality uvnitf
projektu, kontrolu ucinnosti piijatych postupt a za odpovidajici postupy pii
zjisténi nedostatkt v kvalité vytvorenych produktt v projektu,

e vykonny pracovnik Clen tymu je odpovédny za kvalitu dil¢ich Cinnosti,

jejichz realizaci byl povéfen (Svozilova, 2016, s. 344-345).

36



1.9 SWOT analyza

O vznik metody se postaral Albert S. Humphrey, ktery v Sedesatych a sedmdesatych
letech 20. stoleti fidil vyzkumny projekt na Stanford Research Institute, v ramci, né¢hoz

analyzoval data 500 nejvyznamngjSich firem v USA (Jezkova, 2013, s. 39).

Zkratka SWOT znamena:

e ,Strenghts* — silné stranky organizace,

e ,Weaknesses* — slabé stranky organizace,

e ,,Opportunities* - ptilezitosti ve vné&j$im prostiedi organizace,

e ,, Threats“ — hrozby ve vnéjsim prostiedi organizace (Novak, 2019).

POMOCNE VLIVY SKODLIVE VLIVY
E SILNE STRANKY SLABE STRANKY
§ PRILEZITOSTI HROZBY

Obr. 12: SWOT diagram
(Zdroj: Novak, 2019)

SWOT analyza je néstroj orientovany na faktory, které¢ maji spojeni se strategickym
postavenim spolecnosti. Zakladem analyzy je zjiSténi podstatnych silnych a slabych
stranek a porovnani s prilezitostmi a hrozbami spolecnosti. Cilem je tedy rozvijet silné
a potlaCovat slabé stanky, béhem toho vyuzit piileZitosti a ptedchdzet hrozbam. Podstatna

je ovSem strukturovana analyza vyuzivajici spravnad data (Sedlackova, Buchta, 2006,

s. 91).
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SWOT analyzu lze aplikovat i na projekty. V takovém piipad€ umoziuje:
e oObjevit pfilezitosti projektu,
e predikovat jeho zdsadni rizika,
e Vvyuzit silné stranky organizace dtlezité pro projekt,

e V¢as eliminovat slabé stranky ohrozujici projekt (Jezkova, 2013, s. 39-45).

Souhrnn¢ zpracovana SWOT analyza projektu, ktera spojuje veskeré dil¢i analyzy
vnitiniho a vnéjSiho prostiedi organizace, vedouci k volb¢ strategie vhodné pro projekt,
zahrnuje Ctyfi nésledujici kroky:

o Vycet faktori z vnejsitho a vnitrniho prostredi podstatnych pro realizaci
projektu,

e Ohodnoceni jednotlivych polozek uvedenych ve vyctu vnéjsich i vnitinich
faktoru,

e Stanoveni zavislosti mezi vyznamnymi vaéjsimi a vnitinimi faktory,

e volbu strategie vhodné pro projekt. “ (Jezkova, 2013, s. 40)
1.9.1 Silné a slabé stranky

I kdyz okoli organizace je bezpochyby velice silnym faktorem ovliviiujicim tvorbu
strategie podniku, ukazalo se, Ze nemize byt faktorem jedinym, ale musi byt vzaty
Vv tivahu i silné a slabé stranky organizace a jeji vnitini zdroje. Silné a slabé stranky mohou
byt hledany a analyzovany predev§im v nésledujicich oblastech:

¢ financ¢ni sila organizace,

e Vvyzkum a vyvoj,

e Vvyrobni politika,

e Urovein managementu,

e organizace podniku,

¢ napojeni na infrastrukturu,

e image firmy ¢i vyrobku atd. (Veber, 2000, s. 429-430).
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1.9.2 Hrozby a prilezitosti

Pti analyze hrozeb okoli je tfeba vychazet jak z hrozeb makrookoli, tak 1 mikrookoli.
Je nepochybné, ze prosazujici se globalizace hranice relevantniho okoli zna¢né rozlisuje.

Prehled typickych hrozeb, pficemz fada z nich je odvozena z Porterovych péti sil:

e vysoka diferenciace v odvétvi,

e statni regulace,

e know-how, které se v odvétvi pouziva,

e velky pocet konkurujicich si firem, stejn¢ velké konkurujici firmy,
e pomaly rist odvétvi,

e hrozba substitu¢nich vyrobki,

e hrozba vstupu nového vyrobce atd.

Prilezitosti jsou V mnoha ptipadech chapany jednak jako ptilezitosti, které pomohou
podniku neutralizovat hrozby, jednak jako vlastni rozvojové prilezitosti vyplyvajici
z charakteru okoli. V druhém piipad¢é bude charakter ptilezitosti zavisly na tom, zda se

jednéd o odvétvi ve fazi zralosti, odvEétvi na sestupu nebo zda pljde o mezindrodni ¢i

dokonce globalni trhy (Veber, 2000, s. 429).
1.10 Diagram p¥icin a dusledkia (Ishikawa Diagram)

Podle autora nazyvan také jako Ishikawa diagram nebo fishbone, se vyuZziva pro
analyzu kauzalnich vztaht pficina — disledek. V podnikové praxi (i v béZzném zivoté) je
obvyklé, ze se tesi az dusledky, nikoliv jejich pficiny. Zakladnim schématem tohoto

nastroje je obrazek ve tvaru kostry ryby (Blecharz, 2011).
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Analyza probiha formou brainstormingu v nésledujicich krocich:
e identifikace problémt — pojmenovani jevu, ve kterém zjistujeme nedostatky
a hleddme pficiny,
situace podileji,
e soupis ostatnich moznych jevii, které mohou dale situaci ovliviiovat,
e Sestaveni diagramu,
e analyza pficin a jejich procento na problematické situaci (Svozilova, 2016,

s. 355-357).

Metoda Material Baleni

\ \ Vady
> zpisobené
/ / / dopravou

Prostiedi Doprava Personal

A

Pfi¢ina

Dusledek R

|
|
|
|
|
|
|
|
|
» @
€

A

Obr. 13: Diagram "rybi kost"
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Svozilova, 2016, s. 356)
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2 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU

V nasledujici Casti bakalafské prace podrobné predstavim spole¢nost XYZ s.r.o.
Shrnu informace o historii a pravni formé podniku, prodavaném sortimentu a organizac¢ni
struktufe. Dale zde piedstavim informacni systém, ktery v podniku funguje a zhodnotim
procesy, které souvisi s objednavkami na e-shopu. Znazornim bézny prubéh zakazky
a sestavim analyzu silnych a slabych stranek a pfilezitosti a hrozeb podniku, za pomoci
SWOT analyzy. Na konci kapitoly analyzy souc¢asného stavu bude shrnuti pro vlastni

navrhy feseni.
2.1 Predstaveni a popis podnikani spolecnosti

Podnik XYZ s.r.o. je provozovatel e-shopu a jedné kamenné prodejny v Brné, ktery
prodava zbozi predevsim prostiednictvim internetového obchodu umisténého na webové
adrese. Firma se zaméfuje na prodej nové, predvadéci a repasované vypocetni
techniky a jejiho pfisluSenstvi. V soucasnosti v portfoliu najdeme produkty znacek
Lenovo, Asus, Apple, Dell, Hewlett-Packard, Acer, Samsung a dal$ich vyrobcti vypocetni
techniky.

Priméarnim cilem podniku je podnikéni za Ucelem dosaZeni zisku. Vyznamnym
cilem pro podnik je kvalita poskytovanych sluzeb a dobré jméno, s ¢imz souvisi peclivy
vybér dodavateli a nabizenych produkti. Zakladatelé se inspirovali marketingem
15. stoleti. Ukolem podniku je zjistit zikaznikovu potfebu a nasledné ji svymi produkty
uspokoyjit.

2.1.1 Historie podniku

U zrodu projektu byli tfi kamaradi, s touhou vytvofit néco vlastniho, kde se nebudou
muset podiizovat vedoucim. Své piedstavy se snazi prenést do reality. Prodeje vypocetni
techniky zapocala spole¢nost v roce 2015 nabizenim tonert a cartridge do tiskaren.
Postupem casu piisla nabidka, ptidat do portfolia ostatni sortiment. Od zac¢atku fungovani
podnik vystiidal jiz tfeti prostory, ve kterych se vzdy nachazi prodejna, veskera
administrativa a sklad. Za pficinou st€hovani stoji nedostatek prostoru z divodu ristu
podniku. Zda se to jako vcera, kdy jsem jako brigadnik nastoupil do rozjizdé&jici se

spole¢nosti v roce 2016. Takto vznikala spole¢nost, jako ji pfedstavuji dnes.
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V tabulce je zobrazen piehled ristu spolecnosti za posledni 4 roky.

Tab. 1: Pi‘ehled trZeb a poétu objednavek za piedchozi 4 roky

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Administrace Shoptet, 2019)

Rok 2015 2016 2017 2018
Trzby za . : : :
: 2 150 t1s. K¢ | 35370 tis. K& | 59 390 tis. K& | 89 920 tis. K¢
prodej zbozi
Pocet
: 413 6350 9108 12 578
objednavek

Vyvoj praimé&rnych trzeb v letech je zobrazen v nasledujicim grafu.
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Graf 1: Vyvoj primérné trzby za objednavku Vv jednotlivych letech

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Administrace Shoptet, 2019)
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Tab. 2: Vyvoj mési¢nich obrati a objednavek v roce 2018

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Administrace Shoptet, 2019)

Obdobi Pocet objednavek Celkovy obrat
Prosinec 2018 1279 11 556 168 K¢
Listopad 2018 1773 15 660 834 K¢&
Rijen 2018 1146 10492 519 K¢
Zari 2018 1125 11403 360 K¢
Srpen 2018 1150 10 723 962 K¢
Cervenec 2018 971 8 377 657 K¢
Cerven 2018 925 7 881 614 K&
Kvéten 2018 789 6 487 841 K¢
Duben 2018 775 5582 144 K¢
Biezen 2018 828 5863 026 K¢
Unor 2018 763 5626 612 K¢
Leden 2018 1054 9102 667 K&
Soucet 12 578 108 758 408 K¢
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2.1.2 Velikost podniku a financovani

Zakladni kapital spolecnosti je ve vysi 200 000 K¢. Spolecnost vyuziva pievazné
vlastni kapital. V ramci vyuziti cizich zdroji spolecnost vyuziva kontokorentniho
uvérovani od své banky, a to pro kratkodobé pokryti vydajii spojenych s ndkupem zbozi.
Ne zcela bézna je moznost, ze dodavatel nabizi nakup zbozi na fakturu se splatnosti, coz

V tomto odvétvi neni standardem.

Provozovani e-shopu a prodejny ma na starosti 17 zaméstnancti, ktefi pracuji
v sedmi oddélenich. Oddéleni komunikace, marketingu, osobniho a velkoobchodniho
prodeje, reklamacni oddé€leni, Servisni oddéleni a expedice. Do fungovani podniku
zapojuji také studenty at’ uz formou brigad, ¢i profesnich stazi. Ukazalo se, ze spoluprace
se studenty je oboustranné vyhodna, jelikoz lidé nezatizeni kazdodenni pracovni rutinou

a pracovnim piistupem, mohou pfinaset naméty na zlepseni.
2.1.3 Organizacni struktura spole¢nosti

Spoleénost je usporadana do hierarchické organiza¢ni struktury. Hlavni vedeni maji
na starosti tii jednatelé, ktefi maji rozd€lenu spole¢nost na jednotlivé useky. Jednatel
Tomas vede oddéleni zaméstnanci pro komunikaci se zakazniky a marketingu. Dalsi
Z jednatelt, jednatel Petr, zajistuje nakup zbozi a dale ma na starost zaméstnance na
oddéleni reklamaci a dva vedouci z oddéleni expedice a servisu. Tito vedouci poté vedou
své tymy a zajiStuji kontrolu pozadované kvality. Posledni z jednatelt, jednatel Jan, se
stard o vedeni prodejny, jeji zaméstnance, obchodnika pro velkoobchod a dile ma na

starosti administrativu celé spolecnosti.

44



Obr. 14: Organizaéni struktura spolenosti

(Zdroj: Vlastni zpracovani)



2.1.4 Produkty a sluzby

V soucasnosti v portfoliu najdeme produkty znacek Lenovo, Asus, Apple, Dell,

Hewlett-Packard, Acer, Samsung a dal$ich vyrobct vypocetni techniky.

Ptehled proddvaného sortimentu:

Notebooky

Stolni pocitace

Telefony

Tablety

Monitory

Laserové a inkoustové cartridge

Dopliiky (fotoaparaty a kamery, reproduktory, mysi, Klavesnice, USB flash disky,
dokovaci stanice, napajeci adaptéry, sluchatka, kabely, drony, software)

Komponenty (opera¢ni paméti, pevné disky, externi disky, mechaniky, grafické
karty, baterie do notebookit)

Sluzby (bleskova vyména zbozi, bali¢ek aplikaci — spust’ a pracuj, instalace systému
Linux, prodlouzeni zaruky o 12/24 mésicii, upgrade zatizeni — rozsiteni RAM, vyména

disku)

Mezi nejvice prodavané polozky patii notebooky a pocitace ve dvou hlavnich
kategoriich, repasované, ptredvadéci a nové. Jako dalS§i prodavany sortiment jsou
repasované mobilni telefony vcetné piisluSenstvi. Dopliikovy sortiment tvoii monitory
K pocitacim, propojovaci kabely, klavesnice, mysi, brasny na notebooky a sluchatka. Pro
tisk jsou v nabidce inkoustové cartridge a laserové tonery. Zajimavym sortimentem jsou
komponenty, jez je moZné pii objednavce vlozit do koSiku v e-shopu a vyuzit odborné
instalace komponenti do objednaného zafizeni. Pti objednani produktu jako je opera¢ni
pamét’ (RAM), pevny disk a graficka karta je mozno navysit kapacitu ¢i vykon zafizeni.
To vSe provedou technici pied samotnym odeslanim zbozi zdkaznikovi. Zakaznik tak
obdrzi notebook nebo pocitac s jiz nainstalovanym opera¢nim syst¢émem Windows

I potfebnymi ovladac¢i a mize zafizeni zacit vyuzivat.
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2.1.5 Zakaznici

Zajem o internetové nakupovani roste v celém svété a tento trend se odrazii v Ceské
republice. Dokladaji to vysledky nejvétSich tuzemskych e-shopti zaméiujicich se na
elektroniku. Zajem o nakupovani na internetu kazdoro¢n¢ roste, coz doklada statistika

zpracovana Ceskym statistickym tiadem.

Tab. 3: Vyvoj nakupovani na internetu

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Cesky statisticky tiad, 2019)

Jednotlivci v CR, ktefi nakoupili na internetu v polednich 12
mésicich, v letech 2013 az 2018

Rok 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Jednotlivci 16+ 34,4% 39,3 % 41,9 % 43,6 % 51,6 % 53,9 %

Pro piedstavu ristové tendence v roce 2005 nakupovalo pies internet 3 % o0sob.
V ptipadé elektroniky, jako jsou pocitace vCetné piisluSenstvi a software to v roce 2018

bylo okolo 6 % nakupujicich.

Spolecnost rozdéluje zakazniky dle typu na koncovy zdkaznik, velkoobchodni
partner a velkoobchodni partner — dealer. Cilem vétSiny zakaznikd je ziskat zboZzi nebo
Odhalenim jeho potieby a prodejem vhodného zafizeni firma ziskava spokojeného
zékaznika, ze kterého se Casem mtiZe stat loajalni zdkaznik. Loajalni zdkaznik je pro firmu

to nejlepsi, co miize byt.
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2.1.6 Konkurence v oboru

Konkurence v oboru prodeje vypocetni techniky je vysoka. To je dano vysokou
poptavkou po prodavaném sortimentu. Vypocetni technika a obecné elektronika je vSude
kolem nas, kazdy totiz vlastnime né&jaké zafizeni, at’ uz je to smartphone, notebook,
pocitac ¢i tablet. Prodejci vypocetni techniky se pfedhani v prodejich v kamennych
obchodech a e-shopech. V dnesni dobé je jiz bézné, Ze kamenna prodejna ma i e-shop
aopacné. Pro firmu muze byt e-shop jako primarni prodejni nastroj, piipadné jen

prezentaci prodavanych produktd a sluzeb s odkazem na navstévu prodejny.
2.2 Procesy ve spole¢nosti

Pro internetovy obchod jsou procesy z pohledu ¢asu a kvality stitedobod fungovani.
Case. V piipad¢ zakaznikl spole¢nosti XYZ s.r.0. nakupujicich na webovych stankach je
to doruceni do druhého dne pfi splnéni podminky objednani do druhé hodiny odpoledni.
Tato garance funguje i pro pate¢ni objednavky s doru¢enim v sobotu u spole¢nosti PPL.
Proces je nastaveny tak, aby byla tato konkuren¢ni vyhoda pokazdé splnéna. Coz je
Vv urCitych dnech v tydnu a v sezéné pii zvySeném poctu objednavek problematické

dodrzet.

Mezi hlavni procesy spole¢nosti patii prodej, ktery podniti dalsi procesy jako jsou
nakup, pfijem zbozi a servis, skladovani a expedici objednavek. Dale vsak ve spole¢nosti
nastanou i procesy podpurné, kam jde zatradit komunikace, zakaznicky servis a marketing.
V ramci popisu procest bude popis skladovani a expedice objednavek stéZejni k odhaleni

nedostatkll neefektivnich ¢innosti a zbyte¢nych pohybti.

Procesni mapa viz Priloha |: Procesni mapa spolecnosti
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2.2.1 Marketing

Spole¢nost se prezentuje na vlastnich facebookovych strankach, kde intenzivné
komunikuje s fanousky formou otazkovych prispévki, novych produkti ¢i témat, ktera
se tykaji oboru vypocetni techniky, internetu véci, ale i aktualnich vtipt. Marketing
podniku stoji na propagaci typicke jiz pro 15. stoleti, kdy se chodilo prodavat vyrobky na
trh. Svec, aby své produkty prodal, musel spInit mnoho podminek. Cela vesnici musela
vedét, ze svou praci dela nejlépe. Musel byt dobry, a hlavné ochotny prodejce.
Rozhodovaly ¢iny a dobré jméno. Reklama, jak ji zname dnes, v té dobé neexistovala.
Sviij vyznamny podil na uspéchu jist€ mél osobni pristup k zadkaznikovi a pochopeni jeho

potieb.

Propagace pomoci online reklamy na internetu je v oblasti internetového prodeje
samoziejmosti a taktéz je tomu i u této spolecnosti. B€zZn¢ spole¢nost XYZ s.r.0. vyuziva
bannerovou reklamu zobrazujici se na webovych strankach. Primarni cileni internetové
reklamy je na uzivatele, kteti web uZz navstivili, ale opustili bez nakupu. Dale cili na
uzivatele socialnich siti, ktefi jsou na své socialni siti zprostifedkované propojeni se siti
spole¢nosti. Z divoda Spatné zkusenosti s dosahem offline reklamy spole¢nost nevyuziva

tuto formu. Proto se soustfedi na formy reklamy, které pro ni ekonomicky davaji smysl.

Oddéleni marketingu ma na starosti spravu webové prezentace, coz znamena, Ze se
staraji o nahravani produktd do systému Shoptet, vytvareni grafiky, fotografii a popiskt
ke vSem prodavanym produktiim. Spolecnost si zdkladni ¢innosti provadi ve vlastni rezii,

sofistikovangj$i Cinnosti jako programovani a online reklama jsou outsourcovany na

agentury ¢i osoby na volné noze.

Srastem spolecnosti je ocekavatelné, Zze stile vetsi ¢ast momentilné externé
provadénych ¢innosti bude smefovana interné. A to z diivodu vétsi kontroly a zkraceni
Castt dodani sluzeb. Pfi marketingovych strategiich, kter¢ firma do budoucna ma, je

v

dualezité, aby sluZba pro zdkaznika byla na co nejvyssi tirovni.
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2.2.2 Nakup

Podnéta k nakupu zbozi na sklad je vice. Nakup mize byt zpiisoben zjisténim
podlimitniho stavu polozky na skladu, poptavkou zakaznika nebo nabidkou dodavatele.
Nakup zbozi zajistuje jeden z jednatelt, ten zvazi nutnost nakupu a popta dodavatele ¢i
provede objednavku u dlouhodobych partnert. Z velké ¢asti je nakup provadén formou
nabidky dodavatele, kdy dodavatel zaSle nabidky na uréité zbozi, které je Vv setech ¢i
samostatné. Dal8i moznosti jsou nabidky ve formé elektronické aukce, kdy je soutézené
zbozi prodano nakupujicimu, ktery zaplati nejvyssi cenu. V piipadé nakupu zbozi na
poptavku zakaznika je vytvoiena objednavka a pracovnik expedice po pievzeti zbozi na
sklad zkontroluje, zda ma zbozi zafadit do pfijmového regalu nebo pfifadit zbozi

k vytvofené objednavce.

Pokud spole¢nost obdrzi od dodavatele cenové vyhodnéjsi nabidku, nez je
standardni nabidka (ve stejné kvalit¢) nebo nabidku na nové zbozi, které aktudlné neni
V nabidce, zvazi nakupujici vyhodnost nabidky. Hodnoceni vyhodnosti nabidky provadi
na zakladé predchozi zkusenosti s dodavatelem, obratkovosti zboZi, zajimavosti zbozi a
predpokladii prodejnosti v nadchazejicim obdobi. Evidenci objednavek u dodavateld Si
vede jednatel Petr samostatné, s blizicim se datem doruceni zbozi, informuje vedouciho

expedice.
2.2.3 Prijem zbozi

Pfijem zbozi maji na starosti pracovnici oddéleni expedice. Pokud se jedna o vétsi
dodavku zbozi (naptiklad paletové zbozi), jsou pracovnici dopfedu informovani
vedoucim expedice. Pracovnici provedou dle internich pfedpisit zevngjsi prohlidku
pfebiran¢ho zboZi, ptipadné zapiSi do poznadmky dopravci vytku. Poté zaradi do
piijimaciho regalu. Odsud nasledné zbozi zaskladni, pokud nemusi prochazet testovanim.
V ptipadé predvadéciho a repasovan¢ho zbozi piedd pracovnik expedice zasilku

technikiim servisniho odd¢leni, kteti dale rozdéli zbozi mezi testery.
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Testovani prijatého zboZzi

Tester je pracovnik servisniho oddéleni, ktery ma na starosti zajisténi otestovani
piijatého zbozi. Test zbozi se sklada z hardwarovych a softwarovych zkousek, pii kterych
tester zjisti a zaznamena piesné specifikace vyrobku a zhodnoti kvalitu do excelového
souboru. Excelovy soubor odesila vzdy na konci dne, soubor slouzi pro pracovnika
oddéleni marketingu, konkrétné copywritera. Ten produkty vlozi do systému a v piipadé

nového produktu na web vlozi popisek produktu, vytvori grafiku a ptida fotografie.
Piijem — vraceného zbozi

Mezi mnozstvim odeslanych balikti se obcas objevi i balik, ktery zdkaznik z riznych
divodi neptevezme. Tato problematika se tyka objednavek zbozi dodavanych na
dobirku. Zédkaznik prodejci neplati za objednané zbozi ptedem, ale az pfi jeho prevzeti od
kuryrni nebo balikové spole¢nosti. Ty jsou v piipadé nepievzeti objednavky pro obchod
ztratové z davodu platby dopravy dvakrat a nédkladiim na expedici zbozi. Naklady se
pohybuji okolo ¢astky 200 K¢, tudiz jsou pro spole¢nost ztrata. Bohuzel jediné feSeni, jak
témto situacim ptedejit, je sluzbu na dobirku nenabizet. Problém takového feseni je, Ze
ztraty zpusobené nevyzvednutymi baliky, nemusi prevysit zisk z poctu objednavek
prostiednictvim této sluzby. Pfijem téchto baliki ma na starosti odd€leni expedice,
podobné jako tomu je v ptipadé ostatniho piijimaného zbozi.

Piijem reklamaci

V piipadé komplikaci s dodanym zboZim spolecnost nabizi svoz zafizeni pomoci
kuryrni spolecnosti. Zakaznik nemusi nic zafizovat a zafizeni nikam nosit. Kuryrni
spolecnost vyzvedne zboZzi a ptrepravi do firmy na servis. Postup pti ptijmu balikl je
podobny, s rozdilem, Ze pracovnik expedice vi, Ze se jedna o svoz zatizeni od zdkaznika

a pfedava k feSeni pracovnikovi oddéleni reklamaci.
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2.2.4 Skladovani

Cely proces skladovani je pro tuto bakalaiskou praci stéZejni, tento popis bude
vyuzit pro odhaleni piipadnych nedostatkii a navrzeni zmén v neefektivnich ¢innostech.
Pobocka v soucasné dobé¢ spojuje prodejnu, sklad a kancelafe, vSe se nachazi v Brn¢.
Nakoupené zbozi je uskladnéno ve vlastnim skladu, z divodu specifickych podminek
piijimani produktii, které musi projit testy. Spolec¢nost nema pii skladovani potiebu
vyuzivat technicky naro¢né vybaveni v podobé vysokozdviznych vozikt, vzhledem
k charakteru produktu a velikosti objednavek zakaznikt. Spole¢nost pro skladovani
vyuziva systém policovych regalii s nastavitelnou mezerou mezi jednotlivymi policemi,

zaskladnéni probiha ru¢né.

Cely proces zacina tim, ze si pracovnik expedice, ktery ma skladovani na starosti,
vyzvedne plosinovy vozik, na kterém jsou jiz naskladané otestované a pétimistnym
Ciselnym kodem oznacené produkty. Takto nachystané zbozi zalozi do regalt
rozdélenych dle druhu a typu zboZi. Nabizeny sortiment je z pohledu velkosti skladovaci
polozky rozmanity, od flash disku po pocitace. Spolecnost fesi skladovani ,,po svém®,
zakladni roz¢lenéni skladu se tyka notebookl z divodu nejcetnéjsi polozky ve skladu
(b&Zny stav zasob mimo sezénu se pohybuje okolo 1000 kusti notebookt). Ty jsou vzdy
roziazeny podle stavu na nové, predvadéci a repasované pro rozdilné skladovaci velikosti.
Naptiklad nové a piedvadéci notebooky a pocitace dodavaji dodavatelé v originalnich
krabicich, coz umoZznuje jednotné skladovani. Oproti tomu repasované notebooky jsou
z poloviny dodavany v krabicich a druha polovina pouze v bublinkové folii. Notebooky
bez krabice jsou skladany do regalu na sebe v poctu 6 kusu z divodu piedchazeni

destruktivnim Skodam.

Objem skladovacich zasob na skladé¢ se fidi dle sezonnosti a vyhodnosti nabidek
dodavatelti. Naptiklad jiz od srpna se pocet polozek zvySuje i pres postupné zvySovani
odbér ze skladu. Cela ndkupni strategie je zminéna v procesu nakupu a primo ovliviiuje
mnozstvi polozek na skladu. Proto je pro spole¢nost dulezita velikost skladu kK moznému
nakupu vétsiho mnozstvi zbozi, tim se zvySuje tlak na jeho vyuzitelnost. Bohuzel
s velikosti skladu, a se zvySujicim se poétem polozek vV ném, roste tlak na jeho lepsi
organizaci a fizeni. PfisoucCasném stavu se spolecnost piesunula do vétSich prostor

s dostatkem mista pro zkouseni riiznych napadi na vylepSeni.
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2.2.5 Expedice objednavek — doruéeni zakaznikovi

Expedice objednavek se sklada z dil¢ich ¢innosti, kterymi jsou vyhledani zbozi ve

skladg, ptipraveni, zabaleni zboZi a pfedani kuryrni spole¢nosti.
Vyhledani zbozi

Zpisob hledani zbozi do objednavky je nasledujici. Pracovnik expedice si v systému
otevie polozky z objednavek, vyexportuje si kody zbozi, typ produktu, vyrobce a druh
zboZi. Vezme plosinovy vozik a vyhledava ve skladu alespon 5 objednavek. Orientace ve
skladu je nasledujici. Regaly jsou rozdéleny dle druhu zbozi a typu produktu (novy,
piedvadéci a repasovany). Produkty jsou sefazeny vzdy vzestupné dle pétic¢iselného kodu

na zbozi.
Priprava zbozi

Zbozi, které odpovida kusu v objednavce pracovnik expedice o€isti ¢istici Ve spreji
a ote prachovou utérkou. Jedna-li se o produkt s klavesnici, je nutné klavesnici polepit
originalnimi klavesnicovymi polepkami. Duvodem tohoto je, Ze nékteré zbozi neni
uréeno piimo pro Cesky trh, tudiz se na klavesnici mohou vyskytovat znaky pro jinou
zemi. Pro zbozi kategorie repasované, napiiklad pocitaée a notebooky, je ve vétSiné
ptipadi potieba ocistit produkt také technickym benzinem od lepidel, které na produktech
zustava od riznych stitki. Nakonec zaméstnanec expedice ¢teckou ¢arovych koda nacte
do dokladu vyrobni a sériova ¢isla produktti, doplni zaruku na dané zbozi a vytiskne
doklad.

Baleni zbozi

Dle smérnic kuryrnich a balikovych spolecnosti jsou jednotlivé objednavky baleny
do 5 vrstvych lepenkovych krabic a do prostoru uvniti krabice je vloZena bublinkova
folie, ktera zajisti bezpecnost pii piepraveé zbozi. Notebooky a monitory jsou pii preprave
nejnachylnéjsi na poskozeni. Z davodii povahy zbozi, zpisobu piepravy baliki a

manipulace s nimi, je nutné k baleni nalezité ptistupovat.
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Pti baleni je potieba do krabice dat veskeré polozky napsané na dokladu, samotny
doklad a letdky s ndvodem, slevou na dal$i nakup a maly déarek. Nedilnou soucasti
procesu baleni je také vizualni stranka baliku, ktera je pro spolecnost diilezita z ditvodu,
zakaznikova prvniho dojmu pii pievzeti baliku. Zakaznik ma jind o¢ekavani, co bude
v baliku, kdyZ mu kuryr pifeda neporusenou osobitou krabici odpovidajici povaze a

hodnot¢€ produktu, oproti potrhanému a pomackanému baliku.
Prichystani zboZi pro vyzvednuti na pobocce

Pokud si zakaznik objednd zbozi s vyzvednutim na pobocce, je bézné, ze je zbozi
Vv pracovni dob& nachystano do hodiny od objednani. Pracovnik expedice postupuje bez
rozdilu v postupu vyhledani zbozi, ptipravy zbozi a baleni s detailem, ze netiskne doklad
a balik neuzavfte. Takto pfichystany balik odevzda do regalu pro osobni odbér, o zbytek

uz se postara pracovnik prodejny.
Piedani kuryrni spole¢nosti

Pti predani zbozi kuryrovi pracovnik expedice vytiskne piedavaci protokol, ktery si
nechd kuryrem podepsat. Pro pfipad budoucich spora ¢i problému s baliky. Jednotlivé
svozy kuryrnich a balikovych spolecnosti jezdi v pravidelnych ¢asech. Proto je dulezité
postupovat i pii expedovani podle tohoto parametru. Pro dodani objednavky si zakaznik
vybird z nabidky dopravy, ve které se nachéazi vycet zndmych kuryrnich a balikovych
spole¢nosti. V nabidce dopravy zékaznik najde dopravu na zvolenou adresu spole¢nostmi
DPD, PPL, Ceska posta, dale jsou v nabidce doru¢eni na vydejni mista, kde své sluzby

oy e

na vydejni mista.
2.2.6 Oddéleni osobniho prodeje

Na tomto odd¢€leni se zaméstnancCi staraji o zékazniky, ktefi ptiSli na prodejnu at’ uz
s pozadavkem na nakup zbozi nebo pouze osobni odbér objednaného zbozi. V obou
pfipadech se snaZi prodejce zjistit potfeby zdkaznika. Na jejich zakladé mize doporucit
I jiné zbozi, které by lépe spliovalo zakaznikovy pozadavky. Takové jednani ale vyzaduje

maximalni profesionalitu pii komunikaci se zakaznikem a odbornost prodejce.
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2.2.7 Oddéleni pro velkoobchod

Pro hlidani individuélnich pozadavkl velkoobchodnich partnerit slouzi v systému
ikona smajlika, v piipad¢ najeti kurzorem mysSi se zobrazi interni informace o
zakaznikovi. Tyto informace slouzi pro expedici a pracovnika z velkoobchodu, ktery

podle informaci postupuje pii expedici objednavek a komunikaci.

2OW 8W /‘ 432 {15.10.2018 16:02:13)

{a DC OvVacl adresa
* Nakoupil 14x Pocet stornovanych
+ Splatnost 14 dni objednavek je 4
+ Instalovat anglicky systém
* Nepolepovat
strojim Lenovo Miix 320
& V=5 Ceské repubiika
' {55\‘5 5‘.‘\\0“
REPORY
Maycz
Forma Ghrady | Prevodem W Platba | Mezaplaceno Y Cislo zés
Historie Doplfiujici informace Daoklady

Obr. 15: Karta zakaznika
(Zdroje: Administrace Shoptet, 2019)

2.2.8 Komunikace se zakaznikem

Servis poskytovany spoleCnosti pro nové a stavajici zakazniky je jednou
z konkurencnich vyhod spolecnosti. Firma od zacatku vsadila na osobni pfistup, ktery
poskytuje svym zékazniklim. V piipadé sebemensich problémil zaméstnanec oddéleni

komunikace navrhne feSeni a bezodkladné vyftesi situaci.
2.3 Informacni systém

V ramci komunikace firmy XYZ s.r.o je pouzivano nékolik nastroji. Prvnim je
online administracni systém Shoptet pro fizeni procest objednavek. Dal§im nastrojem je
Microsoft Outlook, Microsoft Access, ktery slouzi pro interni komunikaci zaméstnanci

a komunikaci se zakaznikem. A velmi vyuzivanym je také Microsoft Excel.
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2.3.1 Shoptet

V ramci fizeni podniku je stéZejnim online administra¢ni systém e-shopu od
e-shopového teseni. V souCasné situaci funguje na platformé Shoptet pres 16tisic e-
shoptl, coz je piiblizné jedna téetina viech e-shopti provozovanych v Ceské republice.
Neni to jisté nahodou, pro¢ je jedni¢ka na trhu, ovladani obchodu je jednoduché a velice
intuitivni. Platforma obsahuje veskeré funkce, které jsou pro provozovatele potiebné.
Naleznete zde nastroje pro tvorbu dokladti, objednani dopravy u dopravce, tisknuti Stitka
dopravce k jednotlivym balikiim, ale i databaze zakazniki, statistiky prodejd, nastroje
analytiky a dalsi prvky. Je to jedna z mala moznosti, jak si rychle, levné a kvalitn¢ zalozit
a provozovat vlastni e-shop. To byly jedny z mala kritérii, pro¢ se podnik rozhodl pravé
pro Shoptet (Shoptet,2019).

Zobrazeni systému viz PFiloha 11: Administrac¢ni prostfeni systému Shoptet
MS Excel

Microsoft Excel je vyuzivan v ramci pfenosu dat o zbozi, které je otestovéano a je
mozné ho piidat do systému Shoptet. Hlavni vyuZiti je v rozfazovani produkti do bun&k
dle parametri produktli. Naptiklad u pocitact na technické parametry jako jsou procesor,
opera¢ni paméet’ (RAM), tlozisté, graficka karta, operacni systém a dal$i parametry, které
jsou dulezité pro nasledné naskladnéni produktu do administraéniho systému Shoptet,

a také pro zékaznika pfi vybéru produktu na webové strance.
MS QOutlook a Access

Tyto nastroje jsou v podniku vyuzivany pro komunikaci a praci s kontakty. Produkt
Microsoft Outlook je vyuZivan napfi¢ celou spolecnosti pro komunikaci mezi
jednotlivymi oddélenimi a pracovniky. Microsoft Access vyuziva hlavné oddéleni
podpory prodeje — konkrétné obchodnik pro firemni klienty a dale jednatel firmy, ktery
ma na starosti nakup zbozi. Oba vyuzivaji Access pro archivaci kontaktli a potiebnych

informaci.
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2.4 Analyza prubéhu zakazky podnikem

Pribéh konkrétni objednavky ve spolecnosti.

Parametry objednavky:
Notebook Lenovo ThinkPad T440S Typ produktu: Repasovany A
Kod produktu: 11498 Cena: 9 999 K¢
Bezdratova mys Genius NX-7015 Typ produktu: Nové
Kod produktu: 00665 Cena: 279 K¢
Objednavka placena kartou Cena: 0 K¢
Doruceni na adresu spole¢nosti PPL Cena: 99 K¢
Celkem: Cena: 10 377 K¢
POSTUP:

1. Zakaznik vybere pozadované zbozi na e-shopu a vybrané zbozi vlozi do kosiku.

Po ukonceni vybirani se zdkaznik piepne do kosiku a vyplni pozadované udaje,
vybere zemi doruceni, ménu, pozadovany zpiisob dopravy a zvoli vyhovujici
zpusob platby. Nasledné zdkaznik vyplni osobni tdaje, email, telefon, jméno,

pfijmeni a adresu.

Pro dokonceni objednavky musi zdkaznik kliknout na tlacitko ,,Souhlasim
s obchodnimi podminkami®, poté muize objednavku odeslat. Soucasné

s odeslanim nasleduje pfesmérovani na platebni branu, kde je potieba zaplatit.

2. Pracovnik oddé¢leni komunikace zkontroluje uplnost udaji vlozenych do

objednavky zakaznikem a ovéii, zda je objednavka zaplacena.

3. Pracovnik expedice v systému zaznamend objedndvku, zjisti potfebné tidaje pro
hledani ve skladu, tedy nazev produktu, kod produktu, typ produktu (informace

jsou tuén¢ vyznaceny v parametrech objednavky).

V tomto piipadé se jedna o repasovany notebook. Pracovnik expedice jde do
skladu a v tad¢, kde jsou repasované notebooky hleda produkty znac¢ky Lenovo
a pfislusny kod na produktech. Nasledné opakuje postup pii vyhleddvani

objednaného piislusenstvi.
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4. Po navratu ze skladu provede ptipravu produktu, ocisti ptipadné zbytky lepidel
technickym lihem, polepi klavesnici originalnimi klavesnicovymi polepkami
a otfe prach. Z pripraveného produktu nacte vyrobni a sériové ¢islo do dokladu,

doplni zaruku a vytiskne doklad.

5. Dle velkosti objednavky vhodn¢ zabali zbozi s dokladem, navodem, poukazem
na dal$i nakup a darkem. Vyplni prostor kolem produktu bublinkovou folii,
uzavre a zalepi lepici paskou, Na zavér vytiskne Stitek dopravce, nalepi na balik
a ulozi na ur¢ené misto pro vSechny odesilané baliky.

6. Preda baliky ptepraveci.

Casova naroc¢nost zpracovani konkrétni objednavky

Cinnost Nérocnost Cas zahajeni procesu
1. Vytvoteni objednavky: 10:27
2. Kontrola pracovnikem komunikace (naro¢nost 2 minuty) 11:34
3. Expedice — vyhledani zbozi (naro¢nost 5 minuty) 11:06
4. Expedice — piiprava zbozi (naro¢nost 9 minut)
5. Expedice — baleni (naro¢nost 3 minuty)
6. Predani vSech balikl ptepravci (ndro¢nost 15 minut) 17:30

Celkovy ¢as potiebny pro zpracovani konkrétni objednavky od vytvoteni
objednavky po zabaleni a nalepeni stitku pro dopravce trval 55 minut. Cisty &as, ¢as
piimo potiebny pro vykonani procesi je 19 minut.

wevr

predvadécich a novych produkti se celkovy €as snizi na polovinu. Divodem je sniZzeni
Casu piipravy zboZi, které neni nijak zneciSténo, a proto se pouze pielepi klavesnice
prelepkami, a také zjednoduSenému baleni produkti, jelikoZ produkt je jiz skladovan

v originalni krabici. Ostatni zbozi, které je na e-shopu mozné objednat, neni pfi

24
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2.5 SWOT analyza

Srovnani silnych a slabych stranek podniku a soucasné porovnani moznych

ptilezitosti a hrozeb je zaznamenano v nasledujici tabulce, ktera predstavuje SWOT

analyzu.

Tab. 4: SWOT analyza

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Silné stranky (+)

Slabé stranky (-)

Dobré jméno (hodnoceni uzivateli)
Rychlé doruceni

Kvalitni a prehledny e-shop

Préace se zakazniky — komunikace
Kwvalita produktt

Certifikace (Microsoft a HP partner)
Vyborné dodavatelské vztahy

NiZ&i ceny oproti konkurenci

Limitujici e-shop systém
Nedostatecny skladovy systém
Neznama znacka (mimozemst'an)
Podnikani v pronajmu

Pouze jedna prodejna

Sezonni prodej

PrileZzitosti (+)

Hrozby (-)

Navyseni po¢tu zakazniki
Rozsifeni sortimentu
Expanze do zahranici
Vétai skladovaci kapacita
Prehledny sklad

Evidence konkrétniho kusu ve skladu

se skladovym mistem

Neloajalni zaméstnanci
Nefunk¢nost systému

Zvyseni konkurence

Ztrata obchodnich partnert (odbératelé,

dodavatelé)

Snizeni standardt kvality dodani
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Shrnuti SWOT analyzy
2.5.1 Silné stranky

Hlavni silnou strankou spolec¢nosti je dobré jméno spolecnosti, toto tvrzeni vychazi ze
spokojenosti zdkaznikl, ktefi ve spolecnosti nakoupili a néasledné na srovnavacim
a hodnoticim portdlu Heureka.cz doporucili ndkup ostatnim uzivatelim. Nasledujici
vycet Cinnosti je spojnici vySe uvedeného. Rychlé dodani je rozhodné silnou strankou
a zaroven konkurencni vyhodou spoleCnosti, kterou zada vétSina zakaznikl. Je to
zpuisobeno aktudlni dobou, kdy jsou zakaznici ochotni si pfiplatit za sluzby v piipadé¢, ze
se jim snizi ,,ndmaha‘“ nebo uspoii vlastni drahocenny ¢as. Samoziejmé je to také zasluha
kuryrnich a balikovych spole¢nosti. Webova stranka prodejce je jako vyloha prodejny, je
potieba se o ni pravidelné starat, lestit okna a ménit prezentace ve vyloze tak, aby
zakaznika ptilakala a zakaznik vstoupil a nakoupil. Tyto ¢innosti se na webu ned¢laji, ale
aby byl web piehledny a kvalitni, je tfeba o n¢j peCovat. PéCi o web je tfeba svérit
grafikovi, jenz ma cit pro grafiku a design. Na prodejné¢ muize zékaznika ,,piesveédcit*
prodavaé¢, na webu to musi ud€lat za n¢j kvalitni popisek, ktery k produktim vytvaii
copywriter a vlastni kvalitni fotografie prodavaného zbozi. Komunikace je pro spole¢nost
dalezitd z divodu vytvareni osobniho vztahu mezi spole¢nosti a zakaznikem. Zamétuje
se na ptipadné dotazy pii vybéru zbozi nebo pii sebemensich problémech pii uzivani
zakoupeného zbozi. At uz se jedna o komunikaci v ramci reklamy ¢i socialnich siti nebo
pfimy telefonicky kontakt v ptipad¢ komplikaci ¢i néjakych nejasnosti. Kvalita produktti
a dodavatelské vztahy jsou spjaty s vybérem dodavatelii a praci s nimi. Nasledné je

mozné ziskavat lepsi podminky a certifikaci nebo ocenéni. Viz PFiloha 111
2.5.2 Slabé stranky

Slabou strankou spole¢nosti je jisté systém pro fizeni e-shopu, ktery momentalné uz
spole€nost limituje v rozvoji. Nutné je vSak zminit, Ze je uctyhodné s pronajimanym
e-shop systémem, ktery stoji mésicné v fadech jednotek tisic korun, tvofit obrat
spolecnosti ve vysSsich jednotkach miliont korun. V ptipadé piechodu na vlastni, na miru
vytvoreny e-shop, je investice v fadech milionli momentalné pro spole¢nost nezajimavy.
Daéle je zde zminény skladovy systém, jenz je soucasti systému Shoptet, na némz bézi

cely e-shop. Skladovy systém neumoznuje evidovat konkrétni kus zbozi na sklad¢, coz je
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pro spolecnost narocné z ditvodu problematiky skladovani jejich zbozi. Vyraznou slabou
strankou je samoziejmé znamost znacky. Pokud firma neinvestuje masivné do reklamy,
neni mozné dosdhnout takového povédomi u zdkaznikii. Moznou slabinou miize byt
Vv budoucnu i podnikani v prondajmu z divodu piipadné ztraty prodejny v dostupné
lokalité. V ptipad¢ predpokladaného rastu je vSak mozné, ze prostory nebudou velikosti
vyhovovat. Do budoucna spole¢nost zvazuje druhou prodejnu, ktera momentalné dle
zakaznikd chybi. Spojitost se skladovym systémem ma prodejni sezénnost, jenz je, dalo
by se fict, pro obchodni spole¢nost provozujici e-shop typicka. Hlavni prodejni sezona je
2 mésice pred Vanocemi, Coz je vidét na nartistu objednévek a obratu Vv jednotlivych

mésicich v roce. Viz Priloha 1V
2.5.3 Prilezitosti

Pro spole¢nost je piilezitosti nezastavujici Se rist objednavek a poctu novych
zakaznikd. Od zaclatku svého puasobeni spole¢nost vzdy v rocnich a meziro¢nich
srovnanich rostla. Tento riist je pro spole¢nost hnacim motorem. Proto bude potieba
pracovat s jednotlivymi pfilezitostmi. Jako prvni pftilezitosti se nabizi rozSifeni
sortimentu o dal$i zbozi, jenZ muze pfilakat nové zékazniky, piipadné¢ dopomoct
k opakovanym nakuptm stavajicich zakaznik. Bohuzel se zvySujicim se mnoZzstvim
nabizeného sortimentu se zvySuje i objem zasob ve sklad€. Pro spolecnost bude diilezité
stanovit pravidla, jez pomohou zlepsit piehlednost a vyuzitelnost skladu. Dalsi ptilezitosti
je pro spole¢nost expanze do zahrani¢i, napiiklad Polska, Mad’arska, Rumunska, ale
i dalsich okolnich statt jako je Némecko ¢i Rakousko. Expanze do jednoho ze statt by
mohla pfinést nové zakazniky a podpofit dalSi rist spole¢nosti. S timto krokem
samoziejmé narlsta potieba zlepSeni logistickych procesti. Ty mohou mit momentalné
spiSe negativni vliv na expanzi. Z divodu oc¢ekavaného ristu je tieba, aby prostory rist
spole¢nosti umoznovaly at’ uz v oblasti kancelafi, tak v oblasti skladu. Pro spole¢nost je
sice ekonomicky vyhodné, kdyz vyuziva své prostory na 100 %, bohuzel neni prospésné,
kdyz jsou jeji prostory naplnéné k prasknuti a zaméstnanci se nemohou hnout. Vznika
tlak v pracovnim prostiedi a tim mozné zvyseni chyb pfi praci zaméstnance. Vytvoreni

pfijemného pracovniho prosttedi je cilem ke spokojenosti zaméstnanci.
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Zameéstnanci ve skladu vzdy oceni stru¢ny nadvod a postup, jak efektivné postupovat
pfi praci. Zde je to jisté pfilezitost pro jednoduché zlepSeni, které usnadni a zefektivni
zaskolovani novych pracovnikii do oddéleni expedice. S vétSim objemem zasob bude
nevyhnutelnd evidence konkrétnich kust na skladu, také wvysSi kontrola zbozi

V jednotlivych objednéavkach.
2.5.4 Hrozby

Najit nového zaméstnance do oddé€leni expedice je pro spole¢nost v dnesni dob¢ slozité,
casov¢ i finan¢né ndro¢né. Kvalitniho zaméstnance je dnes téméf nerealné najit. Mlize za
to souasnd ekonomicka situace, diky niZ je nezaméstnanost v Ceské republice
pomdhat jim srozvojem, ocefiovat za odvedenou praci a motivovat je k dalSimu
vzdélavani. Hrozbou pro spolecnost je nefunkcni systém v ptipadé napadeni ¢i vypadku
na strané poskytovatele e-shopového feSeni. Konkurenéni prostiedi nardsta, stale se
objevuji nové prodejny a e-shopy s podobnym sortimentem zbozi. Ve vzristajici
konkurenci je stale téz$i se prosadit. Ztrata obchodniho partnera miize byt pro spole¢nost
vyznamna jedna-li se o dodavatele. Ta ovlivni prodejni sortiment dané zna¢ky ¢i snizeni

celého objemu. Do budoucna je pro spole¢nost dilezité udrzet nastaveny standard dodani

zbozi, ktery zakaznici oCekavaji.
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3 VLASTNIi NAVRHY RESENI

V této Casti prdce navazu na analytickou Casti spolecnosti XYZ s.r.o0., jenZ je
vypracovand v piedchozi ¢asti prace. Obsahem bude ptedstaveni navrhi, které povedou
ke zlepSeni a zproduktivnéni procest ¢i jednotlivych ¢innosti v podniku. Diky témto
navrhim muze spole¢nost 1épe fidit sklad a ¢innosti v oblasti expedice produkti, diky
¢emuz si spole¢nost udrzi i pii ristu spolecnosti soucasnou kvalitu poskytovanych sluzeb

a produkta.
3.1 Vyuziti soucasného IS

Nakup ptenosné ¢tecky Honeywell Captuvo SL42 s vyuzitim stavajiciho systému.

Obr. 16: Ctetka Honeywell Captuvo SL42
(Zdroj: Honeywell, 2019)

V tomto navrhu vyuziji stavajiciho skladového modulu v systému Shoptet. Zatizeni
bude vyuzivat kolonku interni poznamka, do niz bude umistén 1D kod. Tuto poznamku
je mozné exportovat/importovat. Do této poznamky se bude nacitat kod pozice ve skladu.
Soucasné cely sklad piejde pod oznaceni, jak je vidét na nasledujicim obrazku. Cedulky
jsou viditelné v prostoru ulicky a na policich jsou natisknuté tzv. 1D kody s ohledem na
moznost vyuziti stavajici tiskarny Brother. Stitek je zakryt prihlednou folii proti

poskozeni.
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Dopliujici informac

M

Znatka | HP

Zéruka | 2roky

Druh poloZky | Produkt

Viditelnost | zobrazit produkt

Interni poznémka i

Obr. 17: Interni poznamka
(Zdroj: Administrace Shoptet, 2019)
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Obr. 18: Skladovaci Stitek

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Obr. 19: Oznaceni skladu
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Jungheinrich, 2019)
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Popis postupu

Pti zaskladnovani zbozi provede pracovnik s pomoci ¢tecky vlozeni kddu do interni
poznamky produktu v systému Shoptet a ulozi. Pti vychystavani zbozi provede pracovnik
expedice export dat z objednavek, ato kod produktu, interni poznamku, piepravce.
Takovy soubor se stdhne do excelu, v excelu dame filtr, nastavime od nejmensiho po
nejvetsi a ziskame expediéni trasu. Nasledné, diky vypracované trase skladu, bude kazdy
pracovnik pii hledani védet, kam pro produkt jit. Pracovnik jde, a do voziku si vychysta
dle spisu zbozi, ziskame tak efektivni trasu pro vyskladnéni. Mizeme i filtrovat dopravce,

a tak chystat baliky pro dfive dojizdé&jici prepravu.
Vyhody:

e Zrychleni hledani zbozi ze skladu

e Neni zapotiebi novy skladovy systém

e Cena 1l 832 K¢ bez DPH + iPhone 6S (cena za repasovany kus: 6 990 K<)
e Ctetka vyuziva pro fungovani iPhone 68, ktery spoleénost prodava

e Vyuziti stdvajici tiskarny

e Telefon umoZnuje praci v sou¢asném systému Shoptet

Podminky realizace:

¢ Nutnost zaskoleni v§ech pracovniku pohybujicich se ve skladu
e Nové oznaceni skladu

e Nutnost zakoupeni ¢tecky Honeywell Captuvo SL42

e Vytvoreni mapy skladu
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3.2 Implementace technologie RFID

Podminkou implementaci technologie RFID je doplnéni stavajiciho systému o novy
skladovy systém, jenz tuto moznost podporuje. Napojeni skladového systému EWA 1l na
stavajici administracni systém Shoptet. Konkrétné napojeni do modulu pro skladové
hospodarstvi, soucasné vsak lze tato data vyuzit i do dalSich modula jako je tvorba faktur,

nakup zbozi a fakturace.
Popis technologie RFID

Stitek s ¢arovym kédem obsahuje vSechny potiebné informace, které slouZi
k jednoznac¢né identifikaci pfijimaného i vydavaného zbozi — evidenc¢ni, sériové nebo
vyrobni ¢islo a licen¢ni ¢islo. Prijem pomoci ¢arového kodu se realizuje nactenim Stitka
prostfednictvim mobilniho terminalu. Takto ziskana data jsou pak podkladem pro piijem
zbozi v informacnim systému. Pfi vydeji zbozi mize byt vydejka importovana do
mobilniho termindlu pfed samotnym vyskladnénim, a tim je carovy koéd vyuzit pro
ovéfeni skuteéného poctu kust. Soucasné je tak zaruCeno vydani spravného zbozi

k objednavce (Eprin, 2019).
3.2.1 Skladovy systém

Diky systtmu EWA Il bude mozZné zrychlit procesy skladovéni, coz povede
K uspofe Casu a tim i nakladd. Systém umozni kontrolovat zaplnéni a vyuziti skladu pro
spravnou optimalizaci. Moderni a piehledné prostfedi uzivatelim usnadni praci a diky

flexibilité softwaru, ktery je otevieny upravam na miru, bude prace snazsi.

Vyhody:
e pofizovani dat elektronicky,
e zrychleni pfijmu, vydeje a inventarizace zboZzi,
e evidence konkrétniho kusu zbozi,
e nezavislost na typu mobilniho terminalu,
e intuitivnost ovladani,
¢ eliminace lidskych omylt,
e moznost individudlni Gpravy,

e propojeni se soucasnym IS (Eprin, 2019).
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Podminky realizace:

dohoda s dodavateli o jednotném oznacovani zbozi,

piijem zbozi s kody jiz od dodavatele (v pripadé nedohodnuti s dodavateli
vytvareni vlastnich $titku),

zakoupeni systému EWA |1 (cena od 310 000 K¢ bez DPH, v cené neni
zahrnuta implementace, dopliikové moduly, upravy a odborné zaskoleni),
nakup tiskarny na RFID stitky (Honeywell Intermec PC43d UHF RFID,
cena: 34 300 K¢ bez DPH),

nutnost zakoupeni ru¢niho terminalu (Motorola MC3190-Z sRFID,
cena: 70 286,5 K¢ bez DPH),

nakup spotiebniho material ve form¢ RFID etiket (RFID etiketa Confidex
Casey, cena: 5 K¢ bez DPH/kus),

zakoupeni dvou RFID antén (Alien ALR-8697 cena: 3 900 K¢ bez DPH/kS)
odborné zaskoleni pracovnikii,

implementace IS do skladového hospodaistvi (E-shop Eprin, 2019).

Obr. 20: RFID etiketa Confidex Casey Obr. 21: Terminal Motorola MC3190-Z s RFID
(Zdroj: E-shop Eprin, 2019) (Zdroj: E-shop Eprin, 2019)
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3.3 Zména ¢innosti procesu

Z diavodu ¢asového vytizeni oddéleni expedice pti odbavovani objednavek navrhuji

zménu postupu skladovani. Vytizeni expedice balenim objedndvek ve dvou obdobich:

Tab. 5: Piehled objednavek Vv jednotlivych dnech v roce 2018 mimo prodejni sezonu
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Administrace Shoptet, 2019)

Mimo sezdnni prehled Pocet objednavek
Pondéli 45 aZ 60
Utery a# patek 30 az 45
Dny po prechozim volnu (po svatcich) 45 a7 60

Tab. 6: Piehled objednavek v jednotlivych dnech v roce 2018 v prodejni sezonu
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Administrace Shoptet, 2019)

Sezénni piehled Pocet objednavek
Pondéli 70 a7 100

Utery az patek 60 aZ 85
Obdobi od 1.12 do 20.12. 90 az 140

K vy¢tu odesilanych objednavek ma expedice na starosti ptijem zbozi, tudiz musi
zastavit Cinnosti spojené s piipravou a balenim objednavek. A dale zajiStuje
zaskladiiovani ptijatého a otestovaného zbozi do skladu. To se déje v dobé, kdy jsou jiz
veskeré objednavky piipraveny k odvozu kuryrni spolecnosti, tedy v ¢ase mezi 17 do 18
hodiny.

Navrh feSeni

Z diavodu zvySovani po¢tu odeslanych balikti denng, navrhuji opatieni, S nimz dojde
ke sniZeni ¢asu pfi pfipravé produktu pied odeslanim. JelikoZ tato Cinnost je Casové
nejnarocnéjsi, presune se pied ¢innost zaskladnéni. Jde o ¢innost pfevazné na produktech
repasovaného zbozi, na nichz by se provede odstranéni zbytkd lepidla z produkti
a polepeni klavesnice. V ptipadé¢ novych a pfedvadécich produktii jde jen o polepeni
klavesnice. Pokud ¢as potiebny k expedici — piipravé zbozi, ktery je u repasovanych

notebookl 9 minut, sniZim na 2 minuty, ziskam casovy prostor pro odbaveni dalSich
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objednavek, které s rtstem spoleCnosti piibyvaji. PoCet objednavek se zvySuje také
s blizicim se datem Vanoc. Obdobi pfed Vanocemi je pro spole¢nost hlavni sezoénou.
V piipadé realizace spolecnost ziskd volny casovy prostor pro odbaveni novych

objednavek.

Cv v

Jako ilustrativni pFiklad uvedu mésic s nejnizsim poctem objednavek na den v roce 2018.

Dle Tab. 2: Vyvoj mési¢nich obrati a objednavek v roce 2018 dosahla spolec¢nost
v m¢sici kvéten (23 pracovnich dnii) 789 objednavek. Primérné za jeden pracovni den
piiblizné 34 objednavek. Dle statistky ze zdroje Administrace Shoptet ¢inni 39 %
prodeje repasované notebooky.

CoZ znamena:
34 - 0,39 = 13Kkust repasovanych notebooktl
Soucasny ¢as potfebny na expedici jednoho repasovaného notebooku je 17 minut.
17 - 13 = 221 minut/den
Vynasobenim poctu notebooki s asem usetfenym pii expedovani ziskame celkovy
uSetieny ¢as na piipraveé zboZzi.
7-13 = 91 minut /den

Tento Cas jde pfepocitat na ptipadné navySeni poctu objednavek. | v ptipadég, ze se
pocet objednavek zvysi ze 13 kusti na 21 kusii repasovanych notebook, tak pracovnik
zvladne objednavky odeslat. S navrhovanou zménou se pfedpokladany ¢as potiebny pro

expedici zbozi zkrati na 10 minut.
Navrhovany stav 1020 = 200 minut/den
Soucasny stav 17 -13 = 221 minut/den

Touto zménou dokaZe pracovnik expedice zabalit 0 vice nez 50% objednavek
repasovanych notebookii za den. Tato zména pfinese Gsporu nejen ¢asovou, ale i
finan¢ni. Neodbornou ¢innost provede brigadnik s niz§imi hodinovymi nédklady, oproti
proSkolenému zaméstnanci, ktery zvysi pocet odeslanych objednavek v pozadované

kvalité.
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ZAVER

Cilem mé bakalaiské prace bylo zanalyzovat prubéh zakézek vybrané spolecnosti,
kterd provozuje elektronicky obchod a prodejnu. Stouto analyzou jsem navrhl
optimalizaci skladového hospodaistvi a pritbé¢hu zakazky. Pomoci navrhnutych feseni se
muze spolecnost stabilizovat a nadale zvySovat svou konkurenceschopnost. Pri
zpracovani své prace jsem vychazel z osobnich zkusenosti a detailni znalosti skladového
hospodafstvi spolecnosti XYZ s.r.0. Vsimal jsem si fungovani jednotlivych oddé¢leni a
procest souvisejicich s dodavanim zbozi zakaznikovi, a to pak vyuzil pii zpracovani

analytické Casti prace.

Pribéh zakazky ve spolecnosti se na pocatku jevil jako propracovany do detailt.
V pribéhu zkoumani analytické ¢asti v§ak dochazelo k problémim pfi odesilani vétsiho
mnozstvi balikt, proto navrhuji zménu postupu. Pfesunem ¢innosti lze ziskat Casovy
prostor pro zvladnuti odbaveni vétSiho mnozstvi objednavek. Navrhuji Gpravy ve
zpusobu skladovani pramenici z kazdodennich problémi pti vyhledavani zbozi ve skladu.
Tato ¢innost je neefektivni. Navrhy proto obsahuji varianty, které mohou ¢aste¢né nebo
uplné ptispét ke zrychleni vyhleddvani a evidenci zbozi na skladg€. V navrhu, ktery pocita
s vyuzitim stavajiciho systému s pomoci zakoupené ctecky spolecnost ziska moznost
piitazeni produktu ke skladovému mistu. To mize byt zacatek postupného zlepSovani
procesu skladovani. Pokud spole¢nost implementuje systém pro evidenci kust na skladu
pfi sou¢asném objemu zasob, pfechod na novy zpisob prace nebude tak razantni a nemusi
narusit dodavani zbozi zakaznikiim. Pfi vysokém objemu skladu by ptechod na novy

systém mohl znamenat vypadky dodavani a vétsi problémy piti zab&hu systému.

Vsechny piedlozené navrhy pro podnik ptedstavuji investici. V prvnim a tfetim
navrhu nejde o vysoké financni vydaje na zavedeni. V ptipadé druhého navrhu je vyse
investice podstatné vyssi. Dle vySe nakladi na realizaci jednotlivych navrhi je potfeba
mit opravnéna ocekavani.

Na zéklad¢ zjisténi a analyzy procest, vlastnich propoc¢ti a navrha v mé bakalaiské
praci jsem dosel k zavéru, ze aplikaci jednotlivych navrhovanych opatieni 1ze dosahnout
zvySeni poctu odbavenych objednavek, jez povedou k ndrustu objemu trzeb. Domnivam
se, ze vynalozené prostiedky na realizaci budou znaénym piinosem pro podnik, majitele,

zaméstnance 1 samotné zdkazniky.
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Priloha |: Procesni mapa spolecnosti
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Obr. 22: Procesni mapa spole¢nosti
(Zdroj: Vlastni zpracovani v programu Bizagi)
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Ptiloha Il: Administrac¢ni prostifeni systému Shoptet
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Obr. 23: Administraéni prostfedi systému Shoptet
(Zdroj: Vlastni uprava dle: Administrace Shoptet, 2019)
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Piiloha 111: Hodnoceni zakazniki na srovnavacim portalu Heureka
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Obr. 24: Hodnoceni zakazniki na srovnavacim portalu Heureka

(Zdroj: Heureka, 2019)
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Piiloha 1V: Graf vyvoje poctu objednavek v zavislosti na obdobi v roce 2018
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Graf 2: Vyvoj poétu objednavek v zavislosti na obdobi v roce 2018
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Administrace Shoptet, 2019)

81



