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ABSTRAKT

Diplomova prace je zaméfena na piipravu k prechodu ze souc¢asného stavu modelu na po-
zadovany podnikatelsky model definovany obchodni strategii, diky které chce mala ob-
chodni spolec¢nost zdvojnasobit piijem. Analyticka ¢ast nabidne vychodiska ze soucasnych
problémti a potencionalnich naroku na kli¢ovy proces vyfizeni objednavky. Problémy a
naroky fesi projektova cast pomoci navrhy na jednotlivé Casti integrovaného systému vyfti-

zeni objednavek zakaznik.

Kli¢ova slova: podnikatelsky model, logisticky fetézec, proces vytizeni objednavky, inte-

grovany systém na fizeni a planovani prodeje

ABSTRACT

Diploma thesis is focused on preparation to make a transition from current state of the mo-
del to a required business model which is defined by a business strategy. Because of this
strategy a small trading company is able to double the incomes. Analytical part offers star-
ting points from current issues and potentional claim to a key process for a order execution.
Challenges and demands fixes project part by suggestions to an individual parts of integra-

ted system dealing with customer’s order.

Keywords: business model, logistics chain, process order execution, integrated system for

management and sales planning
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UvVOD

Mala obchodni spole¢nost SVET PLODU, je mlada inovativni firma, kterou jsme spole¢né
zalozili pied 2 lety s Tomasem Hofmanem, studentem fakulty FaME ve Zling. SVET
PLODU se zabyva prodejem a v sou¢asnosti vyvojem potravinovych produktd zdravé vy-
zivy na tuzemském trhu. Béhem 2 let se ndm podafilo firmu finan¢n¢ stabilizovat. Momen-
taln¢ pfichazime na trh s prvni obchodni strategii - vyrobou a distribuci naSich vlastnich
produktovych tad, diky které chceme zdvojnésobit primérny piijem firmy a rozsitit kapa-
city v podnikatelském modelu. Problémem obchodni strategie je, ze ma nepropracovanou
logistickou strategii, ktera fesi kapacitni, fidici a procesni ndroky na Cinnosti a zdroje.
Hlavni marketingova ¢ast obchodni strategie je propracovana a ovéfena potencionalnimi

zakazniky.

Jestlize chceme zdvojnésobit piijem prostfednictvim prodeje nasich vlastnich vyrobki, tak
musime nas soucasny podnikatelsky model pfizpisobit podminkam, které jsou kladeny na
pozadovany podnikatelsky model marketingovou strategii, kterd nebude v diplomové praci

zvetejnéna.

Pfechod se soucasného na pozadovany PM si vyzadd zmény na procesni organizaci a
strukturu kli¢ového obchodniho procesu na vytizeni objednavek zakazniktim, prostiednic-
tvim tohoto systému chceme realizovat fyzickou distribuci k potencionalnimu zékazniku

nasSich vlastnich a stavajicich produktt.

Cilem préace bude navrhnout feSeni na pozadované procesni zmény se zavedenim obchodni
strategie na fizeni a planovani hmotného a informa¢niho toku kli¢ového procesu. Pii praci
se budu snazit vyuzit principti priimyslového inZenyrstvi a logistiky. V zévéru prace srov-
nam procesni a ekonomické piinosy a zhodnotim realné finanéni moznosti navrhovanych

feSeni.
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1 STRATEGIE FIRMY A PODNIKATELSKA MODEL

1.1 Strategie firmy

Strategie nam odpovida na otazku, co potfebujeme ud¢lat pro to, abychom naplnili hodno-
ty, poslani a vizi podniku. Pro koho je strategie potfebna? Kdyz se na to podivame zevnitf
podniku, tak jsou to samoziejm¢ zaméstnanci. Jak mam byt motivovany v praci, kdyz ani
nevim, zda tu podnik, ve kterém pracuji, bude za 5 let. Dodavatel je vyznamnou soucasti
celého logistického fetézce. Na zaklade vasi strategie je dodavatel schopny fidit svij dalsi
vyvoj a byt vam ndpomocny pii realizaci vasi strategie. Strategie je samoziejmé dileZita
také pro zdkaznika, ktery na jejim zakladé¢ mtze vidét vaSe zdméry a pldnovany rozvoj. A

urcité bychom nasli dal$i vyznamné skupiny, pro které je strategie dulezita.(API, ©2012)

1.1.1 Business strategie
Neboli obchodni strategie je zakladnim cestou pro naplnéni podnikovych cila.

e Produkt

e (Cenova politika

o Vymezeni trhu — zakaznické segmenty

o Distribucni (prodejni) kanaly — kde si miize zakaznik zboZi koupit

o Hmotné zajisteni (lidské zdroje, fyzické zdroje)

e Procesy (vwvojové, zasobovaci, vyrobni, distribucni, informacni, popr. dalsi proce-
sy nezbytné pro uspokojeni potreb zdkaznikii)

e Planovani

(Ketkovsky, Vykypél, s. 26-27, 2003)

Vztah logistické a obchodni strategie

Jednoznacné prohlaSeni podnikového cile spole€nosti je vychozim bodem pro vytvore-
ni nové podnikové strategie. Podnikova strategie informuje vnéjsi a vnitini interesova-
né prvky spolec¢nosti. Jednotlivé podnikové funkce jako vyroba, marketing, financovani
a logistika, Gsp&$né vytvateji plany na dosaZeni obchodni strategie. (Stiisek, 2007, s.

21)
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Externifaktory:
*spolecenské

* ekonomické < >
*technologické
e pravni

Podnikovy
strategicky plan |

A 4

Rizeni materidlu: Marketing I
*vyroba

sdoprava
*dodavka
*sluzba —

Logistika H Finance

Materialovy tok:
*nakup
= odbyt

Obr. 1 Vztah logistické a podnikové strategie (Stiisek, 2007, s. 21)

1.2 Podnikatelsky model

,, Business model predstavuje zakladni princip, jak firma vytvari, predava a ziskava hodno-
tu.* Canvas business model vnimdame jako podrobny plan strategie business modelu, kzery
se naplni prostiednictvim organizacnich struktur a jejich jednotlivych prvki (Osterwalder,
2012 s. 13, 2012)

Key Value Customer
Activities Proposition Relationships

/

Key
Partners ‘/S‘i ;/?

\Customers

Costs Key Revenue
Resources Channels
drawings by JAM

Obr. 2 Canvas podnikatelsky model
(Zebra Management Consulting, © 2013)
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1.2.1 Pristupy k analyze podnikatelského modelu

K tomu abychom jsme mohli posuzovat, hodnotit, poptipadé hledat novy prostor pro zme-
ny PM (podnikatelskych modelit), tak musime nejdiive hledat ,,spole¢ny jazyk k popisu®.
RozliSujeme 2 zakladni pfistupy, které stru¢né vystihuji, a popisuji, co feSime - vizualizace
a brainstorming. Hloubka téchto metod se odviji od tematické néro¢nosti. Firma, ktera
momentalné fesi zeStihlovani procesu, bude jinak ptistupovat k metoddm nez firma, ktera

ma za cil expandovat na trh s novymi produkty. (Osterwalder, 2012, s. 14)

Vedouci tymy, které si najdou ¢as na metody aktivni analyzy svého podnikatelského pro-

vvvvvv

dim musi neustale hledat cestu ve svych internich oblastech. (Jarett, 2011, str. 85)

Autor Goltratt vysvétluje pojem zefektivnéni podnikatelského modelu. Zefektivnit nezna-
mena zeStihlovat. Mohli bychom zesStihlovat podnikat, tak dlouho, dokud by ndm zadny
podnik neztstal. Zefektivnit ¢asto znamena rozsifit podnikatelsky model a nabrat novy
trzni potenciondl. Dale autor rozliSuje 2 zakladni sméry, ktery se vyda podnik. Bud’ zuzo-
vat kapacity a maximalné efektivné navysit zisk, nebo rozsifovanim podnikatelské modelu,

ktery s sebou nese, neocekavané ztraty a plytvani, z nepochopeni novych trha.

1.2.2 Zakladni oblasti podnikatelského modelu

Business Canvas model je zalozeny na pokladani si logickych vztahtt mezi prvky PM.
Abychom jsme si tyto otadzky mohli polozit, musime nejdiiv poznat jednotlivé prvky podle
Business Canvas modelu. Prvky PM rozkryvaji provazanost zakladnich oblasti podnikatel-
ského modelu, které rozliSujeme v zakladnich 4 perspektivach - zakaznici, nabidka (hodno-

ta firmy), infrastruktura a finan¢ni zivotaschopnost. (Osterwalder, str. 15, 2012)
Zakazniky a zakaznické segmenty

Zakaznik kazdého podnikatelského modelu zajiStuje ptijem do firemnich zdroji. Bez za-
kaznika nemize zadna firma piezit, proto zakaznik predstavuje JADRO kazdého PM.
JestliZze se chceme bavit o jakémkoliv prvku organizace, musime pochopit jeho hnaci silu —

poptavku. (Osterwalder, 2012 s. 20)

Zakaznické segmenty autor Osterwalder prezentuje jako oddélené skupiny zakaznikd, které

maji spole¢né skupiny hlavnich znakii:
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jejich potieby vyzaduji a zduvodnuji zvlastni nabidku.

K nim firma pristupuje prostrednictvim riznych distribucnich kanali

vyzaduji riizné typy vztahi

vykazuji vyrazné odlisnou ziskovost

e jsou ochotni platit za riizné aspekty nabidky
(Osterwalder, str. 20-21, 2012)
Kanaly

Prostfednictvim ,,kandli* firma komunikuje se zakaznickymi segmenty a vytvaii prostor
pro hodnotovou nabidku. Prostor pro distribuci a komunikaci vytvaii rozhrani mezi firmou
a jejimi zakazniky, neboli kde a jak si zdkaznik muize koupit na§ vyrobek nebo sluzbu-
prodejni kanaly. Toto rozhrani ma nékolik riiznych funkci, které mizeme rizné interpreto-
vat:

e zvySovdni povédomi o vyrobcich

e pomoc zdkaznikum se zhodnocenim hodnotové nabidky

e nabidnuti moznosti zakoupit si konkrétni produkty nebo sluzby

e predani hodnotové nabidky zdkaznikiim

e poskytovani poprodejni zdkaznicke potireby
(Osterwalder, 2012, s. 27)
Infrastruktura
Klicové cinnosti a klicové zdroje

Kli¢ové zdroje rozkryvaji strukturu podnikavych aktiv, aby firma mohla generovat zisk.

vV

Jaké klicove zdroje a cinnosti si VyZaduji nase hodnotové nabidky?
Jaké cinnosti firma vykonat, aby mohla dal uspésné fungovat?

(Osterwalder, 2012, s. 34-37)
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Finan¢ni Zivotaschopnost

Zdroje prijmi

Je to hotovost, ktera firma generuje z kazdého zakaznického segmentu. Cim vic bude mit
firma zakaznickych segmentt, tim vétsi bude suma jejich pfijmi — trzeb. Autor rozliSuje
dva riizné typy zdroji ptijmui:

Transakcni prijmy — jednordzové platby zdakaznikii

Opakujici se prijmy — predbézné, priitbézné a poprodejni platby zakaznikii.

Tyto pfijmy jsou prakticky zavisle na cenové politice firmy, kterd ceny svych vyrobki a
sluzeb pomoci cenotvorného mechanizmu, ktery rozliSujeme do dvou hlavnich proudu:

e fixni — predem stanovena cena zaloZena na statickych promennych

o dynamické — cena se meni podle trznich podminek

(Osterwalder, 2012, s. 30-33)
Struktura ndkladii

Néklady obsahuji veskeré vydaje, které potiebujeme na vytvoteni ptijmu. Jsou to vydaje,
které souvisi s fungovanim podnikatelského modelu. Struktura nakladu popisuje nejdilezi-
t&j$i naklady, které vznikaji v souvislosti s kazdym prvkem PM. Struktura nakladd: fixni

naklady, variabilni naklady, uspory z rozsahu, Uspory ze sortimentu

Typy nakladt: Model motivovany ndklady — minimalizace nakladu vSude, kde je to mozné.
Princip spociva ve vytvofeni co nejstihlejsi struktury ndkladu. Tento systém fizeni nakladt

je zaloZeny na nizkych cenach, maximalni automatizaci a rozsahlém outsourcingu.

Model motivovany hodnotou - se zamétuje na tvorbu vyssi hodnoty. Vyssi hodnotou rozu-

mime zpravidla prémiové hodnotové nabidky, ¢i vysoce personalizované sluzby.

Abychom jsme rozlustili podstatu firemnich nakladi, pokladame si zakladni otazky. Jaké

vvvvvv

jsou nejnakladnéjsi? Které kli¢ové ¢innosti jsou nejdulezitéjsi? (Osterwalder, 2012, s. 41-
42)
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2 LOGISTIKA

2.1 Logisticky Fetézec

vvvvvv

spojené s dopravou, manipulaci, skladovanim, balenim, vyrobou-zpracovavanim a dodav-

kou od kone¢ného spotiebitele az po prvniho dodavatele (surovin, sluzeb).

Logistické fetézce jsou integrujicim prvkem v fizeni podnikovych procest, které mapuji a
zajistuji pohyb materidlti a hmotnych produktt od ziskani surovin az po findlni spotiebu.
Tuto hmotnou stranku podporuje fizeni nehmotné stranky spojené s pfenosem informaci

pro fizeni integrovaného systému.

Logistické fizeni hmotnych a nehmotnych tokli znamena v podstaté transformacni proces
objednavek konkrétniho zbozi na konkrétni dodavku. Cinnosti, které jsou spojené s touto
transformaci, jsou oznacované jako logistické aktivity. Logistické aktivity jsou soubory

operaci.

e Hmotna stranka se snazi vysvétlit a pospat kolobeh hmotnych tokd, na které si mu-
Zeme Sahnout.
e Nehmotna stranka se snazi vysvétlit a popsat kolobéh informaci, které nic nevazi,

nemtizeme si na né $hnout. (Stasek, 2007, s. 31-33.)

Plan Zpracovani
Nak et 2 , ., [€--1 Plan vyroby [-- Pla deje [<----4 e
alup zasobovani il vlyro Y lan it b objednavek
1 T A 1 1 1 A
1 1 f 1 1 1 1
1 1 | 1 1 1 |
v : : : | : '
Objednavka : : : : : Objednavka
- ! ! : : ! zékaznika
: 1 : 1 1 1 X
1 1 | I : 1 |
i i | i v i :
Y \'4 1 . < v s 1
.y Distribuéni
Dodavatel [—>{ Sklad surovin >| Zpracovani — > Zakaznik

Obr. 3 Materialni a informaéni toky v distribu¢nim fetézci (Stisek, s. 35)
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2.1.1 Vertikalni a horizontalni integrace logistickych Fetézci
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Obr. 4 Cinnosti p¥i distribuci (Vitéslav Halek, © 2014)

2.1.2 Distribuéni retézec

Cast logistického fetézce zaGinaje odbytovym skladem vyrobce (v bodé rozpojeni), dale

pokracujici pfes meziclanky (velkoobchod, maloobchod) az ke konecnému spotiebiteli.

Cilem vytvoteni distribu¢nich a logistickych kanali, je zajisténi navaznosti, prostor pro
rychlou priichodnost zbozi a vyrobky s maximalni informovanosti v§ech mezi¢lanki fetéz-

ce, tedy 1 spotiebitele (soucasné s minimalnimi néklady).

Nemizeme distribuovat vSechny produkty, nebo skupiny vyrobki stejnym zptisobem. Roz-
liSujeme pfimou a nepfimou distribuci. Pfima distribuce je naptiklad systém prodeje ve
spole€nosti IKEA. Vlastni vyroba dodava vlastnim obchodnim fetézclim. Naopak nepiima
distribuce znamena pocet nékolika podnikatelskych subjektti na urcitém stupni fetézce.
Dodavatel surovin dodava do zpracovatelské spole¢nosti na vyrobu ty¢inek vstupni surovi-
ny, které se transformuji a putuji dal obchodnikiim a velkoobchodiim, poté putuji bud’ do

velkoobchodni, nebo do maloobchodnich siti. (Stehlik a Kapoun, 2008, s. 105)
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2.2 Obéhové procesy logistiky a jejich napln

2.2.1 Nakup

Pod nakupni logistikou si mtizeme piedstavit souhrn logistickych kol a opatfeni pii na-
kupu zbozi. Ukolem nakupovani, které je fizeno poptavkou, je zajistit dispozici materialu a
sluzeb pottebnych k provedeni planovanych podnikovych vykonii. Nakupni logistika mtize
byt chapéna i jako kryti potfeb nejen hmotnych statkli a sluzeb, ale také finan¢nich pro-
stiedkl a pracovnikt.. Nakup jsou vSak jen obchodni operace, kterymi podnik (organizace),
zabezpecCuje potfebny material urceny pro dal$i zpracovani nebo prodej (suroviny, poloto-

vary, dily, vyrobKy a obaly a své vyrobni, obchodni nebo jiné ¢innosti).

Oddéleni nakupu zajiStuje prizkum ndkupniho trhu a vybér dodavatelli pro zasobovani
materidlem. Mezi ukoly ndkupu patii také komunikace s dodavateli v¢etné dalSich jednani
a uzavirani smluv. K cilim nakupu patii jednani o cenach za dodavané materialy, které

slouzi ke snizovani nakupnich néakladi.

Mezi cile vyzkumu nékupniho trhu patii predevSim zlepSeni priihlednosti trhu. Podstatny

obsah informaci pro vyzkum nakupniho trhu tvofi:

¢ informace vazané k vyrobku (vyvoj, moznosti substituci, vyrobni postupy)
¢ informace o dodavateli (podil na trhu, sidlo, technologické vybaveni)

¢ informace o nabidce (nabizeny druh a mnozstvi, ceny, dodaci lhity atd.)

e konkurence na ndkupnim trhu, ndkupni cesty

e pravni ramcové podminky (pfedevsim ve vztahu k zahranici)

(KIWIKI, © 2014)

2.2.2 Prodej

Politika prodeje je soubor doporuceni, kterym hospodaisky podnik ovliviiuje dodavky od
dodavatele ke spotiebiteli (odbérateli). Dobra prodejni politika by méla plnit aktivni tlohu
ve vztahu k dodavateli a odbérateli. Zpravidla vychazi z vyzkumu potieb a je zalozena na

logickych stanovenich prodejnich cest v zajmu sniZeni ndkladu. (Mainzova, 2001, s. 144)

2.2.3 Distribuce

Tvofti spojovaci ¢lanek mezi vyrobou a zdkaznikem. U vyrobniho podniku patii mezi exis-

ten¢ni potteby, bez zajisténé distribuce by nemohl nic prodavat a vyrabét. Pfedstavuje sou-
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bor aktivit, které nam umozni zabezpecit dostupnost piijmu zbozi v dané kvalité, mnozstvi

a ¢ase. Oc¢ekavame optimalni vztah mezi samotnym dodanim a vysi nakladu dodani.
Do distribuc¢ni logistiky patfi:

e proces skladovani

e piiprava na expedici dle objednavky

e pfeprava

¢ informacni a kontrolni ¢innost
Hlavnim tkolem je dodani zbozi zakaznikiim takovym zplsobem, aby byli spokojeni a
zustali nasimi zakazniky i nadale. Jinymi slovy, jsou spokojeni s produktem i se sluzbou,
které produkt doprovazi. (Toole, 203, s. 46)

Distribuéni logistika by méla spolupracovat na dosazeni cilu:

e snaha o zajisténi plynulého toku vyrobkii

e hledani novych moznosti distribuce

e hospodareni s obalovymi materidaly

e zgjisteni vystupu vyrobku
Dalsi slozkou je dodavatelsky servis. Je to slozka, kterd z nejvétsi ¢asti rozhoduje o uspésnosti
volby mezi potenciondlnimi zakazniky. Jeho dulezitost je vysokd. Tvoii ji soucést firmy a jeji
vlastni image pfi vystupovani s Klienty. Naptiklad forma jednani se zakaznikem, férové jedna-

ni, vyhody zakaznikd, pfidana hodnota na trhu.

Kritickymi body pro vytvoreni obrazu o dodavatelském servisu jsou:

e [hita dodani
e celkova presnost dodani
e informacni pripravenost

e presnost splnéni dodavky

(Horvath, 2000, s. 195)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 20

2.24

Zasoby — Fizeni zasob

Cilem fizeni zasob je zvySovani rentability. Je nutné si ur¢it podnikové strategie na stav

zasob a minimalizovat naklady logistickych ¢innosti pii sou¢asném uspokojeni pozadavku

zékaznika. Napfiiklad:

snizenim poctu nevyrizenych objednavek a urychlenych dodavek
odstranenim mrtvych zdasob
presnéjsim prognozovanim poptavky

kvalitnéjsim planovanim zdsob

Zasobovani je jednou z nejdulezitéjSich podnikovych aktivit. Zajistuje hmotné i nehmotné

Cinitele potiebné k ¢innosti podniku. Pokud by nefungovala tato slozka, podnik by neexis-

toval.

Existuje rozdéleni podle charakteru zasob:

Negativni charakter maji zasoby, v nichZ si drzime firemni kapital. Spottebovavaji
praci a kapacity, nesou riziko znehodnoceni, nepouZzitelnosti a neprodejnosti.
Pozitivni charakter zasob fesi nesoulad mezi vyrobou a spotfebou (Casové, mistni,
kapacitni problémy). ZajiStuji plynulost vyrobniho procesu a kryji nepfedvidané
vykyvy.

Dulezité slozky pro drzeni zasob:

sezonni poptavka
kolisavy poptavka
uprava vyrobkii
spekulativni nakupy

zvlastni podminky obchodu

Castym problémem byva udrzovani nadnormativnich objemi zasob. Nadmérna hladina

zasob snizuje rentabilitu podniku, a to dvojim zpiisobem. Snizuje se Cisty zisk a hotovostni

naklady spojené s udrzovanim zéasob (pojisténi, skladovani, poskozeni atd..), Ale na druhé

stran€ se zvySuje kapital o ¢astku vazanou v zasobach. To snizuje obrat kapitalu a vysled-

kem je sniZeni vynosnosti ¢istého jméni. (Drahotsky a Rezni¢ek, 2003, s. 16-17)
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2.2.5 Manipulace s materialem

Manipulace s materidlem je dalSim ¢lankem ob&hového procesu. Kapitalové investice spo-
jené s manipula¢nim zafizenim byvaji pro podnik jedny z hlavnich. Nezbytnosti pii reali-
zaci manipulace je systémovy piistup. Zptsob skladovani urcuje, kolikrat bude tfeba s ma-
terialem manipulovat. Na zaklad¢ druhu obalu se rozhoduje o zafizeni, které bude k mani-

pulaci pouzito a stanovuje se jeho ¢asova narocnost.

Pro zefektivnéni manipulace s materidlem a zlepSeni produktivity v této oblasti se pouzi-
vaji progresivni technologie, pfedevsim automatické skladovani a vyhleddvani materialu,
zafizeni stahovani kusovych polozek, pasové dopravniky, roboti ¢i snimaci systémy. I tak
vSak na vyznamu neztraceji ani klasické manualni neautomatizované zafizeni. (KIWIKI, ©
2014)

2.2.6 Baleni

Baleni stoji mezi marketingem a logistikou. Dilezitost baleni je v pohledu na vystupni

produkt. Jak zbozi zabalime, tak bude vypadat, jakmile dorazi k zakaznikovi.
Primarni funkce:

e Uspotadani

e Ochrana

e Identifikace vyrobkl
2.2.7 Skladovani
Zasoby obchodniho zbozi zajist'uji plynulé zasobovani obyvatelstva.
RozliSujeme tfi zakladni funkce skladovani:
A) Presun produktit

B) Uskladnéni produktu

e Piechodné uskladnéni

e (Casoveé omezené uskladnéni tzv. nadmérnych zasob.

Dtivody drzeni: sezoénni poptavka, kolisava poptavka, tiprava vyrobki, spekulativni naku-

py, zvlastni podminky obchodu.

C) Prenos informacit
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Dulezity z hlediska udrzitelnosti celého logistického fetézce. Informuje o stavu jednotli-
vych zasob. Zasob, o zbozi v pohybu, umisténi zasob, vstupnich a vystupnich dodévek,

zakaznikd, personalu a vyuziti skladovych prostor. (Gros, 1996, s. 170 -175)

2.2.8 Informacni systémy

Naroky zakaznikl se neustale zvysuji. K uspokojeni vSech jejich pozadavkd, je zapotiebi
integrovany logisticky systém, ktery je podporovan integrovanym logistickym informac-
nim systémem. Informacni technologie vyznamnym zptisobem ovliviiuji rozvoj logistiky.
Zakladem logistického systému je vyfizovani objedndvek. Nedokonald komunikace mize
mit za nasledek ztratu zdkaznikd, zvyseni dopravnich a skladovacich nakladt, nebo riist
nakladl na udrzovani zasob. Pro podporu logistickych ¢innosti jsou proto v §iroké mife
vyuzivany pocitace, a to jak pfi pfijimani a vytfizovani objedndvek, tak v oblasti fizeni za-

sob a skladt, méfeni vykonu, ale také v procesu piepravy. (KIWIKI, © 2014)
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3 PROCESNI RiZENI (PODNIKOVE PROCESY)

Procesni fizeni je neustalé sledovani podnikovych procest. Pokud uzndme za vhodné nebo
jednoduse efektivnéjsi, pak je zlepSujeme, za ucelem stalého zajistovani strategickych cilt.

(Repa, 2006, s. 20)

Hlavni pfinosy procesniho fizeni:

Vytvaii ptredpoklady pro zvyseni celkové vykonnosti organizace se soucasnym snizenim
zdrojt.
® manaZzeri nejsou pretizeni operativnimi cinnostmi
e pravidla pro Fizeni a materidalovych toku
e identifikace uzkych mist v procesech zasobovaini a udrzeni zasob, nakupu surovin a
produktu

e analyzovat vytvorené procesni modely v jednotlivych oblastech

3.1 Proces

Definici procesu obvykle definujeme jako usporadany sled ¢innosti (aktivit), které trans-

formuji vstupy na vystupy — spotifebovavaji ptitom zdroje.

Dodavatel

Podnikovy vystupy

proces

Zakaznik

zpétna vazba

N

Obr. 5 Zdkladni schéma podnikové procesu (Repa, 2007, s. 15)
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3.1.1 Clenéni procesi

Procesy maji riiznou dulezitost. Procesy mizeme rozdélit do 3 hlavnich kategorii.

Kritériumidentifikace procesu | Hlavniprocesy | Ridiciprocesy | Podptirné procesy
Pridava proces hodnotu? Ano Ne Ne
Prochvau prloces napric A p— Ne
spolecnosti?

Produkuje procestrzby? Ano Ne Ne

Ma proces externi zakazniky? Ano Ne Ne

Tab. 1 Zakladni typy procest (Hromkova a Tuckova, 2008, s. 49)

3.2 Srovnani funkéniho a procesniho pristupu k Fizeni organizace

Funkéni styl fizeni, tedy jeho princip tkvi v rozlozeni hlavnich procesti na mensi dil¢i ¢as-
ti-procesy, subprocesy a jejich ¢asti, tedy na nejjednodussi ukony. Tato dekompozice slozi-
tych, sofistikovanéjSich ¢innosti na velmi jednoduché kroky ma jeden hlavni ucel: tyto
jednoduché, dekompozici vzniklé tkony muze pak provadét kterykoli nekvalifikovany
pracovnik, na rozdil od ptivodnich velmi slozitych ¢innosti. OvSem kromé této velmi uzi-
te¢né vyhody ma funkéni fizeni 1 fadu zasadnich nevyhod. Tyto nevyhody nasledné vedou
ve funkéné fizenych spolecnostech ke Spatné dokumentovanému chovani a postuptim. Tyto
chyby a nedostatky jsou natolik zasadni, Ze efektivnost funk¢niho fizeni byla nahle velmi
oslabena a poklesla. Proto tedy procesni fizeni sesadilo funkéni fizeni z vedouci pozice
manazerského fizeni organizace, jelikoZ vSechny nedostatky a nevyhody funkéniho fizeni

odstranuje. (Lukasik a Prochazka, 2005, s. 17-19)

Proceni fizeni je samoziejmé dalSim vnitinim zdrojem podniku pro zvySovani jeho vlastni
konkurenceschopnosti, a to orientaci na procesni konkurenceschopnost. To znamena, Ze
podnik si urci, ve kterych procesech musi patfit k nejlepSim, urci si métitka, pomoci kte-
rych bude svou konkurenceschopnost méfit a hodnoty, které pozadovanou konkurence-
schopnost zajist'uji. K takto stanovenym cillim se optimalizuji resp. restrukturalizuji proce-
sy a pomoci procesniho controllingu se sleduje jejich redlnd vykonnost. V praxi to zname-

na, ze vlastnici procesu védi, jaké parametry musi dosahovat jimi fizené procesy, aby pod-
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nik mohl dosédhnout svych cilt. Pti spravném postupu Ize efektivné propojit strategickou a

operativni troveti fizeni podniku. (Repa, 2006, s. 22-23)

Charakteristika funk¢éniho a procesniho pristupu k rizeni

Pod klasickym fizenim chapeme funkéni organizacni uspofadani, pii kterém jsou funkéni
utvary usporadany hierarchicky a podle druhu vykonavané ¢innosti (napf. obchodni, fi-
nancni, ekonomicky utvar, vyroba...). V tomto uspofadani vykonavaji jednotlivé utvary
svou profesni €innost a interakce mezi Gtvary je zalozena na pozadavcich vynesenych z fad
vedeni, nafizenim vyS$$iho vedouciho, internimi listy, nebo pfimou spolupraci vedoucich

jednotlivych utvart. (Repa, 2006, s. 22-23)

Na druhou stranu zakladni myslenkou procesniho fizeni je sjednoceni jednotlivych organi-
zacnich utvart v podniku, které ve funkénim fizeni pracuji vétSinou samostatné. Za proce-
sy je odpoveédny nositel procesu, ktery ma k dispozici multifunkéni tym zaméstnancti po-
ttebnych pro realizaci procesu. Proces mize prochazet celym podnikem rtiznymi utvary,

nebo probiha pouze v jednom utvaru. (Grasseova, Dubec a Horak, 2008, s. 41)

3.3 Procesni analyza

Analyzou procest se rozumi zkoumani procest ve spolecnosti za ti¢elem jejich absolutni
analyzy, kde je nutné definovat vstupy, vystupy, jednotlivé kroky a ptipadné téz spotiebu
zdrojii. Toto je realizovano za ucelem pochopeni, zlepSeni a fizeni procest v organizaci.
Analyza procesu je tedy analyza zaméfena na postup prace od jednoho ¢loveéka k druhému
a zkouma tok prace, ktery je nutny pro vytvofeni urcitého vyrobku ¢i dokonceni hlavniho
procesu. Zjednodusen¢ je analyza procest o tom, “jak se co d€la” ¢i “jak co probiha”. M-
ze se jednat o analyzu jednoho konkrétniho procesu nebo komplexni analyzu vSech proce-

st organizace. (Managementmania, © 2013)

Analvyzou sledujeme:

e (Oznaceni a popis procesti
e Automatizace a fizeni procesii

e VylepSovani procesii
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technika, kterou organizace v praxi pouzivaji. Touto technikou fesime jakoukoliv situaci,
ktera popisuje tok prace — soucinnost zdroji a ¢innosti, zlepSeni vykonnosti, ucelnosti,
efektivnosti, hospodarnosti nebo profitabilitu. Procesni analyza je vychozi bod pro dalsi

optimalizaci ¢i reengineering. Typické ptiklady vyuziti analyzy procest jsou:

e Popis procest ur¢eny pro vnitini piredpisy / smérnice.

e Popis procesti pro pracovni naplné.

e Popis procesu pro zakazniky ¢i obchodni partnery.

e Popis procest jako podklad pro zavedeni novych systému, aplikaci informa¢niho

systému podniku. (Managementmania, © 2013)

Je vyuzivana jako podklad pro zadani podnikovych aplikaci, ve kterych se podpora proce-
st realizuje. Nasledna optimalizace procesi probéhne s cilem zlepSeni, sniZzeni nakladd,
zjednoduseni ¢i zrychleni procesi, odstranéni nedostatkii. Analyza procesti pomaha jednot-
livé procesy identifikovat, popsat, vizualizovat a davat do vzajemnych souvislosti. Miize
poskytnout jak detailni, tak piehledovy obrazek o podnikovych procesech a zvyraznit ne-
dostatky ¢i problémy. Typické vystupy analyzy procesii jsou procesni modely nebo celko-
va mapa procestl v organizaci. Vystupy mohou mit grafickou podobu (procesni modely)
ale také formu slovniho ¢i jinak strukturovaného popisu procest. (Managementmania,

©2013)

Rizika analyzy vidime v nespravné provedené analyze, kvuli $patné zvolenému postupu
nastroji jeji analyzy. Velkou pozornost vénujeme porovnavani jejich skuteénych ptinosa.
Z vyse zminénych rizik je dilezité spravné zvolit metodiku, nastroj. Z toho divodu si or-

ganizace Casto najimaji specializované odborniky. (Managementmania, ©2013)

Univerzalni postup neexistuje, kviili Sirokému spektru pouziti — vzdy je feSeni absolutné
individualni a vztahuje se k dané situaci a je ji vytvoreno konkrétné¢ na miru. Na druhou
stranu maji vSechny feSeni spole¢né znaky, a to je rozebrani urcitého useku na procesy a po
té jejich specifikace a priizkum, kde jsou kritické body. Pfi analyze procesii 1ze postupovat
od analyzy jednotlivych procest a jit zespodu-nahoru a kompletovat analyzované procesy
tzv. mapy procesii. Vysledkem procesni analyzy miize byt obycejny textovy popis nebo
sofistikovany procesni model se zobrazenim vsech zavislosti (kdo, co d¢la, jaka data vzni-

kaji, jaké technologie se pouzivaji atd.). (Managementmania, © 2013)
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Osoba, ktera bude provadét procesni analyzu, musi zachytit, co nejrealnéji popis procest a
zpracovat zakladni data, z kterych se bude dale rozhodovat o dal$im postupu. Sluzeb ex-
ternisti organizace vyuzivaji zejména v situacich, kdy potiebuji procesy optimalizovat,

nebo potiebuji tzv. “pohled zvenku”. (Managementmania, © 2013)

3.4 Mapovani procesi

Mapovani procesu piedstavuje ovérenou metodu, ktera mize byt pouzita ve firmach pro
redlnou simulaci, analyzu ndkladl a pldnu a mize vést k podstatnému zlepSeni podniko-
vych procest. Mapa poskytuje nahled na firemni procesy v celkovém métitku, tak manaze-
i1 snadnéji dosahuji rozhodnuti v oblasti zefektiviiovani celkového chodu spolec¢nosti. (Ma-

lindzak a Takala, 2005, s. 15)

Jedna se o nezbytny a vyzkouSeny néstroj k identifikaci stavajicich procest ve firmé. Po
identifikaci v§ech procest ve firmé je nutno kazdy proces popsat kompletnim zptisobem, a
to specifikovat postup, vlastnika, vstupy, vystupy, operatora, odbératele, parametry vykon-
nosti a fizeni, pfipadné€ i casovou narocnost atd. Mnoho manazert se domniva, Ze rozumi
procestim probihajicim ve firmé&, ale vétSinou jen do té doby, dokud se ve firmé neobjevi
problém. VétSina manaZera vlastné ani nevi, co procesy jsou, jak a kde probihaji, zda je lze

zjednodusit, zlepsit nebo dokonce odstranit (Lukasik a Prochazka, 2005, s. 17-19)

Mapovani procest je zdkladem pro pochopeni procesti ve firmé popisem vzajemnych
souvislosti a jejich jednozna¢nému definovani, co je nezbytné pro dalsi reengineering fi-
remnich procesu zajiStujicich poskytovani sluzeb a vyrobu. Je praktickym nastrojem, po-
moci kterého se pfistupuje k optimalizaci soucasnych procest a také napomaha zjednodu-
Seni procestl nebo ke zruSeni procest, které jsou nadbytecné nebo neefektivni. (Lukasik a

Prochazka, 2005, s. 17-19)

Oblasti vyuziti procesniho mapovani:

e Kk podpofe manazerQ pii rozhodovani

e cfektivni komunikaci

e popisu a identifikaci firmy,

e dostatku ¢asu pro manazery, aby se nemuseli zabyvat operativnim fizenim

e k nalezeni slabSich mist, kde dochazi k vystupu procesti a nedochazi k zadnému

pridavani hodnoty (Malindzék a Takala, 2005, s. 15)

ZlepSovani procesii:
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Zefektiviiovani procest je nekoncici a neustalou ¢innosti, ktera v podniku probiha za tce-
lem rychlejsiho a jednodussiho dosahovani podnikovych cili. Zde jsou nejhlavnéjsi a nej-
pouzivanéjsi typy zefektiviiovani:

e zjednoduseni procest

e ziizeni multifunkénich tymi

e climinace mnohonasobnych revizi a schvalovani

e omezeni velikosti dodavek

o centralizace / decentralizace

e provadéni procesii soubézné

e provedeni outsourcingu neefektivnich ¢innosti

e climinaci duplicitnich ¢innosti

e kombinace souvisejicich ¢innosti

e climinace zmén pracovniho tempa (Repa, 2007, s. 17)

3.4.1 Mapa procestu

Mapa procest je nastroj, jehoZ prostiednictvim organizace popisuje své podnikové procesy
napiiklad v nasledujici hierarchii: manaZerské (fidici) procesy, hlavni (kli¢ové) procesy a
podpirné procesy. Manazerské procesy jsou rozhodnuti ve vécech vedeni podniku nebo
prvky podnikového vedeni. Hlavni procesy jsou ¢innosti, které slouzi k tvorbé ptidané
hodnoty. Pomocné procesy podporuji hlavni procesy, ale pfidanou hodnotu nevytvareji.

(Lukasik a Prochazka, 2005, s. 17-19)
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II. PRAKTICKA CAST
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4 PREDSTAVENI MALE OBCHODNI FIRMY SVET PLODU

4.1 Zakladni informace
Nazev: SVET PLODU
Sidlo: Ostravska 46, Opava
Forma podnikani: sdruzeni OSVC

Datum zalozeni: 1. 7. 2012

Pocet zaméstnancti: 5 Obr. 6 Logo firmy SVET PLODU

4.2 Historie a predmét podnikani

Podnikani zac¢alo vstupnim zakladnim kapitalem 15 000,- K¢. Penize byly uréeny na nakup
a dovoz spotiebniho zbozi z Ciny. Postupem ¢asu jsme zku$enostmi zjistili, Ze takovy ob-
chod pro néas samotné nemél dlouhodobé& hodnotu a budoucnost. Proto jsme se zaméfili na
nové obchodni trendy na tuzemském trhu. Jeden z dlouhodobych trendli na potravinovém
trhu byla zvySujici se poptavka po kvalitnich potravinach, plodim zemé&. V roce 2012 byl
otevien prvni internetovy obchod a prvni maloobchodni prodejna v naSem studentském
mésté Zlin. V dalsi fazi jsme rozsifili prodejnu ve Zlin¢ na supermarket a otevieli novou
prodejnu v Rymatove. Soucasné jsme spustili i internetovou B2B platformu pro obchodni-
Ky. V soucasné dobé chce SVET PLODU prorazit na trh s novou fadou potravinovych
produkti.

SVET PLODU se specializuje na irokou nabidku ofechtl, seminek, suseného ovoce a dal-
Sich potravinovych produktu bez pfidanych aditiv a tepelné Gipravy. Vybirame si jen tako-

vé dodavatele, kteti dodrzi dlouhodob¢ udrzZet vysokou kvalitu dodavanych surovin.

Svét ploda vystupuje v roli mladé inovativni firmy, ktera sleduje nové trendy na spotiebi-
telském trhu v oblasti potravin. Nasloucha pfanim i problémiim zakaznika, které se snazi
feSit pomoci jednoduché hodnotné nabidky RAW, tepelné neupravenych potravinovych

produkti.

Primérny mésicni obrat: 400 000,- K¢ (rok 2013)

Motto firmy: Udg¢lat z nevyhody vyhodu.
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4.3 Poslani (mise), vize, hodnoty malé obchodni firmy

Poslani

Malé obchodni firma sleduje 2 trendy na celosvétovém potravinovém trhu. Prvnim je zvy-
Sovani dulezitosti potravin v celosvétovém méfitku (populaéni riist, zmensovani zeméedél-
skych ploch) a druhym je rtst poptavky po exkluzivnich potravinovych produktech ve vy-
spélych statech.

SVET PLODU méni pohled na potraviny a na jejich samotny prodej. Snazime se prodavat
potraviny Vv co nejcistsi a nejjednodussi mozné formé. Vedeme aktivni vyzkum v oblasti
potravinového trhu se zaméfenim pro selekci ptidanych hodnot jednotlivych vyrobka podle

pozadavku zékaznika.

Hlavnim tcelem firmy je zpracovavat a prodéavat vlastni potravinové vyrobky v unikatné
feSenych balenich bez ptridanych aditiv. Prodej probihd v partnerskych prodejnach, které

jsou zarukou pozadavki pro uréenou skupinu zakazniki.
Vize

Vypracovat SVET PLODU na organizaci, kterd dovazi a péstuje potraviny, které nasledné
zpracovava ve vlastni rezii a prodava v partnerskych prodejnach, které jsou zarukou kvali-

ty pro zakaznické segmenty.

Organizace a segmenty zakaznikd mezi sebou komunikuji. Navzajem se vzdélavaji, sdileji
mezi sebou své zkuSenosti a informace a vznika tak prostor pro rozvoj a spolupréci. Ziska-
nych informaci firma vyuziva ke konzultovani a feSeni stravovacich a environmentalnich

problémi ve spolecnosti.

Nabitych pfijmt a informaci chce investovat do inovativnich technologickych projekta,
V oblastech vyroby energie a recyklovani odpadu, které poslouzi k poznani existence na

Zemi i v celém vesmiru.
Hodnoty
e Zodpovédnost
Ve vztahu k zakaznikovi, ale i k Zivotnimu prostiedi, které nas obklopuje.

e Dostupnost kvalitnich potravin a informaci
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Vsem potenciondlnim zakaznikim, kteti maji vztah ke spravnému a zdravému stravo-

vani.
4.4 Firemni cile malé obchodni spole¢nosti

Zdvojnasobit, navysit mesi¢ni piijmy firmy na 700 000,- K& mési¢né prostiednictvim na-
plnéni obchodni strategie. Splnénim tohoto cile rozsitime a zefektivnime stavajici podnika-
telsky model firmy. Vznikne dal$i prostor pro zvySovani vykonnosti a potencialu mladé

inovativni firmy, ktery vyuzijeme pro naplnéni podnikatelské vize.

4.5 Obchodni strategie

Na podzim tohoto roku 2014 ptfichdzime na tuzemsky trh s naS§imi novymi produktovymi
fadami, které si budeme sami vyrabét. Pocitime s vyrobou péti tematicky zaméfenych pro-
duktovych tad, které zastoupi soucasné trendy ve zdravé vyzivé Nase firma se tak stane

zpracovatelsko-vyrobni firmou, uz nebude jen dodavatelskou a prodejni firmou.
Nase produktové fady teSi problémy a potifeby spotiebitelli zdravych potravinovych pro-
dukt. Abychom jsme se k t€émto segmentiim zékaznik( dostali co nejjednodussim zpliso-

bem, rozhodli jsme se vyuZit, jiz existujicich distribu¢nich kanall ostatnich obchodnikl na

¢eském trhu formu B2B.

Obchodnici nakupuji nase produkty za ucelem dalSiho prodeje, protoze nabizime férovou
marzi, vysokou hodnotu vyrobku a béZnou cenu pro kone¢ného spotiebitele, které vychazi

z nasi cenové politiky.

Rozhodli jsme se pro obchodni strategii s mensimi zisky, ale také mensimi néklady na pro-

voz a obsluhu distribu¢nich kanald, které spadnou na obchodniky.

Pro aplikaci obchodni strategie chceme jit cestou nejmensich moznych nakladi a minima-
lizace plytvani se zdroji pii spusténi obchodni strategie.

45.1 Potencionalni problémy a nedostatky pri aplikaci obchodni strategie

Zavedeni obchodni strategie si vyzaduje rozsifeni podnikatelského modelu, které s sebou

nese pfirozené potieby na nové:
A) Zdroje

e Jaké a kolik zdrojii budeme potiebovat (lidské, materialni).

e Jaké financni a Casové néklady budou potieba vynalozit na nové procesy.
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B) Procesy

Vznikne vétsi tlak na vytizovani celého obchodniho procesu, musi se zavést nové procesy

a zaroven restrukturalizovat stavajici procesy.

e Vyroba a zpracovani vlastnich produktovych fad

e Plan vyroby
Produkce vlastnich vyrobku, kterd nema zvladnuté procesy na malé urovni.

e 2x vic prodaného zbozi, 2x vice zdkaznikl

e 2x vice zasob, 2x vice nakupu
Produkce vlastnich vyrobku, kterd nema nastavené procesy a nefidi tyto procesy.

e mezery Vv logistické strategii

e existence planu a postupu vyroby

C) Planovani, Fizeni a organizace procesu

Potiebujeme navrhnout plan na fizeni poptavek potencionalnich zakaznikd. Jak, co, kde a

kdy budeme vyrabét a distribuovat zakaznikim.

e Prodej vyrobki

e Vyroba produktovych fad

e Interni distribuce hmotného a informac¢niho toku
e Zasoby strategickych surovin

e Know — how ndkupu surovin

4.5.2 Soucasné nedostatky a problémy podnikatelského modelu
Doposud firma fidila vSechny ¢innosti funkéné = chybi procesni Fizeni.

e Vznikali nadbyte¢né a duplicitni ¢innost, hlavné v komunikaci a pfi vyfizovani za-
kladnich obchodnich procest.

e Neflexibilni vyfizovani objednavek u externich zdkazniku, které trva 5 — 10 dni

e Neefektivni zadsobovani — nedostatecné zdsobovani prodejnich kandli, (zbozi neby-
lo, tam kde mélo byt, zistalo na skladech).

e Problémy s nakupem zbozi a jeho dopravou.

e Zadné nebo Spatné informace o prodeji
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5 SOUCASNY A POZADOVANANY PODNIKATELSKY MODEL

Analyza interniho prostfedi PM nam pomiize porozumét a priblizit se k aktualnim a poten-
cionalni problémim se zavedenim obchodni strategie. Analyza modelu pfispéje
k formulaci strategie. Co mame dal délat a na ¢em pracovat, aby se z potencialnich pro-

blémi stali ,,neproblémy*, ale pravdépodobné silné stranky.
5.1 Charakteristika sou¢asného PM

5.1.1 Produkt, Zakaznici, Prodejni kanaly, PFijmy a vydaje
Sortiment
V soucasném modelu rozliSujeme 2 zakladni skupiny produkti.

A) Balené produkty, které nakupujeme a preprodavame, registrujeme nizkou prodejnost

(20% z celkového prodeje)

B) Suroviny, které piebalujeme dle pozadavkil zakaznika, registrujeme vysokou prodejnost

(80% z celkového prodeje)

Zakaznici

V podminkach nasi firmy rozliSujeme a definujeme 3 hlavni segmenty zdkaznikii:
A) Spottebitelé

e Nakupuji za GCelem vlastni spotieby

e Jeden ndkup jednoho spotiebitele tvoii hodnotu mensi jak 250,- K&
e Vysokd ¢etnost ndkupu az na 3x tydné

e Objednavku vytizuje systém maloobchodnich prodejen

e Zaméfuji se na Siroky sortiment v malém mnozstvi, ktery je okamzité k dostani
B) Obchodnici

e Nakupuji zbozi za uc¢elem dalSiho prodeje

e Jeden nakup tvofi hodnotu vétsi jak 3000,- K¢

e Vyzaduji dodani v co nejkrat$im Case (potiebuji prodavat co nejrychleji)
e Nizka Cetnost ndkupu (objednévka primérné 2 mesi¢ng)

e Objednavka se vyfizuje a sklada samostatné k expedici
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C) Zakaznici

e Nakupuji za acelem vlastni spotieby

e Jeden nakup tvoii hodnotu vétsi nez 1000,- K¢

e Primérna ¢etnost ndkupu je minimalné 3x mésicné

e Vyzaduji dodani v co nejkratSim Case v jakémkoliv mnozstvi
e Objednavka se vyfizuje a sklada samostatné k expedici

e Siroky sortiment a dodani v co nejrychlej$im ¢ase splituje hlavni potieby segmentu

SVET PLODU se chce s vlastnimi produkty soustiedit na segment Zakaznikia a Obchod-
nikt. Obchodni strategie pfi vyvoji produktii fesila problémy a potteby pravé téchto segd-
menti. Potfeby a problémy obou segmentu se rozchazeji, i presto vlastnosti nasich vyrobku

tesi hlavni potfeby obou segmentil, uvedenych nize v sortimentu pozadovaného PM.

Naésledujici graf charakterizuje podil jednotlivych zdkaznickych segmenti na soucasnych

primérnych marzich za rok 2013.

Soucasny model - zdkaznické segmenty

M Obchodnici
M Spotfebitel

Zakaznici

Obr. 7 Podil jednotlivych segmentu zékaznikl na

celkové trzbé v (%), (vlastni zpracovani)

Nejvétsi podil na nabytych piijmech tvofi segment spotiebitelti. Nejmensi podil tvoii ob-
chodnici, jejichz potencial spociva ve vysokych a pomérné cetnych objemech nakupu.
Stfedni skupinu obsazuje segment zakazniku, ktery podle naSeho vnéjsiho marketingového

prazkumu tvofi nejperspektivnéjsi ¢ast naseho podnikatelského modelu.
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Nasledujici tabulka jednoduse charakterizuje typy prodejnich kanal firmy SVET PLODU.
Poradi k uvedenym kandltiim vysvétluje, jak se postupné vyvijelo portfolio distribuce nase-

ho sortimentu.

Typ kanalu Nazev prodejnich kanalu | Poradi kanall Zakaznici
'€ |Prodejci 5 - .
= ek WWW.SVETPLODU.cz 1 Zakaznici
> Velkoobchod 4 Obchodnici
_|Vlastni prodejny Maloobchod Zlin 2 Spotrebitelé
% ;§ Maloobchod Rymaiov 3 Spotiebitelé
E § Partnerské prodejny F = -
& Velkoobchod 2 = .

Tab. 2 Soucasné prodejni kanaly (vlastni zpracovani)

V soucasné situaci na§ PM realizuje piijem prostfednictvim 4 vlastnich obchodnich kanald,
které soustfed’uji nabidku k ur¢itym zdkaznickym segmentiim. 4 obchodni (téZ prodejni)
kanaly rozdélime na 2 hlavni skupiny. Prvni skupinu tvoii ,,Maloobchodni prodejny* ve
Zliné a Rymarové v okrese Bruntal, které obsluhuji spotiebitelsky segment. Druhou skupi-
nu charakterizuji 2 druhy internetovych obchodii. ESHOP zamétfeny na zikazniky a

VELKOOBCHOD pro obchodniky.

Primérné udaje v tabulce (z firemnich dat) jsme ziskali klouzavym primérem za rok 2013
s diirazem na poslednich 6 mésict (Cerven — prosinec) z firemnich dokumentti. Vyse marze
urcuje rozdil mezi prodejni a nakupni cenou produktu. Tento produkt musime prodat, aby
firma vygenerovala piijem. Naklad na prodej vyjadiuje, kolik procent z marZze musime

vynaloZit na to, abychom mohli po poptavce zakaznika produkt prodat.
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Pofadi Nazev prodejnich | Podil na celkovych | Marze | Néklady na | Zisk pted zda-
ofadi
kanala ptijmech v (%) v (%) prodej (%) nénim v (%)
1 ESHOP 32% 28% 50% 14%
2 Maloobchod 28% 37% 58% 15,54%
Zlin
3 Maloobchod 28% 35% 48% 17%
Rymartov
4 VELKOOBCHOD 10% 20% 50% 10%

Tab. 3 Piijmy, zisky, marze a naklady prodejnich kanalt (vlastni zpracovani)

Predstavim jednoduchy piiklad na prodejnim kanalu ESHOP, ktery ndm ujednoti pfedstavu

o tom, jak jsme pfisli na procentudlni zisk pfed zdanénim.

Celkové pFijmy 1000,- K¢ Marze 280,- K&
28% marze z prijmu je 280,- K& 50% naklad z marze 140,-K¢

A 4

v

| Vprodejnim kandlu ESHOP vydéldme Zisk 140,- K& (14% z 1000,- Kc)
| na kazdé prijaté tisicikoruné pramérné | | 280,- K& (marze)—140,- K& (naklad)
5 140,- K¢. | | =140,-KE (zisk pfed zdanénim)

Obr. 8 Vypocet zisku z pfijaté Castky (vlastni zpracovani)

V tabulce ¢. 3 sledujeme nejmensi zisk u vyznacenych prodejnich kanald
VELKOOBCHOD a ESHOP s nejmensi firemni marzi pod 30% (20%, resp. 28%). Naklad
na jejich provoz se pohybuje v uzkém rozpéti okolo 50% z ptidané hodnoty. Musime vyna-
lozit 50% marze na to, abychom mohli produkt prodat. Do 50 % nékladu z marze se pocita

primérny naklad na zdroje a ¢innosti (procesy), které ,,prodaji* produkt zakaznikovi.
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U prvniho a ¢tvrtého prodejniho kandlu sledujeme dal$i problém. Problém spociva v tom,
ze jsme se rozhodli prodavat zdkaznikiim a obchodnikiim, u kterych generujeme mensi
zisk za stejné zbozi. Navic musime osobn¢ spotiebovat mnohem vice energie na Cinnosti,
které jsou spojené s provozem maloobchodni prodejny nez ¢innosti a procesy, které musi
firma vynalozit k provozu maloobchodnich prodejen. V podminkach nasi firmy mtzeme
fict, ze tam kde je mensi zisk, je vétsi pozadavek - naklad na proces.

wevr

obsluhy jednoho zdkaznika. Zatimco spotiebitel maloobchodnich prodejen dostane své
zboZi (potieby) prakticky ihned, na internetovych prodejnich kanalech ¢eka zakaznik (ob-

chodnik) az 10 pracovnich dnii na doruceni své objednavky.

V této fazi rozdélime prodejni kandly na 2 hlavni skupiny, které oslovuji a nabizeji svym

zakaznikim pozadovany sortiment.

e Maloobchodni kanaly obsluhujici ,,spottebitele*
e Internetové kanaly obsluhujici ,,zakazniky*, niZe jiz nebudeme délat rozdil mezi

zakaznikem a obchodnikem.

Clovek, ktery by posuzoval nasi sou¢asnou obchodni strategii nasi firmy, by polozil dilezi-
tou otazku: ,,Pro¢ chceme investovat Cas, energii a penize do prodejnich kanall a jejich
zakaznikl, u kterych evidujeme menS$i marzi a relativné vysokou ¢asovou naroc¢nost

procesi‘“?

V naSem piipad€ bude argumentace jednoducha. Segmenty zakazniki v podminkach nasi
firmy maji mnohem vyssi predpoklad pro ziskani potencionalnich zakézek a domluvenych
obchodut. Zakaznikl a obchodniku je jednodusSe potencionalné mnohém vice, nez spotiebi-

telli ve Z1in€ a Rymarove.

Jestlize se bavime o tuzemském trhu, potencional skupiny zédkazniki internetovych kanalt
je absolutn€ 100x vétsi nez spotiebitelsky trh ve Z1in€ a Rymarové, protoze potenciondlni
zékaznik, je kazdy ¢loveék, ktery konzumuje potraviny. Neziistane ndm tedy nic jiného nez
zlepsit nebo zjednodusit ¢asovou narocnost obsluhy zdkaznikd a udé€lat tak z nevyhody

vyhodu. Jedin¢ tak se nd$ podnikatelsky model posune k podnikovému cili.
Nutno pfipomenou, ze mizeme zveétSit marze (zdrazit zdkaznikovi produkt) a vyiesit tim
cely problém zlepSovani procesi. Timto problém nevyfeSime, ale zhorSime soucasny vztah

zakaznikl s nasi firmou. Takovy diisledek by naSe firma nemusela pfezit, a proto se nad
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touto spekulaci nebudeme v analyze dale zabyvat. K zefektivnéni a rozsiteni, (pro naplnéni
uréenych podnikovych cilit), naSeho podnikatelského modelu chceme vyuzit hlavné poten-
cidlu v segmentu zékaznikii. Nize v analyze se budu vénovat pouze segmentu zakaznika

internetovych prodejnich kanalt.

V nasledujici ¢asti analyzy se pokusime identifikovat a vysvétlit proces na vytizeni objed-
navek zakazniki: ,,Pro¢ je tak vysoka ¢asova naro¢nost doruceni k zakaznikovi od objed-
nani“. Kde a jak proces funguje? Kolik spotfebuje ¢innosti a zdroja? Funguje bezchybné a

nic na ném nejde vylepsit?

V této fazi definujeme maloobchodni prodejny jako interniho zakaznika systému zpraco-
vani objednavek. Prodejny si objednavaji stejné jako zakaznik zbozi ze skladu, kde je jeho
objednévka slozena a vydana na expedici a dorucena do prodejny (k dal$imu prodeji). Neni

rozdil mezi objednavkou zékaznika a objednavkou prodejny.

V nasledujici fazi se budeme zabyvat soucasnymi i novymi zakazniky, kterym budeme

distribuovat stavajici produktové fady i ty nové.
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5.1.2 Vybrany proces na vyrizeni objednavky zdkaznika

Do systému vstupuji primérné 3 objednavky denné. Objednavka obsahuje udaje o nakupu-
jicim, mnozstvi, hmotnosti a druhu nakupovanych produkta a surovin. Balené produkty se
mohou okamzité slozit do objednavky. Suroviny se vSak musi zvIast navazit a zabalit
podle pozadavkl zdkaznika. Pozadavky na hmotnost zabalené suroviny jsou typizované,
zakaznik ma na vybér ze 100g, 1000g baleni. Kazda objednavka vstupuje a je vyfizena v
systému zvlast. Hlavni obchodni proces obsluhuje souc¢innost 3 lidi (zpracovani objednav-

ky + sklad Bfidli¢na + zpracovani Bruntal).

Problémy procesu:

e Garantujeme dodani zakaznikovi do 5 dnii od objednani (pro zakaznika je dulezita
rychlost dodani)

e 20 % vsech vyfizenych je nedodano béhem 5 dnl (problémy zasobovani provozov-
ny Bruntal). Primérné prodlouzeni je o 5 dnii (kazdy paty zakaznik obdrzi primér-
né objednavku za 10 dni)

e Model obsluhuji 3 lidé

Omezeni a identifikace procesu:

V souc¢asném PM modelu existuji zalezitosti, které svym zpisobem ovliviwuji jak negativ-
n¢, tak pozitivné kvalitu definovaného procesu. Jejich dopady jdou Spatné zhodnotit, a pro-

to na n¢ chceme upozornit v pritbéhu analyzy a nebrat na né ztetel.

e Distribuci z posledniho skladu ptimo k zakaznikovi fe§ime formou outsourcingu -
Ceskou postou, ta jezdi piimo do meziskladu v Bruntle vyzvednout nachystané
objednavky (Zakaznik je kdekoliv v Ceské republice — Vv nasi rezii je distribuce k
zékaznikovi neredlna).

e Hlavni dodavatelé, s nimiz mame nejvetsi komparativni vyhody oproti konkurenci,
dodavaji 1x za tyden do hlavniho skladu v Bfidlicné. Praimérné hmotnost objed-
navky je 500kg surovin balenych v kartonech po 20kg. Balené produkty se dodéava-
ji pfimo do prodejen a do hlavniho skladu (ptfebytky balenych produktii z MO pro-
dejen se zpatky stahuji na hlavni sklad, aby na prodejnach nedochazelo

k zaneprazdnéni)
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e Dodavkami do MO prodejen, které feSime vlastni dopravou. Jestlize je definovany
zakaznik na nasi logistické trase Bfidlicna - Rymatov — Bruntal — Olomouc — Zlin,
objednavku dorucime osobné po domluvé.

e Velikosti objednavky a ¢asova délka jejiho slozeni, proces vytizeni.

Na obrazku si schematicky ukazeme, jak funguje cely proces vyftizeni pozadavku (objed-
navky) zakaznika pomoci hmotnych a informac¢nich tokd. Obchodni proces se sklada z 3

hlavnich procesu.

Zpracovani [¢7TTTTTTTTTTTTToTToTooToooo Objednavka

Objednavky f--=---=---=--==------------ > Zakaznika
; T-A ;
! REENN !
| : Tea -~ |
\ 4 1 "~ :
Hlavni sklad > Proces !
Zasobovani sloZeni objednavky E
|
‘ v

Expedice —»  Zakaznik

Obr. 9 Schéma obsluhy a vytizeni objednavky zakaznika (vlastni zpracovani)

Primérnad hodnota objednavky, ktera vstupuje do naseho systému na vyftizeni objednavek
je v hodnoté 1500,- K¢. Na kazdou prumérnou objednavku kalkulujeme nasi marzi na 28%
(420 K¢ z 1500,- K¢&), veetné 50% nakladu z marze (210,- K¢ ze 420,- K¢). Tento naklad
se sklada z dopravy, zajist'ujici prepravu ke koncovému zakaznikovi (90,- K¢), nakladu na
sloZeni objednavky (70,- K¢) a nékladii na ostatni provozni ¢innosti (50,- K&), (nakup,

vnitropodnikova distribuce, komunikace).
A) Zpracovani objednavky (Zluté pole)

Zakaznik objednava prostfednictvim telefonu a emailu. Objednavky vytizuje obchodnik

(obchodni zastupce), ktery se snazi ziskat zakadzky a obstarava potfeby vSech zakaznikd.
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Objednavka se musi zpracovat a prostfednictvim internetu zaslat na hlavni sklad do Btid-

liéné a na zpracovatelnu v Bruntéle.

Zpracovana objednavka rozdéli sortiment na balené produkty a hmotnosti pozadovanych
surovin. Uleh¢i se tak prace skladu, ktera piesné zjisti co dodat na mezisklad v Bruntale,

kde se suroviny zabali, podle pozadavkl zdkaznika.
B) Zasobovani — sklad (zelené pole)

Dodavky surovin a balenych produktt ptichazeji na sklad tfikrat tydné od nékolika doda-
drzime na jednom skladé. Nakupujeme suroviny a balené produkty, které momentalné
chybi na sklad¢. Nedostatek surovin a balenych produktd na sklad¢ zjistime az po objed-

navce zékaznika.
Na obrazku vidime ptdorys vyuzitych a nevyuZzitych skladovacich prostort v Bfidli¢né.
Abychom piedesli problému s nedostate¢nym zasobovanim, musime do budoucna pocitat

S obsazenim nevyuZité plochy.

I:I Skladovani surovin

4dm

- Skladovani balenych produkti

5m

3m

14 m

E Nevyuzitd plocha .
Prijem surovin

Expedice objedna-

Obr. 10 Sklad Bridli¢na — vyuzité a nevyuzité plody (vlastni zpracovani)

Na sklad¢ neevidujeme stav zasob. AZ po objednavce zdkaznika zjistime, ze urcita polozka
(produkt, nebo surovina) chybi. To zptsobi, ze zédkaznik obdrzi svlj pozadavek az za 10

dni. Proces, kdy dojdeme k tomuto zjisténi, trva 2 dny.
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Nevyuzita plocha je okolo 16m2. Sklad obsluhuje jeden ¢loveék. Hlavni materialni zdroje

skladu jsou: Manipulaéni vozik, pocitac, tiskarna, skladovaci regaly.
C) SloZeni objednavky (modré pole)

Ke sloZeni objednavky dochazi na zpracovateln¢ v Bruntale. Piivezou se chybé&jici surovi-
ny ke slozeni objednédvek, poté se kazda objednavka bali samostatné. Suroviny, které se
ptivezou v piebytku ze skladu do meziskladu v Bruntale, zlstavaji a vyuzivaji se na baleni
dalsich objednavek. Pozadavky zdkazniki jsou ale tak variabilni, Ze se vyjimecné stane, Ze
je v8echno skladem v Bruntale, proto dochazi k ¢astym cestam mezi Bfidliénou (skladem)

a Bruntalem (zpracovatelnou).

Muzeme Fict, ze objednavky se fidi systémem FIFO - prvni dovnit¥, prvni ven. V diagramu

procesu sloZeni objednavky uvadim primérné Casy jednotlivych subprocesii.

Objednavka > B) Vazené suroviny 1) Vazeni
A) x Balenych produkty v 2) Kontrola
B) x Vazenych surovin Priprava surovin (5min.) [ 3) Zabaleni suroviny
4) Etiketa
(50min)
A 4 SloZeni objednavky A

A) Balené produkty B) Zabaleny produkt

A\ 4
A

do kartonu (10 min.)

A

Zabaleni a zabezpeceni ob-
jednavky (7 min)

A

Piipravena objednavka k

expedici

Obr. 11 Schéma: Proces slozeni objednavky (vlastni zpracovani)
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Cela objednavka je pripravena k expedici primérné za 72 min. Nejdelsi subproces je zaba-
leni suroviny (véazeni, kontrola, baleni, etiketa), ktery trva 50 min. Objednavka poté ceka
do zitiejSitho dne na expedici. Piepravni spolecnosti dopravi objednavku k findlnimu za-

kaznikovi do 48 hodin.
Na obrazku mizeme vidét ptidorys vyuzitych a nevyuzitych prostor v Bruntale, kde probi-
ha hlavni proces slozeni objednavky. Mlizeme pozorovat layout zpracovatelny, ktery se

sklada z meziskladu a prostora pro slozeni objednavky.

Zpracovatelna Bruntal

10,7m
i Mezisklad

N 7

Slozeni objednavky

7 N
Kancelat

2m
2,5m

Prijem surovin

Expedice objedna-

Obr. 12 Zpracovatelna Bruntal — vyuzité a nevyuzité prostory (vlastni zpracovani)
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Zpracovani objednavky
e Zakaznik neni evidovan, vytraci se ze systému.
e Nadbytecna komunikace mezi skladem, zpracovatelnou, zdkaznikem a obchodni-
kem (vznikaji duplicitni ¢innosti).
e Nepruzna domluva mezi skladem a meziskladem.
e Neplanuje se prodej a obchod.

e (Objednavka se zpracovava az po pozadavku.

Reseni: Zaméstnanec, ktery bude objednavku vyfizovat, musi komunikovat se zdkaznikem.

Sklad

e Malé skladovaci zasoby a nerovnomérné skladovaci zasoby, neevidence zasob, ne-
fidi se zasoby.

e Zasoby a produkty jiz musi byt v miste, kde se objednavka bude balit.

e Nutnost zavést systém na fizeni zasob s moZnosti dalSiho vyuziti skladovaciho mis-
ta a tvorba zasob surovin.

e Zavést minimalni poZadované zasoby

SloZeni objednavky

e Velkd moZnost v eliminaci ¢asové naro€nosti nejdelSiho subprocesu, kterym je za-
baleni surovin do objednavky. Casova narocnost je 50 min.

e Mit suroviny pfedbalené na produkty v minimalnich poZadovanych zasobach.

Pristup k podnikani

e Proces je fizen funkéné. Systém vlastn€ neni fizeny

e Nekladl se velky diraz na co nejrychlejsi dodani
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Zavéry
Zde chci shrnout n€kolik klic¢ovych problémi a navrhnout feSeni na jejich eliminaci.

e Zakaznik chce zbozi v Co nejrychlej$im mozném termini. Zakaznik své zbozi do-
stane za 5 az 10 dnti. Momentalné jsou zékaznici nespokojeni s dodaci lhiitou.
e Dodaci lhita se pohybuje v rozmezi 4 az 5 dnl od piijmuti objedndvky v pozitiv-

nim scénarfi. Negativni scénaf pocitd s 8 az 9 dny v pruméru.

Tab. 4 Casovy scénaf vyiizeni objednavky

Operace Pozitivni Negativni
Zpracovani objednavky 24 hodin 24 hodin
Sklad 24 hodin 24 hodin
SloZeni objednavky 72 min. vice jak 72 min.
Cekani Zbytek dne 5a7 6 dnt
Expedice 24 hodin 24 hodin
Celkem 4 -5dna 8 -9 dni

Doba dodani se z velké ¢asti odviji od intervalu ¢ekani na zbozi od dodavatele. V ostatnich

operacich se ¢asy shoduji a mohou zde byt Gspory pouze hodin.

Kriticky bod
e Kazda objednavka se fidi zvlast a spotiebovava cas, ktery je omezeny. Pii 10 ob-
jednavkach denné nemtzeme tento proces zvladnout.

5.2 Charakteristika poZzadovaného PM

5.2.1 Produkt, Zakaznici, Prodejni kanaly, Potencionalni zdroje
Produkt

Zakladnim pilifem nasi obchodni strategie je, ze zacneme vyrabét a prodavat vlastni pro-

dukty na$i znatky SVET PLODU. V pozadovaném PM se staneme vyrobni-
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zpracovatelskou firmou. Vyrobime svoje vyrobky, kterymi jsou vlastnich produktové fady

zaméfené na potieby nasich potencionélnich zdkaznika.

A) Vlastni produktové Fady — prakticky obal, vlastni etiketa, vlastni rezie na zpraco-
vavani. Kazda produktova série bude vyhotovena v né€kolika prodejnich variantach

(druh, hmotnost).

Hodnota na$ich novych vyrobki:

e Prakti¢nost

e Hmotnost a cena produktu, dostupna pro zakaznika.

V pozadovaném modelu se prodavaji stejné produkty jako v sou¢asném.

Obr. 13 Fotky jedné z mnoha nasich produktovych fad (SVET PLODU)

Potencionalni struktura zakaznika

PoZadovany model - zdkaznické segmenty

H Obchodnici
B Spotiebitelé

Zakaznici

Obr. 14 Podil jednotlivych segmentu zakaznikii na

celkové trzbé v (%), (vlastni zpracovani)
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Na grafu si v§imneme progresivniho 3,3x nasobného nartistu segmentu obchodnikll vysvét-
luje marketingovou strategii, kterd je mifena na obchodniky. M4 to jednoduché divody —
marze na obchodnikovi je stejna jako na zakaznikovi. U obchodnika avsak predpokladame
vysSi objem a prumérnou Cetnost objednavek, které generuji vyssi piijmy a snizuji naroky

na provozni néklady.

Obchodnici a zakaznici budou v pozadovaném podnikatelském modelu tvofit 63% piijmu
(503 000,- K¢&). Spottebitelé maloobchodnich prodejen budou tvofit ,,jen* 37% (297 000,-
K¢). V pozadovaném modelu se zvétsi tlak na zpracovéani objednavek o 3,3x. Z primérné 3
obslouzenych zakaznikti na 10. Vznikne tak mnohem vétsi tlak na systém vytizovani ob-
jednavek. Soucasny systém nezvladne za jeden den slozit 10 objednavek. Interni pozadav-
ky naSich maloobchodnich prodejen budeme fesit stejnym zplsobem jako objednavky ex-

terni.
Prodejni kanaly

S kazdou novou produktovou sérii, otevirame novy prodejni kanal, ktery je urCen ptede-
v§im pro obchodniky s vlastni prodejnou. Zakaznici si budou objednavat vyrobky za uce-
lem dalSiho prodeje. Sekundarné pro zékazniky, ktefi nakupuji ve vétSich objemech pro

svoji vlastni spotfebu. V pozadovaném PM nasi firmy tak noveé vzniknou partnerské pro-

dejni kanaly.
Tab. 5 Pozadované prodejni kanaly (vlastni zpracovani)
Typ kanalu Nazev prodejnich kanalu |Poradi kanald Primarni zakaznici
o |Prodejci Prodejni tymy 10 Obchodnici + Zakaznici + Spotfebitelé
= § Prodej pres web www.SVETPLODU.cz 1 Obchodnici + Spotiebitelé
© VELKOOBCHOD 4 Obchodnici
Z Vlastni prodejny Maloobchod Zlin 2 Spotfebitelé
Maloobchod Rymaiov 3 Spotiebitelé
Partnerské prodejny Vlastni produktova série 1 5 Obchodnici
o g Vlastni produktova série 2 6 Obchodnici
g §_ Vlastni produktova série 3 7 Obchodnici
'g Vlastni produktova série 4 8 Obchodnici
< Vlastni produktova série 5 9 Obchodnici
Velkoobchod - B =
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Pozadavky na definovany obchodni proces - vyrizeni objednavky

Vychazi z ptedptipravené poloviny obchodni strategie (4P — produkt, cena, misto, zdkaz-

nik)

e Vyfizeni objednavky s dodaci lhtitou do 4 dnti od objednani pii podmince piijmuti

10 objednavek za den
Potencionalni moZnosti vyuziti zdroji sou¢asného PM
Sklad Bfidli¢na - moznost rozsifit na vyrobnu a distribu¢ni sklad (10m2)
Sklad Bruntal — moznost rozsifit na vyrobnu, distribu¢ni sklad a dalsi ¢asti (celkem 70m2)
Informacni systém — sdileni internich dokumenti a dat

Distribuce ve vlastni rezii - po silnych logistickych trasach vlastni doprava
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6 ZHODNOCENI ANALYZY

6.1 Problémy a nedostatky souc¢asného obchodniho procesu

Do systému na vytizeni objednavky vstoupi denné 3 zdkaznici. Jedna se o segment zakaz-
nik® a obchodnikt, které jsme definovali na zacatku charakteristiky sou¢asného PM. Kaz-
da objednavka vstupuje a vyfizuje se v systému zvlast. K tomu, abychom jsme objednavku
vyridit, tak ji nejdfive musime zpracovat (identifikovat pozadavky objednavky na sorti-
ment). Poté jak vime co prodat, musime suroviny na objednavku dopravit do malé provo-
zovny Vv Bruntdle, nasledné zabalit (B skupina vyrobkt) a slozit (B + C skupina piedbale-
nych produktli). V pozitivnim scénafi vyfidime objednavka béhem 4-5 dnil, v negativnim
az 10dni. Pozadavky obou segmenti Ipi na nejrychlejsim mozném dodani. Dodani v dobé
10 dnti je nedostacujici. Nedostatek vznikl, kviili §patnému zadsobovani, Spatné komunikaci
mezi jednotlivymi ¢astmi obchodniho procesu. Odhadovanych 10 objednavek denné by
stavajici systém na zpracovani objedndvky nedokazal vytidit, proto musime tento Cas ne-
prodlené zmensSit. Stavajicim funkénim systémem nemizeme nadale vyfizovat objednavky

poZadované obchodni strategii.

6.1.1 Sumarizace souc¢asnych problému procesu na vyrizeni objednavky
A) Neexistuje systém skladovani a nefidi se zasoby ve skladu a meziskladu
Reseni: Navrh na systém fizeni a planovani zasob

e Systém minimalnich pozadovanych zasob na nase vyrobky a zpracovavané vyrob-

Ky
e Zavést distribucni sklad s poZzadovanymi naroky na systém minimdalnich pozadova-

nych zasob na skladu 1 meziskladu
B) Doba dodani 5 — 10 dnu
Reseni: Zmensit dobu dodani v sou¢asném obchodnim procesu na vy¥izeni objednavky a

e Zménit materidlovy a informacni tok mezi skladem a zpracovatelnou.
e Zmeénit systém zpracovani objednavky

e Zkratit operaci na slozeni objednavky
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6.2 Potencionalni problémy se zavedenim obchodni strategie

Hlavni rozdil mezi sou¢asnym a pozadovanym PM spociva v tom, Ze firma uvede na trh
vlastni produktové série. S kazdou novou produktovou sérii, jedna série je n¢kolik druhti
tematickych vyrobku v n¢kolika variantach, otevie firma novy prodejni kanal, ktery jsme
vizualizovali v kapitole 6. 3., Pozadovany model — prodejni kanaly. Tyto prodejni kanaly
prednostné otevirame pro partnerské prodejny obchodnik, ktefi jsou primarnimi zékazni-
ky naSich vyrobki. V obchodni strategie mame piipraveno 5 prodejnich kanalt (5 druht
tematickych vyrobkll). Ve stejnou chvili, kdy za¢neme distribuovat zbozi obchodnikiim,
budeme prodéavat zbozi na ostatnich prodejnich kanalech, maloobchodni a internetové ka-

naly.

Distribuce zbozi na 5 novych partnerskych obchodnich kanalech, bude probihat stejné,
jako soucasna distribuce zdkaznikiim a obchodnikiim (Internetovych kanali — ESHOP a
Velkoobchod), v soucasném systému vyfizeni objednavek, definovany jako hlavni ob-

chodni proces analyzovany v podkapitole 6.2.

Problém spociva v tom, ze vznikne novy procesni pozadavek v definovaném obchodnim
procesu. Tim procesnim pozadavkem myslime systém na planovani a Fizeni vyroby na-
Sich produktovych sérii. Jakmile dokazeme tento pozadavek integrovat do souc¢asného ob-
chodniho procesu na vytizeni objednavky, miizeme myslet na redlnou distribuci ve vSech

typech soucasnych a poZadovanych prodejnich kanald.

V zati roku 2014, v ¢ase kdy za¢neme distribuovat naSe vyrobky, jiz smluvenym obchod-
nikiim, se naSe firma stane vyrobni-zpracovatelskou spole¢nosti. Piesné¢ v tuto chvili
zacneme napliovat podnikovy cil, (zdvojnasobit primérny mési¢ni piijem na 700. 000,-
K¢). Tato obchodni strategie zvysi potencial a konkurenceschopnost soucasného podnika-
telského modelu. Na zédkladé€ interni a vnéj$i marketingové analyzy, ktera neni v této praci
zastoupena, odhadujeme, ze do soucasného obchodniho systému na vyfizovani objedna-
vek, vstoupi denné 10 zakazniki. Casové vymezeni této udalosti predpokladejme na zaii

2014 az biezen 2015.

Hlavnim problémem je, Ze musime vyporadat s tlakem novych zdkaznika. Sekundéarni pro-
blém vidime v integraci systému fizeni a planovani vyroby naSich produkti do procesu,
ktery je z hlediska doby na vytizeni objednavky neefektivnimi. Jinymi slovy musime za-
¢lenit novy subproces (vyrobu) do hlavniho obchodniho procesu, ktery nefunguje idealné

z pohledu pozadavkii zakaznika. Zakaznik chce dostat objednané produkty, (mezi nimiz
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budou jak nase vyrobky, tak zpracované suroviny a balené produkty), co nejdiive. Nechce
¢ekat 5 az 10 dnd na doruceni. DalSim problémem je to, ze neumime urc¢it naro¢nost poza-

davku na firemni zdroje, (finan¢ni, materialni, lidské a Casové).

K vyfeSeni zminénych problému ndm pomiize nadvrh na pldnovani a fizeni vyroby, ktery
vyfesi potencionalni nedostatky se zavedenim vlastnich produktd. Zaroven lze povazovat
za nutny navrh systému prodeje a zasob, ktery zkrati ¢as na vyfizeni objednavky. Tento

krok zkrati dobu pro doruceni objednavky.

6.2.1 Sumarizace potencionalnich problému véetné navrhu na jejich reSeni
A) Chybi zdroje a kapacity na provoz poZadovaného PM

Reseni: Vyuziti nabidnutych potencionalnich zdroji. (podkapitola 6.3. - potencionalni
moznosti). Zamyslet se nad mozZnostmi jejich vyuziti a finanénimi naroky na jejich imple-

mentaci.

B) Neexistuje systém na plinovani a Fizeni vyroby naSich produkti, ani podminky

jeho integrace do souc¢asného obchodniho procesu na vyrizeni objednavek.

Se zavedenim vyroby naSich produktli vzniknou nové pozadavky na vice zasob, vice naku-
pu, vice skladovani, vice materidlni vnitropodnikové distribuce surovin a produktl, vétsi
pozadavky na prostor pro skladovan, vyrobu téchto produkt a administrativni agendy s ni

spojené.

Reseni: Navrh na systém planovani a fizeni vyroby vlastnich produkti nam udéla urcitou
pfedstavu o fizeni a planovani pozadovanych informac¢nich a hmotnych tokd.

C) Tlak na systém vyFizovani objednavek

V pozadovaném modelu se bude primérné vytizovat 10 objednavek denné. To vyvola vét-
§i tlak na zpracovani a sloZeni objednavek, které budou nové obsahovat pozadavky na nasSe
nové produkty. 10 objedndvek denné s sebou piinasi vétsi pozadavky na fizeni informac-
nich a materidlovych tokl. V sou¢asném modelu jsme predpokladali pouze s 3 objednav-

kami.
Do systému vstoupi: 3,3krat vice zakaznikii udéla 3,3krat vice objednavek.

Reseni: Navrh na systém planovani a fizeni prodeje. Redesignovat postup obchodniho pro-

cesu na vyfizeni objednavky, aby ustal tlaku a pozadavkim novych zakaznika.
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6.3 Navrh ak¢nich plant na FeSeni soucasnych a potencialnich problé-

mu

K aplikaci pfipravené obchodni strategie, (marketingu a zakladnim otdzkdm 4P), chybi
jakykoliv integrovany systém na vyfizeni objednavky, ktery by vyfadil soucasné neefek-
tivni operace ve vyfizovani objednavky a zaroven by piipravil systém odhadovanému tlaku

zakazniki, véetné podminek s distribuci a vyrobou vlastnich vyrobkii.

Pro navrh akénich plant budeme postupovat obycejnym selskym rozumem a poloZime si
jednoduchou otdzku: ,,Co musime udé€lat nejdiive pro navrh integrovaného systému fizeni

a planovani obchodniho procesu na vyfizeni objednavky.
Akéni plan 1

A) Navrh na systém na planovani a fizeni prodeje vSech produkti v predpokladaném tla-

ku.

B) Optimalizace procesu vyfizeni objednavek, (navrh na zefektivnéni operaci na zpracova-

ni a sloZzeni objednavky).

AKkéni plan 2

Navrh na systém fizeni planovani vyroby a zasob vsech produktt.
AKkéni plan 3

Navrhnout potfebny pocet zdroju a provoznich kapacit a vycislit jejich naklady v pro

pozadovany integrovany systém na vytizeni objednéavek.
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7 DEFINICE PROJEKTU

vvvvvv

ni problémy mezi sou¢asnym a pozadovanym PM. V projektové Casti se budeme zabyvat
feSenim soucasnych a potencidlnich problémi prostiednictvim formulovanych akénich
planit na ndvrh integrovaného fizeni a planovani vyfizeni objednavky, spojenych
s pfechodem na pozadovany (potencionalni) podnikatelsky model.

Nazev projektu

Vyuziti PI a logistiky na zefektivnéni podnikatelského modelu malé obchodni firmy.

Potencionalni problémy prechodu na pozadovany systém

e Novy zékaznici zptsobi tlak na neefektivni obsluhu v podminkach soucasného PM
(vznikne 3x vice objednavek od 3x vice zakaznikl v jeden Cas)

e 2) Firma zavadi na trh svoje produkty. Pfedpokladame, ze vznikne vétsi ndrok na
¢innosti spojené s nakupem surovin, zasobovanim, vyrobou, skladovanim, prode-
jem.

e 3) V soucasnych podminkach PM neexistuje systém na fizeni vyroby, zasob a pro-

deje.

7.1 Pozadavky managementu na ieSeni a cil

A) Zpruznit (zkratit ¢as) soucasného obchodniho procesu a pripravit tak systém fizeni na

pozadovany pocet zakazniki.
B) Vydej minimalnich finan¢nich prostfedkt na materialni vybaveni pozadovaného PM.

C) Minimalizovat procesni a materialni ztraty se zavedenim systému planovani a fizeni,

maximalizovat Gispory z rozsahu a sortimentu.

7.2 Hlavni a dil¢i cile projektu

Hlavni cil: Navrh na integrovany systém planovani a fizeni prodeje, vyroby a zasob

v pozadovanych podminkach malé obchodni firmy SVET PLODU.

Diléi cile:
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Akéni plan 1

Navrh na efektivnéjsi systém planovani prodeje, vCetné operaci na zpracovani a vyfizeni

objednavek

AK¢ni plan 2

Navrh na systém pro fizeni a planovani vyroby a zasob

Akéni plan 3

Sumarizace pozadavkid na integrované zdroje (lidské, materialni, finan¢ni) navrhovaného
systému vyfizeni objednavky.

7.3 Vymezeni projektu

1) NefeSime Pfipravenou polovinu obchodni strategie 4P — produkt, misto prodeje, zakaz-

nik, cenova politika

e Piedpoklad, Ze do systému na vytizeni objednavek vstoupi 10 zdkaznika
2) Navrh na fizeni a planovani nakupu, které je soucasti integrovaného logistického fetéz-
ce.

e Rizeni a planovani ndkupu ma nejmensi podil na Gisp&&ném piechodu k pozadova-

nému modelu.
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8 REALIZACE AKCNICH PLANU

Pomoci realizace ak¢nich planu navrhneme integrovany systém fizeni a planovani prodeje,

vyroby a zasob.

8.1 Navrh na planovani a Fizeni prodeje

V soucasném modelu se prodej nefidil. V navrhovaném planu prodeje se shromazd'uji ob-
jednavky za cely den. Zakladni informace o objednavce jsou k dispozici na sdileném inter-

netovém disku Google documents kdykoliv k nahlédnuti.

Nejvétsi rozdil je v tom, Ze pozadavky na plan prodeje nechodi do skladu, nybrz rovnou do
distribu¢niho skladu v Bruntale, kde jsou vyrobky piedbalené v predem urcenych zéso-
bach. Minimalni pozadované zasoby budeme fesit v podkapitole 8.3. Z distribu¢niho skla-

du jdou rovnou na slozeni objednavky.

Pldnprodeje | Distribu¢ni sklad |  Manipula¢ni vozik |  SloZzeni
A skupina Bruntal A B, C objednavky
B skupina
¢ SkuDina Pfepravni ¥

Zakaznik |e Expedice
spolec¢nost

Obr. 15 Rizeni informacnich a hmotnych toki podle planu prodeje (vlastni zpracovani)

Uzavérka planu prodeje (objednavek zakaznikil) bude v 9:00 rano kazdy vSedni den. Od
9:00 do 17:30 bude ¢as na slozeni a zabaleni (jiz pfedbalenych baleni) a naslednou expedi-
ci, ktera je zajisténa externé Ceskou postou a domluveny SVOZ je na 18:00 hodinu kazdy

vSedni den.

Rozdéleni produktii a surovin do skupin

Abychom si ulehcili praci pfi zpracovavani objednavek, veskery nas sortiment zaradime do
3 hlavnich skupin kategorii. Skupiny se dé¢li na balené vyrobky, suroviny na zpracovani,

suroviny na nase specialni vyrobky. Timto se zjednodusi cely proces pfipravy objednavky.
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Tab. 6 Rozd¢leni produkti do skupin A, B, C (vlastni zpracovani)

Vézena Baleny Nase Vlastni
surovina | produkt | produkty | zpracovani

A skupina ANO NE ANO ANO
B skupina ANO NE ANO ANO
C skupina NE ANO NE NE

Externi — vS§echny objednavky krom¢ nasich prodejen

Interni - vSechny objednavky naSich 2 prodejen

A — suroviny na nase specialni vyrobky.

B — suroviny na zpracovani (vyroba velkoobchodnich baleni).

C — balené produkty - vyrobky (ptfeprodej).

8.1.1 Navrh procesu zpracovani objednavek

Reseni:

Do systému vstoupi denné ,,jen 10 zdkaznikl s riznymi pozadavky na sortiment. Soucas-
ny obchodni proces neni dostate¢né pruzny na vyfizeni vétsiho mnozstvi objednavek. Neni

mozné piijmout takovy pocet objednavek do systému z kapacitnich dtvodi. Proces je cel-

kové prilis slozity, spiSe intuitivni, nez hmotny a podlozeny pravdivymi informacemi.
Tento krok bude zavedeni ,,vzdalené¢ho elektronického formulare®.

Nove¢ bude objednavku zpracovavat pfimo zaméstnanec na distribucnim skladé, ktery skrze
pocita¢ miZze v redlném case objednavky sledovat a pfipravovat ve vyplnéném elektronic-
kém formuléafi.

Jakykoliv zakaznik, (ESHOP, prodejna, velkoobchod), vyplni svou objednavku nebo po-

zadavek na zasobovani

ptes stejny elektronicky formular. Aplikovanim tohoto jednoduchého procesu se uSetii

znacnd ¢ast ¢asu procesu zpracovani objednéavek.
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Z procesu vyradime obchodnika, ktery mél na starost zasilat pfijaté objednavky na sklad ke
zpracovani. Obchodnik bude pouze odkazovat na elektronicky formulaf, ktery uleh¢i praci.

Objednavka se nebude muset piepisovat.

Identifikaéni udaje: (Firma, 1CO, DIC, Sidlo)
Dodaci udaje: (Jméno, Adresa)
Kontakt na objednavajiciho: (Jméno, kontakt)

A skupina Pocet kusti
Polozka A
PoloZzka Z

B skupina Pocet kust

Polozka A
Polozka Z

C skupina Pocet kusti

Polozka A
Polozka Z

Obr. 16 Navrh na zkraceny objednavkovy formulaf (vlastni zpracovani)

e Objednavky budou piijimany elektronicky prostfednictvim noveé zavedeného for-
mulafe a budou k pfistupu na vzdaleném elektronickém tlozisti.
e Objednavky se budou posilat hromadné, roztfidéné do hlavnich skupin, aby za-

méstnanec mél jednoduchou praci pii identifikaci polozek v objednévce.
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Zakaznici Objednavkovy formulaf Objednavka
(vSechny prodejni f------------------=------- > , ,
. zakaznika
kanaly)

Identifikace zdkaznika a objednavky

[

4 4
Externi zakaznik Interni zékaznik
A skupina A skupina

=== B skupina B skupina F- s

: C skupina C skupina :

|

| |

l I

v v
Evidence zakaznika Plan prodeje
1. Identifika¢ni Gdaje 7 .. A skupina
(dodaci a fakturacni) | pracovant B skupina

informaci o nakupu C skupina
2. Informace o nakupu

Obr. 17 Proces zpracovani objednavky (vlastni zpracovani)

Zakazniky rozdélime na interni — (zdkaznici cizich prodejni kanaly) a externi zékazniky

(zékaznici vlastnich kanaltl). Zakaznici si kupuji sortiment.

e Externi — vS§echny objedndvky kromé nasich prodejen

e Interni - vSechny objednavky naSich 2 prodejen

Piinosy navrhovaného feSeni na zpracovani objednavek:

¢ jednoduché odkazovani veskerych objedndvek na elektronicky formulaf
e vypadne zde proces piepisovani objednévek a jejich delegovani
e distribu¢ni sklad s minimalnimi skladovymi zasobami rozdélenych do skupin

e celkovy ubytek ¢asového zatiZeni pii zpracovani objednavky
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8.1.2 Navrh procesu sloZeni objednavky

Slozeni objednavky bude nadale probihat na zpracovatelné v Bruntale. Veliky rozdil bude
VvV tom, ze pozadavky zdkaznikii na sortiment kategorie A, B a C jiz budou pfipraveny a
drzeny v minimalnich pozadovanych zasobach. Hromadné pozadavky na polozky (A, B,
C) se nalozi na manipula¢ni vozik, na obrazku proces zastupuje piiprava produktu. Dale se
odvezou na operaci slozeni objednavky. Provozovna Bruntdl objednévky zabali a ptipravi

na expedici podle jednotlivych objednéavek.

Ptiprava produktu, Smin

Objednavka 1 Objednavka 2 Objednavka Objednavka XY
A 4 h 4 X A 4
Zabezpeceni Zabezpeceni Zabezpeceni Zabezpeceni
Zabaleni Zabaleni Zabaleni Zabaleni
Expedice

Obr. 18 Proces slozeni objednavky (vlastni zpracovani)

Vyloucili jsme operaci samotného baleni produkti, které bylo diive neefektivni. VSe je jiz
predbaleno v minimalnim skladovém mnozstvi na distribu¢nim skladu. Proces jsme zméni-
11 na predpis, ktery jiz nemusime fidit. Zaroven odpadnou ¢innosti kontrola a zabaleni, kte-

ré ptejdou na vyrobu.

V tabulce Casl je uvedena casova naro¢nost na vytizeni objednavek pravé timto zptisobem.
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Tab. 7 Casy jednotlivych operaci na sloZeni objednavky (vlastni zpracovani)

1 objednavka 10 objednavek
Ptiprava produktu (A, B, C) 5 min. 20 min.
Slozeni 10 min. 100min.
Zabaleni a zaji$téni 7min. 70min.
Celkem 23min. 190min.

Provozovna Bruntal

Provozovna bude nové plnit skladovou sekundarni funkci vstupnich surovin, (sklad), pri-

marné skladovou funkci hotovych vyrobkt, (distribu¢ni sklad), vyrobu na zpracovani

vstupnich surovin a prostory na slozeni objednavky. Souc¢asti provozovny bude také mensi

kancelatsky prostor.

Jednotlivé useky na nové provozovné v Bruntale jsou navrzeny tak, aby dochazelo co nej-

mensimu materidlnimu toku surovin a produkta.

Pivodni zpracovatelna bude plnit dalsi funkce (vyrobni a skladovaci)

e vyrobu nasich vlastnich produktii a pfedbalovani surovin (pozadovanych baleni)

e skladovani a drZzeni minimalnich poZadovanych zasob pro vyrobu a pfedbalovani
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Provozovna Bruntal

A 4

A

Materialovv tok

Mezisklad surovin

Vyroba / Zpracovani

Distribu¢ni sklad

Piijem surovin

Expedice objedna- SloZeni objednavky

EEED

Kancelar

Obr. 19 Navrhovany layout provozovna Bruntal (vlastni zpracovani)

Mezisklad surovin (zeleny usek)

e Vstupni suroviny pro vyrobky A
e Suroviny pro vyrobky B

Distribuc¢ni sklad — sklad hotovych vyrobki (hnédy usek)
KaZzda poloZzka z uvedenych kategorii je drzena v poZadované minimalni zasobé (viz. Pla-
novani zasob).

e Nase vyrobky (A — kategorie) — prodejnost 30%
e Zabalené suroviny (B — kategorie) — prodejnost 55%

e Balené produkty (C — kategorie) — prodejnost 15%

Uvedena prodejnost je predpokladana podle odhadu potieb zakaznikl. Pfirozené nejmensi

prostor nechame pro balené produkty ,,C*, u kterych ptedpokladdme nejmensi prodej. U
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zpracovanych produkti ,,A, B“ nechame podstatné vétsi skladovaci prostory. Pokud by se
prodej nevyvijel podle nasich odhadi, neni prakticky zadny problém ihned zménit struktu-

ru distribu¢niho skladu.
Vyroba / zpracovani (ruZovy usek)

e vyroba naSich produktt (A) ze vstupnich surovin
e zpracovani surovin do baleni podle pozadavku zdkaznika (B)

e kontrola surovin v pozadované jakosti
Po zpracovani (vyrob¢) produkti kategorie A + B jdou na distribu¢ni sklad.
SloZeni objednavek (modry usek)

Objednavka zakaznika se zde slozi a zabali z vyrobki A, B, C, které ptichdzeji z distribuc-

niho skladu. V této fazi jsou objednavky pripravené k expedici.

Materialni poZzadavky na vytvofeni provozovny:

e Vybaveni skladu (manipulaéni vozik, regaly, transformacni technika)

e Rozsiteni skladovych prostor (materidl + stavebni Gipravy)

8.2 Navrh na planovani vyroby

Plan vyroby se odviji od planu prodeje. VSechno co se proda, se musi zpétné vyrobit a do-
dat na distribucni sklad. Schéma na obrazku naznacuje materidlovy a informacni tok mezi

vyrobnim planem a jednotlivymi Gseky provozovny.

Vyhodou je, ze plan prodeje tidi zarovenl i plan vyroby. Jinymi slovy, co se prodad a vy-

skladni z distribu¢niho skladu, to se jesté v ten den musi vyrobit a doplnit na sklad.

Plan vyroby

—1, ™% | Distribugni sklad Ubytek | Slozeni
Askup_lna A B Bruntal A B | objednavky
B skupina ’

yY
T Vyrobek

A 4

Expedice

! Vyrob Vyroba / zpracovani
> ,
A B Bruntél

T

|

3 :
Vstup |
|

|

Mezisklad Bruntal |« -

Obr. 20 Organizace vyroby (vlastni zpracovani)
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Pro lepsi pochopeni toho, jak chceme planovat vyrobu, zndzornim jednoduchy ptiklad.

Distribu¢ni sklad (kategorie A):
Plan prodeje ) —
10. 10. 2014 R Vyrobek XYZ (150g) bks : Oze,m
6ks XYZ (150g) Minimalni pozadované zasoba: 100ks objednavky

Soucasny stav: 100ks

Ar T \ 4
|
|

XYZ(150g) |6ks Dodej 6ks ! Expedice
Plan vyroby
Vyroba |YYrob ks
10. 10. 2014

Obr. 21 Planovani vyroby (vlastni zpracovani)

Nejdulezitéjsi cinnost pro planovani vyroby je sbér informaci z distribu¢niho skladu. Tento
sbér jsme chtéli fidit kartickovym KANBAN systémem. 100ks vyrobku XYZ (150g) — 100
karti¢ek v uréené kapse u dané polozky. Ke kazdé polozce (budeme skladovat minimalné
300 polozek) bychom, jsme museli urcit kapsicku na kanban listecky (1ks = 1 mala kartic¢-
ka). To je neefektivni, kdyZ vezmeme v tivahu to, Ze ty stejné informace, které ziskame
KANBAN systémem uz mame v planu prodeje (Kategorie A, B). To znamena, ze jakmile
uzavieme v 9:00 rano prodej, vime, kolik musime dodat zdkaznikovi a zaroven vyrobit

zpét na distribu¢ni sklad, abychom drZeli minimalni poZadovanou zasobu.

8.3 Navrh na planovani a Fizeni zasob
Plan zasobovani fidi stav zasob na nékolika Girovnich:

e Hlavni sklad Bfidli¢na
e Mezisklad Bruntal

e Distribu¢ni sklad Bruntal

Na kazdé trovni médme systém pozadovanych minimalnich zasob. Tyto zadsoby zavedeme
proto, aby nedochézelo k nedostatku pii objednavce zdkaznika, protoze zakaznik pozaduje

svoje zbozi, v co nejkrat§im mozném terminu.
Hlavni sklad Bridli¢na

A, B kategorie produkti jsou skladovany po kartonech, popt. kilogramech.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 65

C kategorie po kartonech, popf. kusech
Rizeni zasob — podle potieb meziskladu.

Povinné minimalni zasoby — pfizptisobuje se podle trendli na svétovém komoditnim trhu
(cena nakupované suroviny) + celkové informace o vSech distribuovanych surovin do me-

ziskladu + minimalni trvanlivost surovin

Povinné minimalni zdsoby — 3x minimalni zasoby meziskladu Bruntal
Mezisklad Bruntal

A, B kategorie surovin jsou skladovany po kilogramech

Rizeni zasob — podle planu vyroby (prodeje)

Povinné minimalni zdsoby — 3x minimalni zasoby distribu¢niho skladu
Distribuéni sklad Bruntal

A, B, C kategorie vyrobki jsou drZzeny v poZadovanych kusech.

Rizeni zasob — pomoci planu prodeje

Povinné minimalni zasoby — 1/10 ze vSech ndkupu posledniho mésice.

Navrh na povinné minimalni zasoby bez sofistikované informa¢ni podpory
Uvedu zkraceny priklad.

Piedpokladame 300 objednavek mési¢né, 10 objednavek denné. Z meziskladu odebereme

poZzadované mnoZstvi poloZek, které pfedstavuje tfetinu zasob na hlavnim skladé.

Na distribu¢nim skladu a meziskladu drzime celkem z4sobu na 6 dni z prodejii minulého

mesice, (Planu prodeje).
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Mg¢sic: 300 objednévek: 1/10 Distribucni sklad (ks):
300ks Polozky 1 (1kg) 30ks Polozky 1
400ks Polozky 2 (100g) »| 40ks Polozky 2
1100ks Polozky 3 (20g) 110ks Polozky 3
v
Hlavni sklad (karton): 3x Mezisklad (kq):
90kg Polozka 1 30kg Polozka 1
12kg Polozka 2 N 4kg Polozka 2
6,6kg Polozka 3 2, 2kg Polozka 3

Obr. 22 Schéma vypoctu a planovani minimalni zasoby

Tabulka se tidi strategii prodeje z predeslého mésice. Automaticky se zde tvoii predzasoby

vybranych produktl a surovin. Strategie se fidi prodejem a planuje se také prodejem.

Tab. 8 Strategie fizeni a planovani zasob (vlastni zpracovani)

Surovina A Surovina B Surovina C
Hlavni sklad 9 dni 9 dni 9 dni
Mezisklad 3 dny 3dny -
Distribu¢ni sklad | 3 dny 3 dny 3 dny
Celkem 15 dnti 15 dnil 12 dnil
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Tabulka ukazuje materialni tok pfes jednotlivé sklady. Podle schématu jsme schopni si

predstavit tok materidlu od dodavatele po zédkaznika i s pouzitim procest a subprocest.
Layout skladu Bridli¢na

Zelena plocha ptedstavuje sklad pro suroviny jiz po rozsifeni kapacit. Druh4, oranzova

plocha reprezentuje plochu pro skladovani balenych produktii. Ve sklad¢ je také prostor

Hlavni sklad Mezisklad
Biidli¢na Bruntal
yy

A 4

Vyroba
Bruntal

Distribuéni sklad
Bruntal

\ 4
Dodavatel Zakaznik

Obr. 23 Schéma materialniho toku mezi jednotlivymi sklady (vlastni zpracovani)

pro kancelafskou ¢innost. Tato plocha bude vyuZita pro komunikaci a zpracovani objedna-

vek podle elektronickych formular.

4dm

5m

3m

i

14 m

I:I Kancelat — -
Prijem surovin

I:I Skladovani surovin Expedice objedna-

- Skladovani balenych produkti

Obr. 24 Layout pozadovaného hlavniho skladu v Btidli¢né (vlastni zpra-

covani)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

68

8.4 Logisticky retézec hmotnych a infromaénich toki v navrhovaném systému vyrizeni objednavky

- - =

Nakup
:
]
[}

v

Plan zasobovani

Objednavky

v

Dodavatel

4 |
L}
|
|
|
|
|
|
|
|
|
L}
1
L}
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
L}
L}
[}
[}

v

Evidence zasob

Sklad surovin
Bridli¢na

4 Plan vyroby |q--__

Plan prodeje:
A skupina
B skupina

C skupina

Distribuéni sklad

Bruntal 1

Vyroba / zpracovatelna
Bruntal

Sklad surovin
Bruntal

Zpracovani
objednavky

A

Objednéavka

A
[
[
|
1

Zakaznik

Expedice

Obr. 25 Navrhnuty integrovany systém procesu vyfizeni objednavek na fizeni hmotnych a informac¢nich toku (vlastni zpracovani)
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9 VYHODNOCENI PROJEKTU

9.1 Srovnani sou¢asného a pozadovaného modelu

9.1.1 Materialni, lidské a procesni poZadavky spojené s kompletni obchodni strate-

gii

Tab. 9 Srovnani analyzovanych PM v procesu vytizeni objednavky (vlastni zpracovani)

Soucasny model

Pozadovany model

Zpracovani objednavky

Fyzicky - pfepisovanim

Objednavkovy formular

Plan prodeje

Neexistuje

Planovani prodeje

(zpracovand objednavka)

Vyftizeni objednavky

Zpracovatelna Bruntal 40m2

Provozovna Bruntal 70m2

SloZeni objednavky

Objednavka vstupuje zvlast

Objednavky vstupuji dohromady

Vyroba planovana a fizena pro-

Systém vyroby Neexistuje ;
dejem
Zasobovani Netizeni / ndhoda Rizeni zasob na v8ech Grovnich
Sklad Sklad Bfidli¢na Hlavni sklad Bridli¢na
50m2 65m2
Lidské zdroje Sou¢innost 3 lidi Sou¢innosti 2 lidi

Provozni pozadavky

Provozni plocha 90m2

Provozni plocha 135m2
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9.1.2 Procesu sloZeni objednavky

Tab. 10 Srovnani analyzovanych PM v procesu vyfizeni objednavky (vlastni zpracovani)

Soucasny model Pozadovany model

Pocet objednavek (1 den) | 1 objednavka | 10 objednavek | 1 objednavka | 10 objednavek

Piiprava surovin 5min. 50min. 5min. 20min.
Zabaleni suroviny (Vizeni, 50min. 500min. Zabalena Zabalena
Etiketa, kontrola jakosti)
SloZeni objednavky 10min. 100min 10min. 100min.
Zabaleni a zabezpeceni 7min. 70min. 7min. 70min.
Celkem 72min. 720min. 23min. 190min.

V soucasném modelu dokdzeme slozit jednu objednavku za 72min. Primérnd objednavka
od zakaznika je v hodnoté¢ 1500,- K¢. V analyze soucasného PM jsme se dozvedéli, ze
z kazdé ptijaté Castky ziskamel14% (210,- K¢ z 1500,- K¢), dalsi 14% (210,- K¢ z 1500, -
K¢) ndkladu vynalozime na vyfizeni objednavky (prodej). (sloZeni, konecna distribuce

k zakaznikovi, ostatni procesy spojené s vyfizenim objednavky).

V pozadovaném modelu vyfidime objednavku za 23min., pfiblizné za (25,-K¢). Navic
predpokladame, ze do systému denné ptijde 10 objednavek, které obslouzime za 190min.,
piiblizné 190 K¢&. Jestlize na 10 pramérnych objednavkach piijmeme 15.000,- K¢. Z toho
200,- K¢ dame na praci za slozeni objednavky. Z nasi 28% marze zbude na ostatni naklady
jesteé 4.000,- K¢ denné. Na organizovani, a fizeni celého procesu, vcetné piredbalovani pro-
duktu (vyroby) — tento naklad odhadujeme na 1000,- K¢. Po odecteni 1200,- K¢ ze 4200, -
K¢ (naSe marze z 15.000,- K¢ denné) nam ztstane 3000,- K¢ z 10 ptijatych objednavek
v hodnoté 15.000,- K¢. Z kazdé piijaté tisicikoruny tak budeme mit 20%, oproti soucas-

nym 14 % procentiim.

Nutno podotknout, Zze kdyby v souc¢asnych podminkach PM pftiSlo 10 objednavek, systém
je neni schopen zvladnout za 1 den. Jestlize chce spolecnost naplnit svych cilu, je trans-

formace na pozadovany PM je nevyhnutelna.
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9.1.3 Obchodni proces vyrizeni objednavky

Tab. 11 Srovnani analyzovanych PM v procesu vyfizeni objednavky (vlastni zpracovani)

Soucasny PM Pozadovany PM
Scénar Pozitivni Negativni Pozitivni Negativni
Doba doruceni 5dni 10dni 2 dny 3 dny
Garance doruceni 5 dni 5dni 3 dny 3dny
Cas zpracovani 72minit 72minut. 23min. 23min.
Nedodani polozky 10% 10% 0-5% 0—-5%
Lidské zdroje Souéli_m}ost 3 Souéi_nn_ost 3 Souéipr}ost 2 Souéipr}ost 2
idi lidi lidi lidi

Navrhnuty integrovany systém vyfesi hlavni soucasné a potenciondlni problémy se zave-

denim nové obchodni strategie.

Zajisti vyrobu a distribuci ,,A kategorii“ produktovych fad SVET PLODU
Pozadovany systém obslouZi bez problému 10 objednavek denné

Zkrati dobu doruceni z idedlné 5dnli na maximalné 3 dny.

Pii rezimu 10 objednavek denné zvysi svilij zisk z 14% na 20% z kazdé piijaté tisi-
cikoruny

Cas na vyfizeni objednavky se zmensi praimémé o 50%

Cas na sloZeni jedné objednavky se zmensi o 68%

Cas na sloZeni 10 objednavek se snizi 0 73,5%

Na sloZeni jedné objednavky bude potieba soucinnost 2 lidi, misto soucasnych tfi.
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9.1.4 Finan¢ni naro¢nost na nové zdroje poZadovaného modelu

Finan¢ni naro¢nost na zajisténi provozu navrhovaného integrované systému vyiizeni ob-
jednavky Vv pozadovanych podminkach. Musim upozornit, Ze jde o odhady z naSich dosa-

vadnich zkusenosti. Odhadové ¢astky zaokrouhluji smérem nahoru.

Tab. 12 Odhadovana finan¢ni naro¢nost na potencialni zdroje (vlastni zpracovani)

. . Prodejna
Provozovna | Hlavni sklad | Prodejna Zlin

Bruntil Bfidlicna Rymatov

Stavebni upravy | 10, 000,- K& | 10. 000,- K& - -

Materidlni vybava | 25 000,- K& | 10.000,- K& - -

Informacni systém | 10.000,- K& | 10.000,- K& 10.000,- K& 10.000,-K¢&

Celkem 35.000,- K& | 20.000- K& | 10.000- K& | 10.000,- K&

Odhadujeme, Ze stavebni upravy na rozsiteni provoznich prostoru v Biidlicné a Bruntale a
jejich materialni vybaveni téchto provozoven si vyzadd maximalni néklady ve vysSi 55.
000,- K¢&. Penize jsou ur¢eny na pracovni sily a pracovni materil, spojené s ipravou pro-
vozoven. Naklady na materidlni vybaveni budou zajiStovat skladovaci, manipula¢ni a vy-

robni prostfedky, nutné k provozu poZadované¢ho modelu.

Dalsi polovina finanénich prostfedk bude ur¢ena na informacni systém, ktery bude pied-
nostn¢ fidit, planovat a multiplikovat obchodni data prodeje. Dalsi duilezitou funkci bude
evidovani zasob na hlavnim skladu, meziskladu, distribuénim skladu a prodejnich skla-
dech, o kterych v této praci nebyla fec. I ptesto je vyhodné do informacéniho systému zahr-
nout cely podnikatelsky model. Celkové odhady na zajiSténi prostfedkli spojené s piecho-

dem na pozadovany model podle obchodni strategie jsou 95. 000,- K¢.

Tuto Castku mame v planu dotovat z mési¢niho piijmu (pfesnéji feceno z 50% mésic¢niho
piijmu = 23.000,- K<). Projekt budeme financovat postupné béhem 4 mésici. Jestlize bu-
deme vydé¢lavat 20.000,- K¢ z ptijatych 100.000,- K¢, vrati se nam investice z prvnich pfi-
jatych ptl milionti v pofadovém podnikatelském modelu. Coz je vzhledem k hlavnimu

podnikovému cili — ptiblizné 20 — 25 dni.
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9.2 Navrhy na dalsi zefektivnéni navrzeného systému

Integrovany informacni systém

Pro uvedeni navrhovaného systému do provozu bude nezbytné zavést informacni systém
na fizeni a planovani prodeje, financi, zasob a vyroby. Shodou okolnosti naSe firma fesi
zavedeni propracovanégjSiho ucetnického systému, ktery tidi finance a zasoby. Aktudlni
jestlize se takto rozhodneme, bude nutné definovat parametry a ndroky na integrovany

elektronicky systém fizeni jednotlivych oblasti.
Doprava

Vyuzit a rozsifit stavajici logistickou trasu (na kazdém dodani na stavajici logistické trase
uSetiime 90,- K¢, které soucasné platime dopravni firmé¢). Urcité objednavky jsou
v hmotnosti, kterou piepravce nechce prevazet, mimochodem to jsou nejziskovéjsi objed-

navky, a proto bude nezbytné rozsitit logistickou trasu kvili VELKOOBCHODU
Sklad

Odhodit ,,zbyte¢nou® praci s ptebalenim na ,,B kategorie* produktli, miizeme outsourcovat
u dodavatelsko-zpracovatelskych firem, které nam mizou pozadovani baleni predbalit za
urc¢ity naklad. Pfedpokladame, Ze firmy, které denné zabali tisice a vice produkti budou
mit mnohem mensi rezie nez naSe firma, kterd bude denn¢ balit v navrhovaném systému
stovky produkti. Odpadne tak zbytecné nakladna prace, kterd zefektivni podnikatelsky
model SVETA PLODU.
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9.3 Hlavni prinosy diplomové prace

Jednotlivymi navrhy v integrovaném systému na vyiizeni objednavky se nam podatilo pfi-
pravit sou¢innost jednotlivych oblasti a jejich prvku soucasného PM na implementaci ob-
chodni strategie podnikového cile - dvojnasobného navyseni obratu. Optimalizaci procesu
na vyfizeni objednavky jsme zefektivnili na§ PM, tak Zze jsme ptizpusobili oblasti pozado-
vanym podminkam a vys$Sim pozadavkim, které vychazeji z ,,poloviny* marketingové

obchodni strategie.

Hlavni pfinosy, které se ndm v préci podafili vyiesit a navrhnout:

e Doplnili jsme, chyb&ji mezery v obchodni strategie (fyzicka distribuce zdkaznikim)

e Navrhovany systém obslouzi 10 zdkaznikd denn¢

e Néklady na 1 obslouzeného zékaznika se v systému snizi o 20%

e Doba na vytizeni objednavky jednoho zékaznika se zmensi o 50 % casu
Z primérnych 5 na 2,5 dne

e Zavedli jsme minimalni skladovaci zasoby na jednotlivych trovnich skladu, které
sniZzuji proces sloZeni objednavky pii obsluze 10 zédkaznikli denné o 73 % casu

e Navrhli jsme systém planovani a fizeni vyroby nasich produktt, ktery paralelné do-
pliiuje minimalni skladovaci zasoby na distribu¢nim skladu

e Odhadli jsme finan¢ni pozadavky se zavedenim nového systému vyfizovani objed-

navky (95 000,- K¢&), pocitame s 6% cCistou finan¢ni navratnosti investice
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prostiednictvim

[

Zefektivnéni podnikatelského modelu

SVET PLODU

splnéni

>

Hlavni podnikovy cil

A

Zdvojnasobit soucasny piijem na 700.000,- K¢

jsme piipraveni na plnéni cile
d

Nedokoncena Obchodni strategie

prostiednictvim

Nemame Logicistickou strategii (3P)

Mame Marketingovou strategii (4P)

Soucasny PM
(stavajici)
Zakaznici
Produkty
Piijem a naklad

Prodejni kanaly

Pozadovany PM
(nekompletni)

Zakaznici
Novy produkt
Pfijem a naklad

Prodejni kanaly

1) Je zpracovana

2) Neni soucasti DP

3) Pozadavky na logistickou strategii (3P)

navratnost 1 mésic

<«

+6% VEtsi zisk

Finanéni

narocnost

95.000,- K& |

A

Dokonéena Obchodni strategie

7P (Marketing + Logistika)

Pozadovany PM (kompletni)

ovliviiuje

Obchodni proces
Zdroje

Cinnosti

Potencionalni
Zdroje

Cinnosti

A

«hleda

Moznosti vyuziti metod Pl a
Logistiky

ﬁk

Mame problémy — PROCES vyfizovani objednavek

1) Neefektivni postup prodeje a zasobovani, hlavni
nedostatek pro realizaci marketingové strategie

2) Dodani zakaznikovi 5 — 10 dnd

A 4

Mame potencionalni nedostatky s pfechodem na
marketingovou strategii

= tlak na provozni systém
1) oéekavany piiliv zakaznikt (10 zédkaznikd denné
vSechny produkty A, B, C)

2) Vyroba vlastnich produktl + naroky na provozni
plochu a zasoby

Vyuzité PI metody a principy logistiky

Logistika a selsky rozum

Optimalizace LAY OUTU

Procesni analyza — eliminace plytvani
Optimalizace operaci v procesech
Optimalizace logistiky (fetézct)

Kalkulace néklada

Racionalizace smérem ke snizovani nakladt

Vizualizace

\ 4

Zakaznici, produkty piijem a naklad, prodejni
kanaly, zdroje ¢innosti

T

Baliéek vylepSenvch FeSeni

A) Systém minimalnich zasob

Doba dodani 2-3dny

B) Efektivni vyFizeni objednavek

0 50% (10 zdkazniku denné, dodani 3dny)

C) Rizeni systému podle plani prodeje

tidi vyrobu, poptavky a zasoby na hlavnim skladu,
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T
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ZAVER

Hlavnim cilem bylo piipravit podnikatelskou jednotku o¢ekavanému tlaku nasi obchodni
strategie, ktera predpoklada 3,3x vice zakaznikl za jeden den do systému na vyiizeni ob-
jednéavek. To je hlavni souc¢asny obchodni proces mladé firmy, kterym chceme realizovat
fyzickou distribuci k potencialnimu zakaznikovi. Problémem bylo, Ze soucasny systém
pozadovany tlak neustoji, proto bylo nezbytné tento proces analyzovat a vyvodit z né&j za-

very V souvislosti se splnénim podnikového cile.

Teoreticka ¢ast vysvétluje podnikatelsky model, obchodni strategii a jeho vzajemnou pro-
vazanost s prvky logistiky a primyslového inZzenyrstvi.

Praktickou &ast zainam obecnou charakteristikou firmy SVET PLODU, popsal jsem his-
torii, vizi, misi, hodnoty a hlavni cil nasi firmy. Pokracuji obchodni strategii, diky které
chceme dosdhnout navyseni trzby a tak zefektivnit nas podnikatelsky model, dale upozor-
nuji na mezery obchodni strategie v souvislosti logistickou koncepci podniku.

V analytické ¢asti se zabyvam charakteristikou souc¢asného a pozadovaného podnikatelské
modelu. Vénuji pozornost hlavnimu obchodnimu procesu na vytizeni objednavky zakazni-
ka, ktery musi obslouzit o¢ekdvanou poptavku z pohledu marketinkové strategie, ktera
neni soucasni této prace. V praci se mi podafilo rozpracovat a nasledné€ posoudit soucasné
a potencionalni nedostatky s realnou aplikaci obchodni strategie v systému vyftizeni objed-
navky.

Zavérecna projektova ¢ast se vénuje realizaci akénich plant, které se snaZzi feSit soucasné a
potenciondlni problémy formou navrhu na integrovany systém fizeni a planova prodeje,
zasob a vyroby v souvislosti s pfechodem na pozadovany model.

V diplomové préci se mi podafilo navrhnout takovy systém na vyfizeni objednavek zakaz-
nikd, ktery ustoji odhadovany natlak novych zakaznikt, zrychli o 50% primérné dodani

Z 5 na 2,5 dne, snizi primérné soucasné naklady na jednoho zadkaznika o 20%, tim padem
se zvysi zisk a do toho dokéaze systém efektivné vyrabét vlastni produkty, které jsou nejvy-
znamng&j$im pilifem a znackou nasi malé obchodni firmy. Naroky na navrhovany systém
jsme schopni ufinancovat béhem 4 mésici. Cista finanéni navratnost je 6% z kazdé nové
ptijaté tisicikoruny. Pfedpokladame, Ze se nam navrhovana investice 95.000,- K¢ vrati pfi-
jetim 1 600 000,- K¢ do podnikatelského modelu, od chvile kdy bude investice realizova-

na.
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