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Abstrakt

Bakalaiska prace se zabyva hodnocenim prubéhu zakazky obchodnim podnikem
a nasledn¢ navrhuje opatieni vedouci ke spokojenosti zakaznika z pohledu dodacich
termind a jakosti, tak, aby spole¢nost mé¢la spokojené a loajalni zakazniky a mohla

zlepsovat svoje postaveni na trhu.

Abstract

This thesis deals with the contract award in business company and suggests remedies to
make the customer satisfied with the date of delivery and quality. This way the company
can gain more satisfied and loyal customers and better their market position.

Kli¢ova slova

prubéh zakazky, obchodni podnik, spokojenost zékazniki, dodaci terminy, objednavani,

progndza poptavky
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contract award, business company, customer satisfaction, date of delivery, ordering,

demand forecasting
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UvVOD

Spokojenost zakaznika hraje v podnikani velkou roli. Spolecnosti pecuji o své stavajici
zékazniky a zaroven se snazi ziskat nové. Diiraz je kladen na bezproblémovy prubéh
zakazky, dodaci lhity a také kvalitu a sortiment nabizenych vyrobku a sluzeb. Z tohoto

davodu se ve svoji bakalarské praci vénuji prubehu zakazky obchodnim podnikem.

Bakalaiska prace se zabyva studii pribéhu zakézky spolecnosti LESAK s.r.0., jejiz

hlavnim pfedmétem podnikani je prodej vah a vazicich zatizeni.

Prace je rozdé€lena na tfi Casti. V prvni Casti jsou vymezena teoreticka vychodiska

nezbytna ke zpracovani této bakalatské prace.

Ve druhé, analytické, casti je predstavena spolecnost, jeji predmét podnikani a portfolio
vyrobku a sluzeb. Déle jsou provedeny potfebné analyzy a piedstaven soucasny prubéh

zakazky spolecnosti.

Na zaklad¢ analyz je vypracovana tieti ¢ast bakalaiské prace s vlastnimi ndvrhy feseni.

Hlavnim cilem je navrhnout opatfeni vedouci ke zlepSeni pribéhu zakazky spolecnosti.
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1 CIL A METODIKA PRACE

Hlavnim cilem je navrhnout opatieni, ktera povedou ke zlepSeni prubéhu zakazky tak,
aby byla zajisténa spokojenost zakaznika z pohledu dodacich termint a jakosti a zaroven

opatieni vedla k rozvoji podnikani ve spole¢nosti.

Dil¢imi cili jsou:

e ptedstaveni spole¢nosti LESAK s.r.0., jeji pfedmét podnikani a portfolio vyrobkt

a sluzeb,
e vymezeni teoretickych vychodisek prace,
e analyza spole¢nosti a jejiho okoli,
e analyza soucasného stavu pribéhu zakazky spolecnosti,
e vyhodnoceni analyz,
e navrh opatieni ke zlepSeni prib&hu zakézky spolecnosti,

e urceni podminek a pfinost realizace navrhu.

Metodika prace

Velkou ¢ast informaci jsem ziskala béhem osobnich konzultaci, kde mi byly poskytnuty
interni informace o spolecnosti a jejich odbératelsko-dodavatelskych vztazich. Dale jsem

provedla analyzy, které odhalily slaba mista v priib&hu zakazky.
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2 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

V této ¢asti budou vymezeny teoretické pojmy tykajici se pribéhu zakazky podnikem.

2.1 Proces

S pojmem proces se setkdavame téméf na dennim potadku, aniz bychom si to
uvédomovali. Piikladem procesu mtize byt rutinni uvateni kavy ¢i piiprava obéda. Dale

také odebirame vyrobky, které jsou vysledkem procesu.

Pojem proces ma v literatufe spoustu definic. Jako piiklad si uvedeme definici dle

Grasseové a definici dle Svozilové.

., Proces je série logicky souvisejicich cinnosti nebo wikoli, jejichz prostrednictvim — jSOU-
li postupné vykondany — ma byt vytvoren predem definovany soubor vysledki. *“ (Svozilova,

2011, s. 14)

,,Proces je soubor vzdjemné souvisejicich nebo vzdjemné piisobicich cinnosti, které
davaji pridanou hodnotu vstupiim — pri vyuziti zdrojit — a preménuji je na vystupy, které
maji svého zakaznika. Pricemz vstup predstavuje vidy definovanou vstupni velicinu a
vystup pracovni vysledek cinnosti. Vstup, respektive vystup, je ve formé vyrobku ci sluzby.
VSechny ostatni vstupujici veliciny (pracovnici, material, technika, pomiicky atd.) jsou
zdroje. Zakaznik je subjekt, kterému je vystup procesu urcen, respektive predan.
Subjektem v tomto pojeti miize byt osoba, organizace nebo proces, ktery ndsleduje po

procesu, jehoz vystup vyuzivame. “ (Grasseova, 2008, s. 7)
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2.2 Charakteristiky procesu

Kazdy proces by mé¢l mit nasledujici charakteristiky:

cil procesu, ktery urcuje, k cemu ma proces sméfovat, cil procesu by mél piispivat

K pInéni cila a vizi organizace,

méritelné ukazatele, pomoci kterych je urceno, do jaké miry se dafi cil procesu

plnit,

vlastnika procesu, ktery proces spravuje, je jim typicky vedouci zaméstnanec a

ma zodpovédnost za dosahovani ciltl a efektivni fungovani procesu,

zakaznika procesu, pro kterého je vysledek procesu urcen, zakaznikem muize byt

osoba, organizace nebo nasledujici proces,

vstupy jsou ziskavany bud'to od dodavatel nebo z pfedchozich procesu, po

pridani hodnoty je vstup zpracovan do vystupu procesu,

vystup je vysledek procesu, mize se jednat o sluzbu ¢i vyrobek, ktery je pfedan

zakaznikovi nebo vyuzit jako vstup do dalsiho procesu,

riziko procesu je moznost, Ze pfi realizaci procesu dojde k udalosti, jednani nebo

stavu, ktery bude mit nezddouci dopady na vysledek procesu a dosazeni jeho cile,

regulator Fizeni, ktery je zdvaznym pravidlem a pfi realizaci procesu je nutné jej

dodrzovat,

¢innost procesu je sled pracovnich tkond, které jsou vykondvany v ramci
organiza¢ni jednotky a za vystup maji jeden méfitelny vyrobek ¢i sluzby s jasné

méfitelnou spotiebou primarniho zdroje,

zdroje slouzi k pfeméné vstupti procesu na vystupy, jde o material, technologie,

finan¢ni prostredky lidské zdroje, informace a cas,
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e rozhrani procesu, proces by mél navazovat na ostatni procesy, dle shodnosti
realného vystupu procesu s pozadovanym vystupem se urcuje efektivnost procesu
(Grasseova, 2008, s. 10).

' Priibéh procesu

Obr. 1: Schéma procesu (Upraveno dle: http://slideplayer.cz/slide/3654451/)

2.3 Ucastnici procesu

V podnikatelském sektoru se maloktery proces obejde bez ucasti fyzickych osob. Kazdy

proces, 1 kdyz je pln¢€ automatizovany, ma svého tvilirce a koordinatora.
Ugastniky procesu délime dle jejich specifickych roli nasledovné:

e zakaznik procesu je n¢kdo, kdo ma ptani ¢i pozadavek, ktery Ize uspokojit

hmotnym vyrobkem, nehmotnym vyrobkem, sluZbou ¢i jejich kombinaci,
e dodavatel zajistuje vstupy procesu,

e sponzor je obvykle ¢lenem podnikového managementu, poskytuje podporu

projektu a zajistuje jeho kontakt s okolim,
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e podnik (provozovatel procesu) vlastni zdroje, které jsou v procesu vyuzivany, ma
hlavni zajem na tom, aby se procesu vedlo co nejlépe, zvySovala se produktivita

a kvalita vyrobku ¢i sluzeb,

e manaZer procesu ma osobni odpovédnost za fizeni procesu, jeho vykonnost a

kvalitu,

e Sampion procesu je clovek, ktery mé na procesu dlouhodobou tcast, jak na pozici
manazera, tak na pozici operatora, zna proces a jeho elementy do hloubky,

piredavanim svych znalosti ptispiva ke zlepSovani procesu,

e operator procesu se na procesu piimo podili, ze své pozici mize ovlivnit jen

produktivitu nebo kvalitu dil¢i Cinnosti, kterou vykonava (Svozilova, 2011, s. 18).

2.4 Diilezitost procesu

Z hlediska dulezitosti a ucelu procesu délime procesy na hlavni, fidici a podptrné

(Grasseova, 2008, s. 13).

2.4.1 Hlavni procesy

Hlavni procesy jsou téZ n¢kdy oznacovany jako kliCové. Vytvareji hodnotu v podobé
sluzby ¢i vyrobku uréeného pro zakaznika. Jsou nejzasadnéjsi pro chod organizace a

plnéni jejich vizi (Grasseova, 2008, s. 13).

2.4.2 Ridici procesy

Jsou diilezité pro rozvoj a vykon organizace. Diky nim mohou fungovat ostatni procesy

(Grasseova, 2008, s. 13-14).
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2.4.3 Podpirné procesy

Podptirné procesy dodéavaji ostatnim procestim produkty pro jejich fungovani, zajistuji

tedy podminky pro jejich ¢innost (Grasseova, 2008, s. 14).

Inéni poslani

existence organizace

Obr. 2: Clen&ni procest (Pfevzato z Grassova, 2008, s. 14)

2.5 ZlepSovani podnikovych procest

., ZlepSovani podnikovych procesii je c¢innosti zamérenou na postupné zvySovani kvality,
produktivity nebo doby zpracovani podnikového procesu prostrednictvim eliminace

neproduktivnich cinnosti a nakladi. “ (Svozilova, 2011, s. 19)

Kwvili neustale rostouci konkurenci je nezbytné, aby podniky neustale zlepsovaly svoje
procesy a tim zvySovaly i kvalitu sluzeb ¢i vyrobka a také svoji produktivitu a

konkurenceschopnost (Januska, 2011).
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ZlepSovani podnikovych procest probiha dvéma zptsoby:
e prubéznym zlepSovanim procesu,

e metodou re-engineeringu (Januska, 2011).

2.5.1 Prubézné zlepSovani procesu

Tento zpusob je zaloZen na rozebrani procesu a jeho nasledném zlepSovani. Vykonnost
¢i kvalita procesu roste postupné, nedochézi k velkym skoktim. Dochazi k takzvanému
prirastkovému zlepSeni, které vSak nemusi byt v konkuren¢nim prostfedi dostacujici

(Januska, 2011).

2.5.2 Metoda re-engineeringu

Tako metoda ma mnohem rychlejs$i néastup U€inku, pfindsi tzv. dramatické zlepSeni

vykonnosti (Vytlacil, Masin, Stan€k, 1997. s. 51).

Staré procesy se nesnazi zlepSovat, rovnou je nahrazuje novymi. Metoda vychazi z faktu,
Ze procesy mnoha firem jsou zastaralé a nejsou schopny konkurence (Vytlacil, MaSin,

Stanék, 1997. s. 51).

Typickym znakem zastaralého procesu je vysoky podil kontrolnich ¢innosti, mnoho vad,

oprav a zmén ¢i mnoho vyjimek (Vytlacil, Masin, Stan€k, 1997. s. 51).

Aby byla zména co nejefektivnéjsi, shrneme si kritické nalezitosti re-engineeringového

projektu (Repa, 2012, s. 146).

Nezbytné nutné je:

e ziskat podporu vrcholového vedeni,

18



e dukladné projekt naplanovat, pfedevsim stanovit hlavni cil, kterému se budou

prizpusobovat dil¢i cile,
e cfektivné komunikovat se vSemi, kteii jsou projektem dotcenti,
e vybudovat silny tym pro zavedeni projektu,

e zapojit lidi do projektu, aby nedochazelo k chybam z neznalosti (Repa, 2012,
s. 146).

Vyvarovat bychom se naopak mé¢li:

o tfisténi feSitelskych kapacit, tzn. nepouzivat kriticky dilezité cleny tymu pouze

na ¢astecny uvazek,

e zanedbavani komunikace, o zméné museji byt informovani vSichni lidé, kterych

se zména jakkoli dotkne, pfedejdeme tak nedorozuménim a zbyteCnym chybam,

e zastavovani a zpomalovani projektu, je nutné motivovat ¢leny tymu a neptipoustct

zadna preruseni projektu,

e zapominani na cil zmény (Repa, 2012, s. 147).
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Obr. 3: Re-engineering (Pievzato z Vytla¢il, Masin, Stangk, 1997, s. 51)
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2.6 Analyzy vyuzité v analytické casti

V této ¢asti bude predstavena SLEPT analyza, Porteriv model péti sil a SWOT analyza.

2.6.1 SLEPT analyza

SLEPT analyza se vyuziva k odhaleni budouciho vyvoje okoli spolecnosti (Hajicek,
2010).

Jednotliva pismena oznacuji faktory makroprostiedi (Kanovska, 2009. s. 21).

S znaci socialni faktory, L znaci legislativni (pravni) faktory, E ekonomické faktory, P

politické a T znaci technologické faktory:

e socialni faktory mohou zahrnovat napt. zivotni styl obyvatelstva a demografické

zmény,
e pravni faktory zahrnuji ptedevsim vysi dani a pojistného,

e ckonomické faktory zahrnuji ekonomickou situaci statu, jeho monetarni politiku,

konkurenci na trhu,

e politické faktory zohlediuji nova vladni nafizeni, ale i stabilitu statu a zasahy do

podnikant,

e technologické faktory zahrnuji pfedevsim vyvoj technologii v odvétvi (Hajicek,

2010).

2.6.2 Porteriv model péti sil

Model urcuje pét nejvlivnéjsich trznich sil, kterymi jsou soucasni konkurenti, potencidlni
novi konkurenti, zdkaznici, dodavatelé a substitu¢ni vyrobky (Kovat, Krchova, 2007,

S. 67).
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Analyza si klade za cil najit v odvétvi takové postaveni, ve kterém bude organizace

nejvice schopnd branit se tlaku konkurence (Kovar, Krchova, 2007, s. 67).

OhroZeni ze strany souc¢asné konkurence

., Rivalita mezi konkurujicimi si firmami ma obvykle podobu boje o postaveni na trhu.
Pouzivaji se taktiky cenové a reklamni kampané, uvadeni novych vyrobku a nabidky
lepsich sluzeb nebo zaruk zakaznikum. K rivalité dochazi, pokud je jeden nebo vice
konkurentii pod tlakem nebo vidi prileZitost si své postaveni zlepsit. “ (Kovar, Krchova,

2007, s. 72)

Konkurenéni tlak je vyssi za nasledujicich ptedpokladi: ~
e konkurenti jsou si rovni,
e vysoké fixni néklady,
¢ snadné prechdzeni zdkaznikli mezi jednotlivymi znackami vyrobkd,
e ochota organizace tolerovat ztraty za ti€elem lepSiho umisténi,
e trh se nerozviji

e podniky nemohou ukondit svoji ¢innost (Kovar, Krchova, 2007, s. 73).

OhroZeni ze strany novych konkurentii
Vychézi z predpokladu, ze ¢im vice subjektd se na trhu nachazi, tim vice se zvySuje i tlak

konkurence v tomto prostiedi (Kovar, Krchova, 2007, s. 70).

Velikost hrozby vstupu nového konkurenta zavisi na existujicich bariérach vstupu a také
na tom, jak ostfe budou na novou konkurenci reagovat stavajici podniky na daném trhu

(Kovat, Krchovd, 2007, s. 70).
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OhroZeni ze strany dodavateli

Koncentrace dodavatelskych a odbératelskych trhl je zadsadnim faktorem ovliviujici

intenzitu konkurence v odvétvi (Kovar, Krchova, 2007, s. 72).

Cim vice je dodavatel/odbératel zavisly na jediném odbérateli/dodavateli, tim vice roste

jeho vyjednavaci sila (Kovar, Krchova, 2007, s. 75).

Dodavatelé mohou svoji vyjednavaci silu vii¢i odbérateli uplatiiovat snizenim kvality

zbozi a sluzeb ¢i zvysenim cen (Kovar, Krchova, 2007, s. 75).

OhroZeni ze strany zakaznika

., Vyjednavaci sila zakaznikii a konzumentii vypovida o tom, jak snadno mohou kupujici
prejit na jiné zbozi nebo sluzby, a to s malymi nebo zcela nulovymi naklady. “ (Kovat,

Krchova, 2007, s. 76)

Silu zékaznika ovlivituji nasledujici faktory:
e maly pocet velkoodbérateli, které se spolecnost snazi udrzet za kazdou cenu,
e moznost zdkaznika pfevzit dodavatele,
e vyrobky majici maly dopad na zdkaznika, jeho blahobyt ¢i ziskovost,
e nizké naklady na piechod na jiné zboZi ¢i sluzby,

e informovani kupujici (Kovat, Krchova, 2007, s. 77).
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OhrozZeni ze strany substitu¢nich a komplementarnich produktia

vvvvv

substitucnich a nizsi tlak ze strany komplementarnich produktii na dané odvétvi. ““ (Kovat,

Krchova, 2007, s. 78)

Hrozba substituce mize mit rizné varianty:

e hrozba substituce produktu produktem, kde je produkt nahrazen jinym, ktery plni

stejnou funkci,
e hrozba substituce potieby, napt. vyssi kvalitou statku,
e hrozba generické substituce,

e hrozba absolutni substituce (Kovar, Krchova, 2007, s. 78).

Konkurenti
vstupujici Zakaznici
do odvétvi

Substitucni

Dodavatele produkty

Existujici
konkurenti

Obr. 4: Porteriv model péti sil (Upraveno dle: http://images.slideplayer.cz/11/3024795/slides/slide_11.jpg)
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2.6.3 SWOT analyza

SWOT analyza patii mezi nastroje strategického planovani. Je mozno je vyuzit jako
podklad pro definovéani vize organizace, strategickych cill, alternativ strategii a také

k identifikaci kritickych oblasti (Grasseova, 2008, s. 18).

Vystupem SWOT analyzy je matice, kterd hodnoti silné a slabé stranky organizace a

hrozby a prilezitosti z vnéjsiho prostiedi (Grasseova, 2008, s. 20).

Silné a slabé stranky jsou hodnoceny zvlast. Vytvaii se tedy dva seznamy — jeden se
slabymi strdnkami a druhy se silnymi strankami organizace. Stranky jsou poté hodnoceny
a sefazeny dle vlivu na analyzovanou oblast. Stejnym zpisobem se urcuji a hodnoti

piilezitosti a hrozby vnéjsiho prostiedi (Grasseova, 2008, s. 20-21).

Pti Gzce specializovaném trhu je provedeni analyzy relativné jednodussi (Prazska, Jindra,

1997, s. 238).

POMOCNE SKODLIVE

dosaZeni cile dosaZeni cile

a § ,——-—\‘
Sl SILNE S¥R§N KY
52 ~ )

=%

weaknesses

VNEJSIPUVOD
atributy prostredi

threats

Obr. 5: SWOT analyza (Pfevzato z: http://www.sunmarketing.cz/nastroje/slovnik/swot-analyza)
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V dalsim kroku se generuji alternativy strategii v matici SWOT:
e WO strategie se zam¢étuji na prekonani slabych stranek vyuzitim ptilezitosti,

e SO strategie se zaméfuji na vyuziti silnych stranek ke zhodnoceni piilezitosti ve

vné&jSim prostiedi,

e WT strategie se zamé¢fuji na odstranéni slabych stranek a vyhnuti se vnéjSim

hrozbam,

e ST strategie se zamétuje na vyuziti silné stranky k odstranéni hrozby (Grasseova,

2008, s. 24).
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2.7 Obchodni podnikani

Nejzakladnéjsi funkci obchodu je uspokojovani potteb zdkaznikii (odbératelll). Nejedna
se ale zdaleka o jedinou funkci. S postupem ¢asu a zvysujici se konkurenci rostou i naroky

na uroven funkci obchodnich spole¢nosti (Jindra, 1993, s. 16).
Funkcemi obchodu jsou:

e transformacni funkce, tedy pfeména dodavatelského sortimentu na sortiment

odbératelsky neboli pfeména vyrobniho sortimentu na sortiment obchodni,

e zprostfedkovaci funkce, tedy prekondni vzdéalenosti mezi mistem vyroby a mistem
spotieby, zajisténi dodavky zboZi na potfebné misto ¢i jeho prodej na potfebném

miste,

e cCasova funkce, kde obchod zajistuje prekonani rozdilu mezi ¢asem vyroby a

Casem potieby zbozi, obchodni podnik musi miz zasoby,

e zasobovaci funkce, tedy zajiSténi potfebného mnozstvi a kvality zbozi pomoci

spravné volby dodavatele a rychlého vytizovani reklamact,

e iniciativni funkce, tedy ovlivilovani vyroby i poptavky, mizeme zde mluvit o

marketingu,

e zajiStovaci funkce, tedy zajiSt€ni co nejlepSich zasobovacich cest, aby byla

prodejni cena co nejnizsi vzhledem k zasobovani, z tohoto vychazi logistika,

e platebni funkce, neboli zajisténi v€asnych thrad dodavateliim (Prazska, Jindra,

1998, s. 27).
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3 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU

V této Casti bude piedstavena spolecnost a poté prabeh zakazky podnikem.

3.1 Zakladni udaje o spolecnosti
Obchodni firma: LESAK s.r.o.
Sidlo: Brno, Bozetéchova 2826/36, PSC 61200

Identifika¢ni ¢islo: 283 55 580

Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Datum zépisu: 3. srpna 2009

Statutarni organ: 2 jednatelé

Zpisob jednani: za spolecnost je opravnén jednat kazdy z jednatelll samostatné

vyjma zalezitosti prevysujicich 100 000 K¢, kdy jednaji oba jednatelé spole¢né.
Zakladni kapital: 400 000 K¢
Pifedmét podnikéni dle Obchodniho rejstiiku:

e vyroba obchod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 az 3 zivnostenského zakona

e vyroba, instalace, opravy elektrickych stroji a pfistroji, elektronickych a

telekomunikac¢nich zafizeni
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LESAK

Obr. 6: Logo spolecnosti (Pievzato z http://www.firmyvbrne.cz/vahy)

3.2 Historie

Spole¢nost LESAK s.r.0. vznikla v roce 2009 rozdélenim spolecnosti LESAK — ZEMAN,
ktera na trhu ptsobila od roku 1994. Soucasni majitelé maji tudiz bohaté zkuSenosti

Vv oblasti vazici techniky a zafizeni (Lesak, 2015).

3.3 Nabizené sluzby

Spolecnost se zabyva predevSim prodejem a vyrobou vah a vazicich a pokladnich

systémt. Dale také provadi servis téchto zatizeni (Lesak, 2015).

Spole¢nost nabizi Sirokou Skalu obchodnich i primyslovych vah vSech rozméra.
V nabidce jsou 1 vahy pro domaci vyuZiti. Zatizeni je také moZné nechat zhotovit na

zakazku dle potieb zakaznika (Lesak, 2015).

Dale se podili na vyvoji a vyrobé prumyslovych etiketovacich vah pfedev§im pro masny
priamysl. V reakci na novy zdkon o EET zavedla spole¢nost do nabidky registracni

pokladny (Lesak, 2015).

Prodej je zajistovan pomoci prodejny piimo v sidle spole¢nosti na ulici Bozetéchova, kde

je mozné provést objednavku osobné, telefonicky ¢i e-mailem. Dalsi Cast prodeje je
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zprostiedkovana skrze e-shop na adrese www.profivahy.cz. Cast prodeje probihéa skrze

obchodni partnery a dealery (Lesak, 2015).

Mezi vyznamné odbératele patii napiiklad Kostelecké uzeniny, Globus CR,
Masokombinat Plzen ¢i Steinhauser. Spolecnost ptisobi z pfevazné ¢asti pouze na Ceském

a slovenském trhu. Zakazky ze zahraniéi jsou spiSe vyjimkou (Lesak, 2015).

Hlavnim cilem spole¢nosti je mit spokojené a loajalni zékazniky, ktefi se vraceji.

(Kaliankova, 2016).

3.4 Druhy zbozi

Spolecnost nabizi Siroké portfolio vah pfedevsim pro podnikatele, dale pokladni systémy

a registracni pokladny (Lesak, 2015).
V nabidce jsou:

e vahy obchodni pultové,

e gastro vahy,

e vahy pfijmové a expedicni,

e feznické vahy,

e vahy pro sklady

e vahy poStovni,

e vahy automobilové — mostove,
e zdravotnické a laboratorni vahy,
e kontejnerové vahy,

e vahy pro domécnost,

e piisluSenstvi k vaham,

e pokladni systémy,

e registracni pokladny (Lesak, 2015).
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3.5 Dodavatelé

Spolecnost spolupracuje s vyznamnymi vyrobci vah z celého svéta. Kvalitu za pfijatelnou
cenu nabizeji vyrobci z Ciny a Tchaj-wanu, ktefi maji letité zkuenosti. Spole¢nost viak

dovazi zbozi i z Mexika a n€kterych evropskych stati (Lesak, 2015).

Mezi nejvyznamnéjsi dodavatele patii asijské spolecnosti TSCALE, Yaohua, Pinnacle a

ZEMIC (Lesak, 2015).

3.6 Odbératelé

VétsSinu zakazek tvoii malé az stiedni spolecnosti, které k nakupu vyuzivaji predevsim
obchodni partnery, distributory, objednavku pies e-shop a kamennou prodejnu
(Kaliankova, 2016).

Mezi velké odbératele patii napiiklad Kostelecké uzeniny, Globus CR, Masokombinat
Plzen ¢i Steinhauser. Spolecnost plisobi z pfevazné ¢asti pouze na ¢eském a slovenském

trhu. Zakazky ze zahranic¢i jsou spiSe vyjimkou (Lesak, 2015).

Mala ¢ast prodeje je tvofena soukromymi osobami, které si vahy pofizuji do domacnosti.
Tito zékaznici vyuZzivaji pfedev§im nakupu ptimo v kamenné prodejné ¢i pies e-shop

(Kaliankova, 2016).

3.7 Organizaéni struktura

Spolecnost je fizena dvéma jednateli, ktefi jsou zaroven vétSinovymi vlastniky. Jeden
Z jednateli vykonava funkci finan¢niho feditele a druhy jednatel zastiva funkci

technického feditele. Organizacni struktura je liniova, plocha (Kaliankova, 2016).

31



Financni feditel Technicky Feditel

L )

i ) | ) 1
f Obchodni oddéleni Zasobovani Technické oddéleni
~— Vedouci obchodniho — ;. .. M—  Vedouci technické
e Vedouci zasobovani .
oddéleni skupiny
\_ et \_ \_
Pracovnici - . .
obchodniho oddaleni Vedouci skladu Technici

— [ [

Obr. 7: Organizaé¢ni struktura spole¢nosti LESAK s.r.0. (Vlastni zpracovani dle Kaliankova, 2016)

3.8 Informacni systém

Firma LESAK s.r.o. vyuziva k fizeni svého provozu ucetni a ekonomicky software
Pohoda. Systém Pohoda spolecnost vyuzivd piedevSsim k vyhotovovani faktur, dale
ke spravé svych bankovnich G¢td, k fizeni pokladny a také je zde veden piehled o zbozi

na skladé.
K tisknuti stitkt je vyuzivan P-touch software. K zalohovani dat slouzi systém MCS.

K ochrané pocitacu, sit¢ a dalSich firemnich zafizeni proti virim spolecnost vyuziva

antivirovy program Eset (Kaliankova, 2016).
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3.9 SLEPT analyza

SLEPT analyza je prostfedkem pro sledovani zmén okoli. Hodnoti dopady na podnik

podle nasledujicich hledisek:
e Socidlni hledisko
e Pravni a legislativni hledisko
e Ekonomické hledisko
e Politické hledisko

e Technické hledisko

3.9.1 Socialni hledisko

Spoleénost sidli ve druhém nejvétsim mésté Ceské republiky. Nemusi se tedy obéavat
nedostatku pracovni sily. Potfebné technické vzdélani v Brné nabizi hned nékolik

stiednich skol. Lidé jsou do Brna ochotni i dojiZdét za lep§imi platovymi podminkami.

3.9.2 Pravni a legislativni hledisko

Hlavni zdkonné normy (zdkonik prace, danové zdkony, obchodni pravo) jsou v Ceské
republice funk¢ni. Na spolec¢nost se nevztahuji zadna legislativni omezeni, ktera by ji

mohla zbrzdit ¢i ohrozit.
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3.9.3 Ekonomické hledisko

Odbyt vah je uzce spojen s ekonomickou situaci obchodnich a prumyslovych podniki,
které¢ vahy odebiraji. V soucasnosti je ekonomicka situace dobrd a firmy maji z4jem

investovat do nového vybaveni.

V oblasti primyslovych vah neni pfili§ velka konkurence. Naopak v oblasti obchodnich

a domacich vah je konkurence o néco vétsi, jelikoz jsou tyto vahy dovazeny levné z Ciny.

3.9.4 Politické hledisko

S ménicimi se vladami pfichdzeji nekteré nové natizeni a zdkony, které mohou spolecnost

zatizit administrativné.

Se zavedenim povinnosti elektronické evidence trzeb vsak pfichéazi pro spolecnost nova
ptilezitost a to rozsifit svlij sortiment o registra¢ni pokladny, o které maji zakaznici

Vv soucasnosti velky zajem.

3.9.5 Technické hledisko

V oblasti vah dochazi k postupnému vyvoji, na ktery musi spolecnost reagovat

rozSifovanim a aktualizaci svoji nabidky.

3.9.6 Vyhodnoceni SLEPT analyzy

Analyza neodhalila Zadna rizika, kterd by mohla spole¢nost zbrzdit ¢i ohrozit. Spole¢nost
sidli na vhodném misté, ekonomicka situace v soucasnosti hraje v jeji prospéch.
Je tieba drzet krok s technologickym vyvojem a nabizet zdkaznikiim moderni sortiment

s dostatecnymi parametry.
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3.10 Porterav model péti sil

Model urcuje pét nejvlivnéjsich trznich sil, kterymi jsou soucasni konkurenti, potencidlni

novi konkurenti, odbératelé a dodavatelé.

3.10.1 Stavajici konkurence

Analyzovanymi konkurenty jsou spole¢nosti ptisobici na izemi Ceské republiky, které
maji obdobny predmét podnikani jako spolecnost LESAK s.r.0, tzn, zabyvaji se prodejem

a vyrobou vah, vazicich zatizeni a pokladnich systémi.
Calibra CZ s.r.o.

Je spolecnost, se sidlem v Praze, zabyvajici se prodejem, vyrobou a servisem vah a
vazicich zafizeni. Vznikla v roce 2002, ale je nasledovnikem spolecnosti Kamor, ktera
byla zalozena v roce 1894, ma tedy nejdelsi historii na ceském trhu, coz je také jeji

konkurené¢ni vyhodou (Calibra CZ, 2016).

Zabyva se prodejem vah prevazné tii znacek a to Tonava, Dini Argeo, Dibal.
Konkuren¢ni vyhodou spole¢nosti LESAK s.r.o. je SirSi nabidka vah od vice znacek a

také moznost nakupu pies eshop (Calibra CZ, 2016).
Wesico servis s.r.o

Jedna se o spolecnost sidlici v Brn€. Zabyva se vyrobou, prodejem a servisem
primyslovych vah. Vznikla v roce 1989. Vétsina vah je vyrabéna v Ceské republice.
Konkuren¢ni vyhodou spolecnosti Wesico je rychlost dodavky a také SirSi sortiment v

oblasti primyslovych vah (Wesico, 2016).

Konkurenéni vyhodou spole¢nosti LESAK je naopak Sir$i sortiment v oblasti obchodnich

vah a také lepsi vybavenost pro jejich servis.
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KPZ Vahy s.r.o.

Spolecnost sidli v LiboSovicich a na ¢eském trhu ptisobi od roku 2004. Ma pobocky ve
Svycarsku, Polsku a Némecku. Zabyva se prodejem a servisem primyslovych a
laboratornich vah. Konkuren¢ni vyhodou spolecnosti jsou pobocky v okolnich statech
Evropy, ze kterych je mozno zaslat produkty do CR, coZ piispiva ke zkraceni dodacich
lhat u zbozi, které neni na Ceské pobocce skladem. Dalsi konkuren¢ni vyhodou je

pujcovna vah provozovana spolecnosti (KPZ Vahy, 2016).

Konkuren¢ni vyhodou podniku Lesak s.r.o je moznost nechat si zhotovit vahu na zakazku

ptesné dle pozadavka zakaznika.
Netto Electronics s.r.o.

Jde o spolecnost sidlici v Praze. Byla zalozena v roce 1992. Zabyva se prodejem
pramyslovych, laboratornich a zdravotnickych vah znacek SOEHNLE Professional,
Snowrex, Vibra a Ishida (Netto Electonics, 2016).

Vétsinu nabizeného sortimentu ma spole¢nost skladem, coz ji dava konkuren¢ni vyhodu

v podobé kratkych dodacich termini.

Konkuren¢ni vyhodou spole¢nosti LESAK s.ro. je §irs§i nabidka sortimentu.

3.10.2 Potencialni novi konkurenti

V soucasnosti neni na €eském trhu hrozbou vznik nového podniku, ktery by mohl
spolecnost LESAK s.ro. ohrozit. Analyzou stavajicich konkurentl bylo zjisténo, Ze

vSichni maji na tuzemském trhu dlouholetou tradici.

Spole¢nost LESAK s.r.o. ma v oboru dlouholeté zkuSenosti a mezi prodejci 1 vyrobcei vah
obchodni partnery. Za dobu pilisobeni na trhu jiz také ziskala pravidelné odbératele a

vytvofila si jméno mezi dodavateli vah a véazicich a pokladnich zatizeni.
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3.10.3 Sila odbératela

VétsSina zakazek je tvofena malymi az stfednimi spolecnostmi, které nemaji velkou

vyjednavaci silu.
Velkymi odbérateli, ktefi maji vyjednavaci silu vétsi, jsou napiiklad:
Globus CR k. s.

Némecky maloobchodni fetézec, v Ceské republice v souCasnosti provozuje 15

hypermarketii. Na Cesky trh expandoval v roce 1996.
Od spole¢nosti LESAK odebird maloobchodni véhy.
Masokombinat Plzei s.ro.

Spolec¢nost zabyvajici se zpracovanim masa, vyrobou uzenina a lahtidek. Zalozena byla

Vv roce 1994.
Od spole¢nosti Lesak vyuziva podlahoveé vahy a vazici terminaly.
Steinhauser s.r.o.

Jedna se o spole¢nost sidlici v TisSnove, zaloZzena byla v roce 1993, zabyva se vyrobou

masnych vyrobki. Od spole¢nosti LESAK odebira systémové vahy.

Nejmensi ¢ast prodeje je tvofena soukromymi osobami, které nemaji témét zadnou

vyjednavaci silu.

37



3.10.4 Sila dodavatelu

Spole¢nost LESAK se snazi udrzovat si s dodavateli dobry vztah. Ceny jsou stanovovany

na zaklad¢ vzajemné dohody obou stran.

Nejvétsim problémem dodavateld je, Ze vétsina z nich sidli ve vzdalenych statech (Cina,
Mexiko), odkud trva lodni doprava dlouho dobu. Dal$im problémem vzhledem ke

vzdalenosti je také vyfizovani reklamaci.

Mezi nejvyznamnéjsi dodavatele patii TSCALE sidlici na Tchaj-wanu, kterd se ma

padesatiletou tradici a v soucasnosti se zameiuje na vyrobu elektrickych vah.

Dale Sanghajska spolecnost Yaohua, kterd se zabyva vyrobou vaznich indikator a za

svoje dvacetileté ptisobeni na trhu si vybudovala pozici silné a precizni firmy.

Dale zminim Pinnacle technology sidlici také na Tchaj-wanu. Spolecnost ma nékolik
vyvojovych center a pracuje pro ni pres stovku inzenyrd. Jejich portfolio tvoii témet
vSechna obchodni zatizeni — registracni pokladny, tiskarny, vahy, snimace ¢arovych kodu

atd.

Poslednim ¢inskym dodavatelem je spole¢nost ZEMIC zabyvajici se vyrobou

tenzometrickych snimacu.

Mezi evropské dodavatele patii spolecnost PRECISA, kterd se od roku 1935 zabyva
vyrobou analytickych vah. Veskeré produkty této spoleénosti jsou vyrabény ve Svycarsku

a spliyji tak nejvyssi pozadavky na kvalitu.

Dalsim evropskym dodavatelem je spoleénost SENSOCAR sidlici ve Spanélsku. Jedna

se o vyrobce tenzometrickych snimach a vaznich jednotek.

Jako posledni zminim mexickou spole¢nost TORREY, od kter¢ LESAK odebirad

obchodni vahy a nové€ i maso zpracujici stroje (Lesak, 2015).
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3.11 Soucasny prubéh zakazky podnikem

Pribéh zakazky podnikem se déli dle toho, zda je zbozi na skladé, ¢i nikoliv.

3.11.1 Zbozi, které je skladem

Zakaznik ma moznost vybrat si zboZzi z katalogu ¢i na e-shopu. V pfipadé zajmu je mozno

zakaznikovi vytvotit nabidku dle jeho poptavky.

Objednani je mozné provést telefonicky, emailem, osobn¢ ptimo v sidle spole¢nosti nebo

pies e-shop.
Po obdrZeni je objednévka zadéna do systému.

Pokud je kompletni zbozi na sklad€, dochazi k jeho vyskladnéni, je vypsana vydejka ze
skladu a nésledné je zbozi zkontrolovédno, zda je kompletni, funkéni a neposkozené.

JestliZe je v8e v potadku, vyskladnéni trva maximalné jeden den.
Po vyskladnéni je ke zbozi vytvoren danovy doklad.

Zbozi je mozné si vyzvednout osobné, nebo je dopravovano spolecnosti TopTrans ptimo

k zakaznikovi. Spoleéné se zbozim je piedan i dodaci list a faktura.

Spolec¢nost vyzaduje platbu piedem ¢i pii pievzeti nebo na dobirku.
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Obr. 8: Grafické zpracovani prab&hu zakazky u standartniho zbozi (Vlastni zpracovani dle Kalinakova, 2016)
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3.11.2 Zboii, které neni skladem
Objednani probiha stejn¢ jako u zbozi, které je skladem.

Pokud kompletni zbozi na sklad€ neni, zalezi, zda jiz bylo objednéno a je na cesté, nebo
je jej nutné teprve objednat. Lodni doprava zbozi z Asie trva tfi az Ctyii mésice.

Z Evropy se doba dopravy pohybuje okolo jednoho az tii tydnti.

V takovém piipad¢ je zdkaznik o stavu objedndvky informovan, je zde moznost piiplatit

si za leteckou dopravu z Asie, coz v8ak vzhledem k cené pfili§ vyuZzivano neni.

Dodani k zakaznikovi probiha stejné zbozi, které je skladem.
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Obr. 9: Grafické zpracovani prubéhu zakazky u zbozi, které neni skladem (Vlastni zpracovani dle
Kalinakova, 2016)
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3.11.3 Zbozi na zakazku

Nékteré druhy vah, naptiklad mistkové je mozno si nechat vyrobit na zakézku ptesné¢ dle
prani zakaznika. V takovém piipad¢ je vytvofena cenova nabidka a také je zdkaznikovi

oznamena doba predpokladaného dodani.
Po slozeni 50 az 100 procentni zalohy je vydan pokyn k vyrob¢ vahy.

Vzhledem K tomu, Ze jsou komponenty k takovym vaham vyrabény prevazné v Ciné a

néasledné dovazeny do Ceské republiky, pohybuje se doba jejich dodani okolo puil roku.
Je zde vSak moznost letecké dopravy.

Po dovezeni do CR je vaha zkompletovana v dilné a pfedana zakaznikovi. Opét je zde

moznost osobniho pfedani nebo doprava spole¢nosti Top Trans.
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Obr. 10: Grafické zpracovani prub&hu zakazky u zbozi na zakazku (Vlastni zpracovani dle Kaliankova,
2016)
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3.11.4 Zhodnoceni prubéhu zakazky spole¢nosti

Pribéh zakazky u zbozi, které je na sklad¢, se jevi jako bezproblémovy, je zde dobra
komunikace mezi zaméstnanci, nedochazi ke zbyteCnym prodlenim, zakazka je do
jednoho dne pfipravena k pfevzeti ¢i transportu. Spolecnost Top Trans, ktera zajistuje

dopravu je také schopna zakazku dopravit zédkaznikovi do 24 hodin.

Jako nejvétsi problém se vSak jevi prubéh zakazky u zbozi, které na skladé neni.
Objednavani probiha pouze na zaklad¢ prodeje v predchozim obdobi a ¢asto byva tézké

odhadnout budouci poptavku.
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3.12 SWOT analyza

Pomoci SWOT analyzy je mozno identifikovat silné a slabé stranky, ptilezitosti a hrozby.

Silné stranky

e Spolec¢nost méd za dobu svoji existence vybudované dobré jméno na trhu a

zékladnu spokojenych zakaznikdi,
¢ vhodné umisténi sidla spolecnosti v Brné-Kraloveé Poli na viditelném misté,
e efektivni a rychld komunikace mezi zaméstnanci a jednotlivymi odd€lenimi,

e dobré technologické vybavent,

e nabidka technickych sluzeb v podob¢ servisu a moznosti montaze zakoupeného
zbozi,

e dobr¢ vztahy s dodavateli,
e Siroky sortiment vazicich zafizeni,
e moznost vyroby zafizeni na zakézku dle individualniho ptani zdkaznika,

e budova, v niz se nachazi sidlo a sklad spole¢nosti, je jejim majetkem.

Slabé stranky

¢ Dlouh¢ dodaci lhity u zbozi, které neni skladem,
e nedostatecnd prognoza poptavky,

e nedostate¢nd komunikace se zakazniky.
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Ptilezitosti
e Dobra ekonomicka situace,
e slaba konkurence v misté podnikani,
e zatazeni EET pokladen do sortimentu,

e moznost rozsifeni puisobeni spolec¢nosti do zahranici.

Hrozby
e Nespolehlivi dodavatelé,
e zhorSeni ekonomické situace,
e zvySeni ceny paliv a dopravy,

e casté legislativni zmény.

3.12.1 Vyhodnoceni SWOT analyzy

Spolecnosti se daii nabizet kvalitni vyrobky dle pfani zakaznika a také kvalitni servis.

Problémem vSak mohou byt delsi dodaci lhity u nékterych druhti zbozi.

Spolecnost ma také pomérné slabou konkurenci a v soucasnosti ptilezitost ziskat nové
zakazniky s prodejem registracnich pokladen. Ekonomicka situace je také pomérné dobra

a firmy si mohou dovolit investovat do nového vybaveni.
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3.13 Vyhodnoceni analyzy sou¢asného stavu

Analyza odhalila, ze proces podnikani je v soucasné dob¢ bez ohrozujicich nedostatkd.

Ekonomické situace v soucasnosti hraje ve prospéch podniku.
Spolecnost jiz ma zavedené produkty a vybudované jméno na trhu.

Jako problém se vsak jevi dodaci lhity u nékterych druhti zbozi. U zbozi, které neni
skladem, se doba dodani mtze pohybovat v fadech mésict, coz zpusobuje nepiiznivé

vztahy s odbérateli, pfipadné i jejich odchod ke konkurenci.
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4 VLASTNI NAVRHY RESENI

Hlavnim cilem bakalatfské prace je navrhnout opatfeni, kterd povedou ke spokojenosti

zakaznika z pohledu dodacich termint a sou¢asné k rozvoji podnikani ve spole¢nosti.

Jako nejvetsi problém se jevi dodaci lhity u zbozi, které neni skladem. Mym navrhem

jsou proto opatfeni, jak tomuto stavu predejit.

Spolecnost by se méla ve vétsi mife vénovat zajisténi budoucich pozadavkl zdkaznika.
V prvni fadé by se dle mého ndzoru méla zaméfit na Cetnost objednavani a dale na

prognozu poptavky.

4.1 Terminy objednavani

V soucasnosti je ¢etnost objednavani zbozi a komponentl z Asie a Jizni Ameriky jeden

az dvakrat roéné.

Doprava z mista vyroby do Sanghaje je zaji§téna vyrobcem. V Sanghaji zbozi pfevezme
dopravce, ktery dodavku ptepravi az do sidla spole¢nosti. Nejcastéji to byva Kuehne and
Nagel, Gebriider Weiss nebo Danko. O dopravci je rozhodnuto dle aktualni nabizené

ceny.
Cena pfepravy je stanovena na zakladé objemu zboZi a lisi se dle aktualni poptavky.

Mym névrhem je objednavat tfikrat roné, coz povede k zajiSténi potfebného zboZi a

komponentt vcas.

Vzhledem k tomu, ze cena dopravy je stanovena dle objemu piepravovaného zbozi,
nedojde Kk vyraznému narGstu nakladi na dopravu. Zaroven navrhuji, aby byly

objednavky realizovany v obdobi, kdy pfepravni spole¢nosti nemaji tak velkou poptavku

cwwvr
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Navrhuji provadét objednavky v nasledujicich mésicich:

e leden, vzhledem Kk tomu, Ze je v listopadu a prosinci zvySena poptavka po
sortimentu, byly by doplnény skladové zasoby, zaroven jiz je cena dopravy nizsi

nez pted Vanoci,

e kvéten, objednavka uprostied roku, doplnéni skladovych zdsob na zdkladé

progndzy poptavky,

e zafi, pfiprava na zvySenou poptavku v obdobi pfed koncem roku, zaroven ceny

dopravy jsou nizsi nez pied Vanoci.

4.2 Prognéza poptavky

Dilezitym krokem K zajisténi spokojenosti zakaznikt je predpovidat jejich poptavku a

zkracovat tak dodaci lhity.
V soucasnosti je poptavka predpovidana pouze na zékladé prodeje v pfedchozim obdobi.

Mym navrhem je zjistovat predpokladanou poptavku nejen pomoci dat z predchoziho
obdobi, ale také vytvofenim databaze poptavek potencialnich klientii, dotaznikového

Setfeni a mapovani terénu.

Dotaznikové Setfeni bude zaroven slouzit jako zpétnd vazba, diky niZ mize byt déle

zlepSovan prib¢h zakazky a také jakost vyrobkd.
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4.2.1 Dotaznikové Setieni
Ke zjisténi budouci poptavky odbérateltt navrhuji vyuziti dotaznikového Setieni.

Vzhledem Kk tomu, ze spole¢nost ma pouze malé povédomi o spokojenosti zakaznikt
s pribéhem zakazky a jakosti zbozi, bylo by vhodné, aby byl soucasti Setfeni i dotaz na

spokojenost zdkaznika s pribé¢hem zakazky a jakosti zbozi.

Dotaznik bude zasilan elektronicky, vzdy né&jakou dobu po nakupu, aby m¢l zakaznik

moznost si vyrobek vyzkouset a poté¢ mohl hodnotit.

K vyplnéni dotazniku je vhodné zékaznika motivovat napiiklad drobnym darkem ¢i

slevou k pfistimu nakupu.
Struktura dotazniku:
e osloveni zakaznika,
e podékovani za jeho piedchozi objednavky,
e dotaz, jak byl spokojeny s prubéhem objednavky a jakosti zbozi,

e dotaz, zda planuje v nasledujicich dvou letech objednavat nékterou z vah, vazicich

nebo pokladnich systémd,
e pokud ano, tak k jakému tcelu ¢i pfesné model,
e podékovani za straveny Cas,

e rozlouceni.
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Ziskana data budou zpracovana do tabulky dle druhii zbozi nasledovné:

e vahy obchodni pultové,

e gastro vahy,

e vahy piijmové a expedicni,

e feznické vahy,

e vahy pro sklady

e vahy postovni,

e vahy automobilové — mostové,

e zdravotnické a laboratorni véhy,

e kontejnerové vahy,

e vahy pro domacnost,

e prislusenstvi k vaham,

e pokladni systémy,

e registra¢ni pokladny,

e jiné.

U kazdé polozky zaznamenané do tabulky bude uveden model nebo ucel vyuZziti, ndzev

spolecnosti, kterd pozadavek zadala a datum pozadavku.
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Ptimé jednorazové nédklady na zavedeni dotaznikového Setfeni jsou naklady na tvorbu
dotazniku, coz provede zaméstnanec spolecnosti a dale naklady na vyrobu reklamnich

predméti.

Jako darkovy predmét mohou slouzit kvalitnéjsi kovova pera s logem spolecnosti, ktera
Ize zakoupit napiiklad na stankach Czechimage.cz. Cena kovového pera se pohybuje
kolem 10 K¢&. Pera budou pro zatim vyrobeny v poétu 200 ks. Na zékladé ohlast

zékaznikli maze byt rozhodnuto, zda jako darkovy piedmét vyuzivat pravé kovova pera.

Tvorba struktury dotazniku (provede zaméstnanec spolecnosti), Casova narocnost

cca 3 hodiny 900 K¢
Vyroba darkovych predméti s logem spolecnosti 2000 K¢
Piimé naklady na zavedeni dotaznikového Setfeni celkem 2900 K¢

Pomoci tohoto dotazniku dojde ke snizeni nepiedvidatelnosti poptavky po nékterych
druzich zbozi, coz povede k mnohym ekonomickym i mimoekonomickym piinostim.
Realizace v prvni fad¢ piinese zlepSeni odbératelsko-dodavatelskych vztahii. Dotazniky
ptispéji ke zkraceni ¢ekaci lhiity na nékteré druhy zbozi. Zaroven vyvolaji v zdkaznikovi

pocit, Ze je o n¢j zajem a nenasilnou formou zdkaznikovi spolecnost pfipomenou.

Diky zpétné vazbé mohou byt zlepSovany sluzby dle pfani zakaznika, coz prispéje k jeho

loajalité.
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Podminkami realizace navrhu jsou:

4.2.2

ochota zékaznika komunikovat, coz bude podpofeno drobnymi darkovymi

predméty nebo slevou na pristi nakup za vyplnéni dotazniku,
zpracovani ziskanych dat pro ucely spolecnosti,

povéteni zameéstnance, ktery bude dotazniky rozesilat a vyhodnocovat,
vyroba darkovych predméti a poskytnuti slev,

ptiprava dotazniku.

Databaze poptavek

Mym dal$im navrhem je vytvorit databazi poptavek, které byly podniku zadany, ale

nebylo jim mozno vyhovét, jelikoZ zbozi nebylo skladem ¢i viibec v nabidce.

Na zaklad¢ této databaze bude mozné 1épe predpovidat budouci poptavku.

Mym navrhem je zaznamendvat jednotlivé pozadavky do tabulky dle druhiti zboZi

nasledovné:

vahy obchodni pultové,
gastro vahy,

vahy piijmové a expedicni,
feznické vahy,

vahy pro sklady

vahy postovni,

vahy automobilové — mostove,
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e zdravotnické a laboratorni véhy,
e kontejnerové vahy,

e vahy pro domacnost,

e prislusenstvi k vaham,

e pokladni systémy,

e registracni pokladny,

e jiné.

Tabulka bude zpracovana stejné¢ jako u dotaznikového Setfeni. Bude zde uveden model ¢i
ucel vyuziti, zadavatel poptavky a datum. Tabulka dotaznikového Setieni a tabulka

databaze poptavek budou vzdjemné kompatibilni.

Ziskana data poté budou zpracovana pro Gcely spole¢nosti. Na zakladé takto ziskanych

dat mize byt objednavano zbozi, o které odbératelé jevi vEétsi zajem.
Podminkami realizace navrhu jsou:

e povéfeni zaméstnance, ktery bude poptdvané zbozi zaznamenavat a dale

komunikovat s potencialnimi odbérateli,

e zpracovani ziskanych dat pro ucely spolecnosti.
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4.2.3 Priuzkum trhu

Ptedevsim pti zaméru zavést do nabidky novy produkt navrhuji prizkum trhu v podobé
zjistovani predpokladané poptavky pomoci piimé nabidky produktu potencialnimu

odbératell.

V praxi by to vypadalo tak, ze naptiklad pfi zdméru zavést do sortimentu novou
laboratorni vahu by byla vdha osobn¢ nabidnuta co nejvétSimu mnozstvi potencialnich

klientd.

Dle jejich zajmu by poté bylo rozhodnuto o zavedeni nového produktu ¢i nikoliv. Pokud
by produkt do nabidky byl zaveden, zdjemci by byli informovani o moznosti jeho

objednani.
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4.3 Podminky a prinosy realizace navrhu

4.3.1 Podminky realizace

Zakladni podminkou realizace navrhu je ochota odbératelti spolupracovat. Dalsi
nezbytnou podminkou je zkvalitnéni informacniho systému pro objednavani, ktery bude
vychéazet ze ziskanych dat a také statistické zpracovani prodeje a zjisténi trendit u
nejzadanéjSich druhii zbozi. Dalsim dilezitym aspektem jsou motivovani zaméstnanci,

ktefi jsou pravidelné skoleni.

4.3.2 Prinosy realizace

Diky realizaci ndvrhl dojde ke snizeni neptfedvidatelnosti poptavky. Realizace v prvni
fad¢ pfinese zlepSeni odbératelsko-dodavatelskych vztahl. Dojde ke zkraceni ¢ekaci

lhity na nékteré druhy zbozi.
Realizace povede k mnoha ekonomickym i mimoekonomickym pfinosim.

K ekonomickym pfinosim muzeme fadit narlst poctu zakazek a s tim spojeny nartst
trzeb. Dle odborného odhadu pracovniki firmy dojde k pétiprocentnimu naristu trzeb na

zéklad¢ kvality.

Mezi mimoekonomické pifinosy mizeme zafadit zkvalitnéni sluZzeb a nabizeného

sortimentu, coz povede k lepSim referencim.
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ZAVER

Bakalatska prace se zabyvala studii prub¢hu zakézky spolec¢nosti LESAK s.r.o., jejimz

hlavnim pfedmétem podnikani je prodej vah, vazicich zatizeni a pokladnich systémii.

Hlavnim cilem je navrhnout opatfeni, ktera povedou ke zdokonaleni pritbé¢hu zakazky

k zakaznikovi.

V teoretické Casti jsou vymezena teoreticka vychodiska nezbytné ke zpracovani prace. Je
zde definovan pojem proces, jeho charakteristiky a ucastnici. Dale jsou zde popsany

analyzy, které byly vyuzity v analytické Casti.

V analytické casti je predstavena spole¢nost LESAK s.r.o., zdkladni udaje, predmét
podnikdni, obchodni standard, zakaznici a dodavatelé. Daéle je provedena SLEPT
analyza, Porterova analyza péti sil, analyza soucasného stavu pribéhu zakazky

spolecnosti a na zavér SWOT analyza.

Na zdklad¢ vySe uvedenych analyz byla odhalena slabd mista v pribéhu zakdzky
spole¢nosti.

V soucasnosti se jako nejvétsi problém jevi dodaci lhiity u sortimentu, ktery neni
skladem. U takového zbozZi se doba dodani pohybuje v fadech mésicti, coz zplisobuje

nepiiznivé vztahy s odbérateli, pfipadné 1 jejich odchod ke konkurenci.

Mym navrhem je proto vénovat se vice progndze poptavky a také ¢astéjSimu objednavani.
V soucasnosti je zbozi objednavéano jednou az dvakrat rocné a progndza poptavky je

tvofena pouze na zékladé¢ prodeje v pfedchozim obdobi, coz se jevi jako nedostacujici.

Z tohoto dGvodu navrhuji zvySeni Cetnosti objedndvani, coz povede k zajiSténi

potfebného zbozi a komponentl véas.

Ke zlepSeni prognozy poptavky je mozno vyuzit dotaznikove Setfeni, databazi poptavek
a prizkum trhu. V rdmci dotaznikového Setieni budou zjistovany budouci pozadavky

odbératelli a zaroven bude dotaznik slouzit jako zpétna vazba.
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Zavedeni navrhovanych opatieni pfispéje ke zlepSeni odbératelsko-dodavatelskych
vztaht, zkraceni dodacich lhat, zvySeni spokojenosti zdkaznika a také k nartstu trzeb a

zvyseni konkurenceschopnosti na trhu.
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