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Abstrakt

Bakalafska prace se zabyva studiem prubchu zakazky ve firmé REDA a.s., ktera se se
specializuje na vyrobu a potisk reklamnich a darkovych pfedmétti a s tim souvisejicich
dalich sluzeb. Dle zpracovanych analyz jsou vypracovany zmény, které vedou ke

zlepSeni pribéhu zakazky v daném podniku.

Abstract

Bachelor thesis deals with the study of the contract award in the company REDA a.s.,
which specializes in the production and printing of promotional and gift items and other
related services. According to processed analyzes are developed changes that lead to

improvement during the engagement in the selected company.
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UvVOD

Tato bakalafska prace se zabyva pribéhem zakazky v podniku REDA a.s. se sidlem
v Brné. Spolec¢nost se specializuje na vyrobu a potisk reklamnich a darkovych predmétii
a s tim souvisejicich dalSich sluzeb. Jedna se o dynamicky se rozvijejici ¢eskou firmu
s 25-ti letou tradici na tuzemském trhu, pobockami po celém svéte a deefinou spolecnosti

na Taiwanu.

Prace je rozdé€lena do dvou ¢asti, teoretické a praktické. V prvni €asti, tedy teoretickeé,
Jsou predstaveny dilezité pojmy a procesy, které jsou uzce spjaty s Vybranou
problematikou. Poté je predstavena spolecnost REDA a.s., jeji organizacni struktura,
popis jednotlivych oddéleni, postaveni na trhu i sortiment sluzeb. Déle se prace zamétuje
na podrobny popis prub¢hu zakdzky a ptislusnych oddéleni, které se do tohoto procesu

zapojuji.

Druhd, tedy prakticka cast, vychazi z vysledkii naméfenych hodnot v analyze, které
poslouZi k pochopeni celého procesu a pomtizou k optimalizaci procesu se zamétenim na
uspokojeni potieb zakaznika. Jsou zde uvedeny i podminky realizace téchto zmén a jejich

pfinosy.
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1 CILE BAKALARSKE PRACE

Hlavnim cilem bakalafské prace je studie vyrobni procesu ve vybraném podniku se
zaméfenim na splnéni pozadavki zdkaznika, jakost, dodaci terminy a naklady. Primarnim
cilem této prace je podrobna analyza pribéhu zakazky ve firm¢ a jeji nasledna

optimalizace.
Dil¢i cile prace:

e Seznameni se spole¢nosti REDA a.s., pfedmétem podnikani, postavenim na trhu
a sortiment sluzeb,

e analyza soucasného stavu pribéhu zakazky,

e Zavéry analyzy,

e vyhodnoceni teorie z oblasti: procesniho fizeni,

e navrhy na zlepSeni stavu se zaméfenim na zakaznika,

e navrhy na zlepSeni stavu se zaméfenim na spolecnost,

e podminky realizace ndvrhu,

e kalkulace ekonomickych a mimoekonomickych ptinost.
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2 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

Tato ¢ast prace je zaméfena na teoretické poznatky potfebné k pochopeni dané
problematiky a nastinéni hlavni metod a pojmi, se kterymi se budeme v této praci

setkavat.

2.1 Podnikani

Vznik novych podnikatelskych subjektl je na zéklad¢ individualniho procesu lidského
uvazovani. Navzdory tomu Ze je tato ¢innost spojena s velkym rizikem, s ni kazdoro¢né
zac¢ind mnoho lidi. Jesté pfed tim, nez miize vibec novy podnik, musi nastat n¢kolik
okolnosti respektive impulzd, které presvéd¢i daného jedince nebo skupinu, aby se do
samotného podnikéni pustili. Nejvétsim impulzem je pak rodina, ktera ma na danou osobu
nejveétsi vliv. Déle to mulze predstavovat kulturni prostfedi nebo pak podnikatelské
prostfedi daného statu. Velkym problémem je financovani podnikéni. V této fazi si clovék

ovétuje, zda je rozjezd podniku realizovatelny (Jurova a kolektiv, 2016, s. 20).

2.1.1 Podnikatelsky model

Podle Osterwaldera a Pigneura by si mél kazdy clovék pfed zacatkem podnikdni
vypracovat podnikatelsky model (Oswalder a Pigneur, 2012). V dne$nim neustale se
ménicim a silné konkurenénim prostiedi a ¢im dal vy$Simi naroky zékaznikl je
podnikatelsky model zakladnim kamenem tspéchu (Aulet, 2013). ,,Podnikatelsky model
predstavuje zdkladni princip, jak podnik vytvari, predava a ziskdava hodnotu “ (Oswalder
a Pigneur, 2012). Podnikatelsky model 1ze nejlépe popsat pomoci deviti stavebnich

prvki, které¢ davaji odpovéd na otazky.

o | Zikaznické segmenty — Pro koho vytvari podnik hodnotu? Kdo [sou
nejdulezitéjsi zakaznici (Jurova a kolektiv, 2016, s. 21-22)?
e Hodnotové nabidky — Jakou hodnotu podnik poskytuje zdkaznikovi? Které potreby

zakaznika podnik uspokojuje (Jurova a kolektiv, 2016, s. 21-22)?
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o Zikaznické kandly — Které zdkaznické kandly zakaznické segmenty preferuji? Jak
Jjsou zdkaznické kandly integrovany? Které jsou nakladové nejefektivnéjsi (Jurova
a kolektiv, 2016, s. 21-22)?

o Vztahy se zakazniky — Jaky typ vztahii od podniku jednotlivé zakaznické segmenty
ocekavaji? Jaké typy vztahii podnik jiz vytvoril? Jak jsou tyto vztahy ndkladné
(Jurova a kolektiv, 2016, s. 21-22)?

e Zdroje prijmit — Za jakou hodnotu jsou zdkaznici opravdu ochotni platit? Za co
plati nyni? Jak plati nyni (Jurova a kolektiv, 2016, s. 21-22)?

o Klicové zdroje — Které klicové zdroje vyzaduji hodnotové nabidky podniku (Jurova
a kolektiv, 2016, s. 21-22)?

e Klicové cinnosti — Které klicové cinnosti vyzaduji podnikové hodnotové nabidky,
distribucni kanaly, vztahy se zakazniky a zdroje prijmi (Jurova a kolektiv, 2016,
s. 21-22)?

e Klicova partnerstvi — Kdo jsou klicovi partneri podniku? Kdo jsou klicovi
dodavatelé podnik (Jurova a kolektiv, 2016, s. 21-22)?

o Struktura nakladii — Které nadklady souvisejici s podnikatelskym modelem jsou

vvvvvv

5. 21-22)?

2.1.2 Faze zZivota podniku
Po zalozeni se mize podnik ubirat tfemi sméry:

e Uspésny rozvoj podniku a jeho rast,
e stabilni pfezivani podniku,

e pad podniku (Jurova a kolektiv, 2016, s. 30).

Kazdy z téchto sméri musi podnik feSit riznymi postupy managementu a s tim
souvisejicich problémii. Zac¢inajici podnik prochazi pti svém ristu péti stadii. Kazdé
z téchto stadii vyzaduje zménu, ktera byva doprovazena krizi. Krize maji negativni u¢inek
na podnik a je otdzkou managementu, aby t€émto negativnim u¢inklim predesel a neftesil
az jejich nasledek. Nékteré mohou byt mélké a prechod mezi jednotlivymi fdzemi podnik

Casto ani nezaznamena, jiné mohou mit devastujici ucinek. Pfi pfechodu mezi
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jednotlivymi fazemi se podnik zabyvéa dvéma otazkami. Jak zvladnout pravdépodobnou

krizi? Jak fidit ,,novy* podnik (Jurova a kolektiv, 2016, s. 30)?

Pé&t stadii ristu podniku a jejich charakteristika.

1. Stadium zaloZeni:

hlavnim cilem je ziskavani novych zakaznik,

pfimy dohled vrcholového managementu a individualistické fizeni
podnikatelem,

ma nestrukturovanou organizacni strukturu,

podnik je Casto omezen na jediny vyrobek a neprobihd vyzkum novych
vyrobki,

hlavni zdroje financovani jsou od majitele nebo leasingové spole¢nosti

(Korab a Mihalisko, 2005, s. 247).

2. Stadium stabilniho pfezivani:

hlavnim cilem jsou pfijmy a vydaje,

vicestuptiovy dohled vrcholového managementu,

zacina se objevovat jednoduché organizac¢ni struktura,

podnik je stdle omezen na jediny vyrobek, ale ma vétsi pocet odbytovych
kanalu,

maly vyzkum a vyvoj vyrobk,

hlavni zdroj financovani je od majitele, dodavateli a bank (Korab a

Mihalisko, 2005, s. 247).

3. Stadium rustu:

hlavnim cilem je fizeny rast a zajisténi zdroju,

delegovéni pravomoci vrcholového managementu a koordinace,
organizacni struktura je centralizovana,

roz§ifeni vyrobniho programu na mensi skupinu vyrobki a probiha vyvoj

novych vyrobkd,
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e hlavnim zdrojem financovani jsou partnefi, banky a vynosy z podnikani

(Korab a Mihalisko, 2005, s. 247).

4. Stadium expanze:
e hlavnim cilem je finan¢ni rast a udrzovani kontroly,
e decentralizace vrcholového managementu,
e organizacni struktura je decentralizovana dle funk¢niho zatazeni,
e rozSifeny rozsah vyroby, nové vyrobky, inovace a vyzkum,

¢ hlavnim zdrojem financovani jsou vynosy z podnikdni, dlouhodobé uvéry

a novi partnefi (Korab a Mihalisko, 2005, s. 247).

5. Stadium zralosti:
e hlavnim cilem je fizeni vydaji a hledani skulin na trhu,
e decentralizace vrcholového managementu,
e organizacni struktura je decentralizovana dle funkce/vyrobku,
e rozsahly vyrobni program a inovace vyroby,

e hlavnim zdrojem financovani jsou vynosy z podnikéani a dlouhodob¢ Gvéry

(Korab a Mihalisko, 2005, s. 247).

2.1.3 Predmét podnikani

Zakladnim stavebnim kamenem firmy je produkt, se kterym se spole¢nost snazi prorazit
na siln¢ konkurencnim trhu. Miize se jednat o vyrobek, sluzbu, informaci apod.
V produktech se konkretizuji pfani a potfeby skutecnych 1 potencidlnich zdkaznikd, u
kterych prodavajici zjistil, Ze odpovidaji jejich potfebam. Pfi rozhodovani o zavedeni
produktu je potieba rozliSovat rizné piistupy — existuje zbozi jako takové — ¢i jaké jsou
alternativni produkty k tomuto vyrobku. Kupujici si té€z urcité produkty a jejich vlastnosti,
cenu apod. spojuji s konkrétni znackou. Zakaznik si diky témto pfistupim vytvari

hierarchii zbozi. Na zaklad¢ toho vznika tzv. typologie zbozi.

Konvenéni zbozi — tzv. zboZzi béZné potieby jako jsou potraviny, cigarety, zubni pasta

apod. Pii1 ndkupu rozhoduji oblibené znacky.
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Nékupni zbozi — patii sem vesSkera bila elektronika, obuv, nabytek apod. Pro tuto
skupinu je typicka vy$$i mira rozhodovani, bere v potaz vlastnosti, cenu, testy

nezavislych organizaci apod.

Specidlni zbozi — jedna se o produkty jako je dim, automobil apod. Zpravidla je
nakupovano po vétsich casovych intervalech, kde hraje vysokd mira rozhodovéni

trvajici 1 nékolik meésicti.

Kazd4 z téchto skupin obsahuje substitu¢ni vyrobky, které si konkuruji a zdkaznik tak

prochdzi rozhodovacim procesem:

volba tfidy produktu,

volba typu produktu — alternativy se vyznacuji rozdilnym tac¢elem pouziti,

volba konkrétni formy produktu — zbozi se stejnym ucelem, ale jinym
provedenim,

volba znacky.

Z hierarchie zboZi vyplyva, Ze kupujici maji rozdilné ptedstavy o povaze produktu.

2.1.4 Informacni a komunikaéni technologie v podnikani (ICT)

Zavadéni ICT systému se stalo nedilnou soucasti vyrobki a sluZzeb. Na rozdil od klasické

analogové informace, ktera méa jen omezené moznosti replikace, vysSi naklady a

chybovost, digitalni forma mize byt replikovana bez chyb komukoliv na svéte ve stejnou

dobu za zanedbatelné naklady. Tyto vlastnosti ICT systému umoznuji produkci novych

kategorii — chytrych a vz4jemné propojitelnych (smart and connected) — S&C. Tyto

produkty nabizi nasledujici konkuren¢ni vyhody (Jurova a kolektiv, 2016, s. 40-43).

Identifikace a bezpecnost provozu (Jurova a kolektiv, 2016, s. 40-43).

Informace o stavu okoli a propojeni s podnikatelskymi systémy (Jurova a kolektiv,
2016, s. 40-43).

Cloud produkty — data, ptistup a autorizace, analytické a zpracovatelské postupy
(Jurova a kolektiv, 2016, s. 40-43).

17



Kategorie S&C produkti tvoii 3 zakladni prvky:

e technické prvky (hardware), operacni systémy a aplikace (software),
e komunikac¢ni zafizeni — sitové protokoly, které jsou nositelem externich spojeni,
e externi programové vybaveni — shodné pro vSechny S&C produkty a vyuzitelny

kterymkoliv z nich podle potieby (Jurova a kolektiv, 2016, s. 43).

2.2 Procesni Fizeni

,, Procesni pristup ke vsem cinnostem podniku vytvari predpoklady pro efektivni vyuzivani

zdrojii a podstatné omezeni vzniku chyb. “ (Vytlacil, Masin, Stang€k, 1997, s. 181)

., Lze Fici, ze management je duSevni, ale i fyzickd prace, usilujici o koordinaci riznych
cinnosti za ucelem dosazeni zadouctho vysledku. Podstatou managementu budiz tedy
koordinace, tzn. Rizent lidi tak, aby byli ochotni ndsledovat. “ (Tomek, Vavrova, 2001, s.
12)

Vykonnost podniku miiZzeme obecné definovat jako lidskou pracovni silu, vyuziti kapitalu
(hmotného i finan¢niho) a pfirodni zdroje. Velkou cast pozornosti musime vénovat
hlavnimu faktoru managementu, coz jsou lidska pracovni sila. Jde o ¢innosti provadéné
lidmi, ktefi maji ruzné vlastnosti, poznatky, pocity, pfistupy, pohnutky, ale i odli$nou
kvalifikaci atd. Mizeme odlisit i rizné Urovné managementu, jak je zndzornéno na

obrazku (Tomek, Vavrova, 2001, s. 12).

MANAGEMENT RIZENI NASTROJE

Obr. 1: Hierarchie manaZerského fizeni (Tomek, Vavrova, 2001, s. 13)
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V priubéhu posledniho desetileti se fizeni podnikovych procest (BPM) stalo zralou

disciplinou, s dobie zavedenym souborem zasad, metod a nastrojt, které kombinuji

poznatky z oblasti informacnich technologii, v€dy managementu a pramyslového

inzenyrstvi za ucelem zlepSeni obchodnich procest (van der Aalst 2004, 2013, 2007

Weske; Dumas et al 2013). Ptiklady BPM, kde nastal vyznamny pokrok:

syntaktické ovéfeni komplexnich modell podnikovych procesi pred
implementaci prostiednictvim informacnich technologii, aby se zabranilo
potencialné nakladné chyby v dobé spusténi (AALST, Wil, Marcello LA ROSA
a Flavia SANTORO, 2016, s. 1),

automatickd tvorba konfigurovatelnych procesnich modeli z kolekce proces
modelové varianty, ktery se pouziva k vedeni analytiky pfi vybéru spravného
nastaveni (AALST, Wil, Marcello LA ROSA a Flavia SANTORO, 2016, s. 1),
automatické provedeni procesnich modeli podnikédni na zékladé¢ piisné
definovanou sémantikou a prostfednictvim riznych BPM systéma (AALST, Wil,
Marcello LA ROSA a Flavia SANTORO, 2016, s. 1),

automatické Objev procesnich modeli ze surovych dat udélosti vytvofenych
spole¢nych informacnich systémi se nachazeji v organizacich (AALST, Wil,

Marcello LA ROSA a Flavia SANTORO, 2016, s. 1).

22.1 BPM

BPM, neboli fizeni podnikovych procesu, je disciplina, ktera kombinuje obchodni a IT

perspektivu za ucelem zlepSeni procesti v daném podniku. Jejim cilem je piehledné

znazornéni procesu (Brocke, Mathiassen, Rosemann, 2014, s. 1). K uplnému popisu

procesu je potieba 6 zakladnich prvki:

vystupy — zaloZeny na potiebach a pozadavcich zédkaznika (interni nebo externi
vykonné organizace) (Margherita, 2014, s. 13),
faze — buduji realizaci procesu a aktivity (Margherita, 2014, s. 13),

19



e vstupy — fyzikdlni a informacni slozky, které jsou ,pfetvoreny* nebo
,,spotiebovany* procesem (Margherita, 2014, s. 13),

e zdroje — lidské a technologické pozadavky, které jsou potiebné k provedeni
aktivity (Margherita, 2014, s. 13),

e vzajemna zavislost — logické vazby mezi fazemi a procesy (Margherita, 2014, s.
13),

e zpusoby fizeni — zakladni logika a techniky pouzivané ke koordinaci ¢innosti

(Margherita, 2014, s. 13).

Modelovani procesu je diilezitou tllohou organizaci ke zlepSeni podnikovych projekti.
Pti modelovani téchto procest firmy Casto vyuzivaji grafickou dokumentaci tzv. procesni
modely. Procesni modely jsou pak pouZzity jako klicovy nastroj v rozhodovacim procesu.
Dutivodem, pro¢ se mapuji tyto procesy, je lepsi porozuméni podnikovych procest a jejich
prehledné zndzornéni. Pokud nastane zména v procesu, analytici ji pomoci téchto modeld
vyhodnoti a nasledné vypracuji novy. Méteni kvality takového modelu se pak déla
nckolika zplsoby. Nejcastéj$i je vSak vyhodnoceni dle Yanga. Toto vyhodnoceni se
vyjadiuje jako schopnost projektu pfesné vyjadtit vSechny diilezité faktory, které stupuji
do procesu (Recker, Safrudin, Rosemann, 2011, s. 1-2)

I kdyz je vSak BPM velice popularnim konceptem, nebyl doposud piesné teoreticky
popsan. To poté vede k problémiim v ur€ovani obecnych nebo specifickych problému

v programech BPM. Dokument navrhuje zakladni teoreticky ramec s vyuzitim tii teorii:

e nahodilost (Trkman, 2010, s. 1),
e dynamické schopnosti (Trkman, 2010, s. 1),

e schopnost se prizptsobit ukolovym problémiim (Trkman, 2010, s. 1).

Hlavnim pfedpokladem je, Ze v prvni fad¢ je potfeba pfizplisobivost mezi podnikatelskym
prostiedi a obchodnimi procesy. Nasledn¢ musi probihat prabézné zlepSovani
piizplsobivosti mezi podnikovymi procesy a informacnim systémem (Trkman, 2010, s.
1). Systém by si mél byt védom procesu a byt genericky v tom smyslu, aby bylo mozné
modifikovat procesy, které¢ podporuje, v priabéhu. Design procesu je Casto graficky a je

zamé&fen na strukturu procesu, o které je se potieba start z mnoha hledisek. V dnesni dobé
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se pracuje vyvoji BPM systému a vznikaji riizné druhy téchto systému (Weske, Aalst,
Verbeek, 2004, s. 2).

Dnesni uspéch organizace neni ani tak zalozen na jejich produktech a sluzbach, ale spise

na schopnosti dynamicky a flexibiln¢ pretvotit podnikové procesy. Musime tedy pocitat

s n€kolika faktory, které to ovlivituji (Fleischmann a kol., 2012, s. 19).

Globalizace — prostiednictvim otevirani trhti, prace a informaci, dynamika
podnikatelskych aktivit neustale roste. Trhy jsou nejen ptetvoreny, ale vedou ke
kontinudlnimu pfetvoieni pracovnich mist, dynamicky se meénici portfolia a
reorganizace obchodnich operaci. Jakdkoliv mald zména miZe mit dalekosahly
dopad v celé organizaci. Dé€lba prace ptesahuje firemni a narodni hranice

(Fleischmann a kol., 2012, s. 19).

Orientace zainteresovanych stran — zakazky, prodeje a dalsi aktéfi se podili na
spole¢nost pfimo nebo nepfimo. Akcionafi maji silny vliv na chod spole¢nosti.
Vedeni je k nim zavazéno a snaZzi se splnit jejich poZadavky na zvySeni ziskd.
Organizace do toho musi dodrZovat stale vice regionalnich, narodnim evropskych,
a jinych mezinarodnich zékont a piedpisi, jako je zavadéni systému fizeni rizik

(Fleischmann a kol., 2012, s. 19).

Progresivni prinik — podnikatelské sféry s informac¢nimi a komunikacnimi
technologiemi, zejména internetové technologie jsou hnaci silou pro organiza¢ni
a technické zmény téméf ve vSech ekonomickych a obchodnich sektorech
spole€nosti. Pfenosové a komunikacni platformy umoznuji ¢astecnou podporu,
zpracovani a udrzbu vyménnych procesi metodami elektronickych
komunikacnich siti. Vyména zbozi a sluzeb zahrnuje pfevod hmotnych a

nehmotnych prvka (Fleischmann a kol., 2012, s. 19).

Kazdy z téchto faktordi, pfimo nebo nepfimo, souvisi s organizaci a implementaci

obchodnich nebo pracovnich procesi. Zaroven jsou tyto faktory vzajemné propojeny a

nelze je posuzovat oddélené (Fleischmann a kol., 2012, s. 19).
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2.2.2 KAIZEN

vvvvvv

k jejich hospodaiskému tspéchu a konkurenceschopnosti. Slovo KAIZEN znamena
zdokonaleni a vysvétluje, pro¢ japonské firmy nemohou zistat dlouho beze zmény (Imai,

2004, s. 15).

wPodstata pojmu KAIZEN je jednoducha a jasnda: KAIZEN znamena zlepSovani a
zdokonalovani tykajici se vSech, vcietné manazerii a délniku. Filozofie KAIZEN
predpoklada, ze nas zpusob zivota — at’ uz pracovniho, spolecenského nebo domaciho —

si zaslouzi neustalé zdokonalovani.* (Imai, 2004, s. 23)

KAIZEN strategie vychdzi z poznani, Ze management, ktery chce obchodovat a byt
ziskovy, musi uspokojovat vSechna ptani zakaznika. Ve filozofii KAIZEN probiha
neustale a pomalych kruccich zlepSovani vyrobniho procesu, pracovnich podminek a
vSech ostatnich Ciniteld, které ovliviiuji ¢innost spolecnosti. Tyto postupy se Iépe
praktikuji v praxi, protoze jsou lépe pifijimany pracovniky. V systému KAIZEN jde o
kontinudlni systém zlepSovani podle principi Demingovy spirdly PDCA, kterd je

uvedena v ptiloze (escare.cz).

V tabule nize jsou zobrazeny jednotlivi clenové organizace a jejich tkoly v ramci filozofie

KAIZEN.
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Tab. 1: Hierarchie Gi¢asti na strategii KAIZEN (Imai, 2004, s. 27)

KAIZEN
prostiednictvim
realizace
pfislusnych plant a

auditd

Skolicimi programy
zvySovat povédomi
0 KAIZEN u

pracovnikl

¢innosti malych
skupin a systém
individuélniho

zlepSovani se

Vrcholovy Stiedni Vedouci pracovnici | Délnici
management management
Rozhodn€ zavadét | Realizovat cile Pouzivat KAIZEN | Utastnit se
KAIZEN jako KAIZEN podle V jednotlivych KAIZEN
firemni strategii direktiv funkcich prostiednictvim
vrcholového zlepSovacich
managementu navrhi a ¢innosti
malych skupin
Poskytovat strategii | Pouzivat KAIZEN | Formulovat plany | DodrZovat
KAIZEN podporu | v naplni prace pro KAIZEN a disciplinu na
a vedeni poskytovat pracovisti
pridélovanim vedenim dé€lniki
zdrojl
Zavést plany pro Zavadét, udrzovat | ZlepSovat Vénovat se
KAIZEN a a zvySovat komunikaci neustalému
vicefunkéni cile standardy S délniky a sebezdokonalovani
udrzovat vysokou
pracovni moralku
Realizovat cile Intenzivnimi Podporovat Posilovat

dovednosti a
vykony

hromadénim
zkuSenosti a

vzdélanim
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2.3 Projektové rizeni

Principy projektového fizeni podavaji navod na otazky, co délat, kdy to dé¢lat, kdo by to
mél udélat a jak by to mél udélat. Uspésné Fizeni projekti znamena soudasné splnéni
pozadavkl na vécné provedeni, Casovy plan a rozpoctové naklady, tzv. trojimperativ.
Projekty tedy maji trojrozmérny cil, jsou métitelné, jedinecné, doCasné, provadi se pouze
jednou a obvykle na nich pracuje jina skupinka lidi. Realizuji se pomoci zdroja, jak
materialnich, tak lidskych, které musi manaZer daného projektu dobie organizovat. , Ridit
projekty znamena ridit lidi“. ManaZer musi dobfe organizovat lidi, aby byly vyuzity
vSechny dostupné materialové zdroje, fesit emocionalni problémy a soucasné plnit cile a

podminky zadavatele projektu (Rosenau, 2000, s. 5-8).
Proces tizeni projektu vyzaduje pét odliSnych manazerskych ¢innosti:

e definovani — definovani projektovych cilg,

e planovani — plan, jak dosdhnout splnéni trojimperativu,

e vedeni — manazerskych styl fizeni, ktery vede lidské zdroje, aby vykonavali
svou praci efektivné a vcas,

e sledovani — monitorovani stavu projektu a sledovani odchylek, pfipadna
korekce,

e ukonceni — ovéfeni, ze vSechny ¢innosti souvisejci s danym projektem jsou

ukonc¢eny (Rosenau, 2000, s. 5-8).
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3 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU

Analyticka ¢ast se zamé&fi na predstaveni spole¢nosti a podrobnému popisu soucasného

stavu.

3.1 Predstaveni spoleCnosti

REDA a.s. je dynamicky se rozvijejici se ¢eska firma, ktera se specializuje na vyrobu a
potisk reklamnich a darkovych pfedméti a s tim souvisejicich dalsich sluzeb. V Ceské
republice je vyznamnym hracem na trhu a jeji poboc¢ky se kromé& Brna nachazi v Praze,
Ostrave, Plzni a ve Zlin€ a mezi jeji klienty patii také mnoho zahrani¢nich firem. Ro¢ni
obrat firmy v roce 2013 ¢inil cca 689 milioni K¢ bez DPH pii celkovém poctu 236

zaméstnanct (Organizaéni fad, 2016).

Zakladni kapital ¢ini 112,8 mil. K¢. Sidlo v Brn€ Slatin€ se rozklada, véetné vyrobnich a
skladovych prostor, na zastavéné plose o rozloze cca 29 000 m?, ktera se nachazi na
vlastnim pozemku s vymérou 35 000 m?. Skladové prostory &ini 16 000 paletovych mist.

Cely aredl je ve vlastnictvi spole¢nosti (Organizac¢ni fad, 2016).

REDA"
E—

Obr. 2: Logo spoleénosti (reda.cz)

3.2 Pravni forma

Prévni formou je akciovou spolecnosti. NejvySsim organem spolecnosti je valnd hromada
vSech akcionafti spolec¢nosti. Statutarnim organem spolecnosti je pfedstavenstvo, které

fidi Cinnost spolecnosti a jedna jejim jménem. Kontrolnim organem je dozorci rada
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spolec¢nosti. Pfimé fizeni vykonéava predstavenstvo prostfednictvim generalniho feditele.

Prévni rozd€leni a jednotlivé akciové spolecnosti a jejich pravomoci.

Valna hromada:

e neucastni se fizeni spolecnosti,

e jmenuje Cleny statutarnich organd,

e urcuje vySe odmén ¢lent statutadrnich organt,
e schvaluje vyro¢ni zpravu spole¢nosti,

e rozhoduje o vyplaté dividend.

Predstavenstvo:

e je kolektivni organ podléhajici pouze rozhodnutim valné hromady,
e vykonava vili valné hromady,

e {idi se aktualnim znénim stanov,

e nezasahuje do fizeni jednotlivych Gsekli spolecnosti,

e schvaluje aktualizaci organiza¢niho fadu.

Dozordi rada:

e je kolektivni organ podléhajici pouze rozhodnutim valné hromady,
e kontroluje, zda predstavenstvo rozhoduje a fidi spolecnost v souladu s vili a cili

stanovenymi valnou hromadou a se zasadami dobrého hospodate.

3.3 Historie

Spolecnost byla zalozena roku 1991 v Brné Pavlem Hofmannem pod ndzvem REDAP

BRNO, spol. s r.o. se sidlem na ulici Hviezdoslavova. V nasledujicich péti letech oteviela
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spolecnost své pobocky ve Zling, Ostravé, Praze a Plzni. Roku 1994 zménila svij
obchodni nazev na REDA a.s. Do roku 2005 spole¢nost disponovala sedmi potiskovymi
technologiemi a stala se ¢lenem v asociacich POPAI CE a PSI. Byly téz zalozeny dcefiné
spole¢nosti v Polsku a v Cing. Nasledné spole¢nost ziskala certifikat o zavedeni systému
managementu jakosti dle normy CSN EN ISO 9001:2001. Téz registrovala ochranné
znamky na své znaCky Beaver a Santini. Dnes REDA a.s. disponuje vice jak 10-ti
potiskovymi technologiemi, vyhrdla 1. misto v soutézi Popai Awards v kategorii
Reklamni darky v misté prodeje a umistila se mezi 10 nejlepSimi malymi a stfednimi

firmami v soutézi TOP MSP 2014 (reda.cz).

3.4 Tiskarské technologie

REDA a.s. se zabyva vyrobou a potiskem reklamnich pfedmét. Spolecnost disponuje

13-ti potiskovymi technologiemi.

3.4.1 Plosny a rota¢ni sitotisk

Téz ,, sablonovy tisk* je technologie urcena pro potisk plochych a valcovych predméth
riznych rozméra. Sitotiskem je barva protlatovana ptfes prostupna mista Sablony na
potiskovany pifedmét. Technologie se vyuziva zejména pro potisk textilu, deStnik,

papiru, plastovych pfedmétti, kovii nebo skla (reda.cz).

3.4.2 Transferovy potisk

Neboli tisk prenosem je technologie, u které je motiv vytistén sitotiskem na prenosovy
papir a nasledn¢ se motiv pfenese pomoci tzv. aplikatoru transferi na predmét.
Technologie je vhodna pro textilni zbozi sloZitéjSich tvarl a vicebarevnych motivii

(reda.cz).
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3.4.3 Vypal na sklo a keramiku

a porcelanu s pouzitim specialnich barev zapékanych ve vypalovych pecich. Tento potisk

je vysoce odolny viici mechanickému namahani a myti v myckach (reda.cz).

3.4.4 Tamponovy tisk

Jedna se o nejvyuzivanéjs$i metodu potisku drobnych predméti, kde Tampotisk prenasi
2D obraz na 3D potiskovany pfedmét. Vyhodou je vysoka piesnost pfenosu barev na
potiskovany material. Vyuziva se pro potisk plastl, kovl, dieva, keramiky ale 1 papiru

(reda.cz).

3.4.5 Sublimacéni tisk

Sublimacni tisk vychazi z digitalniho tisku. Vysoké rozliSeni se pouzZiva k potisku
syntetickych tkanin z vysokym obsahem polyesteru. Grafika je digitdln€ natiSt€na na
specialni papir, za pouZiti vysokeé teploty a tlaku zalisovana do struktury bilé textilie,
kterou obarvi. Diky pfeneseni barvy do textilie je potisk vysoce kvalitni a odolny vici

poskozeni (reda.cz).

3.4.6 Piskovani skla

Je technologie, kterd umoziuje plastické vyznaceni loga na predmét. Pfi piskovani
dochazi za pomoci pisku a vysokého tlaku vzduchu k vybrouseni poZzadovaného loga na
predmét. Hloubka reliéfu je zavisla na délce ptisobeni proudiciho jemného pisku na dané

misto (reda.cz).
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3.4.7 Razba

Logo se razi specialn¢ vyrobenou mosaznou raznici za pomoci teploty a tlaku, kde vznika
hmatatelny reliéf. Nejcastéji se razba pouziva na diafe, zapisniky, kozené penézenky a

pasky (reda.cz).

3.4.8 Digitalni UV tisk

Jedna se o digitalni technologii tisku, kdy se barva nanasi ptimo na potiskovany predmét.
Tento typ potisku mize byt pouzit na riizné typy material, kdy podminkou je plochy a
hladky predmét bez vystupkl. Tato technologie je idedlni pro potisk vicebarevnych

motivi (reda.cz).

3.4.9 Gravirovani laserem

Diky laserovému paprsku s vysokou piesnosti je mozné potisknout predméty i malymi
motivy. Technologie je ucena pro pfedméty z kovl, dfeva i1 plastu. Zabarveni loga je
zavislé na barevnosti podkladového materidlu. Nej€astéji se gravirovani pouziva pro

kovové propisky, zapalovace nebo otviraky (reda.cz).

3.4.10 Vysivka

Touto technologii je mozné vysivat i vicebarevné motivy témet na jakykoliv textilni

vyrobek, ktery je mozné upnout do vysivaciho stroje (reda.cz).

3.4.11 Samolepky

Grafika je vytiSténa digitdlné¢ ve vysokém rozliSeni na bilé vinylové samolepky. Po
nati$téni se samolepky pfesnym ofezem vytvaruji dle pozadavkii. Samolepky se pievazné
vyuzivaji pro znaCeni reklamnich predméta, kde neni technicky mozné pouzit jinou

technologii potisku (reda.cz).
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3.4.12 3D etikety

3D etikety vznikaji tiskem vinylovych samolepek na digitalni tiskarné, které se ofiznou
na pozadovany tvar. Poté se na samolepku nanese ¢ira pryskyfice, ktera se rozlije po celé
plose povrchu samolepky a tim ziskava 3D prostorovy efekt. V disledku toho je povrch

velmi efektni a odolny vici otéru a UV zareni (reda.cz).

3.4.13 Digitalni tisk a laminace

Technologie uréend pro digitalni tisk papirovych informacnich karticek a dalSich tiskovin
s moznosti povrchové upravy laminaci. Jedna se o technologii, diky které mtizete oznacit

svym logem nebo jinym sdélenim i zbozi, které nelze potisknout jinou metodou (reda.cz).

3.5 Organizacni rad

V Cele spolecnosti je generalni feditel. Spolecnost se dale déli na Gseky, v jejich Cele jsou

feditelé, kteti za jednotlivé useky zodpovidaji.

Firma je organizacné ¢lenéna na tseky:

. obchodni,

o marketingovy,
o technicky,

° finan¢ni.

Useky se déle déli na podiizena stiediska. Stiediska jsou ¥izena manazery nebo vedoucimi
jednotlivych stiedisek nebo osobou povérenou vedenim stiediska. ManaZzeti nebo vedouci
jednotlivych stfedisek nebo osoby povéfené vedenim stiediska fidi praci podiizenych
zaméstnancll po vSech strankdch. Kazdy z nich ma pravo vydavat podiizenym
zam&stnancim zavazné piikazy a pokyny a ma vi¢i nim postaveni jako jediny

zodpovédny nadfizeny. Systém vnitintho fizeni je soustavné rozvijen tak, aby

30



zabezpecoval raciondlni délbu pisobnosti, pravomoci a s tim spojenych zodpovédnosti.

V priloze je zobrazeno organizacni schéma spole¢nosti (Organizacni fad, 2016).

3.6 Informacni systém K2

Spolecnost Reda a.s. vyuziva pro svoji kazdodenni potfebu informacni systém K2. Tento

systém se pouziva pro komplexni fizeni vnitropodnikovych procesti.

Systém K2 je rozdélen do 15 segmentd, pti¢emz kazdému z nich je piid€len jeden klicovy

vvvvvv

Vlastniky jsou konkrétni osoby.

Tab. 2: Odpovédnosti za aktiva (Vlastni zpracovani)

Udrzba IT pracovnik

Pro pouziti softwaru IT pracovnik

Uzivatelé softwaru Reditel IT oddé&leni

Obchodnik

Analytik

Prace se softwarem HR pracovnik

Systém nabizi komplexni fizeni a kontrolu vSech vnitropodnikovych systémi. Je oporou
pro vSechny pracovniky spolecnosti a komunikace a pfedani zakdzky na dalsi oddéleni
prochdzi vyhradné pfes tento systém. Systém je rozdélen do 15 moduld, pficemz kazdy

ma pritazen z hlediska odpovédnosti jednoho prave jednoho uzivatele. V tab. 1 vyse jsou

31



uvedeny néktera aktiva a jejich vlastnici z hlediska odpovédnosti a dva hlavni IT
pracovniky, ktefi jsou odpovédni za systém jako takovy a fesi chyby a optimalizace se

spolecnosti K2 atmitec s.r.o.

Veskera data jsou uchovavana na centrale spolecnosti REDA a.s. v jejich datovém centru.
Jsou zde obsazeny veskeré objednavky zdkazniku, informace o nich a zaméstnancich,
zbozi apod. Pomocné moduly dokdzi z informacniho systému K2 vytdhnout potiebné
informace a nabizi piehled trzeb, toku materialu jak na urovni celého podniku, tak i
Vv jednotlivych oddéleni. V kazdém okamziku lze vidét v redlném Case zbozi na skladg,

ve vyrobé¢, tok materialu.
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4 Obecny priibéh zakazky podnikem

V této Casti se podivame na obecny prubéh zakazky podnikem. Cely proces zacina u

obchodnika, ktery je odpovédny za veskerou komunikaci se zdkaznikem.

4.1.1 Cinnost obchodnika

Pribéh zakazky v podniku zac¢ind zadanim objednavky od zékaznika. Veskera
komunikace se zdkaznikem probiha pies obchodnika, ktery se miiZe se spolecnosti spojit

n¢kolika zptsoby.

e Kazdy obchodnik mé sviij sektor v CR, ktery objizdi a domlouva si schiizky se
stalymi nebo potencionalnimi zakazniky. Obchodnik ma pfipravenou prezentaci
produkti, Které by dany zakaznik mohl vyuzit.

e Zakaznik se spoji se spole¢nosti pomoci emailu, telefonu nebo internetového e-
shopu a domlouva se s obchodnikem elektronickou formou.

e Posledni zptisob je osobni schiizka na nekteré z pobocek.
Stalym zakaznikiim jsou rozesilany katalogy, které jsou rozdé€leny do tii kategorii:

e hlavni katalog s celoro¢ni ptisobnosti,
e sezonni katalogy s luxusnéjSim zbozi darkového charakteru,

o katalogy specializované na ur¢itou skupinu zbozi. Obvykle s omezenou platnosti

Obchodnik poté zadava zakazku do systému K2. Zde vyplni hlavicku, kde jsou osobni
informace o zakaznikovi, zpusob platby zptisob dodani, nazev potisku a informace o
zbozi, jaky druh, pocet ks, cena a subjektivné poskytnutéd sleva. Systém vytvoii kupni
smlouvu, ktera se zasle zakaznikovi k odsouhlaseni. Po odsouhlaseni obchodnik vytvofi

v systému DTP ukol, ktery je odeslan pfes systém na grafické oddé€leni.
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412 DTP grafika

Pracovniku na grafickém oddéleni se dostane logo od klienta, zbozi a preferované
umisténi potisku od zakaznika. Grafik zpracovava zakazky podle ¢asu, kdy se kK nému
dostaly. Pfi pfijeti se vygeneruje mustr a grafik technicky zpracovava navrh potisku,
nikoliv navrh loga. Ten je jiz vytvotfen od zédkaznika. Na zpracovani navrhu mé grafik 3
dny, mimo sezonu se ale navrhy zvladaji vytvorit do 24 hodin. V sezéné jsou tyto Casy o

néco delsi, ale doba trvani je vzdy maximalné 72 hodin.

Umisténi potisku je pfedem vytvoreno technologem, ktery urcil polohy, kde je moZné na
produkt umistit potisk. Grafik pracuje s jiz pfednastavenymi Sablonami. Lze potisknout i
zbozi mimo katalog, je avSak potfeba odkaz na zbozi, nebo dikladnd dokumentace

predmétu.

Jedna-li se o ¢eského klienta, putuje vyhotovena grafika pfimo ke klientovi ke schvalenti,
pokud ne, grafik odesle navrh obchodnikovi, ktery poté odesila grafiku klientovi.

Dtivodem je jazykova bariéra. Jestlize je grafika schvalena, putuje dale do vyroby.

4.1.3 Sklad
Sklad je rozdélen do dvou hlavnich ¢asti.

e Systémovy sklad S1.
e BéZny sklad S2.

ye

Zbozi se pii ptijmu naskladni na sklad S1 do sekce docasny sklad. Pfi pfijmu se kontroluje
drahé zbozi, zda sedi kusy, kvalita a pfifadi se kod k baliku. Ve volné chvili se zbozi

pfesune na urcené misto v systémovém skladu.

P11 vyskladiiovani objedndvky si po pfiloZeni ¢ipu délnik vybere zakazku. U zakazky je
vzdy uvedeno, zda je urCeno vyskladnéni pro péSaka nebo plosinare. Pokud je zakazka
urcena pro plosinare, vyskladni zakazku pomoci VZV na prostor umistény ve skladu S2,
na tzv. kompletacni zonu (KZ). Z tohoto mista, nebo z dostupnych skladovych mist
kompletuje jednotlivé zakazky pésak, ktery kompletni zakazky sklada do ptipravenych

kleci, jedna-li se o zbozi bez potisku. Jedna-li se o zbozi s potiskem, je zbozi
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vychystavano ve ¢tyrhodinovych intervalech na sudou a lichou zénu v prostorech mezi
skladem a vyrobou. Poslednim typem zakazek jsou tzv. ,firemni projekty“. Velici
zakaznici, ktefi nemaji moznost uloZeni zbozi na svém skladé. Produkty pro tyto firmy

jsou predtistény a ulozeny na sklad¢ spolecnosti, dokud si je tyto firmy neobjednaji.

Skladové zasoby jsou udrzovany v minimalni vys$i 90% zaplnénosti skladu. Je zde
ulozeno zbozi ve vysi cca 350 mil. K¢. V nésledujici tabulce jsou vycisleny a rozdéleny

ro¢ni naklady na skladovani.

Tab. 3: Roéni naklady skladu (Podnikové materialy)

Celkové naklady 14 533 000 K¢
Mzdové néklady 9651 000 K¢
Piimé néklady 2 183 000 K¢
Rezijni naklady 2 346 000 K¢

Ve skladovych zasobach se nachazi témét 3500 polozek. Kazdy rok prochazi katalogova
kolekce spolecnosti REDA zménami. Produktové oddé€leni sleduje prodejnosti zboZi,
trendy a vyvoj okolniho trhu. Na zéklad¢ toho nasledné nejen zatfazuje novinky, ale 1
rozhoduje, které zbozi jiz nebude dale nakupovano a po jeho vyprodani bude z kolekce
vytazeno. Toto zboZi je v nabidce do vyprodani zasob, tzv. DVZ. Vyprodej tohoto zbozi
a s tim spojend optimalizace skladu je jedna z pravidelnych c¢innosti kazdé firmy
skladujici zbozi a tedy i spolenosti REDA a.s.. Redeni struktury skladu ma na starosti

nakupni usek, samotnou realizaci pak zajist'uje obchodni oddéleni.

414 Vyroba

Z meziskladu uloZeni zbozi na lichém a sudém sektoru se pfesunuje na sektor vybalovani

zbozi. Zbozi je zde vychystavano ve Ctythodinovych intervalech, kdy jde do vyroby
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(6:00; 10:00; 14:00 atd.). Zakazky jsou rozliSeny ¢islem podle potiskové technologie. Na
vybalu mé kazda potiskova technologie svoji linku, kde se zbozi vybali, spocitd a

zkontroluje, zda neni n¢jak poskozeno.

Poté putuje k piislusné potiskové technologii do vyrobni haly. Jakmile je zbozi potisténo,
odlozi se na zelen¢ oznacené plochy, kde si je pfebere piislusny pracovnik a odveze

pfedméty na balirnu.

4.1.5 Balirna a expedice

Na balirn¢ se bali ru¢né nebo strojné dle oznaceni do ptivodniho baleni. Baleni se tidi dle
toho, kdy ma byt zbozi nejpozdé&ji v expedici. Prvné se chystaji zakazky na Slovensko,
poté zbozi na export a nakonec tuzemsko. Firemni projekty zde maji vlastni stoly. Zbozi

se zabali, vychysta do kleci a pfeveze do meziskladu, kde si je pfevezme expedice.

Na expedici se baliky ,,o¢ipuji* a dle zemé&, mésta a zptisobu dopravy se rozfadi do
jednotlivych regalli. Nakonec se zboZi zabali na palety a odeSle vybranym dopravcem

k zakaznikovi.

4.1.6 Sezénnost

U spolecnosti REDA hraje vyznamnou roli sezénnost. JelikoZ se jednéd o firmu, ktera
vyrabi predevs§im darkové pfedméty je hlavni sezona posunuta do pfedvano¢niho obdobi,
které zacCina v zafi. Pro toto obdobi je navrhnut 1 specialni katalog s ndzvem Prestige. Je
zde uvedeno luxusnéjsi zbozi, potraviny i alkohol. Spole¢nost po vétsinu roku funguje ve
dvousménném provozu. V obdobim pied Vanoci, kdy se trzby vice jak zdvojnasobi, je
potfeba najmout pomocnou silu ve formé brigddniki a spolecnost je uvedena do

tiisménného provozu. V nasledujici tabulce je zndzornéno procentualni obrat v roce 2016.
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Tab. 4: Obrat spole¢nosti REDA a.s. vzhledem k celku (Vlastni zpracovani)

Jak je vidét na grafu trzby béhem roku se vyrazné lisi. Od zafi do prosince je celkovy
obrat spole¢nosti v poméru k celému roku 50%. Naopak nejslabsim mésicem je Cervenec.
Dtivodem je prodej reklamnich a darkovych predméti, ze kterych ma spole¢nost jediny

pfijem a toto zbozi se nejlépe prodava pied Vanoci.

Po skonceni hlavni sezény se spoleCnost zabyva analyzou a navrhy na zlepSeni toku
materialu a urychleni celé zakazky. Mezi bifeznem az kvétnem jsou doplnény skladové

zéasoby, jelikoz dodaci lhity zbozi jsou tfi az ¢tyfi mésice.
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4.2 Oddéleni nakupu zbozi

Odd¢leni ndkupu zbozi je nedilnou a velice dalezitou soucasti spolecnosti. Stara se o
v€asné doplnéni skladovych zdsob za spravnou cenu, ve spravném mnoZzstvi a ve
spravnou dobu. Za tento proces jsou odpovédni nakupci spole¢nosti. Pro vétsi prehlednost

byla vypracovana procesni mapa nakupu zbozi, ktera je uvedena v piiloze C.1.
Pti zadavani nového produktu se urci 3 zékladni hladiny.

1 Maximalni hladina — jedna se o vysi objednanych zasob na sklad. Urceni této
hladiny probiha subjektivné nakupcéim. Jeho rozhodnuti zalezi na nékolika
faktorech:

e trendy — tento faktor se méni kazdym rokem, sezonou apod. na
zakladé€ ochoty lidi kupovat urc€ity produkt na zdklad€ vSeobecného
minéni,

e omezeni ze strany dodavatele — minimalni objednaci mnoZzstvi,

e levné ¢i drahé zbozi — u levnych produktii se objednava vétsi
mnozstvi nez u téch drahych,

e zkuSenosti — S prodejem obdobnych vyrobk,

e konkurence — jak se prodava produkt u jiné spole¢nosti.

2 Signalni hladina (Sh) — Groven, pfi které je objednavano nové zbozi. Je ur€ovana
operativné podle toho, jak se dané zbozi prodava. Doba ptisti dodavky je v tomto
pfipad¢ 120 dnt.

e Vypocet signalni hladiny:
Sh = doba do ptisti dodavky * pramérny denni prodej vyrobku

3 Pojistna zasoba (PZ) — je udrzovana ve vysi 10% z velikosti signalni hladiny.

e Vypocet pojistné zasoby:

PZ =—
10
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Zbozi je pravidelné objedndvano a to prave na zéklade signalnich a maximalnich hladin.
Nicméné¢ hlavni nakup zbozi probihd dvakrat ro¢né. V lednu az bteznu, kdy je zbozi
objednavano na sezénu a poté v Cervenci az zafi, kdy je naopak zbozi doobjednavano na
mimo sezonni prodej. Dodaci Ihita zbozi je obvykle 120 dni, proto je potieba piedvidat
chovéni trhu a trendy, aby bylo nové, ¢i staré zbozi dobfe prodejné. Pro vétsi piehlednost

byla vytvorena ¢asova osa.

1.1.2017 - 1.3.2017 1.3.2017 - 1.7.2017 1.7.2017 - 1.9.2017 192017 - 31122017

Zadani objednavky pro sezonni prodej fhee . . Zadani objednavky pro mimosezonni prode;j 1 . .
Vyhledivani vhodnjch dodavateli Dodaci lhita — koordinace dodavky Vyhledivani vhodngch dodavateli Dodaci lhita - koordinace dodavky

1.2.2017 1.3.2017 1.4.2017 1.5.2017 1.6.2017 1.7.2017 1.8.2017 1.9.2017 1.10.2017 1.11.2017 1.12.2017
1.1.2017 31.12.2017

Obr. 3: Casova osa nakupu zbozi (Vlastni zpracovéni)

Tomuto je pfizpisobena i signalni hladina, ktera je operativné fizena nakupcim. V sezéné
je signalni hladina sniZena, mimo sezonu zvySena, aby nedochazelo ke zbyte¢nému
hromadéni zbozi na sklad€. Pro vétsi prehlednost byla vytvofena procesni mapa nakupu

zboZi, ktera je uvedena v piiloze ¢.2.

Cesky nakupéi zada objednavku zbozi do ¢inské pobocky spoleénosti Reda China (RCN).
Cinska pobocka objednavku pfijme a hleda vhodné dodavatele za spravnou cenu. Ta je
urena z minulych objedndvek nebo je porovnana s cenou u konkurence pro totozné
produkty. Poté je nabidka zaslana zpét do Ceské pobocky ke schvaleni. Po schvaleni RCN
komunikuje s dodavateli ohledné zptisobu dodani a kontroluje kvalitu a spravnost
polozek. Nasledné je zbozi hromadné nalodéno a poslano do pobocky v Brné. Cesky
nakupci sleduje dodavku a koordinuje dodani zbozi. Kapacita piijmu je jeden kontejner

denné.
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4.2.1 Polozky DVZ

Nékupci je odpovédny za dodavku ve spravném mnozstvi, ve spravném case a na
spravném misté. Jak jiz bylo zminéno, dodaci lhity zbozi trvaji obvykle Ctyii mésice. Je
tedy tézké predvidat vyvoj trhu a poptavky. Stava se, ze ndkupci neodhadne spravné
budouci prodeje, objedna pfili§ vysoké mnozstvi neodpovidajici redlnym prodejim. Pii
Spatném prodeji vyrobku se u n¢j nastavi v systému status DVZ — do vyprodani zasob,
coz znamena, ze dana polozka jiz nebude nadale objednavéna a pti uplném vyprodani

bude vytazena z katalogu nabizené¢ho zbozi.

Celkem polozky DVZ tvoii cca 12% z celkového objemu zasob. Resenim vyse a struktury

skladu, tedy jeho ,,zdravim® se zabyva nakupni odd¢leni.
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4.2.2 Objednavka zbozi

V této ¢asti se zaméfime na konkrétni objednavku zbozi z Ciny. Jedna se o kuli¢kové
pero, které se vyrabi v osmi barvach. V nésledujici tabulce jsou zndzornény ro¢ni prodeje

tohoto pera.

Tab. 5: Ro¢ni prodeje (Podnikové materialy)

Barva 1

Barva 2 157 57 000

Barva 3 156 56 600

Barva 4 98 35700

Barva 5 96 34 900

Barva 6 76 27 500

Barva 7 61 22 000

Barva 8 53 19 000

Pro kazdé z téchto per je vypracovand velikost objednavky, signalni hladina a pojistna
zésoba. Jednotlivé tidaje jsou uvedeny v nasledujici tabulce. Udaje slouzi ndkupé&imu pro
informaci, jak se dané zbozi prodava a pii jakém mnoZzstvi musi probéhnout dalsi
objednévka. Jelikoz se jednd o malé predméty, hladina maximalni zasoby je udrzovana
ve vy$§im mnozstvi, nez je obvyklé. Zpravidla je vyse zasob uréena z @ dennich prodejt

na 6-9 mésici, u téchto predméti to byva i 12 meésicu.
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Tab. 6: Velikost optimalni dodavky zbozi (Vlastni zpracovani)

V tabulce jsou uvedeny optimalni dodavky dané polozky pro optimalni obménu zbozi a
minimalni vytvafeni nepotiebnych zasob. Vyrobcem je v§ak dand minimalni objednavka
ve vysi 20 000 kust. V nasledujici tabulce jsou znazornény objednavky jednotlivych

polozek.

Tab. 7: Velikost dodavky (teoreticka ukazka — vlastni zpracovani)
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Jak mizeme vidét v tabulce, u polozky 8, ktera je pro spole¢nost nova, nebyla spravné
odhadnuta velikost dodavky a objednané mnozstvi bylo ptili§ vysoké, i-kdyz vSechny
aspekty nasvédCovaly tomu, Ze zbozi bude konkurovat polozce €. 1, ktera se prodava
nejlépe. U této polozky byl v systému nastaven stav DVZ a jiz neprobéhne zadna dalsi
dodavka u tohoto produktu. U polozek 6 a 7, které jsou také nové, nebylo objednané
mnozstvi odhadnuto téZ spravné a byla jim sniZzena signdlni hladina a maximalni

objednaci mnozstvi.

4.3 Prubéh konkrétni zakazky podnikem

V této Casti bakalaiské prace se podivame na pribéh vybrané zakazky XY ve spole¢nosti
Reda a.s. Jedna se stalého tuzemského klienta, ktery kontaktoval firmu pomoci
obchodniho zastupce, se kterym tzce spolupracuje jiz n€kolik let. Dana spolecnost si
vybrala pro potisk kovové kulickové pero MARIETA STYLUS. Jedna se o vyrobu 1000
kust, pricemz cena 1 kusu je 16,65,- K¢. Doporucena technologie potisku nese oznaceni
L1, coz je tampontisk o maximalni velikosti 50 cm?. Cena potisku ¢ini 1,44,- K& za kus

pfi tomto objednacim mnoZzstvi.

Poté, co obchodnik nastavil cenu a idaje o zdkaznikovi, dopravé, ziskal ndvrh od klienta
loga i jeho preferované polohy, vytvofil obchodnik kupni smlouvu a odeslal ji klientovi
ke schvaleni. Nasledné byl vytvofen DTP ukol a zakazka byla pifedana ke zpracovani

grafikovi na DTP oddéleni.

Zakaznik si u tohoto piedmétu vybral doporuc¢ovanou polohu od technologa s oznacenim

A
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Obr. 4: Umisténi potisku (reda.cz)

Jelikoz se jednalo o opakovanou zakazku, byla pouzita jiz vyhotovena grafika, kterou
grafik zaslal zpét obchodnikovi ke schvéleni. Tiskafskd ptfedloha byla schvalena

obchodnikem i zdkaznikem a byl vydan piikaz k zaplanovani do vyroby.

Vyskladnéni pfedmétl potfebnych k této zakazce provedl brigddnik a zakazka byla
uloZena do sudého sektoru v prostoru mezi skladem a vybalem zbozi. Objednavka byla
poté piesunuta na vybal, kde byly vybaleny a zkontrolovany vSechny kusy. Nasledné bylo
zboZi presunuto do vyrobni haly. Zde byly jednotlivé kusy potistény. Pracovnik u
potiskového stroje vyrobil jeden zmetek. Byl informovan vedouciho pracovnika, ktery
vytvoftil privodku o zkazeném vyrobku a tzv. ,,interaktivni PDF*, které zaslal obchodnik
zakaznikovi. Zakaznikovi dojde formulat, kde zaSkrtne, zda se spokoji s mensim poctem
objednanych kust ¢i nikoliv. Odbeératel nevyzadoval vyrobu jednoho kusu, tim padem
mohla zakazka putovat na balirnu. Zde bylo zboZi zabaleno do krabice a piesunuto do

expedice, odkud putovalo kuryrem PPL k cilovému zakazniku.
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Tab. 8: Piehled potiskovaného zbozi (Vlastni zpracovani)

MARIETA STYLUS 16,65 K¢ 999 16 633,35 K¢
L1: Tampotisk 1,44 K¢ 999 1 438,56 K¢
Technologicka 450 K¢ 1 450 K¢
piiprava
Balné 83,25 K¢ 1 83,25 K¢
> =18 605,16 K¢

Zakazka nebyla k zakaznikovi doru¢ena v potadku a byla podéna reklamace na
poskrabané a ponicené propisky. Odbérateli byla nabidnuta sleva ve vysi 25%, kterou
odmitl. Cela zak4dzka musela byt zaslana na pobocku v Brnég, kde byli vSechny kusy

ptekontrolovany, ponic¢ené kusy odstranény a byly vyhotoveny nové propisky s potiskem.
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4.4 SWOT analyza

V této Casti se zamétime na SWOT analyzu.

Tab. 9: SWOT analyza (Vlastni zpracovani)

e Vvysoka cena,
e 12 potiskovych technologii, o o
e nedodrzeni termini,
e doprava zdarma, )
e procesni zdlouhavost,
e leader trhu, ) o
e chybi kreativita,

e dlouholetd tradice, 5 i
e fluktuace zaméstnanctl,

e reklamni  spole¢nost  nikoliv
e polozky DVZ,

agentura,
o velké skladové zasoby.

e zisobeny showroom.

e nespolehlivost dodavateli,
e Uucast na veletrzich a vyvoj
e zvySovani konkurence,
novinek,
e rozvoj informacnich technologii
e rozSifovani nabidky pfedméti,
(0padek pisemné formy),
e darkové poukazy, ) o .
e nové spolecnosti s certifikacemi,
e vyhledavani levnéjsich ) _
e nova potiskova technologie u
dodavatel,

e ziskani certifikace EMAS,

konkurence.

e posileni akvizice,
e sponzoring a reklamy,

o (digitalizace.

Spolecnost se opirad o svoji pozici leadera na trhu a dlouholetou tradici. Mezi silné stranky
patii vysoky poéet potiskovych technologii, z4dn4 jina spole¢nost v CR nedisponuje timto

mnozstvim potiskovych technologii.
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Mezi slabé stranky patii predevSim vysoké skladové zdsoby, které jsou spojeny
s vysokymi néklady a také polozky DVZ, jez zabranuji fluktuaci zbozi a mnohdy lezi
netknuté na sklad¢ i nékolik let. I s timto Gzce souvisi vysledna cena produktt, ktera je

nastavena pomérné vysoko.

Ptilezitost, na které by se méla spolecnost zaméfit, je marketingova propagace, ktera by
dostala spole¢nost do povédomi Sir$i vefejnosti. Také ziskani certifikace jako je EMAS
by spolecnosti dalo naskok pred konkuren¢nimi firmami ve vybérovych fizeni pro statni

zakazky.

Mezi nejvétsi hrozby patii digitalizace — upadek pisemné formy, kterou spole¢nost nabizi

ve velkém mnozstvi.

4.5 Zavér analyzy soucasného stavu

Analyza soucasného byla stanovena ze dvou pohledd, jejich cilem je sniZeni polozek
DVZ na skladg. Prvni pohled se zamétuje na nakup a dodani zbozi, ten druhy pak na

prodej vyrobkil zakaznikovi.

451 Nakup

Oddéleni ndkupu je odpovédno za v€asné a spravné objednani zbozi. I kdyz vSechny
aspekty nasveédCuji tomu, Ze se bude jednat o zdravy a spésny vyrobek, realita mize byt
odligna. Spatny odhad poptavky ma za nasledek kupeni ur¢itych druhti vyrobki na skladé
a jejich Spatnou prodejnost. Pro spolecnost predstavuji naklady a zabiraji skladova mista

pro zdravé a uspésné produkty.

45.2 Prodej

O prodej vyrobkl zdkaznikim se stard obchodni oddéleni. VeSkerd komunikace

zakaznika se spolecnosti prochédzi pouze ptes toto oddéleni. Obchodnici zde komunikuji
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se zékazniky, nabizi produkty, urcuji ceny a jiné. Jedna se ptedevsim o prodej a aktivni
nabizeni vyrobkii zdkaznikiim. Nabidka se tykd vétSinou novych vyrobki, které

spolecnost Reda a.s. kazdoro¢n¢ zatazuje do své nabidky.
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5 VLASTNI NAVRHY RESENI

Hlavnim cilem bakaléiské prace je vypracovani navrhu na zlepseni ve sledované
problematice. Jak jiz bylo zminéno, vybrana problematika se tyké polozek DVZ. V této
¢asti se zamétime na sniZzeni skladovych zasob u téchto produkti jak z pohledu nakupu

zbozi, tak z pohledu prodeje koncovému zékaznikovi.

5.1 Nakup zbozi

Z analyzy vyplyva, ze vznik a hromadéni DVZ polozek za¢ina u nakupcich a jejich
neptresnému odhadu. Na zaklad¢ analyzy byla vypracovéna dodavka pro novy produkt.
Obdobu této propisky jiz nabizi spole¢nost ve svém katalogu, av§ak ne v tomto provedeni.
Propiska bude v razové barve, ktera je symbolem pro toto 1éto a sou¢asnym velkym

trendem.

Navrhuji byt pfi prvni objedndvce opatrnéjs$i a objednavat pti prvni dodavce mensi
mnozstvi zboZi, i-kdyZ vSechny aspekty nasvédcuji tomu, ze piijde o zdravy a dobie
prodejny produkt. Pfi stanovovani jsem vychdzel ze soucasnych trendii a primérnych

prodeji podobnych polozek, které jsou uvedeny v analyze.

Objednavka je ur€ena pro obdobi 1.7. - 31.12., kdy se jednd o hlavni sezonu s vice jak
60% podilem trzeb z celého roku, tudiz se predpokladaji vyssi prodeje v tomto obdobi.
Jelikoz se ale jedna o sezonni zélezitost, pfedpoklady dobrého prodeje 1 pro nasledujici
obdobi jsou nizké. V nésledujicim kroku jsou uvedeny primémé ro¢ni prodeje

podobnych vyrobki véetné predpokladu denniho prodeje u nového vyrobku.

_ 65900 + 57000 + 56600 + 35700 + 34900 + 27500 + 22000 + 19000
B 8

?Q =39 825 ks
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Primérny ptedpoklddany denni prodej se vypocita nasledovné.

#Q _ 39825

365 365

= 109 ks

Prodej vyrobku je uren pro Sestimésicni obdobi od 1.7. do 31.12., coz se vypocita jako

pocet dnil vynasobeno piedpokladanym primérnym dennim prodejem vyrobku.

Q =183 x 109 = 19947 ks

Nutno dodat, ze zminéna ¢isla plati pro primérny ro¢ni prodej a neni zde zohlednéna
sezonnost. V sezoné by tato Cisla méla byt o néco vyssi. I pfes zminéné predpoklady
doporucuji opatrnost u tohoto nového vyrobku, aby pii pfipadném nezdaru vyrobku
nevznikaly dalsi DVZ polozky, které by zabiraly skladové prostory. Proto doporucuji
minimalni objednaci mnozstvi, které je od vyrobce mozné. Podrobnosti jsou uvedeny v

nasledujici tabulce.

Tab. 10: Objednaci mnozstvi nového vyrobku (Vlastni zpracovani)

Kulickové pero 9 20 000 7 600 760

Vypocet signalni hladiny je nasledujici.

Sh =120+ 109 = 13 080 ks

Jelikoz se ale jedna o nastaveni signalni hladiny pro mimosezonni prodej a jednd se o
novy produkt, byla subjektivné nastavena signélni hladina na 7 600 ks. Pojistna zasoba

se udrzuje ve vysi 10% ze signdlni hladiny.
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5.2 Prodej zbozi

V této Casti se zamétime na druhy pohled, tedy na prodej zbozi zdkaznikovi. Pro vétsi

ptehlednost byla vytvoiena procesni mapa navrhu, které je uvedena v ptiloze ¢.2.

5.2.1 Dotaznik

Prvnim krokem ke snizeni polozek DVZ na sklad¢ je spravny odhad prodejti. Ten bude
vychazet predevsim z prodeje z minulych let a z prizkumu trhu pomoci internetového
dotazniku. Prizkum bude provadén vzdy v poloviné obdobi mezi dodavkami, tedy

dvakrét ro¢né, jak je zndzornéno na ¢asové ose.

| LL20n7-L82017 13201711.7.2017 1.7.2017 - 1.9.2017 1.9.2017 - 31122017
Zadani objednavky pro sezonni prodej

Zadani objednavky pro mimosezonni prodej JVE L .
Vyhledavéni vhodnych dodavateli Dodaci lhata - koordinace dodavky

Dodact Ihitta — koordinace dodavky ™y oy 10 g4 ani vhodnych dodavateli

1.2.2017 1.3.2017 1.4.2017 1.5.2017 1.6.2017 1.7.2017 1.8.2017 1.9.2017 1.10.2017 1.11.2017 1.12.2017
1.1.2017 31.12.2017

Obr. 5: Casova osa nakupu zboZi a priizkumu trhu (Vlastni zpracovani)

Dotazniky budou dle Paretova pravidla, 20% zakaznikt generuje 80% zisku, rozeslany
emailovymi adresami témto dvaceti procentim zakazniki, kteti d€laji nejvétsi obraty.
Dotazniky budou kratké a stru¢né, aby jej cilovi respondenti vyplnili a spolecnost se tak

mohla dle nich orientovat. Zde je uveden navrh takového typu dotazniku.

1. Kdy jste si naposledy koupili néjaky z nasich produkt?
e méné nez 1 meésic
e | mésic aZ 3 mésice
e 3 mésice az 6 mesicl
e m¢sict az 1 rok

vice nez 1 rok
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2. Jaké druhy produktli u nés nejcastéji nakupujete?

Kanceléiské potieby.
Elektronika.

Tasky.

Krasa a zdravi.
Kuchyiiské potieby.
Outdoor, sport, auto, hry.
Textil.

Kalendare, diare.

Ostatni.

3. O jaky vyrobek se piedevs§im jednalo?

Napiste.

4. Jakou barvu preferujete u téchto vyrobkt?

Cerna

5. Jak jste byli s nasimi produkty spokojeni?

Velmi spokojeny/a
Spise spokojeny/a
Neutralni

SpiSe nespokojeny/a

Velmi nespokojeny/a
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6. Jaky byl diivod Vasi nespokojenosti? (pokud jste s nasimi produkty spokojeni,
nevypliujte)

e Napiste vétu

7. Uvitali byste v nasi nabidce n€které z nasledujicich predméta?
e obaly na telefony, notebooky
e golfové ¢i tenisové vybaveni (micky, potitka, obleceni apod.)
e parfémy

e obaly na obleky

e Zupany
e popelnik
e Jinad

Primarnim cilem bude zjistit potieby a zdjem zakaznikd o nové piedméty, jak je uvedeno
v otazce ¢. 5. Ta mlze obsahovat skupiny predmétl, ¢i jednotlivé predméty, které
spolecnost planuje zatadit do své nabidky. Tento dotaznik pak pomize bliZe urcit velikost
dodavky zbozi z Ciny. Daldi zaméfeni dotazniku je pak na aktualni spokojenost
S nabizenymi pfedméty, coZ pomuze urcit, zda maji zdkaznici o dany pfedmét stale zajem

vvvvv

vyradi z nabidky.

5.2.2 Akdcni katalog

Snizenim poctu stavu polozek do vyprodani by se méli zabyvat piedev§im obchodnici,
kteti komunikuji se zdkazniky. Navrhuji vytvotfeni ak¢nich letdkd ¢i katalogt, které

budou obsahovat pouze polozky DVZ a budou prioritn¢ prodavany obchodniky.

Ak¢éni katalog bude téz vystaven na internetovych strankdch spoleCnosti a zaslan
jednotlivym zékazniklim pomoci internetové posty. Kazdy obchodnik bude mit

k dispozici jeden takovyto katalog a pii osobni schiizce u klienta, nebo na prodejné mu
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bude pfednostné¢ nabizet vybrané polozky. Tyto polozky budou nabizeny s nizsi

ptirdzkou, nez obdobné produkty.
Tento proces je rozdélen do n€kolika krok.

e Rozd¢leni polozek — vytvotfeni seznamu a urceni priorit odbytu polozek DVZ,

podle které se bude obchodnik orientovat.

e Vytvoreni katalogu — jednalo by se o vytvofeni specidlni katalogu pod ndzvem
»akéni nabidka“ s produkty ve slevé, které maji v informacnim systému

spole¢nosti status DVZ. Bude vytvoten jak elektronicky, tak v pisemné podobé.

e Rozeslani katalogii — dal$im krokem bude rozeslani akéniho katalogu pomoci

elektronické posty zdkazniklim a informovat je tak o nové nabidce.

e Webova stranka — Katalog bude vystaven téz na internetovych strankach
spolenosti Reda a.s. Pfi navstévé téchto stranek bude na tvodni strance
upozornéni na novou akcni nabidku. Po rozkliknuti se zdkaznik dostane do

elektronického katalogu, kde budou jiz zminéné zlevnéné produkty.

e Obchodnik — nejdulezitéjsim bodem, aby cely proces spravné a efektivné
fungoval, je obchodnik. Ten musi aktivné nabizet zbozi z akéni nabidky pii
osobnich schlizkach se stalymi 1 potenciondlnimi zdkazniky. Spravna prezentace

téchto vyrobkii a komunikace se zakaznikem je klicem k uspéchu.

5.3 Podminky a prinosy realizace

Podminky realizace jsou ve své podstaté¢ popsany v piedchozich kapitolach. Prvni
podminkami jsou tedy vytvofeni dotazniku, pomoci kterého bude probihat prizkum a
bude ziskavana zpétna vazba od nejvyznamnéjSich zdkaznikl. Druhym krokem pak bude

vypracovani ak¢éniho katalogu s DVZ polozkami, které budou umistény na internetovych
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obchodnik, ktery komunikuje se zadkazniky.

Hlavnim pfinosem bude zvyseni spokojenosti zakazniki, jelikoz dojde zlepSeni odhadu
realnych prodeju pro nasledujici sezéonu a kK lepSimu uspokojeni potieb zakazniki, coz
povede ke zvyseni obratli. Dal$im pfinosem bude snizeni poctu DVZ polozek na skladg,
jelikoz dojde ke kvalitn€jSimu urceni potieb. Ty nebudou zabirat tolik mista pro zdravé
polozky a snizi se tak naklady na skladovéani u téchto polozek. Spole¢nost se tak bude

moci soustiedit na prodej ,,zdravych* vyrobk.
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ZAVER

Bakalatska prace se zabyvala studiem pribéhu zakazky v podniku REDA a.s.,
zabyvajici se vyrobou a potiskem reklamnich a darkovych pfedméti a s tim
souvisejicich dalsich sluzeb. Cilem prace je popis a nasledna optimalizace vybraného
podnikového procesu, ¢imz jsou skladové zasoby. Pii zpracovani jsem vychazel

Z 0daju, které mi spolecnost ochotné poskytla a praxe, kterou jsem zde pravidelné

vykonaval.

Prace je rozdélena do dvou ¢asti, teoretické a analytické. V prvni ¢asti, tedy teoretické
jsou popsany procesy, které uzce souvisi s vybranou problematikou skladovych zéasob.
Nasleduje popis spolecnosti, historie, organizac¢ni struktura a predmeét podnikani. V této
¢asti se prace vénuje popisu jednotlivych oddélent, kterymi zakézka prochazi a pribch
konkrétni zakazky. Nasleduje SWOT analyza, kde nalezneme popis silnych a slabych

stranek, prilezitosti a hrozeb pro tuto spole¢nost.

Posledni ¢ast, tedy analyticka, se vénuje navrhiim na zlepSeni. Zde jsou uvedeny navrhy
na zlepSeni ze dvou pohledii. Prvni pohled je zaméten na objednavku zbozi, druhy pak
na prodej vyrobkl zédkaznikovi. Prvni pohled popisuje optimalizaci dodavek u novych
produktl a opatrn¢jsi stanovovani budoucich dodavek. Druhy pohled se zamétuje na
vEtsi propagaci polozek DVZ obchodnikem a vytvofeni specidlnich nabidek na tyto
produkty. Jsou zde uvedeny i navrhy na vypracovani dotazniku, kterymi budou
ziskavany informace od vyznamnych zakaznikl pro zlepSeni odhadt budoucich

dodavek.
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Ptiloha 2: Navrhovany prubéh objednavky zbozi (Vlastni zpracovani)
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