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ANOTACE

Diplomova prace se zabyva problematikou realizace dodavek zakladnich druhti sortimentu
pro stfediska a vyznamné zakazniky spoleCnosti Artweld, s. r. 0. Zaméfuje se na vyvoj
atrendy v logistice, na outsourcing logistickych sluzeb a na jednotlivé ¢innosti
logistického fizeni. Dale popisuje provedeni podrobné analyzy soucasné¢ho stavu
ve spolecnosti Artweld, s. r. 0. a obecné definuje obchodni podnik. Na zéklad¢é provedené
analyzy definuje kritickda mista a uvadi konkrétni navrhy na zlepSeni kritickych
mist. Zavérecnd  ¢ast zkouma ekonomické zhodnoceni provedenych navrhd,
kterymi jsou piesné  definovani  pracovni  ndplné¢  jednotlivych  zaméstnanct,
outsourcing dopravnich sluzeb a fizeni zasob. Predklada tedy nédvrh, jak mlze spole¢nost

sniZit své soucasné naklady.

KLICOVA SLOVA

Logistika, logistické fizeni, outsourcing logistickych sluzeb, ndkup, zasoby, fizeni zasob,

distribuce, prodej, marketing, obchodni tym, obchodni podnik

ANNOTATION

The diploma thesis deals with the delivery of basic kinds of assortment for branches
and important customers of company Artweld, Ltd. It focuses on the development
and trends in logistics, on the outsourcing of logistics services and on the individual
activities of logistics management. It also describes a detailed analysis of the current
situation in the company Artweld Ltd. and generally defines a business enterprise. Based
on the analysis it defines the critical points and provides specific suggestions to improve
these critical points. The final section examines the economic assessment of executed
proposals, which include the precise definition of the workload of each employee,
outsourcing of transport services and inventory management. The diploma thesis therefore

suggests how the company can reduce their current costs.
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Logistics, logistics management, outsourcing of logistics services, purchase, stocks,

inventory management, distribution, sale, marketing, sales team, business enterprise
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UvVOD

Logistika a jeji fizeni jsou v dneSni dob¢ velice aktudlnim tématem. Stale vice organizaci
spravnému logistickému fizeni mohou dosahnout pozadovaného zisku. V mnoha ceskych
organizacich se vSak logistické fizeni teprve rozviji. Spravnym logistickym fizenim

vSak miize podnik zvysit svoji efektivitu.

S rychlym rozvojem technologii v druhé poloving 20. stoleti a na zacatku 21. stoleti je také
kladen stale vétsi dliraz na zrychleni logistickych procesti. S rozvojem globalizace se také
na ¢eském trhu rozvinuly specializované dopravni spolecnosti, jejichz sluzeb vyuzivaji
vyrobni a obchodni podniky prostfednictvim outsourcingu. Outsourcing logistickych
sluzeb je jedna z moznosti, jak uspokojit potfeby zakaznika. Toto feSeni mize obchodni

spole¢nosti uSetfit nejen Cas, ale také ndklady.

V diplomové préci je provedena analyza soucasného stavu ve spolecnosti Artweld, s. r. o.
Pfedmétem cinnosti této spolecnosti je piedev§im nékup zbozi zoboru svafovani
zauclelem jeho dalsiho prodeje. Vzhledem k pievladajici obchodni c¢innosti
ve spolecnosti se tato prace zaméruje pouze na obchodni ¢innost. Vyrobni ¢innost

neni pfedmétem této prace.

Cilem diplomové prace je zpracovani nového schématu realizace dodavek zakladnich
druhi sortimentu, jak pro stiediska, tak velké zakazniky spole¢nosti Artweld, s. r. o.,
které je vysledkem provedeni podrobné analyzy soucasného stavu na zakladé
teoretickych poznatki a zkuSenosti z praxe. Ukolem price je na zikladé vysledki
analyzy urcit kriticka mista a vypracovani navrhi na zlepSeni téchto kritickych mist.

Nedilnou soucasti je také nastin ekonomického zhodnoceni provedenych navrhi.
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Prace je rozdélena do osmi kapitol. V prvni kapitole je zpracovan teoreticky pohled
na logistiku pro moznost srovnani a zhodnoceni soucasného stavu. Kapitoly 2 az 7 zahrnuji
analyzu soucasného stavu, tedy podrobné zpracovani jednotlivych ¢innosti provadénych
ve spolecnosti Artweld, s. r. 0. Jednd se zejména o historii spoleCnosti, jeji zakladni
uspofadani a operativni Cinnosti. Kapitola 3 vymezuje obchodni podnik, jeho typy
a obchodni kategorie. Posledni osmé kapitola je zaméfena na nalezeni kritickych mist,
obsahuje navrhy feSeni téchto kritickych mist a nastin ekonomického zhodnoceni. Diraz
je kladen predevSim na jednoznacné rozdéleni jednotlivych c¢innosti v ramci oddéleni
nakupu a zasobovani, na moznost vyuzivani sluzeb externich dopravnich podnikt

pro vSechny dodavky v rdmci spolecnosti a na fizeni zasob.
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1 Teoreticky pohled

Pro moznost hodnoceni soucasné situace je dulezité mit urcity teoreticky pohled
pro posouzeni soucasné¢ho fungovani spolecnosti a navrhnuti potiebnych feSeni pro jeji
lepsi fungovani v budoucnosti. Prakticka ¢ast se zabyva ¢innosti obchodniho podniku,
proto je vhodné na zacatku charakterizovat rozdily mezi vyrobnim a obchodnim

podnikem.

1.1 Vyrobni vs. obchodni podnik

Zakladem vyrobni ¢innosti vyrobniho podniku je proces, pii kterém jsou za spolutcasti
vSech vyrobnich faktori vytvafeny nové hodnoty (statky a sluzby). Vyrobni c¢innost
(vyroba) tedy znamenda pieménu vyrobnich faktor (vstupt, inputil) ve statky, tj. hmotné
vyrobky a sluzby. Pfeména zékladnich surovin ve findlni vyrobky probihd jako vyrobni
proces, ktery sestava z celé fady procest pracovnich (pfima ucast ¢lovéka), automatickych
(bez ptfimé ucasti ¢loveéka) a ptirodnich (pisobi pfirodni sily, pro néz ¢loveék pripravil

podminky).

Vstupy v podminkéch vyroby tvofi vyrobni faktory, mezi néz patfi:
- vykonné¢ a ftidici prace,
- budovy, stroje, zafizeni, piida,

- material.

Vyroba jako takova vznikd za pomoci kombinace vyrobnich faktord pii pfeméné vstupi
na vystupy. Vystupy z vyroby se potom oznacuji jako statky a jsou to vyrobky a sluzby.
Vyroba by méla spliiovat dva zdkladni cile, a to jednak kvantitativni, tedy vyrobit
konkrétni vyrobek v pozadovaném mnozstvi a jednak kvalitativni, kde cilem

je produktivita a hospodarnost. (Synek a Kislingerova, 2010, s. 180-181)
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Marze ve vyrobnim podniku udéva rozdil mezi tim, za kolik podnik dané vyrobky proda
a tim, za kolik je vyrobil. Vypocita se tedy jako rozdil mezi trzbami z prodanych vyrobka

a naklady na prodané vyrobky.

Vyrobni podniky nékdy prodavaji své vyrobky prostiednictvim obchodnich podnikt.
Téchto sluzeb vyuzivaji pfedevS§im malé a méné znamé vyrobni podniky, které
své vyrobky prodavaji prostfednictvim maloobchodnich podnikli disponujicich n€kolika
tisici prodejen (napf. obchod s potravinami). V opacném piipadé znamy vyrobce
znackovych vyrobkll dodava své zbozi velkému poctu maloobchodnich podnikt a diktuje
tak maloobchodnikovi podminky prodeje. Pokud existuje vyvdzeny pomér sil mezi
vyrobnim a maloobchodnim podnikem, tyto podniky navzajem kooperuji na partnerském
zaklad¢. Vyrobce se stard o optimalni vyrobkovou politiku a o reklamu na znackové
vyrobky, zatimco maloobchod optimalizuje sortiment.

(Wohe a Kislingerova, 2007, s. 483-485)

., Vyrobni podniky si casto své obchodni vztahy ke konecnym prodejcum zajistuji formou
ramcovych smluv. Vyrobni podnik pritom cdstecné garantuje, Ze nebude dodavat dalsim
zdjemcum v dané oblasti, zatimco obchodni podnik se naproti tomu zavazuje, ze nebude
prodavat vyrobky jinych znacek. Tyto dohody zvysuji distribucni jistotu vyrobce a zmirnuji

konkurencni tlak v maloobchode. “ (Wohe a Kislingerova, 2007, s. 485)

Na rozdil od vyrobniho podniku, obchodni podnik pouze nakupuje fyzické zbozi za ucelem
rozdil mezi trzbami z prodaného zboZi a naklady na prodané zboZzi. Néklady na pofizeni
zboZi tvoti pofizovaci cena, kterd zahrnuje cenu pofizeni a vedlej$i pofizovaci ndklady
(napt. naklady na ptepravu, pojiSténi, clo a dalsi). Obchodni podnik tedy pouze nakupuje
hotové vyrobky (finalni zbozi) a prodava je konecnym zakaznikim nebo podnikiim,
které toto zbozi pouZzivaji pro dalsi vyrobu. Bliz§i specifikace obchodniho podniku

je uvedena v kapitole 3.
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1.2 Logistika

V soucasném globalnim svéte hraje logistika velkou roli a stala se hlavnim pfedstavitelem,
ktery miize spoleCnosti piinést uspéch. Zavedenim logistiky ziska spolecnost nejen
kratkodobé (taktické) vyhody, ale predevSim dlouhodobé (strategické). Spolecnosti,
které chtéji, aby jejich zakaznici byli spokojeni, museji pracovat na zlepSeni jejich
logistického procesu. Zakaznici pozaduji zlepSeni kvality sluzeb, kratsi dodavkové cykly
avyssi produktivitu a toho vSeho mohou podniky docilit za pomoci logistiky.

(Byrne a Markham, 1993)

Logistika je proces, ktery spojuje vyvoj vyrobku, jeho vyrobu a dodani vcetné dalSich
¢innosti, které jsou potifeba k efektivnimu pfedani hodnoty zakaznikovi. DileZitost
logistiky jako manazerské funkce stdle roste a ma silny vliv na strategické firemni
rozhodovéani. 1 pfesto se jest¢ mnoho spole¢nosti nachazi ve fazi definovani specifickych
oblasti piisobnosti a odpovédnosti pro jednotlivé logistické funkce. Zkracovani dodacich
lhiit a dodrzovéani stanovenych dodacich terminit, stejné tak jako komplexnost a pfesnost
dodavky jsou dilezitd kritéria pro rostouci spokojenost zdkazniki, kterych je dosahovano

prostifednictvim logistickych sluzeb.

Soucasné celosvétové trendy vyvoje, napi. internacionalizace vefejnych zakdzek, vyroby
a prodeje, nedostatek zdroju energie a rist nakladd, jsou vyzvou pro logistické manazery
a vedou k novym a ménicim se pozadavkiim na pravomoci spolecnosti. Tyto naléhavé
makroekonomické, spoleCenské a socidlni trendy maji pietrvavajici dopad na rozvoj
logistiky. Dynamické trendy je tézké ptedpovidat, proto také strategie orientované
do budoucna musi byt schopny adaptovat se na vznikajici trendy co mozna nejrychleji
a logistické cile musi byt zaméfeny na tyto trendy. Jedin€ takovy postup mulzZe zajistit

dlouhodobé¢ uspéchy spole¢nosti. (Waters, 2010, s. 31)
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1.2.1 Vyvoj logistiky v Ceské republice

Jak uz v 60. letech 20. stoleti tekl P. F. Drucker: ,,Logistika je jednou z poslednich

moznosti a prilezitosti, kde mohou podniky zvysit svoji efektivitu.

Historie logistiky je stara vice nez sto let, ale v Ceské republice se z pochopitelnych
divodi zacala intenzivné rozvijet az na zacatku let devadesatych. Zprvu se rozvijela velmi
ziveln€ z ditvodu velmi rychlého otevieni volného trhu. Nebylo pfilis Casu se ji zabyvat,
protoze byl velky hlad po v§em novém a poptavka byla tak velikd, ze se mnohdy feSily jiné
otazky nez nejniz§i nebo alespot optimalni cena nebo efektivni tok zbozi ve vyrobé
nebo ve skladu. Dulezité bylo dodat zbozi rychle k zakaznikovi a nikdo se moc nezabyval
pracnosti, ergonomii nebo efektivitou procesti. Po roce 1989 dostala logistika zcela novou
tvar. Napiiklad ve skladovém hospodafstvi byly nahrazeny skladové karty ¢arovymi kody

a ¢tec¢kami.

Pozadavky na logistiku se zac¢aly ménit na sklonku tisicileti, kdy doslo v letech 1998-2002
k mirnému ochlazeni poptadvky. Po letech riistu se vyrazné snizila spotfeba a ekonomika
zacala mirn¢ stagnovat. To byl prvni impulz, aby firmy zacaly poprvé fesit takové otazky,

jako je zefektivnéni technologickych a logistickych procesi.

Nasledujici roky se staly skvélou pftilezitosti pro kazdého, kdo mohl nabidnout efektivni
feSeni. Tento trend pokracoval aZz do konce roku 2008, kdy pfevazna vétSina investorti
uvétila, Ze se republika dostala do nejvétsi ekonomické a hospodaiské krize. Situace

se nakonec nevyvinula tak negativng, jak byla lidmi zprvu vniména.

Vratit se do dynamiky ristu let 2006-2008 1ze jen za pomoci zavadéni automatizovanych
procesi do vyroby a do logistiky. Jednou 2z moznosti je nastartovani investic,
které povedou ke snizovani kazdodennich nakladli a zvySi konkurenceschopnost firem.
Na velmi koncentrovaném stfedoevropském trhu tedy uspéji a pteziji jen ty firmy,

které maji vhodné zavedenou logistiku.
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Zakladnim ukolem logistiky je spravnym planovanim a organizovanim procesu zefektivnit
tok zbozi, ktery zac¢ind vyvojem a nakupem a konc¢i vyrobou a expedici. Hlavnim cilem
vSech téchto procesti je minimalizovani nakladi. Logistika se tak postupné stala
neodd¢litelnou soucasti nejen vyrobnich procest a vyviji se smérem k jesté veétsi integraci.

(Brukové, 2012, s. 6-7)

1.2.2 Trendy standardizace a certifikace v logistice

V soucasné dobé je v Ceské republice velmi roziifena nedtivéra ke generickym standardiim
jako naptiklad ISO 9001, a to prfedevsim diky pfistupu nékterych poradenskych
a certifikac¢nich spole¢nosti, které svoji praci neodvadéji dobie. Tato skutenost je vnimana
jako plytvani prosttedky a potencidlem spolecnosti. Pokud tedy firma investuje
do implementace né¢eho nového, méla by tuto investici vyuzit co nejlépe a méla by zacit
pracovat na skutecném systému fizeni se vSemi jeho vyhodami. Systém otrockého

zavadeéni ptindsi pouze naklady a nevyhody.

Existuji vSak také firmy, které jiZ rozpoznaly potencial a vyhody systémil fizeni
a 1 pfes pocatecni naro€nou implementaci a uceni se novym vécem jsou schopny a ochotny
uchopit a vyuzit nastroje systému fizeni pro svou béznou praci. Tato skupina firem vidi
jasna pozitiva, ktera jim pfinasi vlastni implementace systému fizeni, a také je schopna
svou konkuren¢ni vyhodu zvyraznit certifikitem nezavislého ovéfeni renomovanou

certifikacni spolecnosti, ktera je zndma 1 jejich ptipadnym zahrani¢nim zékaznikim.

V soucasné konkuren¢ni dobé se stava pozitivni vnimani a plné vyuziti systému fizeni
kvality, bezpe€nosti a dalSich aspektdl vyhodnym, a do budoucnosti se bude
tato konkuren¢ni vyhoda postupné zvySovat, az se stane zavedeni certifikovanych systému

nevyhnutelnym. (Caletka, 2013, s. 26)
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., Ditvodem jsou soucasné trendy moderni logistiky, které smeruji k vyraznéjsi specializaci
a tim i outsourcingu logistickych a dopravnich sluzeb. Nariistem objemu primého
i neprimého outsourcingu se zvySuje potieba ovéreni riznych parametri sluzeb

dodavatelu. ““ (Caletka, 2013, s. 26)

Z divodu mozné poptavky zakaznika logistickych spolecnosti jsou proto tvofeny
a publikovany nov¢ standardy, které slouzi jednak k ovéteni zakladnich principt fungovani
spolecnosti, jako je naptiklad standard ISO 9001 nebo ISO 14001, ale také k ovérovani
efektivity spolecnosti v oblastech, jez byly diive povazovany za okrajové. ,,Temi jsou
napriklad bezpecnost zbozi z duvodu rostouci kriminality v logistickych Fetézcich,
coz pokryvaji standardy TAPA a 1SO 28001, pozadavky potravinarskych retézcii a vyrobcu
na zachovani kvality bezpecnosti prevdzenych ¢i skladovanych potravin, ale také napriklad
schopnost spolecnosti poskytovat své sluzby v pripadé situaci vzniklych negativnimi
vnejsimi vlivy, jako jsou napriklad zZivelné pohromy a dalsi, coz je pokryto standardem
Business Continuity BS25999 (1S0O22301).“ (Caletka, 2013, s. 26) Dalsi standard
souvisejici s budoucnosti dopravnich sluzeb je ISO 39000, ktery je zaméteny na bezpecnou
ptepravu zbozi po silnici ve smyslu chovani fidi¢e ndkladniho vozidla, tj. standard

bezpecné jizdy.

Trend certifikace je do jisté miry nasledkem ekonomické krize, které se na trzich projevuje
v poslednich letech. Z divodu ptevisu nabidky nad poptavkou dochézi k ostiejSimu
konkuren¢nimu boji, a zdkaznici védi, Ze za své penize mohou chtit maximalni uroven
kvality sluzby. V souvislosti s trendem nartstu outsourcingu se stdva nezavislé ovérovani

stale vyznamnéj$im, zatim alespon na zapad od ¢eskych hranic. (Caletka, 2013, s. 26)

1.2.3 Logistické Fizeni

Logistické fizeni lze definovat jako Cést procesu dodavatelského tetézce, ktera rozviji,
realizuje a fidi efektivni pfimy a zpétny tok zbozi, jeho skladovani spolu s informacemi
souvisejicimi s mistem plivodu a mistem spotieby za ti€elem splnéni pozadavki zdkaznika.

K ukolim logistického fizeni patii vytvafeni a koordinace systému za uUcelem fizeni
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akontroly toku materialu v ramci spole¢nosti. Rizeni toku materidlu ma vyznam
pfedev§im u mezinarodnich spole¢nosti vzhledem k moznym geografickym piekazkam.
Tento systém zahrnuje pohyb surovin, koordinaci toku zbozi mezi rGznymi zemémi,
vybér dopravy a naklady na dopravu, baleni produktu pro piepravu, skladovani produktu

a spravu celého systému. (Ismail, 2008, s. 3-4)

Logistické tizeni se zabyva efektivnim tokem zbozi a je pro celkovy logisticky proces
zivotn¢ dilezité, ovliviiuje uroven poskytovaného zakaznického servisu, schopnost
podniku konkurovat jinym firmam a dale pak hladinu prodeje a zisku, kterého je podnik
schopen na trhu dosahovat. (Sixta a Macat, 2005, s. 54) Oblast vlivu logistického fizeni

znazoriuje obr. 1.
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Obr. 1: Oblast viivu logistiky
Zdroj: Sixta a Macat, 2010, s. 55
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Celkovy podnikovy proces muze byt dle Hadka (2008, s.3) znazornén pomoci
tti zakladnich funkci, které jsou nasledujici:

- funkce opatfovani — opatfovani zasob a pokryti potieb,

- funkce vyrobni — vytvoteni vykoni a sluzeb,

- funkce odbytu — prodej vykonti a sluzeb a jejich uplatnéni na trhu.
Vyjmenované funkce ukazuje obr. 2, ktery popisuje logistické fizeni alternativné k popisu

tohoto fizeni dle obr. 1.

Rizeni podniku
|
[ | |
Opatiovaci OPATRO-| | VYROBA ODBYT Odbytové
trthy » VANI - trhy
- kryti - vykony - uplatnéni
potieb vykont
na trhu
Proces vyrobniho podniku

Obr. 2: Zdkladni funkce podniku a jejich vazba
Zdroj: Hadek, 2008, s. 3

Vyse uvedené funkce plati jen pro vyrobni podniky, u obchodnich podnikd mizeme najit
pouze dvé zékladni funkce a to ndkup zbozi a jeho prodej. Podobné je to také u podnikti

poskytujicich sluzby, kde dochazi k ndkupu za ticelem realizace sluzeb. (Hadek, 2008, s. 3)

Zékladni subsystémy obchodniho podniku jsou tedy nakup a prodej, kdy funkce nakupni
(zasobovaci, opatfovaci) ma zabezpecCit pokryti podnikovych potieb a funkce prodejni

predevsim uplatnéni podnikovych vykoni na trhu.

Nakup 1 prodej predstavuji mezni prvek systému obchodniho podniku, ndkup ma pfimou
navaznost na trh ndkupni a zprostfedkované navazuje na trh prodejni a jeho zakladnim

ukolem je zabezpecit bezporuchovy chod procest podniku.

Podnik tedy musi vlastnimi ¢innostmi zajistit potfebné vykony pii zvaZeni Sanci a rizik

jak na nakupnim, tak na prodejnim trhu a tim zabezpecit co nejpiiznivéjsi vysledek
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hospodateni. ,, Pozadované kryti potreb podniku co do mnozstvi, stavu, struktury a casu
musi byt realizovano za minimalnich nakladit a naopak odpovidajici naklady maji vést

k zajisteni pokryti potieb ve spravném mnozstvi, stavu a case. “ (Lukoszova, 2004, s. 4-5)

Soucasti logistického systému podniku je tedy kromé utvaru prodeje také utvar nakupu.
Prodej provadi zakazkové fizeni, realizuje piepravu vyrobkii mezi jednotlivymi
vnitropodnikovymi utvary a dopravuje zbozi zakaznikovi. Nakup pak musi zabezpecit
bezporuchovost veskerych podnikovych procesti potiebnymi vstupy, kdy na zakladé
pozadavkl tutvaru prodeje stanovuje materidlovou pottebu podniku, sleduje dodavky
a objednavky, dale pak materidlové toky od dodavatele na misto uréeni. ,, Nakup je rovnez
zodpovedny za prijem materidlu a jejich skladovani, zabezpecuje plynuly obéh a vrdceni

palet a kontejneri. “ (Lukoszova, 2004, s. 60)

1.3 Nakup

Nékupni funkce tradiéné zahrnuje proces ndkupu. Ten vyzaduje stanoveni nakupnich
potieb, vybér vhodného dodavatele, zajiSténi optimalni ceny, uréeni obchodnich podminek
a vytvoreni obchodni smlouvy nebo objednavky, na kterou navazuje fddné doruceni zbozi
a platba za n¢j. Nakupni oddéleni by mélo zajistit sprdvné vybaveni, material, dodavky
a sluzby ve spravné kvalit€, ve spravném mnoZstvi, na spravné misto a ve spravném case,

za spravnou cenu a ze spravného zdroje.

Nékup je tedy fizeni vngjSich zdroji spolecnosti takovym zplsobem, ze dodavky
veskerého zboZi, sluzeb, moZnosti a znalosti, které jsou nezbytné pro provoz, udrzbu

a spravu primarnich a podpirnych aktivit spole¢nosti jsou zajiStény za co nejptiznivejSich

podminek. (Weele, 2010, s. 8)

Subsystém nakupu je nedilnou soucasti logistického systému podniku a je podiizen
celkové logistické a marketingové strategii podniku. Zakladni funkci Utvaru nakupu
je efektivni zabezpeceni predpokladaného pribéhu zakladnich, pomocnych 1 obsluznych

procestt materidlem a vyrobky v potfebném mnoZstvi, sortimentu, kvalité, ¢asu a miste.
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V dobie fizenych podnicich je utvar ndkupu rovnéz povéfen nékupem zafizeni

a investi¢nich strojnich systému. (Lukoszova, 2004, s. 7)

Jak uvadi Sixta a Macat (2005, s. 56) ma odd¢leni ndkupu za ukol zajistit:

vybér vhodného dodavatele,

- provéfit dodavatele,

- vypracovat dodavatelsko-odbératelské smlouvy,
- hledat neustéale vyhodné&jsiho dodavatele,

- informovat vyvoj o novinkéach v oblasti nakupu.

Dle Monczka (2010, s. 29) zahrnuje rozpéti fizeni oddéleni ndkupu nasledujici tikoly:

vybér dodavateli,

rozhodovéni o nakupovanych materialech (originél nebo plagiat),

- prvni kontakt s dodavatelem a jednani s nim,

rozhodovéni o nakupu.

Utvar nakupu se tedy orientuje na vysledky provedenych priizkumi trhii, na zakladé
kterych zajistuje vybér dodavatelll, s vybranymi dodavateli dale jedna a sestavuje a uzavira
smlouvy. Dale dba na snizovani nakupnich nakladi prostfednictvim permanentnich

cenovych a hodnotovych analyz. (Hadek, 2008, s. 4)

Lukoszova (2004, s. 7) pro splnéni funkce ndkupu v souladu s ekonomickymi kritérii

efektivnosti predpoklada:

co nejpiesnéji a veas zjisSt'ovat predpokladanou budouci spotfebu materialu,

- systematicky zvazovat potencidlni disponibilni zdroje pro uspokojovéani téchto
potieb,

- Upln¢ a v€as projednavat a uzavirat smlouvy v ekonomicky efektivnich dodavkach,
trvale sledovat jejich realizaci, projedndvat zmény v potiebach, jakoz i ptipadné
odchylky v dodéavkéach,

- systematicky sledovat a regulovat stav zasob a zabezpecit jejich co nejefektivné;si

vyuziti,
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- zabezpecit efektivni fungovani skladového hospodaistvi, dopravy, manipulacnich
procesu,

- vytvaret a zdokonalovat odpovidajici informacni systém pro fizeni nakupniho
procesu,

- systematicky zabezpeCovat persondlni, organizac¢ni, metodicky a technicky rozvoj
fidicich a hmotnych procest,

- uskuteCiiovat aktivni servisni piipravu (dé€leni zésilky, kompletaci, vytvareni

optimalnich manipulac¢nich a skladovacich jednotek apod.).

Ve vztahu s okolim je nutné v trznich podminkéch klast diiraz zejména na systematické
dlouhodobé prognézovéani budoucich materidlovych potieb, piredvidani trendll a tendenci
vobjemu a struktufe spotieby jak po strance hmotné, tak hodnotové, kvantitativni

1 kvalitativni (v urcitém odvétvi narodniho hospodarstvi).

Neméné¢ dulezit¢ je poznavani budoucich potencidlnich materidlovych zdrojh
a ekonomickych parametrii jejich ziskdvani na tuzemském i zahranicnim trhu a aktivni
pfistup k navazovani a uskuteciiovani dlouhodobych a relativné stabilnich obchodnich
vztahtl s potencialnimi dodavateli, které se tykaji zejména v¢éasného vzajemného predavani
informaci o predpokladaném vyvoji zdroji a potieb a ocekdvanych zménéch v technickych

a ekonomickych podminkach.

Dulezita je také aktivni dlouhodoba spoluprace v otazkach kvality vyrobkt, zabezpecovani
inovace vyrobkl, zdokonalovani dodavkovych cest, piemistovacich, skladovacich,
manipulacnich a balicich procest. (Lukoszova, 2004, s. 8)

Rizeni podnikové funkce nakupu

,,Management (Fizeni) ndkupu chdapeme jako soucast managementu obchodni cinnosti

podniku, spolu s managementem prodeje. “ (Lukoszova, 2004, s. 14)
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Rizeni nakupu lze charakterizovat jako nakupni management, ktery z funkéniho hlediska

zahrnuje nasledujici aktivity:

planovani nakupu,

organizovani nakupu,
- vedeni zamé&stnanct (ndkupnich skupin),

kontrolu.

1. Planovani nakupu

Pti planovani nakupu podnik vychazi ze stanovenych cilll a strategie, respektive obchodni
¢innosti. Vychodiskem pro ur€eni strategickych cili v oblasti ndkupu je jak situace na trhu,
tak 1 situace vnitropodnikovd. Podnik tedy analyzuje jednak situaci ndkupniho trhu
urenim potencidlnich pfilezitosti a ohrozeni a jednak situaci vnitropodnikovou. Analyza
situace nakupniho trhu zahrnuje rozbor trhu (resp. odvétvi) a rozbor vlastni pozice na trhu.
Vnitropodnikova analyza potom obsahuje ABC analyzu, analyzu silnych a slabych stranek

firmy a analyzu Zivotniho cyklu vyrobku. (Lukoszova, 2004, s. 14-15)

Po provedeni vySe wuvedenych analyz stanovuje podnik ndkupni cile,
mezi néz patii (Lukoszova, 2004, s. 16):

- uspokojeni potieby,

- snizeni nékladi nédkupu,

- snizeni rizika ndkupu,

- zvySeni rychlosti ndkupu,

- zvySeni flexibility ndkupu,

- zvySeni kvality nakupu,

- sledovani ndkupnich cil orientovanych na vefejné zajmy.

Stanoveni a urceni ndkupnich cili je vychodiskem pro definovani nakupni strategie.
Ta pfitom musi vykazovat nékteré obecné platné strategické rysy, zejména dlouhodoby
Casovy horizont, jednotlivé kroky na sebe musi logicky navazovat. Dale by strategie méla

byt zaméfena na urCité vybrané ¢innosti podniku pfi porovnavani jejich nakladovych
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aspektli se zdrojovymi moznostmi. Za koneéné znéni a realizaci nakupni strategie

je odpovédny vrcholovy management.

Nakupni strategie obsahuje Ctyfi zdkladni ¢asti, a to strategii materialovou, strategii ndkupu
informacnich systémi, strategii fizeni zdsob a strategii dodavatelsko-odbératelskych

vztahu.

Horizont strategického ftizeni pfedstavuje u obchodnich podniki obdobi 3 let a vice.
Podrobnéjsi jsou plany v ramci nakupni taktiky, kde se realizuji rozhodnuti a Cinnosti
sttednédobého charakteru, jako je napiiklad tvorba dodavkovych cest nebo zmeéna

organiza¢niho uspofadani ndkupnich utvart. Nejpodrobnéjsi jsou potom operativni plany

a jejich ukolem je zabezpecovat piijaté strategické cile. (Lukoszova, 2004, s. 17)

2. Organizace nakupu

Funkce nékupu pii uspokojovani potieb je chapana spiSe z SirSiho hlediska, tj. vedle prosté
dodavky se dale uskuteciiuje plny servis ve smyslu hmotném i informacnim. Zajistovani
materidlovych vstupti v dané kvalité, mnozstvi a terminu jako zékladni funkce nakupu
se dale rozSifuje o ekonomicka kritéria podnikatelské efektivnosti, hlediska ekologicka,

socialni a eticka.

Nékupni oddé€leni miize byt u vyrobnich spole¢nosti soucasti vyrobniho useku, castéji
azejména u obchodnich spolecnosti je potom nakupni oddéleni soucésti obchodniho,
pfipadné obchodné-ekonomického tiseku. Pro zajisténi tspéSného plnéni své funkce musi
utvar nadkupu aktivné spolupracovat s dalSimi Utvary, napf. Utvarem ucetnictvi, financi
a dalSimi utvary. Tato spoluprace pfispiva ke zdokonalovani ob&hu, pfenosu, zpracovani,
uchovani a vyuziti informaci a jejim cilem je zvySit ekonomickou a technickou kvalitu

fizeni ndkupniho procesu.
Zasadou nakupniho managementu by mélo byt tvrzeni, zZe ,,vSechny nakupy museji byt

realizovany nakup¢im, piipadné vyjimky museji byt schvéleny vedenim podniku

nebo ndkupcim.* (Lukoszova, 2004, s. 27-38)
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3. Kontrola ndkupu

Kontrola navazuje na stanoveni cilii a plani k dosazeni téchto cili, uzce tedy souvisi
s planovanim. Cilem ndkupu, a tedy ukolem planu nakupu, je urcit a zajistit potfebny
material (dodavky) tak, aby byl zabezpecen bezporuchovy chod spolecnosti. Pribézna
kontrola plnéni nakupniho planu a korekce piipadnych odchylek pak umozituje snadnéjsi

a rychlejsi dosazeni tohoto cile.

Kontrola se provadi na zdkladé pfedem stanovenych standardii, které¢ umoziuji
identifikovani odchylek. V idealnim piipadé jsou odchylky zjistény jest¢ drive,

nez se skutecné objevi, v kazdém ptipad€ by vsak mély byt zjistény co nejdiive.

Posledni fazi kontroly je korekce odchylek, ktera mize byt provedena ptepracovanim
plant ¢i modifikaci cilti. Dal§i moznosti odstranéni odchylek je zaméstnani dalSich lidi

nebo pecliveéjsi vybér a Skoleni podiizenych. (Lukoszova, 2004, s. 38-40)

1.4 Marketingové procesy v nakupu

., Historie ndakupniho marketingu je odvozena od historie marketingu vitbec, jehoz Sirsi
uplatnéni jako podnikatelské filozofie orientované na zdkaznika nastalo v trznich

ekonomikach zhruba v padesatych letech minulého stoleti. *“ (Lukoszova, 2004, s. 91)

Vyznamna uloha ndkupniho marketingu v obchodni firmé vyplyva ze samotného smyslu
jeji existence a z charakteru predmeétu jeji hlavni ¢innosti, kde smyslem existence obchodni
firmy je uspokojovani spottebitelské poptavky provadénim ndkupu zbozi za ucelem
jeho dalSiho prodeje. Podnikani v obchod¢ s sebou také nese vyssi riziko, které se nakupni

marketing snaZi minimalizovat.
V ramci ndkupniho marketingu dochézi k segmentaci nakupniho trhu, tedy k tvorbé skupin

jednotlivet nebo organizaci, podle pfedem stanovenych kritérii, kterd jsou wvnitiné

conejvice homogenni a navenek co nejvice heterogenni. Néakupci pii rozhodovani
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o segmentaci trhu voli kritéria ekonomickd, demograficka, provozni, ndkupniho chovani,

situacni a osobni.

Vyzkum nakupniho trhu pouzivd jak sekundarni, tak primarni informace. Sekundarni
informace Setii ¢as a penize a prace snimi predchdzi marketingovému vyzkumu
jako takovému. Primarni data jsou potom =ziskdvéna pii samotném marketingovém
vyzkumu. Sekundarni data lze ziskat napi. z piehledli obchodnich jednani, z databaze
dodavateltl, z internetu, tisku, statistickych ptehledti apod. Ziskavani primarnich informaci
je spojeno s provedenim vyzkumu piimo v terénu, nejcastéji pouzivanou metodou

je pfitom dotazovani. (Lukoszova, 2004, s. 91-100)

Marketingové pojeti nakupu se zaméfuje na vyzkum dodavatelského trhu (ndkup hleda
potencidlni nabidky), na rozhodovani o optimalnim dodavateli (na zékladé hodnoceni
nabidek), dale na rozhodovani o rezimu a podminkach dodavek, o zasobach a logistickém
zajiSténi nakupnich procest. Odbératel usiluje o dlouhodobé partnerské, vzajemné
vyhodné dodavatelsko-odbératelské vztahy, a to nejen v otdzkdch kvality vyrobkd,
ale také spolehlivosti, pruznosti a efektivnosti plnéni smluv. Funkce nédkupu tedy poskytuje
Siroky prostor pro autonomni rozhodovéni, kdy se daleko vé€tsi rozsah aktivit piesouva

z operativnich ¢innosti do oblasti taktického a strategického managementu.

Nékupnim marketingem podnikovy logisticky fetézec zacind a kon¢i marketingem
na stran¢ prodeje. Tok informaci ale probihad naopak, tedy od marketingu na strané prodeje
k ndkupu (odbératel — marketing — prodej — skladovani — nakup — dodavatel).
Jak marketing na strané¢ prodeje, tak ndkupni marketing zprostfedkovava propojeni
vnitropodnikového prostfedi s vnéjS§imi trznimi subjekty. Plan nékupu je pfedpokladem
efektivniho tizeni ndkupniho procesu, ktery zafind v€asnym a redlnym vyjasnénim potieb
a pokracuje nakupnim vyzkumem a volbou dodavatele jako vychodiskem pro vcasné
operativniho zasobovani do oblasti strategického fizeni. Bez vlastni ndkupni strategie

je podnik vice zavisly na trznich partnerech. (Synek a Kislingerova, 2010, s. 196)
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Nakupni marketingovy mix

K provadéni ndkupniho marketingu vyuziva podnik marketingové nastroje,
které jsou oproti ,,4P* rozsifeny na nasledujici nastroje (Zamazalova, 2009, s. 43-44):
- informaéni mix — schopnost vytvofit soubory informaci o vSech relevantnich
skute¢nostech,
- komunikac¢ni mix — schopnost vnitini 1 vnéj$i podnikové komunikace,
- dodavatelsky mix — schopnost volby optiméalniho dodavatele a vytvareni
optimalnich vzajemnych vztahti a parametrii nakupu,
- konkuren¢ni mix — schopnost identifikace konkuren¢nich dodavateld,
- cenovy mix — schopnost aplikace optimalni cenové politiky,
- vyrobkovy mix — schopnost volby optimalniho sortimentu,
- mix kvality — schopnost garantovat kvalitu zbozi,
- mnozstevni mix — rozhodovani o rezimu dodavek,
- terminovy mix — schopnost asové synchronizace dodavek,
- mix nakupnich podminek — harmonizace vSech vySe uvedenych nastroja

(podminek).

Rozhodovani o ndkupu v obchodni firmé neni jednoduchd cinnost a vyznaluje
se pfedevSim raciondlnim a formalnim pfistupem, dlouhodobymi vztahy. Tim se lisi
od kupniho rozhodovani spotiebitelti. Na pribéhu kupniho rozhodnuti v obchodni firmé
se podili fada pracovnikll na rtiznych pracovnich pozicich, které maji rizné rozhodovaci

pravomoci. Z dané pracovni pozice a pravomoci vyplyva tloha v kupnim rozhodovéani.

Rozhodovani o ndkupu muze probihat dle standardniho obsahu a posloupnosti,
nekdy je vSak mozné urcité kroky vynechat. Zalezi na tom, jak Casto se nakup opakuje
acojejeho pfedmétem. Sohledem na to rozliSujeme rGzné nakupni situace,
které jsou charakteristické riznou mirou informovanosti o vstupech a zkuSenostmi
z minulych ndkupti (Zamazalova, 2009, s. 44).

- Novy nékup (nova nakupni tloha) nastava, pokud podnik nakupuje urcity material

poprve.
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- Modifikovany opakovany ndkup znamena, ze odbératel pozaduje urCité zmény
ve specifikaci zbozi ¢i cenovych, platebnich a dodacich podminkach. Mize se také
jednat o uplnou zménu dodavatele.

- Prosty (pfimy) nakup (opakovany nakup beze zmény) je takovy nakup,
ktery se uskutecniuje opakované na zakladé predchozich zkuSenosti. V tomto

ptipad¢ Ize tedy vyuzit udaje a poznatky o minulém prabéhu nakupniho procesu.

Béhem nakupniho procesu se realizuje nékolik fazi, kdy v piipadé nového nakupu je nutno
absolvovat prakticky vSechny faze, ale s rostouci frekvenci opakovani nakupu vzrasta mira
informovanosti a zkuSenosti z minulych akci, obchodni riziko je mensi a kupni
rozhodovaci proces probihd vredukované podobé seliminaci nékterych fazi.
Nejjednodussi je tedy rozhodovani v ptipadé nakupu, ktery se neustdle opakuje, protoze

je mozné uplatnit celou fadu rutinnich postupti a tikontl.

Hlavni faze nakupniho procesu jsou obvykle nasledujici:
- identifikace (poznani) potieby — nakupni impulz, specifikace zboZzi nebo sluzby,
- identifikace nezbytnosti, charakteru a rozsahu potieby, ndkupni rozhodnuti,
- vyzkum nabidek — ndkupni vyzkum trhu (dodavateli),
- volba dodavatele (nabidky),
- rozhodnuti a formulace podminek dodéavek, zadani objednavky,
- logistické aktivity pfi vstupu dodavky do podniku,
- kvantitativni a kvalitativni ptejimka dodavky, ptipadna reklamace,
- finan¢ni vypotadani, uhrada dodavky,

- hodnoceni vykonu dodavatele. (Synek a Kislingerova, 2010, s. 201)

Na prabéh nakupniho rozhodnuti maji vliv podminky dodavky, sjednavané mnozstvi
dodavky, jakost zbozi (pozadovand a nabizena), cena, Cas (termin dodavky), dodavatel
(jeho spolehlivost, znamost a dalsi). Nakup v obchodni firmé vSak kromé zékladni ulohy
zasobovani zbozim zahrnuje také dalsi ¢innosti (Zamazalova, 2009, str. 45):

- zprostiedkovani relevantnich informaci mezi vyrobci a spotiebiteli,

- sjednani piijatelnych cen mezi obéma stranami,

- tvorbu sortimentni politiky,
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- pusobeni na trh prostfednictvim skladovani a ztoho vyplyvajicich cinnosti,

jako jsou planovani, objednavani, ovlivitovani, ivérovani, apod.*

., Nakupni rozhodovani je velkou mérou odrazem postavent firmy na trhu, jeji vyjednavacit
pozice. Skutecnost, ze obchod vystupuje na dodavatelském trhu v uiloze zakaznika, mu miize
zajistit lepsi vyjedndvaci pozici — ovsem jen v pripadé rovného ekonomického postaveni
s vyrobnim podnikem. Velké retailingové firmy mohou viici méné vyznamnym vyrobnim
podnikiim vystupovat z pozice sily, naopak malé obchodni firmy jsou viici velkym vyrobciim

v podrazeném postaveni. “ (Zamazalova, 2009, s. 45)

1.5 Zasoby a Fizeni zasob

Pohled na dilezitost z4dsob se s postupem Casu a rozvojem technologii neustdle ménil.
V urcitych obdobich ptedstavovaly zasoby nedilnou soucast podniku, v 80. letech se vSak
zaCala prosazovat teorie Just-in-time s niz jsou spojeny nulové zasoby. Vyvoj koncepce

zasobovani ukazuje obr. 3.

"‘\Z‘.}-'Eujici se roved koncepce
nakupu
Nakupi
Zisobovaci |marketing
Pizeni logistika

Cenove matenialoveho
Fasobovaniza |onentovany hospodafstvi
kaidou cenu | RAkKUp
1930 1960 1970 1930 1920

Vivojove stupné koncepee nakupu

Obr. 3: Vyvoj koncepce zdsobovani

Zdroj: Hadek, 2008, str. 8
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jak pozitivni, tak i negativni vyznam. Negativni vyznam zasob spociva piedevSim v tom,
ze vazi kapital, spotfebovavaji praci a prostfedky a nesou s sebou riziko znehodnoceni,
nepouzitelnosti, nebo neprodejnosti. Na druhou stranu vSak zasoby feSi Casovy, mistni,
kapacitni a sortimentni nesoulad mezi ndkupem a prodejem a kryji rizné nepredvidatelné
vykyvy. (Drahotsky a Reznitek, 2003, s. 16) Proto se pii kazdém rozhodovani o zasobach
musi urCit, zda je potifeba zasoby udrzovat ¢i nikoli. Pokud se n¢jaka zasoba udrzuje,
pak by tato zasoba méla mit jasnou funkci a nikdy nesmi byt udrzovani zasob samo
0 sobé cilem. Konecnym cilem fizeni zasob je optimaln¢ poslouzit zakaznikiim a zaroven
snaha o minimalizaci prostiedkii investovanych do zasob a ndakladi na zasoby.

(Hadek, 2008, s. 47)

., Rizeni stavu zdsob md za iikol udrzovat takovou tirovei zdsob, aby bylo dosazeno vysoké
urovné zakaznického servisu pri minimalnich nakladech. Do ndkladit na udrzovani zasob
se zapocitavaji naklady na kapital vazany v zasobdch, skladovaci naklady, naklady
na porizeni zasob a také ndklady na likvidaci zastaralého zbozi. Tyto ndklady se mohou
pohybovat v rozmezi od 14 % az do vice nez 50 % hodnoty zdasob v rocnim vyjadreni.

(Sixta a Macat, 2005, s. 91)

Rizeni stavu zasob si klade za cil zvySovani rentability podniku. Podnik musi piedvidat
dopad stanovenych strategii na stav zdsob a snazit se minimalizovat celkové ndklady

logistickych ¢innosti. Soucasné musi uspokojovat pozadavky na zakaznicky servis.

Rentabilita podniku miZe byt zvySovana jednak sniZovanim ndkladd, jednak zvySovanim
prodeje. Kladny vliv na sniZeni nakladii spojenych se zdsobami miZe mit napf. sniZeni
poctu nevyiizenych objedndvek a urychleni objednavek, odstranéni mrtvych zasob,
pfesnéjSi prognozovani poptavky, kvalitn€j$i planovani zasob a dalsi cinnosti.

(Drahotsky a Reznicek, 2003, s. 17)
Rozhodnuti o zasobach zahrnuje 1 znalost toho, kdy objednat a jaké mnozstvi.

S tim, jak zasoby klesaji, musi management védét, pii jaké urovni zdsob je tfeba ucinit

novou objednavku. Tato uroven zasob se nazyva bod objednavky. Bod objednavky by mél
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vyvazovat riziko nedostateénych zasob s rizikem ptezasobeni. Dalsi rozhodnuti spociva
v tom, kolik objednat. Cim vétsi mnoZstvi se objednd, tim méné Casto bude tfeba
objednavat. Spolecnost potiebuje vyvazit ndklady na zpracovani objednavek s naklady

na udrzovani zasob. (Kotler a Keller, 2007, s. 566)

Udrzovani nadnormativnich objemti zasob snizuje rentabilitu podniku. Snizovani zasob
ale zase naopak zvySuje ndklady na objednavani a piepravu. S témito pojmy souvisi
logistika s nejmensimi celkovymi néklady. Je to takovy stav, kdy se minimalizuje soucet
nasledujicich logistickych nakladi (Drahotsky a Reznigek, 2003, s. 17):

- naklady na udrzovani zasob,

- mnozstevni ndklady,

- ndklady na vyfizovani objednédvek a informatiku,

- skladovaci néklady,

- prepravni naklady.

Soucasné¢ vSak musi byt dosazeno stanovené Urovné zdkaznického servisu,
kdy se pozadovana uroven logistickych sluzeb stava prioritni a ve spojitosti s jejim
dosazenim hovofime spiSe o optimalnich logistickych nakladech, nez o nakladech

nejnizsich. (Drahotsky a Rezni¢ek, 2003, s. 17)

Ukolem utvaru zasobovani je Fizeni provozu a spravy skladovacich ¢innosti,
vnitropodnikové dopravy a zajisStovani hmotnych a informacnich toki. Na rozdil
od oddéleni ndkupu ma oddé€leni zdsobovani povinnost zajistit dodavku potiebnych
komponent pro vyrobu sohledem na minimalizaci nakladl, tj. operativni fizeni

materidlového toku na vstupu do podniku. (Sixta a Macat, 2005, s. 56)
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1.6 Odbyt

Odbyt predstavuje soubor pravidel a chovani souvisejicich s presunem zbozi
od prodavajiciho ke kupujicimu za pozadavku splnéni urcitych cili. Odbyt je mozné
charakterizovat z hlediska podnikové funkce nebo procesu. Odbyt jako podnikova funkce

zajistuje obchodni ¢innost podniku a odbyt jako proces zajistuje cileny tok pohybu zbozi.

Odbyt je spojen s celkovou strukturou podniku a je to oblast, kde by se mély zhodnotit
produkty, které podnik nakupuje pro zajiSténi své existence. Odbyt dava k dispozici
svij potencial k tomu, aby vyhovél pozadavkiim zakaznikd.

(Tomek a Vavrova, 2007, s. 210)

S odbytem tuzce souvisi odbytovd logistika. Ta zahrnuje vSechny fyzické procesy,
které zabezpecuji, aby bylo zbozi piepraveno k zékaznikovi ve smluveném terminu

a s co nejniz$imi néklady.

Cinnosti vramci odbytové logistiky zahrnuji jak piepravni operace, tak také vytvaieni
skladii a meziskladl a vlastni manipulaci se zbozim. Volba konkrétni strategie odbytového
tfizeni je tedy ovlivnéna fadou faktorti, mezi néz patii napt. druh a povaha zbozi, charakter
trhu, velikost dodavky, dopravni vzdalenost, naklady na distribuci, konkuren¢ni podminky
na trhu a dalsi. Je tfeba také zohlednit skute¢nost, Ze béhem distribuce nesmi utrpét kvalita
vyrobkd a cely proces musi byt z hlediska zdkaznika dostatecné flexibilni. Podstatou
odbytového fizeni je tedy doddni zboZzi zdkaznikovi vcetné pfevodu vlastnickych prav

k tomuto zboZi na zaklad¢ uzaviené smlouvy oproti thradé€ kupni ceny.

Odbytova logistika zahrnuje zejména tyto ¢innosti:
- pfijem a evidenci objednavek,
- skladovani zasob a fizeni téchto zasob,
- fyzické expedice,
- fyzicka distribuce,
- fakturace,

- reklamaéni fizeni.
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V soucasné dob¢ se vyrazné prosazuji trendy snizovat ptepravni vzdalenosti, snizovat
délku a mnozstvi skladovaného zbozi vcetné vytvareni lokalnich uskupeni ¢i central
a to vzhledem k pomérné vyrazné financéni naroc¢nosti fyzické logistiky, jejimu dopadu

na zivotni prostiedi i organizacni slozitosti. (Vochozka a Mulag, 2012, s. 214-215)

Dorucenim vyrobku a jeho vhodnym umisténim na trhu dochazi ke spotfebé nebo uziti
tohoto vyrobku. Distribuce se tedy snazi nalézt nejvhodnéjsi cesty doruceni vyrobkl
ke spottebitelim. Nékteré spolecnosti dodavaji vyrobky ke svym spotiebitelim piimo,
jiné vyuzivaji distribu¢nich ¢lankt. Distribuéni ¢lanky vsak prodluzuji cestu vyrobku

ke spotiebiteli, dodani se komplikuje a zdrazuje.

Jednim z hlavnich cila distribuce je minimalizovani distribu¢nich nakladt. Mezi dalsi cile
patii uréeni vhodné distribuce a to jak pro kazdy cilovy trh v souladu s trznim prostfedim,
tak také podle typu vyrobku a v neposledni fadé podle pifani zakaznikil. Strategie
distribu¢niho fizeni se tedy zaméfuji na vybér nejefektivnéjsiho typu cesty a optimalni
pocet distributorti, musi vSak byt v souladu s ostatnimi strategiemi marketingového mixu.

(Blazkova, 2007, s. 122)

V ramci dopravy se uskuteCiluje presun zbozi v prostoru, z mista skladovani do mista
spotieby, a doprava tak zvySuje hodnotu zbozi a déle pak také ovliviiuje rychlost

a spolehlivost, s jakou se tento pfesun uskutecni.

V¢asné a kvalitni dodani vyrobki zvySuje pfidanou hodnotu pro zdkaznika a tim i Groven
zakaznického servisu. Naklady spojené s piepravou jsou ale jedny z nejvétsich v logistice
a Casto se vyznamnou meérou podileji na cené vyrobkl. Celkové logistické néklady
predstavuji vice nez 25 % veskerych ndklada souvisejicich s podnikanim. Jako kritérium
optimalnich celkovych logistickych nakladli se pak oznacuje pomér mezi témito ndklady

a urovni sluzeb.

Ukolem logistického fizeni je zajistit poZadovanou uroven zakaznického servisu.

Vyznamnou roli pfi zajiStovani zakaznického servisu hraje pravé pieprava. Prepravni
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servis musi byt predevsim spolehlivy, neméné dulezitd je potom doba piepravy a pokryti
trhu. Vyznamnou tlohu hraje také pruznost v poskytovani prepravnich sluzeb a feseni ztrat

&i poskozeni. (Drahotsky a Reznicek, 2003, s. 14)

Outsourcing logistickych sluzeb

Outsourcing logistickych sluzeb znamenda vyuzivani sluzeb tietich stran, které poskytuji
logistické sluzby. Pocet podniki provozujicich logistické sluzby stale roste vzhledem
k rostoucimu z&jmu vyrobnich a obchodnich podniki. Vyuziti sluzeb logistickych podnikt

uspoii vyrobnim a obchodnim podniktim naklady, Cas, ale také starosti.

Integrované logistické podniky provadeji vSechny nebo nékteré funkce nutné k tomu,
aby se zbozi dostalo od vyrobce (prodejce) k zdkaznikovi. Diky pokroc¢ilym pocitacovym
a komunika¢nim technologiim rozsitily logistické¢ podniky nabidku prostého dodani zbozi
o celou fadu dalSich sluzeb, vcetné udrZzovani zasob a poprodejnich sluzeb. ,, Vyuziti
externich dodavatelskych retézcii se vyviji od jednoduchého poskytovani externich
logistickych sluzeb, pres zajisténi managementu, az po rozvinuté, kompletné integrované

poskytovani logistiky. “ (Kotler a kol., 2007, s. 995)

Logistické sluzby mohou zahrnovat napt. fizeni dodavatelskych fetézcl,, informacni
technologie na miru, kontrolu zédsob, skladovani, ptepravy, zakaznickych sluzeb, fizeni

piepravy a dalsi.

Podniky vyuzivaji sluzeb logistickych spolenosti z mnoha divodi, pficemz jeden
z hlavnich faktorti je Setfeni nakladli. Externi poskytovatelé logistickych sluzeb dokazZou
dostat zbozi na trh 1épe, rychleji a s niz§imi naklady. Nékteré studie uvadéji usporu
nakladt az 30 %. Vyuziti sluzeb externiho podniku navic vyrobci nebo prodejci umozni

zaméfit se vice na své klicové aktivity. (Kotler a kol., 2007, s. 995)
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2 Predstaveni spoleCnosti Artweld, s. r. o.

Artweld, s. 1. 0. je ryze Ceska spolecnost zabyvajici se obchodni Cinnosti, a to predevsim
nakupem zbozi za ti¢elem jeho dalsiho prodeje. V soucasné dobé ma spolecnost 7 pobocek

v 6 méstech v severnich a stiednich Cechach.

2.1 Historie spoleCnosti

Spolecnost Artweld, s.r. 0. byla zaloZena v Liberci v roce 1998 spolecniky, plsobicimi
v oblasti obchodu s pfidavnymi materidly pro svafovani, technickymi plyny a ostatnim
sortimentem z oboru svafovani. Toto ucCelové spojeni umoznilo vyrazné posileni

odbytovych moznosti v regionu Libereckého kraje a okoli.

Obchodnim propojenim s firmou Weldis RK, s.r. 0., vyznamnym distributorem
pridavnych svafovacich materiald firmy ESAB Vamberk, s.r.o0. a firmou M+M
Svamach, s. r. 0., se vyrazn¢ posilily odbératelsko-dodavatelské vztahy. A to nejen
v oblasti obchodu s pfidavnymi materidly pro svarovani, ale také v oblasti prodeje plynu
na Cerpacich stanicich LPG a technickych plynt. Dale byl otevien sklad technickych plynt
MESSER Technogas, s.r.0. v aredlu firmy a byla pfevzata distribucni sit’ spolec¢nosti

Cesky plyn, k. s. v Libereckém kraji, véetné jejiho skladu v Liberci.

V lednu 2004 doslo ke spojeni spolecnosti Artweld s.r.o0. a M+M Svamach, s.r. o.
pod jednu spolecnost s ndzvem Artweld, s.r. 0. — v8e pro svafovani. Timto sloucenim
obou silnych spolecnosti vznikly provdzané pobocky v Liberci, v Jablonci nad Nisou

a v Kladné.
Kvalitou sluzeb si spolecnost Artweld, s.r.o. vytvofila obchodni sit' s pisobnosti

v severnich, stfednich a vychodnich Cechiach a svoji nabidku nadale zkvalitiuje

a rozSifuje. Nejbliz§im cilem spolecnosti je zavedeni systému fizeni jakosti, ktery odpovida
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CSN EN ISO 9001:2001. Odborné znalosti a vytvofena obchodni sit’ jsou pevnym

zakladem pro dal$i rozvoj a uplatnéni firmy na trhu.

Spolecnost Artweld, s.r.o. ziskala v zafi 2004 vyhradni zastoupeni némecké vyrobni
spole¢nosti Dinse, GmbH pro Ceskou republiku a Slovensko pro obchod se svafovacimi

komponenty.

V roce 2005 se zrealizovala stavba nové plnirny technickych plynti CO; a doslo k rozsiteni

doposud nabizeného zbozi v€etné moznosti vyuziti vSech sluzeb na stredisku servis.

Jako dalsi krok vedouci k posileni pozic na trhu zahgjila firma spolupraci s némeckou
spolecnosti Lorch, GmbH, kterd je zkuSenym vyrobcem svatfovaci techniky. Doslo

k vzajemné dohodé o celorepublikovém zastoupeni zminéné némecké spolecnosti.

Od dubna roku 2007 zajiStuje spolecnost Artweld, s. 1. 0. nové prodej a servis Sirokého
sortimentu zboZi v regionech D&&in, Mimoti a v Ceské Lip& a s platnosti od ledna 2008
byla uzaviena dohoda o celorepublikovém zastoupeni italské firmy CEA, S.p. A.

spole¢nosti Artweld, s. r. o.

V roce 2010 oteviela spolecnost nové vyrobni stiedisko zabyvajici se vyrobou pilovych
past znacky Lenox. Odborny persondl také poskytuje poradenstvi firmam, jehoZ cilem

je optimalizace vyrobniho procesu zakaznika a porada Skoleni pracovnik.

V dubnu roku 2012 ziskala spole¢nost Artweld, s.r.o. celorepublikové zastoupeni némeckeé
spolecnosti AEG SVS Schweisstechnik, GmbH. Tato spole¢nost se pievdzné zabyva
prodejem spottebnich dili pro bodové svafovani a prodejem zbozi pro zajisténi delsi

zivotnosti bodovacich elektrod.

Zménou obchodni strategie v souvislosti s vyhradnim zastupovanim nékolika
renomovanych zahrani¢nich vyrobcli na ceském, piipadné slovenském trhu, se spolecnost
Artweld, s. 1. 0. stala potadatelem odbornych seminait.

(Artweld, s. r. 0., Profil spole¢nosti, 2010)
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Dle vyro¢ni zpravy za rok 2011 presdhl celkovy roc¢ni obchodni obrat spolecnosti
zarok 2011 castku 142 mil. korun, doslo k jeho navySeni oproti roku 2010 a to v dobg,

kdy jak Ceska, tak vétSina evropskych ekonomik vykazovaly minimalni, resp. Zadny rist.

2.2 Nosny program firmy

Spolecnost Artweld, s.r.o. nabizi Siroky sortiment zbozi a sluzeb s cilem uspokojit

vSechny pozadavky klienti a to od velkych firem az po drobné zdkazniky.

Filosofie firmy se opird o nadstandardni individualni piistup k zdkaznikovi a jeho
specifickym potfebam a pozadavkim na prodej, sluzby a servis v oblasti technickych
plynil, svafovani a piibuznych oborech. Smyslem obchodu neni pouze prodat vyrobek,
ale také navrhnout zakaznikovi takova technicka feSeni, ktera vedou k zefektivnéni
vyrobnich ¢innosti. Proto jsou u veskerych predkladanych nabidek porovnavany

vynalozené potizovaci naklady a celkovy ekonomicky ptfinos pro zdkaznika.

Soucasti aktivit firmy je také provoz svarecské Skoly, plnirny technickych
a uhlovodikovych plynti a svarovna pilovych past. VSechny tyto provozy jsou na vysoké
technologické urovni a spliiuji nejvyssi pozadovana kritéria.

MnozZstvi zédkaznikil a jejich pozadavki motivovaly firmu k roz§ifeni obchodni ¢innosti,

proto v soucasné dob¢ pusobi jiz v sedmi pobockach v severnich a stfednich Cechach.

(Artweld, s. r. 0., Profil spole¢nosti, 2012)

2.2.1 Svareéska Skola

Svare€ska Skola je provozovana v prostorach nové postavené budovy v Jablonci nad Nisou

a je oznacovana za nejmodernéji vybavenou svafecskou Skolu v Ceské republice.
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Souhlas se zfizenim a vedenim svafe¢ské Skoly byl potvrzen udélenim certifikatu
od Ceské svare¢ské spoleénosti ANB. Viechny zkousky jsou provadéné pod kontrolou
Ceské svate¢ské spole¢nosti a to dle platnych ¢eskych a evropskych norem.

(Artweld, s. r. 0., Profil spole¢nosti, 2012)

2.2.2 Poskytované sluzby

Spolecnost  Artweld, s.r.o. poskytuje svym zdkaznikiim nasledujici sluzby
(Artweld, s. r. 0., Profil spole¢nosti, 2012):

- odborny servis svafovaci techniky, hotaki a dal$iho zbozi,

- predvedeni a moznost vlastniho vyzkouseni vSech svarovacich zdroji za ucasti

aplika¢niho technika svarovani,

- provoz Cerpacich stanic LPG,

- prodej technickych plynd a propan-butanu véetné rozvozi,

- odborna skoleni, prondjem ucebny,

- vlastni plnirna CO,, propan-butanu,

- vlastni svafovna pilovych past,

- ndkladni autodoprava.
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3 Obchodni podnik

Pro praktickou cast diplomové prace byl vybran podnik zabyvajici se pievazné obchodni
¢innosti, proto bylo nutné do této kapitoly zatadit také n€kolik informaci tykajicich se

obchodnich podnikti.

., Obchod v institucionalnim pojeti predstavuje subjekty zabyvajici se prevazné obchodem,
pricemz za obchodni instituce v uzsim slova smyslu jsou chapany subjekty, které nakupuji
fyzické zbozi za ucelem dalsiho prodeje bez jeho podstatnéjsi upravy — obchodni podniky.
(Synek a Kyslingerova, 2010, s. 359)

Synek a Kyslingerova (2010, s. 359) déale uvadéji, ze vyznam obchodnich podniki
v ndrodnim hospodaistvi je mozno dokumentovat na nckolika zékladnich ukazatelich,
které byly v Ceské republice v roce 2008 jiz témé&F na trovni vyspélych statli svéta:

- podil na hrubé ptidané hodnoté (b.c.) — 15,1 %,

- podil pracovnich piilezitosti — 16,4 %,

- podil na poctu podnikatelskych jednotek — 31,8 %.

Obchodni ¢innost je v kazdé firm€ nejvyznamnéjsim bodem, kdy dochézi ke styku mezi
podnikem a jeho vnéj§im okolim. Podnik musi reagovat na urcité vnéjs$i podnéty, ale také
pusobit na své okoli aktivné. Aktivni piisobeni znamena zamérné vytvaret nové potieby
a ucit zékaznika, co je pro n¢j dobré. Prostfedi, kde plsobi dneS$ni podniky je velmi
proménlivé, zmény jsou velmi rychlé a €asto jen tézko predvidatelné.

(Zadrazilova a Khelerova, 1994, s. 11)

Prosperita obchodniho podniku je zasadnim zplsobem zéavisld na hospodaiském vyvoji
vramci ndrodni ekonomiky, vrdmci odvétvi a na vyvoji svétového hospodafstvi.
Na domacim trhu roste pocet hospodatskych subjektii a podniky jsou tedy obklopeny
obrovskou konkurenci. Je mimotfadné¢ vyznamné sledovat vyvoj a strukturu poptavky
a spotifebniho chovani ve vyspélejSich zemich, nebot’ 1ze pfedpokladat, Ze se podobné

trendy objevi i v nasSich podminkach. (Zadrazilova a Khelerova, 1994, s. 11)
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Zadrazilova a Khelerova (1994, s. 13) dale kladou diraz na rostouci vyznam vnéjSich
faktorti ptsobicich na firmu, proto musi obchodni podnik své strategické cile ptizptsobit

nasledujicim skutecnostem:

charakteru hospodaiského vyvoje,

- legislativni upravé vnitini ¢innosti i vnéjsich vztahti podniku,

- statni vnitini a vnéjsi politice,

- vyvoji zasobovaciho a odbytového trhu,

- trendim v demografickém vyvoji,

- ekologickym pozadavkim,

» technologickému vyvoji v oblasti vyrobkll a sluzeb, postupii a metod vyroby
a prodeje,

= rostouci internacionalizaci obchodniho podnikani,

» struktufe hodnot jedince (zdkaznika, pracovnika).

3.1 Typy obchodii podle piredmétu obchodovani

Podle pfedmétu obchodovani miZzeme rozlisit obchod se spotiebnim zboZim a obchod se

zbozim pro dalsi podnikani, nazyvany také jako B2B.

3.1.1 Obchod spotiebnim zboZim

Obchod spotfebnim zbozim zahrnuje prevazné soubor zbozi urceny pro konecného
individualniho spotiebitele. Zakazniky jsou predevs§im jednotlivi obCané, avSak v ramci
tohoto obchodu se uskuteciuji i nakupy drobnych vyrobct a femeslnikti a okrajové nakupy
sttednich a velkych firem. Obchod spotfebnim zboZim pievdzné provozuji obchodni

instituce v uz§im slova smyslu — obchodni firmy. (Synek a Kyslingerova, 2010, s. 359)
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3.1.2 Obchod zboZim pro dalsi podnikani

Jak uvadi Synek a Kyslingerova (2010, s. 359) ,,obchod zbozZim pro dalsi podnikani
(business-to-business, B2B) provozuji kromé obchodnich firem ve znacném rozsahu
i vyrobni podniky svymi organizacnimi utvary nebo navaznymi organizacemi pro prodej,
pripadné pro ndkup (napv. dcerinda spolecnost). Samostatné obchodni firmy, nezavislé
na vyrobci, se vyskytuji zejména pri potiebné kompletaci sortimentu v oblasti zahranicniho
obchodu. Podle velikosti okruhu pusobnosti se rozlisuji trhy regiondlni, celostatni

«

a zahranicéni.

3.2 Obchodni kategorie

Pojmem obchodni kategorie se oznacuje druh obchodni ¢innosti, ktery je charakterizovany
spoleénymi obecné vymezitelnymi znaky. Mezi dvé hlavni skupiny obchodnich kategorii
patii prostfednici a zprostfedkovatelé, nejcastéji zastoupenou kategorii u obchodnich

prostiednikii jsou maloobchod a velkoobchod. (Synek a Kyslingerova, 2010, s. 360)

3.2.1 Maloobchod

Maloobchod je podnik nebo ¢innost zahrnujici ndkup od velkoobchodu nebo od vyrobce
ajeho prodej bez dalSiho zpracovani kone¢nému spotiebiteli, je tedy posledni clanek
fet¢zu od vyrobce k zdkaznikim. Maloobchod vytvafi vhodny prodejni sortiment,
co do druhii, mnoZstvi, kvality, cenovych poloh, vytvaii pohotovou prodejni zéasobu,
poskytuje informace o zboZi, zajiStuje vhodnou formu prodeje a predava marketingové
informace dodavatelim. (Synek a Kyslingerovd, 2010, s.360) Konkurence mezi
maloobchodniky stale roste a dulezitym faktorem pii vybéru urcité prodejny je prave
rozsah poskytovanych sluzeb a schopnost ptizplisobit se specifickym podminkam

a pozadavkim zakaznikd.

43



3.2.2 Velkoobchod

Velkoobchod je podnik nakupujici zbozi ve velkém a ve velkém 1 prodavajici
maloobchodnikiim a drobnym vyrobctiim, a to bez podstatné zmény. Velkoobchod nabyva
vlastnictvi zbozi, které nakoupi a prodava ho pod vlastnim jménem. Velkoobchod zbozi
vetsinou skladuje a rozvazi odbératelim, vyskytuji se vSak 1 dodavky tratové bez vlastniho
skladovani. U spotiebniho zbozi jsou velkoobchodni firmy pievazné nezavislé na vyrobe,
velké retailingové firmy si skladovani a rozvoz zbozi organizuji samy.

(Synek a Kyslingerova, 2010, s. 361)

3.2.3 Velkoobchod a maloobchod spolecnosti Artweld, s. r. o.

Centralni sklad spole¢nosti Artweld, s. r. 0. se sidlem v Liberci funguje jako velkoobchod.
Zbozi je nakupovano v dostatecném mnozstvi tak, aby bylo dostatek skladovych zasob
jak pro prodejni stfediska, tak i pro zdkazniky centrdlniho skladu, tedy velkoobchodu.
Jedna se predevSim o dulezité zdkazniky, kteti nakupované zboZi vyuZivaji pro vyrobu
vlastnich vyrobki. Pfi objedndvani zboZi se zohlediiuje objedndvané mnoZzstvi tak,

aby byly zajiStény co nejoptimalnéjsi dodaci, cenové a dalsi podminky.

Prodejni stfediska spolecnosti Artweld, s. r. 0. se sidly v jednotlivych méstech v severnich
a stfednich Cechach pak funguji jako maloobchod i velkoobchod. Prodejni referenti piisobi
na stfediscich a jsou k dispozici mensim zédkaznikiim nebo tém, ktefi si dopravu organizuji
sami. Obchodni zéstupci se snazi nachazet stdle nové zakazniky a staraji se o stavajici
zakazniky vterénu. V ramci prodejnich stfedisek ma zdkaznik moZnost si zboZi
prohlédnout a vyzkouSet, zaméstnanci podavaji potiebné informace jak zakazniklim,
tak také skladovému a logistickému centru. Zakazniky stiedisek jsou jak kone¢ni uzivatel¢,

tak také mensi 1 vét§i vyrobni podniky.
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4 Zakladni usporadani spolecCnosti Artweld, s. r. o.

V této kapitole bude popsan predmét ¢innosti spoleCnosti Artweld, s. r. 0., jeji vize, poslani
a predpoklady uspésného fungovani spoleCnosti, stejné jako organy spolecnosti

a organizacni struktura.

4.1 Predmét Cinnosti spoleCnosti

Spolecnost Artweld, s. r. 0. se zabyva nasledujicimi ¢innostmi (Obchodni rejstiik a Sbirka
listin, 2012):
a) koup¢ zbozi za celem jeho dalsiho prodeje a prode;,
b) nékup, prodej a skladovani zkapalnénych uhlovodikovych plyni v tlakovych
nadobach vcetné jejich dopravy,
¢) potadani odbornych kurzil, Skoleni a jinych vzdélavacich akci véetné lektorské
¢innosti,
d) zprostiedkovani sluzeb,
e) zprostfedkovani obchodu,
f) cCinnost technickych poradct v oblasti svafovani,
g) zémecnictvi,
h) silni¢ni motorova doprava nakladni vnitrostatni, provozovana vozidly bez omezeni
celkové hmotnosti,

1) plnéni nadob plyny.

Hlavnim pfedmétem cinnosti spole¢nosti je koupé zboZzi za tcelem jeho dalSiho prodeje
aprodej, a to predevSim zbozi, které souvisi se svafovanim, napf. svatfovaci zdroje,
pfidavné svarovaci materialy, ochranné pomucky a dalsi. Druhou hlavni ¢innosti je prode;j
technickych plyni a tfeti, neméné vyznamnou c¢innosti, je provozovani svafecské Skoly.
K témto hlavnim c¢innostem se také vztahuje obr. 4, ktery ukazuje strukturu zékaznikl

spolecnosti Artweld, s. 1. 0.
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Struktura zakazniki spolecnosti
Artweld, s. r. o.

Obr. 4: Struktura zdkaznikit spolecnosti Artweld, s. r. o.

Zdroj: Vlastni zpracovani

4.2 Vize spoleCnosti

Vize poskytuje urcity smér rozvoje spolecnosti na dobu deseti az dvaceti let a znamena
, witvareni budoucnosti“. Vize ptedstavuje budouci chovani organizace a fikd nam,

jak bychom chtéli svoji firmu vidét. (Charvat, 2006, s. 29)

Spolecnost Artweld, s. r. o. stanovila svoji vizi ze tfi pohledli (Uspofadani spolecnosti

a zékladni plan firemnich ¢innosti, 2010):

A) Z pohledu ekonomické situace:

- firma bez investi¢nich a provoznich uvéri — kromé béznych operativnich cizich
zdroju financovani a ¢asove rozloZenych zavazki za byvalymi spolecniky,

- kapitalova stabilita podloZena finan¢nimi ukazateli,

- rozhodujici trzni podil v Ceské republice v porovnani s konkurenci.
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B)

Z pohledu vnitfniho uspofadani:

samostatné fungovani jednotlivych sttedisek bez zasadnich zasaht vedenti,
motivacni systém odmeénovani zalozeny na plnéni cil firmy,

jasné vymezeni odpovédnosti jednotlivych stfedisek a pracovniki,

ergonomické a ptijemné pracovni prostiedi,

propracovany systém neustalého rozvoje schopnosti a védomosti zaméstnanct
na vSech firemnich tGrovnich,

maximalni loajalita pracovnikl viici firme,

pruzny a transparentni informacni systém,

internetovy obchod jako novy distribu¢ni kanal,

ocenéni certifikatem ISO 9001.

Z pohledu vztahu k okoli podniku:

firma vnimana jako silnd, stabilni, prosperujici, vyuzivajici principy udrzitelného
rozvoje,

vyrazny trzni podil na ¢eském trhu.

4.3 Poslani spolecnosti

Poslani spole¢nosti neboli mise vyjadiuje, pro¢ spole¢nost na trhu existuje a je obvykle

jasné od samého pocatku. V prib&éhu doby se muize poslani zménit, protoZe spole€nost

vyuzije novych pftileZitosti nebo zareaguje na nové trzni podminky, v kazdém ptipadé

by vSak mélo byt poslani definovano tak, aby motivovalo zaméstnance. Poslani slouzi

také jako méfitko pro zjiSténi, zda se firma neodchyluje od uréeného sméru.

Dobr¢ definice poslani maji dle Kotlera a Kellera (2007, s. 83) tfi charakteristické znaky:

zamétuji se na omezeny pocet cild,
zduraziuji politiku a hlavni hodnoty spolec¢nosti,

definuji hlavni konkurenc¢ni sféry, v nichZ bude spolecnost operovat.
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Poslani spolecnosti Artweld, s. r. 0. zni (Profil spolecnosti, 2012):
,,Byt zakaznikovi dlouhodobym, seri6znim a spolehlivym partnerem.“

Toto poslani dokonale vystihuje ptedstavu, jak chce byt spolecnost vnimana svymi
zakazniky a co se tedy pozaduje po zaméstnancich, pfitom je vSak ve svém vyjadieni

srozumitelné, jasné a lehce zapamatovatelné.

4.4 Predpoklady uspéSného fungovani spoleCnosti

Predpoklady zdravého ristu a uspéSného fungovani spolecnosti Artweld, s.r. o.
jsou nasledujici:

- kvalitni manazersky tym,

- kvalitni vykonny tym,

- Kklientska zakladna,

- technické a ekonomické zazemi.

Spole¢nost mize dosahnout zdravého ristu a uspéSného fungovani pouze na zakladé
proporciondlniho rozvoje vSech ¢tyt vySe uvedenych prvkl. Zaostani jednoho z prvki
znamena pomalejs$i rlst, popifipadé stagnaci ostatnich prvkd, coZ vyrazné ohrozuje

naplnéni cilii spole¢nosti.

4.5 Organy spolecnosti

Nejvyssim orgdnem spolecnosti Artweld, s. r. 0. je Valnd hromada, kterd se pravidelné

schazi v predem stanovenych terminech.

Pfedmétem jednani Valné hromady je zejména:
- tvorba firemniho fadu,

- stanoveni hlavnich cill a strategii,
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- plén rozvoje spolecnosti,
- rozdéleni zisku,

- schvalovani ucetni zaverky.

Z kazdého konéni Valné hromady je tfeba vyhotovit zapis. Statutarnim organem

jsou jednatelé spolecnosti, kteti byli zvoleni Valnou hromadou.

V cele vykonného aparatu stoji feditel spoleCnosti, ktery ftidi chod firmy
azasvarozhodnuti je odpovédny Valné hromads. Reditel spole¢nosti odpovida
zanaplnéni hlavnich cild spolecnosti, stanovuje dil¢i strategie a cile stfednimu
managementu. Na Valné hromadé¢ zprostfedkovava informace o chodu spole¢nosti, dil¢ich

zamérech a organizacnich zménéch.

4.6 Organiza¢ni struktura spole¢nosti

Organizac¢ni struktura dle Sajdlerové a Kone¢ného (2007, s. 119) piredstavuje uspordaddani
jednotlivych stupiii  organizace, tzn. Cclenéni organizace po strance horizontalni
i vertikalni, ¢lenéni jednotlivych utvarii a vazby mezi nimi. Celkové usporadani organizace

se obvykle zndzornuje graficky tzv. organizacnim schématem.

Jak jiz bylo fedeno, spoleénost Artweld, s. r. 0. ma v ramci Ceské republiky 7 pobocek.
V Liberci stoji dvé budovy, jedna funguje jako administrativni budova a centralni sklad,
druha jako Stfedisko prodejna Liberec a Sttedisko servis. Dalsi dvé stfediska najdeme
v Jablonci nad Nisou, kdy jedno pusobi jako plnirna technickych plyni a svafovna
pilovych past a druhé jako prodejna a Cerpaci stanice LPG. Ostatni stfediska se nachdzeji
v Mimoni, D&¢ing, Ceské Lipé a Kladng. Obr. 5 ukazuje schéma uspoiadani spoleénosti pfi
rozdéleni na jednotliva stifediska a na obr. 6 Ize videt, jak se jednotliva stiediska podileji

na obratu spolecnosti.
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HLAVNI
BUDOVA
Liberec

PRODEINI VYROBNI
STREDISK.A STREDISKO

CENTRALNI SERVIS SVARECSKA SKOLA

~Liberec _ Jablonec nad Nisou _Liberec | |- Tablonec nad Nisou

- Jablonec nad Nizou
-Détin

- Mimof

- Ceska Lipa
-Kladno

Obr. 5: Schéma usporadani spolecnosti Artweld, s. r. o.

Zdroj: Vlastni zpracovani

Podil jednotlivych stiedisek na obratu
spole¢nosti Artweld, s. r. o. Vyrobni

Stredisko servis _ gitedisko D& stiedisko
1% 2%

Centralni sklad

Obr. 6: Podil jednotlivych stredisek na obratu spolecnosti Artweld, s. r. o.
Zdroj: Vlastni zpracovani
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Pro zajisténi co nejlepSiho a nejefektivnéjSiho fungovéani kazdého stiediska ma kazdé
stiedisko svého vedouciho, referenty prodeje a obchodni zastupce. Ve svarecské skole
pusobi mezinarodni svareCsky technolog (jednatelka spolecnosti) a aplikacni technik

svafovani. Centralni servis potom zahrnuje vedouciho servisu a servisni techniky.

Obr. 7 popisuje organizac¢ni strukturu spolecnosti Artweld, s. r. o., kterd ma sidlo v Liberci.
V hlavni budové se nachazi kanceldfe managementu spolecnosti, ekonomické
a marketingové oddéleni a diillezitou soucast tvoii skladové a logistické centrum. Skladové
a logistické centrum zahrnuje odd€leni nakupu a zésobovani, oddéleni prodeje a centralni

sklad spole¢nosti.

JEDNATELE
SPOLEENOSTI
ASISTENTKA
VEDENI
[ I I
SKLADOVE A
LOGISTICKE EKONOMIE A MARKETING
CENTRUM
| | |
, - Ty Vedouci
Vedouei 5LC spalefnosti marketingu
I
| I
NAKUP PRODEJ | Htavnigtemi |
Vedouci nalupu 1'-:lf:r‘liijr-‘:-;l.I:(':11:1]1o skladu
| | [ Geemi |
IRefermﬁ nakupu I Skladmici - fidii I

Tym obchodnich
zdstupch

| Prodejni referenti |

Obr. 7: Organizacni struktura hlavni budovy spolecnosti Artweld, s. r. o.

Zdroj: Vlastni zpracovani
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5 Obchodni tym

Ve stfedné velké spolecnosti se vyplati vénovat zvlaStni pozornost budovani silného
obchodniho tymu. Pravé obchod totiz Zene podnik vpted. Velikost realizovanych obchodt
je pfimo Umérna kvalit¢ obchodniki. Dobry obchodni tym je tedy =zasadni

pro rust spolecnosti.

Pti hodnoceni soucasného stavu obchodniho tymu podnik ¢asto zjisti, Ze pocet obchodnikil
je dostatecny, avSak jeho kvalita neodpovida stanovenym cilim. Muze vSak také nastat

situace, kdy je tfeba obchodni tym rozsifit nebo jej obménit.

Hodnoceni produktivity obchodu vzhledem ke stanovenym cilim se obvykle provadi
na zédkladé¢ méfeni financniho objemu prodeje na jednoho obchodnika. Aby vSak podnik
naSel schopné obchodniky, musi dobfe védet, co od dané pozice ocekava. Toto ocekavani
se muze orientovat na generaci co nejvyssich trzeb, nebo naopak na budovani obchodnich

kontakti. (Srpova a Rehot, 2010, s. 160-161)

., Dobry obchodni tym se neobjede bez schopného obchodniho reditele, ktery obchodniky
Fidi, stanovuje cile, komunikuje s hlavnimi zdkazniky, sleduje vykonnost a reportuje

Jji podnikateli. Musi mit tedy jak obchodni dovednosti, tak i manaZerskeé."

(Srpova a Rehot, 2010, s. 161)

Obchodni tym spole€nosti Artweld, s. r. 0. ma na starosti:

tvorbu zakladni obchodni strategie,

- stanoveni obchodnich cila,

- vyhodnocovani informaci z trhu,

- slouceni funkce vedoucich organizac¢nich slozek (ndkup, prodejni strediska,

projekty, marketing, centralni servis).

Obchodni tym funguje pod vedenim jednatele spole¢nosti a schazi se 1x tydné.
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Projektové obchodni strategie

Cilem strategie podniku je zpravidla patfit k vedoucim konkurentim na trhu, na kterém
pusobi nebo na ktery chtéji proniknout. Tato strategie se sklada zrtznych slozek,
které na sebe navzijem puasobi a mély by se vzijemné posilovat. Mezi prvky strategie
patii: uloha trhu, pfednost soutézeni, rozbor vychozi situace, strategickd cilova pozice,

hlavni kroky a ¢asovy plan.

Strategie vyjadiuje zékladni strategické cile a cesty vedouci k jejich dosazeni. Obchodni
strategie vtiskdva uréitému podnikdni na konkrétnim trhu jeho specificky charakter
a zahrnuje také rozhodnuti, jakou skupinu zdkaznikii uspokojit a jaké jsou jeji potieby.
Ukolem obchodni strategie je tedy ur¢it, jakym zptisobem uspokojit potieby zakazniki

a jak bude podnik konkurovat v daném konkuren¢nim prosttedi. (Mallya, 2007, s. 37)

Spolecnost Artweld, s. r. 0. ziskala zastoupeni pro dodavky v rdmci ¢eského a slovenského
trhu jiz od nékolika vyznamnych zahrani¢nich dodavateli. Pro dva nejvyznamnéjsi

dodavatele, se kterymi spolupracuje nejdéle, tvoii samostatné obchodni strategie.

Jedna se o nasledujici spolecnosti:
- Lorch Schweisstechnik, GmbH se sidlem v Auenwaldu,

- Dinse, GmbH se sidlem v Hamburgu.

Nejen tyto, ale také dalsi dodavatelé spolecnosti Artweld, s. r. 0. voli svoji strategii tak,
ze neoslovuji kone¢né zédkazniky, ale v kazdé zemi hledaji vhodného zastupitele, ktery
funguje jako zprostfedkujici dodavatel pro dany trh. Pokud tedy Cesky nebo slovensky
zédkaznik oslovi pfimo zahrani¢niho dodavatele, ten odkazuje na spolecnost
Artweld, s. 1. 0. jako na svého zastupitele pro Cesky a slovensky trh a spolec¢nost
Artweld, s. r. 0. pfebird a plni pozadavky zdkaznikd. Obchod mezi ceskym
nebo slovenskym zakaznikem a timto zahrani¢nim dodavatelem se tedy vzdy uskuteciiuje

pies spolecnost Artweld, s. r. 0., nikdy ne pfimymi dodavkami od vyrobce.
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Projektova obchodni strategie Lorch

Spolecnost Lorch poskytuje obchodni a technickou podporu spolecnosti Artweld, s. r. o.
prostiednictvim svého zaméstnance, ktery ptisobi jako obchodni zastupce pro Ceskou

republiku. V ramci této podpory existuji tfi linie koncepce vzdelavani.

Prvni linie zahrnuje vzdélavaci Skoleni obchodniho a technického charakteru
pro aplikaéniho technika spoleénosti Artweld, s.r. 0. Skoleni aplikaéniho technika
se zamétuje na hlubsi znalosti technické problematiky, musi byt schopen identifikovat
problém a odstranit lehké zadvady (napft. softwarové problémy). Ve druhé linii jsou Skoleni
zaméstnanci prodejnich stiedisek, ktefi absolvuji nékolikrat roéné obchodni, produktové
atechnické Skoleni. V ramci tfeti linie jsou Skoleni zaméstnanci servisniho oddéleni,

kde se skoleni zamétuje na objektivni posouzeni vykonu a na zkuSenosti se svarovanim.

Projektova obchodni strategie Dinse

Tato strategie se zamétuje predev§im na péci o zékaznika, podporu prodeje, cenotvorbu
a kontrolni ¢innost. PéCe o zékaznika vychazi z tvorby provdzanych cenovych nabidek,
tj. cenova nabidka na zbozi + cenova nabidka na servisni sluzby + cenova nabidka Skoleni.
V ptipad¢ technickych poZadavkii je tento poZadavek feSen piimo s dodavatelem.
Spolecnost Artweld, s. r. 0. zajist'uje instalaci zafizeni u zdkaznika a poskytuje technickou
podporu. Podpora prodeje je tizce provdzana s marketingem a cenotvorba vychazi z cen
konkurence. Kontrolni ¢innost zahrnuje kontrolu stavu zasob a odpovédnost za vynosnost

projektu.

Spolecnost Artweld, s. r. 0. ziskala pravidelné¢ odbératele na spotiebni dily spolecnosti
Dinse, proto je tfeba drzet urcitou skladovou zasobu a tuto zasobu aktualizovat tak,
aby bylo zbozi, o které roste zdjem, vzdy soucasti skladovych zisob a minimalizoval
se stav skladu uneobratkovych polozek. Z divodu nékolika tisici polozek, které

spolecnost Dinse nabizi, ma spole¢nost Artweld, s. r. 0. pro toto zbozi odd¢leny sklad.
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6 Operativni ¢innosti

vvvvvv

centrum (SLC), které sidli v Liberci. Skladové a logistické centrum lze rozdélit
dle dvou zékladnich cCinnosti na oddé€leni ndkupu a zasobovani a oddéleni distribuce
(expedice, fyzické dodani a fakturace). V ramci celého SLC funguje vzdjemna personalni
zastupitelnost. Na obr. 8 je zobrazen logisticky proces objednavani a dodavani zbozi
jak od dodavatele na centrdlni sklad, tak také vramci spoleCnosti Artweld, s.r. 0.

a vyznamnym zakaznikiim spadajicim pod SLC.

Mimori
\ //ﬂbjcdﬂavk Liberec
Kiicovy zdkaznik
z bt.l.ﬂ #_ﬂ_ﬂ_,—f“* K4
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T
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Obr. 8: Logisticky proces spolecnosti Artweld, s. r. o.

Zdroj: Vlastni zpracovani
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6.1 Oddéleni nakupu a zasobovani

Vzhledem k velikosti spolecnosti Artweld, s. r. 0. a jeji obchodni ¢innosti funguje oddéleni
nakupu a zasobovani jako jedno oddéleni, které je jednim ze dvou klicovych odd¢€leni
SLC. Oddéleni nakupu a zasobovani zajisStuje jak hlavni ukoly spojené piimo s ndkupem

zbozi, tak ma také na starosti nékolik dalSich administrativnich tkoli.

Ukoly oddéleni nakupu a zasobovani jsou nasledujici:
- pfijem pozadavkil na objednéani zbozi,
- vybér vhodného dodavatele,
- zasobovani,
- strategicky nakup,
- pfijem zbozi,
- hledani novych potencialnich dodavateld,
- fizeni skladovych zasob,
- vytizovani reklamaci,
- provadéni mésicni zavérky,
- zajiStovani podkladl pro nabidky,
- vedeni databaze dodavateld,

- vedeni databaze dokumentt od dodavatelu.

6.1.1 Prijem pozadavki na objednani zbozi

Oddé¢leni nadkupu a zasobovani piijimé od odd¢leni distribuce pozadavky na objednani
zbozi. Témto pozadavkiim predchazi dalsi skutecnosti, které provadi oddé€leni distribuce
(viz kapitola 6.2.1). Po pfijeti pozadavku zkontroluje oddéleni ndkupu a zdsobovani stav
zasob a rozhodne, zda je potieba objednat zbozi u dodavatele. V pifipadé potieby
objednavky rozhodne oddé€leni nakupu a zasobovani o vhodném dodavateli a tomu posle

objednavku.
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Objednavky odeslané dodavateliim

Pokud oddé¢leni nakupu a zasobovani na zaklad¢ provéreni stavl vSech skladi spole¢nosti
zjisti, Ze je tfeba zbozi objednat u dodavatele, postupuje nasledovné:

1. Vybér vhodného dodavatele — vétsi ¢ast objedndvaného zbozi se opakuje,
objednavky se tedy odesilaji stale stejnym dodavatellim, se kterymi mé spolecnost
smluvné sjednany nejvyhodnéjsi podminky. Pokud se jednd o nového, dosud
neproveéteného dodavatele, je potieba pied odeslanim objednavky ziskat dostatek
informaci pro zajisténi bezproblémového nadkupu a piijeti zbozi.

2. Posouzeni velikosti objednavky pro centralni sklad — posuzuje se obratkovost
zbozi, tedy jestli je potfeba nakoupit urcitou zasobu, nebo se objedna pouze
mnozstvi, které pozaduje zdkaznik. Dulezitym faktem pii posuzovani velikosti
objednavky jsou dopravni naklady. Vzdy musi byt objednano takové mnozstvi,
aby byla zachovéana urcitd ptfidand hodnota k ndkupni cené zbozi, ale nesmi
to byt mnozstvi, které bude v delSim horizontu neprodejné a stane se tedy zasobou,
ktera v sob¢ vaze mrtvy kapital.

3. Kontaktovani stfedisek, zda nepotiebuji u daného dodavatele také objednat zbozi -
z diivodu snizeni nebo eliminace nakladli na dopravu, mnozstevnich slev a dalsich
vyhod.

4. Vytvofeni objednavky — prostiednictvim podnikového informaéniho systému.

5. Odeslani objednavky — prosttednictvim elektronické posty.

6. Potvrzeni objednavky — potvrzeni objednavky od dodavatele slouzi pro tcely
zjisténi terminu dodani objedndvaného zbozi do centralniho skladu. Informaci
o terminu dodani pteddvd nasledné¢ po obdrZeni obchodni tym zakaznikovi.
V ptipad¢ dlouhych dodacich 1hit dochazi k jednani se zdkaznikem a tato situace
je podkladem pro vyhledavani novych dodavatelii, kteti nabizeji alternativni zbozi
a jsou schopni nabidnout lepsi obchodni a dodaci podminky — rychlejsi dodani
zbozi, zavyhodnéjSich platebnich podminek, napt. del§i splatnost, skonto
pfi predasné thrad¢ fakturované castky a dal$i vyhody za pfedpokladu dodéani

alternativniho zbozi vhodného jako nihrada za zbozi nedodané.

57



V piipadé, kdy si zbozi objedndva zékaznik prostfednictvim nékteré z pobocek a pozaduje
rychlé dodéani zbozi, jednd nédkup a zdsobovani s dodavatelem o moznosti dodani zbozi
pifimo na konkrétni pobocku. Tento zpusob feSeni dodani zbozi vSak muze byt méné

vyhodny napft. z divodu vyssSich nakladl na dopravu.

Objednavka je dulezitym dokumentem a vyusténim souboru zdvaznych rozhodovacich
aktivit. Odbératel rozhoduje o velikosti objednavky a tim také o frekvenci dodéavek.
Velikost objednavky a frekvence objednavek v podstaté¢ determinuji roven zasob a vysi
nakladli na ndkupni proces a uzce souvisi se samotnym fizenim zdsob. Hlavnim
pozadavkem na objednavku je stanoveni optimalni velikosti, tedy takové, pii které
jsou minimalni jak ndklady na doplnéni zasob, tak také ndklady na jejich udrZovani.

(Synek a Kislingerova, 2010, s. 201)

Velikost a frekvence objednavky souvisi s modelem fizeni skladovych zasob. Cilem tohoto
fizeni je snizovani doby obratu zasob a piendSeni odpovédnosti na dodavatelské Clanky.
Spolecnost Artweld, s. r. 0. ma s n€kterymi dodavateli uzaviené rdmcové smlouvy, které
prendseji povinnost drzet skladové zdsoby na dodavatele. Tyto smlouvy jsou dilezité
avyhodné predevSim u zbozi, které nakupuji velké vyrobni spolecnosti (napf.

automobilové) a zajist'uji prevenci proti zastaveni vyroby u téchto spolecnosti.

6.1.2 Zasobovani a strategicky nakup

Rizeni nakupu 1ze z hlediska Casu a naroc¢nosti pii rozhodovani rozdélit na operativni fizeni

nakupu, tj. zdsobovanti, a strategické fizeni nakupu.

Strategicky ndkup je vysledkem jednak vlastni situani analyzy, jednak pranikem
nakupniho managementu a podnikového strategického managementu. Pfedpokladem
je tedy soulad strategickych tkoli nakupniho managementu s podnikovou strategii
a podnikovymi cili. Strategicky nakupni management poskytuje zékladni kritéria
pro rozhodovani v zdvaznych krocich ndkupniho marketingu, kterymi jsou zabezpeeni

informaci a planovani nakupu, rozhodovani pii ndkupu nebo jinych formach kooperace,
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pti vybéru dodavatelskych trhi a dodavateld. Nakupni strategie se orientuje na stézejni
zbozi a dodavatele, tzn. na ty c¢lanky, které nejvyznamnéji ovliviiuji naklady, kvalitu
vyrobkli a v souhrnu pak finalni ekonomické vysledky podniku, a to v dlouhodobé&jsim

horizontu. (Tomek a Vavrova, 2007, s. 277-278)

Strategicky nékup ptsobi v dlouhodobém hledisku a musi plnit nasledujici ¢innosti:
- hledani novych moznosti na celosvétové urovni—snizovani rizika nedodani
pozadovaného zbozi zakaznikovi v ptipad¢ vypadku stdlého dodavatele,
- vybér vhodného dodavatele,
- vyjednavani ramcovych smluv,
- sjednavani optimalniho stavu s dodavateli,
- hodnoceni dodavatelt
» zhlediska kvality, v€asnosti, uplnosti dodavek, feseni reklamaci, technické
pomoci, vstiicnosti, a dal§ich hledisek,
- analyza portfolia dodavatelti —snaha o rozvoj prodeje vsSech vyrobku, které
je dodavatel schopen nabidnout,
- podpora tvorby dlouhodobych vztahti s dodavateli
» sdileni osvédcenych feSenti,

= uzka spoluprace a podpora firmy.

U operativniho fizeni ndkupu neboli zasobovani se jedna zejména o opakované nakupy
realizované na zéklad¢ pfedchozich zkuSenosti, jde pfedev§im o rutinni Glohy. V ptipade
nového ndkupu se musi ziskat informace o kvalit¢ dodédvané¢ho zbozi, obchodnich
a platebnich podminkach a dal§i potfebné informace. Ceny jsou dény cenikem nebo
cenovym listem, pfipadné, pokud dodavatel neuvadi cenikové ceny (napt. cena zbozi, které
obsahuje méd’, sttibro a dal$i prvky, se méni v zavislosti na vyvoji ceny na burze), fidi
se nakup dle aktudlnich nabidek. Dodaci a platebni podminky jsou vétSinou stanovené
dle ptedchozich ndkupti. Do operativniho ndkupu patii také aktudlni poptdvky méné

obratkového zbozi pro ti€ely nabidek zbozi zakaznikim.
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6.1.3 Piijem zbozi

Soucésti ¢innosti odd€leni ndkupu a zdsobovani neni fyzicky pfijem zbozi, ale pouze
vytvoteni dokladu o pfijmu (pfijemky) prostiednictvim informacniho systému. Tento
doklad se vytvaii na zdkladé potvrzeného dodaciho listu. Po obdrzeni zbozi se provadi
kontrola spravnosti dodan¢ho zbozi a kontrola spravnosti dodaného mnozstvi. Fyzicky
piijem zbozi provadéji skladnici nebo vedouci skladu. Po fyzické kontrole a prepocitani
zbozi se toto zbozi eviduje pomoci podnikového informaéniho systému. Evidence
prostfednictvim informacniho systému je piehledna, umoziuje naslednou elektronickou
fakturaci a slouzi také pro tucely ucetnictvi. Spolu s informacemi o pfijmu zboZzi
se do systému zaddvaji dalsi dalezitd data, napt. celni kéd, zemé plvodu, védha zbozi

a dalsi informace potfebné pro evidenci zbozi pfijatého ze zahranici.

Postup p¥i piijmu zboZi prostfednictvim informacniho systému

- prijem se provadi na zdkladé dodanych faktur, pfipadné¢ ocenénych dodacich listd —
dodaci list nebo faktura musi byt fadné¢ podepsany osobou, kterd zbozi fyzicky
pfijimala a kontrolovala,

- kontrola cen — dle platnych cenikl nebo aktualnich nabidek, kontrola cenikovych
cen zadanych v systému,

- kontrola uvedené splatnosti — dle pfedem domluvenych obchodnich a platebnich
podminek,

- zauctovani doslé faktury a parovéani s dokladem o pfijmu (piijemkou),

- archivace ptijemek.

6.1.4 Dalsi Cinnosti spojené s oddélenim nakupu a zasobovani

S ¢innosti oddé€leni ndkupu a zésobovani déale souvisi mnoho administrativnich ¢innosti.
K témto cinnostem patii napt. aktualizace databaze dodavatelli, aktualizace databaze
dokumentil od dodavateld, sprava a evidence smluv na dlouhodoby 1 kratkodoby pronajem

lahvi s technickymi plyny, fakturace ndjemného za lahve, spriva adresdie zakaznikd,
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zadavani karet partnert, vypliovani formuldie pro Eko-kom, objedndvéani kancelaiskych
a rezijnich potieb, kontrola nabidek, mési¢ni zavérka, podileni se na vyvoji informaéniho

systému a dalsi innosti.

Databaze dodavateld je vedena spolecné s databazi zakaznikl a to také proto, Ze nékolik
zakazniki jsou soucasn¢ dodavatelé a naopak. Aktualizace probihé na zakladé komunikace
systému s obchodnim rejstiikem, kdy dochazi k aktualizaci ndzvu, sidla a provéteni,
zda zakaznik neni v insolvenci. Pokud chce nékteré ze stiedisek zadat do systému nového
zakaznika, musi poslat pisemny pozadavek s potfebnymi ndlezitostmi (napi. kontakt)
na oddéleni nakupu a zéasobovani. Na zaklad¢ pozadavku stiediska zadaji pracovnici

oddéleni nového zékaznika do systému.

Soucasti adresare firem (dodavatelil a odbératelll) jsou také karty partnerd. Pod pojmem
karta partnera oznacuje spolecnost Artweld, s. r. o. vytistény formulaf, ktery obsahuje
jednak informace pro jednoznacnou identifikaci zdkaznika a jednak druhy sortimentu,
které je spolecnost Artweld, s. r. 0. schopna svym zakaznikiim (i potencidlnim) nabidnout.
Kartu partnera vypliiuji obchodni zastupci pii navstévé zakaznikli a slouzi nejen
pro piehled sortimentu, ktery zdkaznik odebird od spolec¢nosti Artweld, s. r. o., ale také
pro pirehled, jaké zbozi odebird zakaznik od jinych dodavateli a existuje tedy urcity

potencidl, Ze by zdkaznik mohl dany sortiment nakupovat také v Artweldu.

Veskeré materialy od dodavatell (katalogy, ceniky, atesty, a dalsi) se ukladaji na centralni
disk a jsou pfistupné vSem zaméstnancim spolec¢nosti. Tyto materialy slouzi jako rychly
podklad pro nabidky zakaznikiim a na zékladé téchto materialii se také kontroluji nabidky
zakaznikim. Pfedmétem kontroly jsou pfedevSim ceny uvedené v nabidce, které museji

ctit urcité rabatové podminky.

Smlouvy na prondjem lahvi uzaviraji se zakazniky jednotliva stfediska. Smlouva musi mit
urité nalezitosti, které nasledné po podepsani zadavd do systému oddéleni nakupu
a zadsobovani. Nijemné je fakturovano jednou mésicné automaticky prostfednictvim
informacniho systému, oddéleni ndkupu a zasobovani pouze disledné kontroluje, zda byly

zadany vSechny informace spravn¢ a zda je tedy najemné vyfakturovano bezchybné.
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6.2 Oddéleni distribuce

Distribu¢ni oddéleni je druhou, neméné vyznamnou, soucasti skladového a logistického
centra. Hlavnim poslanim odd¢€leni distribuce je zajistit plynulé zasobovani jednotlivych

prodejnich stiedisek a zdkaznika co nejefektivnéjSim zptisobem.

Ukoly ttvaru prodeje a distribuce:
- pfijem a zpracovani objednavek,
- skladovani zbozi,
- sprava konsignacnich skladi,
- distribuce zbozi,
- péce o zakaznika,
- inventarizace zbozi,
- sledovani obratu zasob,
- databaze zakaznikda,
- marketing,

- ostatni ¢innost.

6.2.1 Prijem a zpracovani objednavek

Objednavka miize byt piijata:
-z prodejnich stiedisek,
- od kli¢ovych zakaznik,
- od zékaznikli mimo pusobnost prodejniho stediska,
-z centralniho servisu,
- ze svarecske skoly,
-z vyrobniho stfediska,
- od vedouciho centralniho skladu,

- od obchodnich zastupcii spadajicich pod skladové a logistické centrum.
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Objednavka by méla mit vzdy pisemnou formu, preferuje se doruceni e-mailem, popf.
faxem. Prodejni stiediska vytvareji objednavky prostiednictvim podnikového informac¢niho
systému a e-mailem posilaji oznameni (avizo) o vytvofeni nové objednavky v systému.
Stejnym zpusobem postupuje také centralni servis, svarecskd skola a vyrobni stiedisko.
Oznameni (avizo) o vytvotreni nové objednavky slouzi referentiim prodeje jako informace,
ze je objedndvka jiz dokonCena a mize byt tedy pfenesena do rezervace. Zakaznici

vetsinou generuji objednavky ve vlastnim informa¢nim systému.

Objednavka od vedouciho centralniho skladu musi byt vzdy podana pisemné, zde dochazi
k osobnimu ptfedani objednavky a objednavka slouzi k doplnéni skladovych zasob.

Skladové zasoby slouZzi pro moZznost okamzitého vykryti pozadavku zékaznika.

Postup p¥i zpracovavani objednavek

1. Pfijem objednavky — objedndvka musi mit vzdy pisemnou formu a muize
byt pfijata na zaklad¢ pfijatého e-mailu (specialni formulafe generované
informa¢nim systémem zdkaznika, popt. pouze jako text v e-mailu) nebo faxu.
Jednotliva stiediska tvofi objednavky prostfednictvim informacniho systému
spolecnosti a pro lepsi prehlednost posilaji e-mailem oznameni (avizo), ze byla
objednavka vygenerovana a nebude jiz dale upravovana.

2. Evidence objednavky — tisk objednavky a jeji archivace az do okamziku
kompletniho dodéani zbozi zakaznikovi.

3. Rezervace objednavky — uzamknutim objednavky se tato objednavka prenasi
prostfednictvim informacniho systému do evidence rezervaci. U objednavek
od zékazniki se musi jednotlivé polozky zadat do informaéniho systému ru¢né.
Kazdé rezervaci systém automaticky ptidéli nésledujici Cislo v fad€. Systém
rezervaci slouzi jako kompletni prehled vSech pfijatych objedndvek a lze z nich
také vycist, zda je zbozi skladem nebo je potfeba ho objednat u dodavatele.

4. Proveéteni stavu skladu — po preneseni objednavky do rezervace je mozné v této
rezervaci vidét, kolik mérnych jednotek dané¢ho zbozi je na centralnim skladu
akolik je potfeba objednat pro komplexni dodani zbozi na stfedisko nebo

zakaznikovi. Prvotné se tedy provadi provéfeni stavu centralniho skladu. Pokud
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neni zbozi dostupné z centralniho skladu, ale maji ho na stavu na nékterém
prodejnim stfedisku, dochdzi ke komunikaci se stiediskem a posuzuje
se obratkovost dan¢ho zbozi. Stredisko, které disponuje timto zbozim, se musi
rozhodnout, zda mtze poskytnout zbozi zékaznikovi. Pokud ano, pievede toto
stiedisko zbozi na centralni sklad (vystavi doklad o pievodu zbozi — prevodku -
a zbozi fyzicky preveze) a centralni sklad doda zbozi zdkaznikovi, ktery zbozi
objednal. V pfipad¢ ptevodu zbozi ze stiediska musi dané stfedisko zvazit

skladovou zasobu a rozhodnout o piipadném doobjednani zbozi na sklad.

PoZzadavel zalawmika
O'bjednsvka prijatd
od zakaznika

l

Vvtvofenl razervacs

ANO Ja zbozi skladam
v dostatsénsm

mnoZstvl??

Eozhodnuti o walikost
objednavky
¥
Dodani zbozl Objednavka odeslans
zakammikowi dodavatali
¥ ¥
Vystaveni faktury Piijem zboZi od
dodavatala
¥
Ptijem platby

Obr. 9: Postup p7i zpracovani objednavky ve spolecnosti Artweld, s.r.o.

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Obr. 9 ukazuje postup pii zpracovani objednavek, a to od pfijeti pozadavku od zékaznika
az po piijem platby za uspokojeni tohoto pozadavku. Dle pozadavki zdkaznika uvedenych
v jeho objednavce se provéfuje stav skladu. U polozek, které objedndvaji vyznamni
zékaznici spoleCnosti, je stanoven urcity minimalni stav zasob. Tento stav se kontroluje
pti piijeti objednavky a v piipadé potieby déavaji referenti prodeje pozadavek na objednani
pottebného mnozstvi. U vétsSiny skladovych polozek je stanoven minimdlni stav ve vysi
spotfeby za uplynulé dva meésice. Polozky, které nejsou v okamziku objednavky dostupné
na sklad¢, se objedndvaji u dodavateli. Termin dodani se liSi v zavislosti na sidle
dodavatele (Cesky nebo zahrani¢ni dodavatel) a v zavislosti na tom, zda se jedna
o zakazkovou vyrobu nebo je zbozi u dodavatele bézné dostupné. Zakaznik je o terminu

dodani vzdy informovan.

6.2.2 Skladovani zbozi

vvvvvv

obchodniho podniku. Na skladé¢ by mélo byt pouze takové zbozi, které ma rychlou
obratkovost a nevaze tedy na sebe finan¢ni prosttedky, zaroven vSak musi byt zajisténo
rychlé vyfizeni pozadavku zakaznika. ZboZi je na centralni sklad pfijato od dodavatele
nebo pfepravni sluzby a je uskladnéno v regdlech v rozdéleni dle ptibuznych komodit,
dle vyznamnych odbératelti nebo dle vyrobece (napt. elektrody, svafovaci draty, Faurecia,

Dinse, ...).

Skladovani zboZi zabezpec€uje uskladnéni produktii mezi mistem vzniku a mistem spotieby
a poskytuje managementu informace o stavu, podminkdch a rozmisténi skladovych

produktt. Sklady umoziuji preklenout prostor a Cas.

Drahotsky a Rezni¢ek (2003, s. 19) rozeznavaji tfi zakladni funkce skladovéni.
a) Piesun produkti:
e pfijem zbozi — vylozeni, vybaleni, aktualizace zaznami, kontrola stavu

zboZi, ptekontrolovani privodni dokumentace,
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e transfer Ci ukladani zbozi — pfesun produkti do skladu, uskladnéni a jiné
piesuny,
e kompletace zbozi podle objednavky — pieskupovani produkti podle
pozadavku zdkaznika,
e piekladka zbozi (cross-docking) — zmista pfijmu do mista expedice,
vynechani uskladnéni,
e cxpedice zbozi — zabaleni a ptfesun zasilek do dopravniho prostredku,
kontrola zbozi podle objednavek, tpravy skladovych zdznami.
b) Uskladnéni produkti:
e prechodné uskladnéni — uskladnéni nezbytné pro dopliovani zékladnich
ZAasob,
e cCasov¢ omezené uskladnéni — tykd se zasob nadmérnych (naraznikové
zasoby).
¢) Ptrenos informaci:
Ptenos informaci se tyka stavu zasob, stavu zbozi v pohybu, umisténi zasob,
vstupnich a vystupnich dodavek, zakaznikt, persondlu a vyuziti skladovych prostor
(elektronickd vyména dat, technologie carovych koda). Vyuziti technologie
carovych koda vyraznym zplsobem usnadiiuje evidenci materidlu a zbozi
na skladé. Po odecteni carového kodu se zobrazi informace o daném druhu
materidlu ¢i zbozi, které je automaticky odecteno ¢i piicteno na sklad. Osobni
pocitace hraji pfi vymeéné dat dileZitou Ulohu. Nejriiznéj$i informacni systémy
znaéné urychluji, zefektiviiuji a zkvalitituji pfenos informaci, potiebnych k zajisténi
vSech funkci skladovani. Nepostradatelné je v této oblasti pochopitelné propojeni

pocitaci do siti.
6.2.3 Sprava konsignacnich skladu
Konsignac¢ni sklad je fyzicky sklad materialii a zboZi v misté sidla odbératele. Od béZzného
skladu se formaln¢ lisi tim, ze zbozi uskladnéné v konsigna¢nim skladu je ve vlastnictvi

dodavatele. Dodavatel tedy vytvofi zasobu konsignovaného zbozi na své ndklady.

Odbératel je na zdkladé smlouvy povinen skladovat konsignované zbozi oddélené
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od zbozi, které eviduje ve svém majetku a dohodnutym zptisobem reportovat sortiment
a hodnotu odebraného konsignovaného zbozi. Na zékladé reporti pak dodavatel vystavuje
vuci odbérateli danové doklady a dopliiuje stav konsignacniho skladu na pozadovanou

uroven. (Konsignac¢ni sklad, 2008)

Spolecnost Artweld, s. r. o. zfidila n€kolik konsignacnich skladii u svych vyznamnych
odbérateli. Fakturace zbozi spotfebovaného z konsignacniho skladu a jeho doplnéni
na pozadovanou uroven se provadi dle individualnich podminek a pozadavkul jednotlivych
zakaznikd. Zbozi je tedy az do okamziku zaplaceni danového dokladu zakaznikem

majetkem spolecnosti Artweld, s. r. o.

Z¥izeni konsignaéniho skladu pfinasi dle Simana a Petery (2010, s. 105) fadu vyhod:
- zajisténi plynulosti vyrobniho procesu,
- flexibilni reakce na pozadavky zakaznikd,
- snizeni nakladl na kapital (vyhoda pro zakaznika, pro Artweld to naopak znamena
zvySeni ndkladi na zasoby),

- snizeni dopravnich a administrativnich nakladu.

6.2.4 Distribuce zbozi

Distribuce zbozi navazuje na piedchozi kroky v logistickém fetézci, které zajistuje

oddé¢leni nakupu a zdsobovani.

Jak uvadi Sixta a Macat (2005, s. 56) ,, distribuce musi zajistit:
- vysokou uroven sluzeb,
- wbudovani site fyzicke distribuce (pocet meziclanku, skladii a jejich kapacity),
- Vhodny podil zasob skladovanych v jednotlivych skladech,

I3

- moznosti primého prodeje.

Distribuce zbozi probiha dle planu pravidelnych zavozi stfedisek a zékaznikli, nebo

je zbozi odeslano ptepravni spolecnosti v den pfijeti objednavky a to v pfipade,
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ze je skladem v dostateéném mnozstvi a jednd se o zékaznika, ktery nespada
do pravidelnych zavozii, ale kterému je zbozi dodavano prostfednictvim sluzeb
prepravnich spolecnosti. Pfed odeslanim piipravené¢ho zbozi se provadi duplicitni kontrola
pro zajisténi bezchybnych dodavek. K dodavanému zbozi se vystavuje dodaci list a dafiovy
doklad, v ptipad¢ prevodu zbozi mezi stfedisky jsou dodaci list a danovy doklad nahrazeny
pouze dokladem o pfevodu zbozi (ptfevodkou). Vystavenim pievodky dochazi k prevedeni
zbozi prostfednictvim systému, je vSak tieba zbozi prevést také fyzicky. Stredisko, které
prevadéné zbozi ptijme, pak na zaklad¢ pozadavku zakaznika vystavi dodaci list a daflovy
doklad zakaznikovi. V ptipad¢€, Ze jsou polozky z jedné objednavky dodavany postupné,
v n¢kolika dodavkach (napf. pfi objednani neskladové polozky nebo v ptipadé zakazkové

vyroby), je diilezita kontrola uplnosti dodavky.

Zbozi je rozvazeno bud’ vlastni dopravou dle pravidelnych zavozil, jak ukazuje tab. 1
atab. 2, nebo je zasilano pfepravni sluzbou. Vlastni dopravou jsou zavazeni predevsim
vyznamni zékaznici, naopak u mensich zésilek nebo v ptipadé zésilek na delsi vzdéalenost
mezi spolecnosti Artweld, s. r. 0. a zdkaznikem je vyhodnéjsi vyuZzit sluzeb prepravnich
spoleCnosti. Pred kazdou fyzickou dodavkou zbozi je tfeba provétit ekonomickou

vyhodnost obou moznosti dodani zbozi zakaznikovi.

Tab. 1: Tydenni zavozy zakaznikiim viastni dopravou spolecnosti Artweld, s. r. o.

DEN V TYDNU PRAVIDELNE OKRUHY ZAVOZU ZAKAZNIKU

s Ridi¢ 1: Vamberk - Ji¢in - Hofice
Pondéli

Ridi¢ 2: Bakov nad Jizerou - Mlada Boleslav - Turnov - Jablonec nad Nisou

Utery Straz nad Nisou - Chrastava - Liberec

Stieda . i .
Bakov nad Jizerou - Mlada Boleslav - Turnov - Jablonec nad Nisou

Gt Rumbursky vyb&Zek - Lovosice - Litoméfice - Roudnice - Stéti

Patek

Bakov nad Jizerou - Mlada Boleslav - Turnov - Jablonec nad Nisou

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Tab. 2: Zavozy firemnich stiedisek spolecnosti Artweld, s. r. o.

PRODEJNA PRAVIDELNE ZAVOZY

Liberec L & 8 5 g ;
Pribézné, centrala je ve stejném arealu

Jablonec nad Nisou

2x tydné dle dohody
it Utery a &tvrtek se zavozem z Zelivského (Jablonec nad Nisou)
Décin o ; .
Utery a Ctvrtek se zavozem z Zelivského (Jablonec nad Nisou)
Kladno

Postou, prepravni sluzbou

Zdroj: Vlastni zpracovani

6.2.5 Péce o zakaznika

Z poslani spolecnosti vyplyva snaha o zajisténi dlouhodobé spoluprace se zdkaznikem.
Pokud vsak spolecnost zakaznikovi neposkytne potiebnou péci, nebude mit zdkaznik
zajem o dlouhodobou spolupraci. Soucasti péfe o zdkaznika je feSeni technickych
problémt a spolupréce jak s marketingem, tak obchodnimi zastupci, aplikaénim technikem

a svafecCskou Skolou. Svarecska skola poskytuje predevSim technologické poradenstvi.

Uroveti logistického systému podniku je zakazniky vnimana prostiednictvim rozsahu
a kvality poskytovanych sluzeb, které jsou tedy pro podnik a pro jeho logisticky systém
klicovou oblasti. Aby byl podnik konkurenceschopny, musi mit pro rozvoj sluzeb
zakaznikiim vypracovanu urcitou strategii a dasledn¢ ji uplatiiovat uvniti i vné podniku.

(Sixta a Macat, 2005, s. 67)

Sixta a Macat (2005, s. 71-72) dale uvadé&ji, Ze pfedpokladem tvah o sluzbach zakaznikiim
je disponibilita zbozi, tj. zaruka, Ze zbozi pozadované zékaznikem je na skladé nebo muze
byt ve slibené lhité dodano. Za kritéria kvality poskytovani sluzeb zdkaznikiim
se povazuji:

- spolehlivost dodani,

- Uuplnost dodavek,

- premeéiené (kratké) dodaci lhuty,
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- poskytované piedprodejni a poprodejni sluzby,
- kvalita distribuce,

- poskytovani informaci.

Zakaznici preferuji spolehlivost dodani a uplnost dodavek vzhledem k tomu, zZe nedodrzeni
zvyseni nékladu. ,, Kvalita distribuce se projevuje minimalnim poctem nespravnych zasilek,
jejich neposSkozenim, nechybéjicimi nebo nezpozdeénymi doklady k zasilkam apod.

(Sixta a Macat, 2005, s. 72-73)

Jak dale tikd Sixta a Macat (2005, s. 73) je nutno rozliSovat, o jaky druh zdkaznika
se jedna. Pro finalniho spotiebitele, maloobchodni nebo velkoobchodni podnik je Groven
sluzeb zakaznikim stejné vyznamnd jako cena vyrobku vcetné poskytnutych sluzeb.
Jiné pozadavky vsSak bude mit zdkaznik z vyrobni sféry, pro kterého je uroveinn sluzeb
uplnost a vcasnost dodavek, bude si zdkaznik pravdépodobné hledat jiného dodavatele,

aby zajistil bezproblémovy chod pfi vyrob¢ v jeho organizaci.

Pro ptehled o zdkaznicich spolecnosti Artweld, s. r. o. je prostfednictvim podnikového
informacniho systému vedena databdze zakaznikl, ke které maji pfistup vSichni
zaméstnanci firmy. Tato databaze je pravidelné aktualizovéna prostfednictvim ovétovani
podnikii v obchodnim rejstiiku. V databazi lze najit mnoho uzite¢nych informaci,
napt. prehled vSech polozek, které byly zakaznikovi od zahajeni spoluprace prodany.
Dale systém umoziuje prehledné vedeni poznamek napf. o polozkach, které byly
zakaznikovi nabidnuty a jeho reakce na tyto nabidky (tyto informace jsou dilezité

napft. pfi zméné obchodniho zastupce).

6.2.6 Sledovani obratu zasob

Vedouci centrdlniho skladu sleduje obrat zasob, stanovuje limity zdsob (minimalni

skladové mnozstvi) a provadi jejich aktualizace. VZdy je tieba zajistit dostate¢nou, nikoli
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vSak nadmérnou, zasobu zbozi pro zdkaznika. Cilem zasob je co nejrychlejsi uspokojovani
potieb zdkaznika, proto je sledovani obratu zdsob a aktualizace limitd zasob velice
dalezitou c¢innosti kazdé spole¢nosti. V piipadé vysokych zasob neobratkového zbozi

se toto zbozi stava soucasti vyprodejovych akci.

Skladové zasoby se udrzuji pfedevsim pro vyznamné zakazniky, na centralnim skladu tedy
nejsou vzdy dostupné vsSechny polozky, které dokaze spolecnost Artweld, s.r. o.
zprostfedkovat. Minimalni stav skladovych zasob je u nckterych polozek dany piesnym
poctem meérnych jednotek, u jinych polozek se udrzuje takovéa skladova zasoba, ktera
odpovida spotfebé napi. za predchozi dva mésice a mélo by tedy byt na sklad¢ takové
mnozstvi, které v primeéru vysta¢i na doddvky na dal§i dva mésice. Tato strategie
se vyuziva napf. u nové doddvanych polozek, kde neni pfedem mozné stanovit budouci
spotfebu zékaznika. Existuji vSak také polozky, které se z diivodu nizké prodejni ceny
(vétsinou z diivodu zachovani ceny vyznamnym zakaznikiim i po zdrazeni dodavatelem)

objednavaji ve velkém mnozstvi, které miize predstavovat az n€kolikamésicni zasobu.

6.2.7 Marketing

Podstatou marketingu je snaha nalézt rovnovahu mezi zdjmy zakaznika a podniku,

klicovym bodem by vSak mél byt zdkaznik.

Marketing lze chéapat jako soubor aktivit, které si kladou za cil ptfedvidat, zjiStovat,
stimulovat a uspokojit potieby zakaznika. Marketingové metody, néstroje a principy
se vyvijeji pro moznost podniku ptizpisobit se slozitym a velmi proménnym podminkam
fungovani trhu a soucasné pro mozZnost aktivné plsobit na dynamické vztahy

mezi nabidkou a poptavkou s cilem dosazeni pfiméfeného zisku. (Zamazalova, 2010, s. 3)

,, Marketing lze tedy definovat jako proces, v nemz jednotlivci a skupiny ziskavaji
prostrednictvim tvorby a smeny produktii a hodnot to, co pozaduji. Obsahem tohoto
procesu je poznani, predvidani, stimulovani a v konecné fazi uspokojeni potreb zdkaznika

tak, aby byly soucasné dosazeny cile organizace.,, (Zamazalova, 2010, s. 3)
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Marketing znamena vytvoireni vazeb s trhem, v ramci néhoz pak podnik ptisobi na urcitou
cilovou skupinu tak, aby byly respektovany pozadavky zdkaznikl. Tato myslenka vychazi
z ptedpokladu, ze si zdkaznik nekoupi zbozi pouze jednou, ale pfijde koupit opétovne.
Otose opiraji moderni marketingové koncepce zohlednujici socialni, ekologické
a jiné problémy soucasné spolecnosti, které mize podnik svym plisobenim na trhu ovlivnit.

(Lukoszova, 2004, s. 90)

Dtlezitou funkci pfi  prodeji zbozi zdkaznikiim spoleCnosti  Artweld, s. r. o.
ma mj. marketingové oddéleni. Podporuje prodej tim, ze sleduje ceny konkurence
a spolupracuje pfi organizaci predvadécich akci (napf. vytipovani zakaznika, osobni

pozvani a dalsi).

Cilem marketingového odd¢leni je prezentovat spole¢nost jako spolehlivého partnera,
ktery disponuje nejnove€jSimi poznatky, neustdle se rozviji a prohlubuje své znalosti
a je pfipraven tim nejefektivnéjSim zptisobem fesit jakykoliv problém. Marketingové
oddéleni informuje o novych sluzbich a novém zbozi a seznamuje zakazniky
(i potencidlni) s budoucimi zaméry spolecnosti, dale upravuje internetové stranky tak,
aby spliiovaly dané pozadavky (napf. schopnost zaujmout na prvni pohled, snadna
orientace, atd.) a tvofi vizualni identitu firmy (design loga, vizitky, propagacni materidly
a dal8f). Kvelmi vyznamnym c¢innostem marketingového oddéleni patii také analyza

trznich dat.

6.2.8 Ostatni ¢innost

K ostatni ¢innosti distribu¢niho centra patfi:

vyfizovani reklamaci — postoupeni referentovi nakupu,

- zapujcky svarovaci techniky,

- kontrola vozového parku, zajistovani technickych kontrol a emisi,
- obalové hospodafstvi,

- odpadové hospodaistvi.
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7 Prodejni strediska

Prodej je dil¢i oblasti ¢innosti v odbytovém procesu. Pti prodeji se prodavajici zavazuje

ptrevést na kupujiciho vlastnické pravo k uzivani a kupujici se zavazuje uhradit kupni cenu.

Dilezitym krokem je planovani cili, kterych ma byt v oblasti prodeje dosazeno. Tyto cile
zasadn¢ vychazeji ze zékladnich cili a ukoli podniku a mohou mit strategicky
nebo takticky charakter. Strategické cile jsou orientovany na stanoveni zdkladnich smért
odbytové politiky podniku. Taktické cile mohou byt formulovany jako zcela konkrétni
zaméry v objemu trzeb, prodaném mnozstvi, podilu na trhu apod. podle jednotlivych
vyrobkd, trznich segmenti a odbytovych oblasti. Ocekavanou vysi prodeje je nutné
provazat sukoly vnakupu, se skladovacimi a piepravnimi moznostmi apod.

(Synek a Kislingerova, 2010, s. 213-215)

Mezi ¢innosti prodejnich stiedisek spolecnosti Artweld, s. r. 0. patfi:
- obsluha zakaznik,
- fakturace, zarucni a pozaruc¢ni servis,
- objednavani, ptijem a skladovani zboZi,
- ftizeni obchodnich aktivit obchodniho zastupce,
- vedeni pokladny, fizeni pohledavek,
- analyza odbéri zakaznik,
- marketing,
- plnéni strategickych cilu,
- doprava,
- pronajem zboZi,
- obalové hospodarstvi,

- provadéni inventury.
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7.1 Obsluha zakazniku

Ke kazdému zakaznikovi by mélo byt ptistupovano individudlng, tzn.:
- zjisténi konkrétnich potieb,
- analyza technickych problémii,
- zjisténi technické vybavenosti pracoviste,

- adalsi faktory.

Pti obsluze zédkazniki musi byt vyrobek zakaznikovi pfedveden, prodejce musi zékaznika
seznamit s obsluhou vyrobku a zaru¢nimi podminkami, popt. sezndmit s dalSimi produkty,
které mize zaméstnanec pobocCky zajistit. Stejné tak by se mél prodejce pii obsluze snazit
ziskat informace z daného oboru (napft. trendy, nova technické feSeni, obchodni strategie,

zameéry, a dalsi), které spole¢nosti mohou pomoci pfii orientaci na dalsi zdkazniky.

7.2 Objednavani, prijem a skladovani zbozi

Prodejni stfedisko tvofi pii pozadavku na dodéani zbozi objednavku prostfednictvim
podnikového informac¢niho systému. Pfed odeslanim objednavky vSak musi urcit optimalni
mnozstvi objednavaného zbozi na zakladé analyzy prodeje, vlastnich zkuSenosti
a aktudlnich potfeb zakaznikd. Po vygenerovani objednavky v informac¢nim systému
odesila stfedisko elektronické oznameni (avizo) na oddé¢leni distribuce, objednéavka

je timto oddé€lenim zpracovana a pfenesena do rezervace. (viz kapitola 6.2.1).

Standardné pfijimaji stfediska zboZi pii pravidelnych zavozech z centralniho skladu,
v ptipad¢ potieby rychlejSiho dodéani zdkaznikovi lze vSak vyuZzit sluzeb ptepravnich
spolecnosti ato jak pfi doddvani z centralniho skladu, tak 1 napfimo od dodavatele.
Pfi pfijmu zboZzi je nutnd jak kvantitativni kontrola dle dokumentd, které jsou soucasti
dodavky (pfi ptevodu z centrdlniho skladu figuruje jako dokument ptevodka, pii piimé
dodavce od dodavatele dodaci list a danovy doklad), tak kvalitativni kontrola, ktera

zahrnuje posouzeni spravnosti dodaného zbozi a piipadné posouzeni poskozeni zbozi.
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V ptipadé, kdy stiedisko obdrzi zbozi pfimo od dodavatele, posilaji zaméstnanci dodaci list
a danovy doklad ke zbozi na oddé€leni nakupu a zdsobovani, které zbozi zaeviduje

prostiednictvim informac¢niho systému (vytvoii ptijemku).

Zbozi na prodejnich stfediscich je skladovano na wurcenych mistech v regalech,
popt. je vystaveno na k tomu ur€enych stojanech ¢i vystavnich mistech. Technické plyny

a propan-butan jsou skladovany v kovovych paletach v hale technickych plynt.

7.3 Analyza prodeju

Zasobovani vyznamnych zékaznikl si zajiStuji prodejni stiediska sama a kazdy mésic
provad¢ji analyzu jejich objednévek. V ptipad€ odchylek od pravidelnych nakupt je nutna
komunikace se zdkaznikem, navrhnuti feSeni této odchylky a jeho realizace. Pti ztraté
urcitého zakaznika nebo v pfipad¢é nahrazeni jedné polozky polozkou jinou je povinnosti
kazdého stiediska o této skutecnosti informovat SLC. Ukolem SLC je potom piehodnoceni
stavu zasob a pfipadna uprava objednaciho mnozstvi. Naopak pfi ziskdni nového zdkaznika
musi byt SLC také informovano pro zajiSténi dostatecnych skladovych zasob,

aby nedochazelo k dlouhym dodacim lhiitam pti vykryvani objednavek zédkazniki.

Cilem analyzy zdkaznikl je zjisténi jejich potieb a pritbéhu jejich rozhodovani. Pti analyze
se zjiStuji potieby a postoje zakaznikl a jejich pozadavky na informace. Stfedem z4jmu
je také nakupni a ristovy potencidl zakaznikti a citlivost zdkaznikdi na ceny. Nemén¢

dilezita je také analyza nékladi na dodani produkti zakaznikovi.

7.4 Dalsi ¢innosti

K dal§im c¢innostem vykondvanym na prodejnich stfediscich miZzeme =zatadit také
marketing. Uplatiovanim marketingu stfediska pozitivné piisobi na zvySovani odbért
zakaznikl. Cilem marketingu je zjistit neuspokojené potfeby a pfani na trhu, které dané

sttedisko pfeméni do podoby ziskovych pftilezitosti a realizuje zisk. Do této oblasti patii

75



vizualizace prodejnich akci, zmény expozice, dopliiovani propagacnich materiald,
dilezitou cinnosti je také ziskavani informaci ztrhu, a to jak zterénu pfi Cinnosti
obchodniho zéstupce, tak také pfimo od zakazniki na prodejné. Vyznamnou soucasti
¢innosti prodejniho stfediska je oslovovani potencialnich zakaznikti, tvorba a aktualizace

cenovych nabidek a tvorba komplexnich nabidek servisnich sluzeb.

Prodejni stfediska znaji strategické cile spolecnosti Artweld, s. r. 0. a téchto cili dosahuji

zvySovanim produktivity prace, zvySovanim poctu zdkaznikli a zvySovanim obratu.

Jednotliva stiediska dodavaji zbozi zakaznikim dle individudlnich zévozt, které

jsou jednak pravidelné, jednak dle konkrétnich pozadavki zakaznik.

Inventura prodejny a prodejniho skladu se provadi jednou ro¢né v terminu dle nafizeni
vedeni spolec¢nosti. Termin inventury stanovuje vedeni spolecnosti jednotny
jak pro centralni sklad, tak pro prodejni stfediska a vyrobni stfedisko. U tlakovych lahvi

a propan-butanu se provadi inventura jednou tydné, u technickych plynii jednou mésicné.
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8 Urceni kritickych mist, navrh reSeni a nastin

ekonomického zhodnoceni

Provedeni podrobné analyzy soucasného stavu ve spolecnosti Artweld, s. r. 0. umoznilo
urit nékolik kritickych mist, jejichz odstranéni by mohlo spolecnosti piinést urcité
ekonomické vyhody. Prvnim z kritickych mist je fungovani ndkupu a zasobovani v ramci
jednoho oddéleni. DalSim kritickym mistem je jen ¢astecné vyuzivani sluzeb externich
spoleCnosti pro pfepravu zbozi zcentrdlniho skladu vyznamnym zakazniklim

a v neposledni fad¢ je kritické misto v samotném fizeni zasob.

8.1 Rozdéleni pracovnich naplni

Na oddéleni nakupni ¢innosti od ¢innosti zasobovaci se v poslednich letech klade stale
vEtsi diraz a mohlo by to mit pozitivni efekt také pro spolecnost Artweld, s. r. 0. Vzhledem
k mnoha druhim nabizeného sortimentu (cca 30 000 riznych polozek) a velkému mnozstvi

dodavatelii (cca 300) je toto rozdéleni témé&f nezbytné.

V soucasné dobé¢ pracuji na oddéleni nakupu a zdsobovani tii zaméstnanci a toto oddéleni
zajistuje nejen informace tykajici se jednotlivych dodavateli, ale také zajistuje nabidky
od dodavatelli. Na zakladé¢ podkladi pro objednadvku déale kontroluje stav zéasob
arozhoduje o velikosti objedndvky. Tuto objednavku nasledné odesilda zvolenému

dodavateli a kontroluje, zda bude zboZi dodano v poZadovaném terminu.

Jak jiz bylo uvedeno v teoretické Casti, odd€leni ndkupu méa za tkol zajistit vybér
dodavatele, provétit dodavatele, vypracovat s nim dodavatelsko-odbératelské smlouvy,
hledat neustdle vyhodnéjSiho dodavatele a informovat o novinkadch v oblasti nékupu.

(Sixta a Macat, 2005, s. 56)
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Na rozdil od oddé¢leni ndkupu mé oddéleni zasobovani za ukol zajistit dodavku pottebného
zbozi pro uspokojeni potieb zakaznikli s ohledem na minimalizaci nakladd. Ukolem
oddé€leni zasobovani je tedy operativni fizeni toku zbozi na vstupu do podniku.

(Sixta a Macat, 2005, s. 56)

V soucasné dobé pracuji na odd€leni ndkupu a zésobovani tfi zaméstnanci a v ptipadé
rozdéleni Cinnosti dle uvedeného navrhu neni potieba pro zajisténi veskerych Cinnosti
najimat dodate¢né pracovniky. Efektivnéjsi a 1épe organizované Cinnosti muze byt tedy
dosazeno pouze diky pfesnéjSimu a jednoznaén€jSimu definovani pracovnich naplni

kazdého ze zaméstnancu.

Pti soucasném fungovani zajist'uje tedy oddéleni ndkupu a zdsobovani nasledujici ¢innosti:

vybér vhodného dodavatele,

- provéfeni potencialniho dodavatele,

- ziskavani nabidek od dodavateld,

- pfijem objednavek,

- kontrola stavu zasob,

- urceni velikosti objednavky,

- odeslani objedndvky a kontrola dodéani zbozi,

- dalsi administrativni ¢innosti pfimo nesouvisejici s ndkupem a zadsobovanim.

Vyse uvedené Cinnosti 1ze rozd€lit na tyto tii oblasti:
1) vyhledavani novych dodavatelti, komunikace s dodavateli, ziskdvani nabidek
a uzavirani smluv,
2) vytvareni a odesilani objednavek a kontrola dodacich termint,

3) ostatni ¢innost, pfedevS§im administrativni a ndkup investi¢niho majetku.

Jednotlivi zaméstnanci odd€leni ndkupu a zasobovani vSak nemaji jednoznacné
definovanou pracovni napln (,,vSichni délaji vSe®). Kazdy ze zaméstnancli musi tedy
obsahnout daleko Sir§i oblast a nema dostatek prostoru pro hlubsi poznani a vénovani

se danému problému.

78



Dalsi nevyhodou je, ze pti vzniku ukolu (napft. pfijeti objednavky, poptavky atd.) se musi
zaméstnanci domluvit, kdo dany ukol splni a vznikd jednak prostor pro chybnou

komunikaci a jednak tato domluva zabere urcity cas.

Pokud by si tedy zaméstnanci rozd€lili jednotlivé Cinnosti dle vySe uvedenych oblasti,
kazdy by mél jednoznacné definovanou svoji pracovni napli, kterd umoziuje soustredit
se hloub&ji na cinnosti zjedné oblasti. Vzniklo by tak vice prostoru pro jednani
s dodavateli, coz by mimo jiné umoznilo jednani o lepSich cenovych 1 platebnich
podminkach a ekonomicky efekt by spocival v uspofe nakladli pii pofizeni zbozi.
Tento ekonomicky efekt neni jednozna¢né vycislitelny, avSak soucasti Cinnosti nakupu
je také cenova a hodnotova analyza, v rdmci niz lze prokézat ekonomickou efektivnost
¢i neefektivnost navrhovaného feSeni. Po uplynuti urcit¢é doby by tedy bylo mozné

srovnani nakladl na potizeni zbozi pted rozdélenim pracovnich ¢innosti a po ném.

Zameéstnanec, ktery by mél na starosti objednavky, by mél vétsi prostor pro kontrolu
potieby ¢i pozadavku ze strany zakaznika. Rychlejsi uspokojeni pozadavki zakazniki
vede k jejich spokojenosti, tito zakaznici tedy nebudou mit potfebu poptavat zbozi
u konkurenc¢nich dodavateli, stanou se vérnymi zakazniky spolec¢nosti a spolecnost si ziska

dobré jméno na trhu, coZ jednoznacné piinasi pozitivni ekonomicky efekt pro podnik.

Pfi rozd€leni ¢innosti dle vySe uvedenych oblasti na jednotlivé zaméstnance je tedy jednak
ziejmy ekonomicky efekt ziskany snizenim nékladt spojenych s pofizenim zbozi, ktery
vznikne na zdkladé¢ vyhodnéjSich smluvnich podminek se stavajicimi i potencidlnimi
dodavateli a jednak ekonomicky efekt ziskany vy$$i spokojenosti zdkaznikl. Vzhledem
k zachovani poctu zaméstnancti nevznikaji dodate¢né naklady na zaméstnance a uvedené

efekty by tedy pfinesly pouze pozitivni ekonomicky vysledek.

Néavrh nového uspofddani pracovnich ¢innosti dle jednotlivych oblasti ukazuje obr. 10.
Rozdé€leni pracovnich €innosti oddéleni ndkupu a zdsobovani je na obrazku zachyceno
spolu s oddélenim distribuce vzhledem k tomu, Ze na sebe jednotlivé €innosti kazdého

z oddéleni navazuji a souvisi spolu.
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SKLADOVE A LOGISTICKE
CENTRUM

Vedouei SLC

NAKUP A ZASOBOVANI [ | PRODE]

|| Vedouci
centralniho skladu

| Referent nakupu | | Eeferent zasobovani | | Eeferent pro ostatni nakupni émnost Skladnici - nidigi

Tym obchodnich
zastupcn

Prodejni referenti

Obr. 10: Navrh nového rozdelent pracovnich cinnosti

Zdroj: Vlastni zpracovani

8.2 Outsourcing dopravnich sluzeb

Spolecnost Artweld, s. r. 0. vyuziva sluzeb externich spolecnosti pro piepravu zbozi
z centralniho skladu v Liberci na jednotliva stiediska nebo pfimo zékazniktim jiz nékolik
let. U nekterych vyznamnych zdkaznikl se vSak jesté v soucasné dobé voli zdvoz vlastni
dopravou s vlastnim fidi¢em. Vzhledem k niz§im odbérim téchto zakaznikd hlavné
v prvnim Ctvrtleti tohoto roku a také vzhledem k cendm dopravy externich logistickych
spolecnosti, by do budoucnosti mohlo byt vyhodné&;si vyuzit sluzeb téchto spole¢nosti pro
veSkeré dodavky a upustit od realizace dodavek k zdkaznikiim vlastnimi dopravnimi

prostiedky.

Tab. 3 ukazuje jednotlivé rozvozové okruhy spolecnosti Artweld, s. r. 0. a ujeté kilometry,
které se kazdy tyden opakuji. Zbozi zédkaznikim na trase 1 se doddva kazdé pondéli,
natrase 2 kazdé dutery, na trase 3 kazdy ctvrtek a nejfrekventovanéjsi trasa 4
je obsluhovana kazdé pond¢li, stiedu a patek. Kazdy den je tedy mimo sklad minimalné

jeden ze zaméstnancti centralniho skladu.
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Tab. 3: Rozvozove okruhy spolecnosti Artweld, s. r. o.

Nazev , Ujeta

trasy Rozvozovy okruh vzdalenost
Trasa 1 | Liberec - Ji¢in - Hofice v Podkrkono$i - Vamberk - Liberec 280 km
Trasa 2 | Liberec - Straz nad Nisou - Chrastava - Liberec 30 km

Liberec - Rumburk - Usti nad Labem - Litomé&Fice -

Trasa 3 Lovosice - Roudnice nad Labem - Liberec 30k

Liberec - Bakov nad Jizerou - Mlada Boleslav - Turnov -

Trasa 4 Jablonec nad Nisou - Liberec 150 km

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tab. 4 zachycuje jednotlivé typy ndkladd, které se tykaji provozu vozidel a tomu
odpovidajici ¢astku za sledované obdobi 1 rok. Jak je vidét v celkovém souctu, dosahuji
naklady na provoz vozidel a tedy na dodavky zdkaznikim vlastni dopravou témér

1 100 000,- K¢ za rok véetné mzdovych a dalSich nakladd na jednoho fidice.

Tab. 4. Naklady na provoz vozidel spolecnosti Artweld, s. r. o.

Typ nakladi Cistka za rok
Nafta 174 000,00 K¢
Povinné ruceni 11 000,00 K¢
Havarijni pojisténi 13 000,00 K¢
Myto 8 460,00 K¢
Dalni¢ni znamka 1 500,00 K¢
Silni¢ni dan 4 492,00 K¢
Odpisy 300 000,00 K¢
Opravy + servis 80 000,00 K¢
Technicka kontrola 5 400,00 K¢
Vyména pneumatik 75 000,00 K¢
Mzda tidice 400 000,00 K¢
Celkem 1072 852,00 K¢

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Tab. 5 potom ukazuje primérné mési¢ni naklady na dopravu pii vyuziti sluzeb externi
spoleCnosti pro pifepravu zbozi z centrdlniho skladu k zédkaznikiim. Velikost mési¢ni
dodavky byla vypocitana jako primér prodeji za mésic leden a unor 2013 vzhledem
k tomu, Ze se tyto dodavky opakuji kazdy meésic v ptiblizné stejnych velikostech. Praimérné
meésicni ndklady na dopravu pii vyuziti sluzeb externich spole¢nosti na piepravu zbozi
z centralniho skladu zédkazniklim byly vypocitany na zaklad€ aktudlnich cenovych nabidek

vybrané piepravni spole¢nosti.

Tab. 5: Primérné mesicni naklady na dopravu pri vyuZiti sluzeb externi prepravy

Velikost mési¢ni . Poc?t . Primérné mési¢ni naklady na dopravu
Typ trasy dodavk Al i vyuZziti sluzeb externi preprav
Y ramci okruhu prnvy prepravy

Trasa 1 870 kg 3 zakaznici 2 450,00 K¢
Trasa 2 1550 kg 3 zakaznici 3200,00 K&
Trasa 3 15320kg| 6 zékaznikd 14 880,00 K¢
Trasa 4 4450 kg 4 zékaznici 6 050,00 K¢
Celkem 22 190 kg | 16 zakaznikd 26 580,00 K¢

Zdroj: Vlastni zpracovani

Jak je tedy zfejmé ztab. 5, dosahuji primémé mési¢ni naklady na dopravu zboZi
zakaznikim pifi  vyuZiti sluZzeb externich spoleCnosti necelych 27 000,- K¢.
Vzhledem k opakujicim se dodavkdm lze tyto ndklady vrocnim vyjadieni wurcit

jako vypocet 12 x 27 000 = 324 000,- K¢.

Tab. 6. Porovnani rocnich nakladii na dopravu zbozi k zakaznikiim

Roc¢ni naklady na dopravu zboZi pri
realizaci dodavek vlastnimi dopravnimi
prostiredky spolecnosti Artweld, s. r. o.

Roc¢ni naklady na dopravu zbozi pri vyuziti
sluZeb externich logistickych spole¢nosti

1100 000,00 K¢ 324 000,00 K¢

ROZDIL =776 000 K¢&

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Pfi porovnani nakladii na dopravu zbozi k zdkaznikim pii realizaci doddvek vlastnimi
dopravnimi prostfedky spole¢nosti Artweld, s. r. 0. s ndklady na dopravu zbozi
k zakaznikim pii realizaci dodavek prostiednictvim externich logistickych spolecnosti
je zieymé, ze by vyuziti sluzeb externich dopravnich spole¢nosti piineslo usporu vyssi

nez 700 000,- K¢ ro¢né. To je jednoznacné pozitivni ekonomicky efekt.

Jednim z dalSich efekti je rychlost vykryti objednavky zakaznika. Pokud by bylo zbozi
v okamziku objednavky dostupné na centralnim skladu v dostatecném mnozstvi, byla
by dodavka uskute¢néna do 48 hodin od piijeti objednavky a nemuselo by se ¢ekat na den,

kdy tento zakaznik podle adresy spada do rozvozového okruhu.

8.3 Rizeni zasob

Spolec¢nost Artweld, s. r. 0. prodava svym zakaznikim mimo dal$i druhy sortimentu také
bodovaci elektrody. Tyto elektrody jsou nendroné na skladovani, ale naopak néklady
spojené s dodavkou vyrazné zvySuji ndkupni cenu téchto elektrod. Spole¢nost ma vzdy

uréitou skladovou zasobu téchto elektrod.

Velikost objednavky (dodavky) na doplnéni skladové zasoby se rovnd dvoumeési¢ni
spotiebé za uplynulé dva mésice, pokud neni aktualni pozadavek zadkaznika vy$si. Bodem
objednéavky je okamzik, kdy se skladova zésoba snizi na takové mnoZstvi, které postaci
na uspokojeni pozadavkll zadkaznikd na dalSich 14 dni (tento okamzik se urcuje podle
prumérného mésicniho vydaje). Vyse skladovych zasob se kontroluje v okamziku pfijeti

objednavky od zakaznika.

Z vyse uvedenych udaji je ziejmé, Ze spolecnost Artweld, s.r. 0. nepouziva Zzadny
konkrétni model jak pro stanoveni optimalni velikosti objednavky, tak také pro urceni
bodu objednavky a velikost skladovych zdsob nejen pro tuto konkrétni polozku tedy

nemusi byt optimalni.
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V ekonomické teorii a praxi se ¢asto pouzivaji modely pro stanoveni optimalni velikosti
dodavky a s tim souvisejici velikost zasob. U zasob, které se dlouhodobé udrzuji na skladé

a jejichz zasoba je pravidelné dopliiovana, se pouzivaji dynamické modely teorie zasob.

U dynamickych modeli se fesi dva zakladni problémy (Sixta a Zizka, 2009, s. 79):
- jaka ma byt optimalni velikost objednavky (dodavky),

- a kdy je potreba vystavit novou objednavku.

Jednim z dynamickych modelii je model s absolutné¢ determinovanym pohybem zasob.
Predpokladem tohoto modelu je, ze velikost poptavky je pfedem piesné znama a neexistuje
tedy riziko nedostatku nebo naopak nadbytku zéasoby. Tento predpoklad je ovsSem
z pohledu redlnych zdsobovacich systémii znacné zjednodusujici, nebot’ v praxi velikost
poptavky prakticky vzdy kolisa. Proto je nezbytné vypoctenou velikost obratové zasoby
doplnit o pojistnou zasobu, jejimz ucelem je kolisani do wurcité miry pokryt.

(Sixta a Zizka, 2009, s. 79)

Zasoby jsou klicovou slozkou kazdého podniku a jejich efektivni fizeni vede k odstranéni
neefektivnosti dodavatelského fetézce a snizeni nédkladi. Vysokd troven zasob
je v8ak kapitalové velmi narocnd a proto se kazdy podnik snazi své zasoby optimalizovat.
Cilem optimalizace zdsob je stanovit takovou (tj. optimalni) velikost dodavky Xgps,
pro kterou budou celkové ndaklady spojené s pofizenim dodavek a udrZzovanim
a skladovanim zasob za urcité Casové obdobi (vétSinou jeden rok) minimalni. Neméné

vyznamnym cilem optimalizace zasob je také zvySeni konkurenceschopnosti podniku.

V soucasné dobé musi spole¢nost Artweld, s.r. 0. pro uspokojeni potieb zdkaznikl
nakoupit cca 210.000 ks bodovacich elektrod za rok. Pii pouZziti soucasného systému

se tedy dodavky uskuteciiuji kazdé dva mésice v mnozstvi 35.000 ks.
Néklady na pofizeni jedné¢ dodavky cini 5.200 K¢, naklady na udrzovani a skladovani

zasob dosahuji vyse 10,544 K¢/ks za rok. Ptiprava podkladu pro objednavku, vystaveni

a doruceni objednavky dodavateli vyzaduje piiblizn€ 1 hodinu Casu, vlastni dodaci lhita
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zbozi je 7 dni a doprava elektrod trva 2 dny. Na pfijmuti, kontrolu a uskladnéni je potieba

pfiblizné 3 hodiny ¢asu. Pofizovaci lhita tedy ¢ini 9,5 dne.
Dle udajt vyse Ize za pomoci vzorce urcit optimalni velikost dodavky (10.1). Tento vzorec

byl v roce 1917 odvozen F. W. Harrisem a pozd¢ji publikovan R. H. Wilsonem, oznacuje

se tedy jako Harristiv-Wilsontiv vzorec. (Sixta a Zizka, 2009, s. 81)

2Qc
Xopt = / TCS” (10.1)

Za pomoci vzorce a udaju popisujicich soucasny stav tvoii tedy optimalni velikost dodavky

bodovacich elektrod do spolecnosti Artweld, s. r. 0. 14.392 ks.

2+210.000%5.200
Xppy = |——————— = 14.392 ks
opt \/ 110,544

Pocet dodavek za rok (10.2) se pak vypogita jako (Sixta a Zizka, 2009, s. 82):

Vypp = —— (10.2)

Pocet dodéavek je nutné zaokrouhlit na celé ¢islo. Po zaokrouhleni na 15 dodévek za rok

se optimalni velikost dodavky rovna 14.000 ks.

o 210000
oPt T 14392

= 14,59~15 dodavek

Délka dodavkového cyklu (10.3) se uréi dle vztahu (Sixta a Zizka, 2009, s. 82):

360
Leopt = —— (10.3)

Vopt

85



Pti zaokrouhleni na 15 dodavek za rok se délka dodavkového cyklu rovna 24 dni.

360 ,
tcopt = E = 24 dni

Je tfeba vSak také stanovit okamzik, kdy vystavit objednavku tak, aby nova dodavka pfisla
do skladu vcéas. Tato urovenn zdsob se nazyvd bod objednavky (10.4).

(Sixta a Zizka, 2009, s. 82)
X, = Qt, —mx,,, (10.4)

Vzhledem ktomu, Ze je pofizovaci lhita kratsi nez dodavkovy cyklus, uréi se bod

objednavky takto:
X, = Qt, =210.000 = (9, 5/360) = 5.541,67~5.542 ks
V okamziku, kdy se velikost zasob snizi na 5.542 ks je potfeba vystavit novou objednavku.

Tab. 7 ukazuje odliSnosti mezi sou¢asnym modelem fizeni zadsob a Hariss-Wilsonovym

modelem, tedy modelem navrzenym pro optimalizaci skladovych zasob.

Tab. 7. Porovnani jednotlivych modelii Fizeni zasob

Rizeni zisob Soucasné Fizeni zasob Navrh nového Fizeni zasob
Velikost objednavky 35.000 ks 14.000 ks

Pocet dodavek za rok 6 dodavek 15 dodavek

Délka dodavkového cyklu 2 mésice 24 dni

Bod objednéavky 8.167 ks 5.542 ks

Zdroj: Vlastni zpracovani
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ZAVER

Historie logistiky je stard vice nez sto let a v sou¢asném globalnim svéteé hraje velkou roli.
Zahrnuje vSechny ¢innosti nutné realizované pro zajisténi predani zbozi nebo sluzby
kone¢nému zékaznikovi. Na trhu existuji spolecnosti, které se zabyvaji vyhradné logistikou
a pomahaji vyrobnim a obchodnim podnikiim fidit zasobovani, vyrobni logistiku,
skladovani a distribuci. Vytvaii tak uceleny dodavatelsky fetézec. Dlouhodobého uspéchu
podniky dosahuji pravé diky spravnému fizeni logistického procesu a diky schopnosti

rychle se ptizpusobit dynamickym trendiim vyvoje.

Logistické fizeni uvnitf obchodniho podniku se zaméfuje na ndkup a zasobovani,
skladovani a distribuci. V literatuie a v ekonomické praxi je kladen stile vétsi diraz
na oddéleni nakupu od zasobovani, pro fizeni zéasob se vyuzivaji rizné modely
a pro zajisténi dopravy zbozi, at’ uz do podniku nebo k zédkazniklim, je vyuzivéno sluzeb

externich spolec¢nosti.

Na zédklad¢ provedené analyzy soucasného stavu ve spoleCnosti Artweld, s. r. o. byly
nalezeny tfi hlavni kriticka mista. Prvnim kritickym mistem je, ze ve spolecnosti funguje
nakup a zasobovani vramci jednoho oddéleni a neni pln€ vymezena pracovni néapln
jednotlivych zaméstnancti. Druhym kritickym mistem je, Ze spole¢nost vyuziva dopravnich
sluzeb externich spole¢nosti jen pro nékteré dodavky koneCnym zdkaznikiim.

Ttetim kritickym mistem je pak fizeni zasob.

Navrh na zlepSeni prvniho z kritickych mist obsahuje rozdéleni ¢innosti odd€leni ndkupu
a zadsobovani na tf1 odliSné oblasti, kdy kazdy ze stavajicich zaméstnanct by se zaméfoval
na jednu z oblasti uvedenych v podkapitole 8.1. Tento navrh by spolecnosti pfinesl kladny
ekonomicky efekt ze dvou pohledd. Prvni pohled zahrnuje snizeni nakladii na potizeni
zbozi diky vétSimu prostoru pro jednani se stavajicimi 1 potencialnimi dodavateli
a moznosti ujednani vyhodnéjSich smluvnich podminek. Druhy pohled zahrnuje pozitivni
ekonomicky efekt ziskany vys$si spokojenosti zakazniki. Tento efekt vznika diky zaméteni
jednoho z pracovniki oddé€leni nakupu a zésobovani pouze na oblast objednavek,

¢imz by bylo dosazeno vys$si pruznosti pii uspokojovani pozadavkl zakaznikli a to vede
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ke konkuren¢ni vyhod¢ diky ziskdni dobrého jména na trhu. Lze tedy ptedpokladat,
ze tento efekt bude mit pozitivni vliv a to vzhledem k zachovani soucasného poctu
pracovnikii, coz nevyzaduje dodatecné ndklady. Jeho vycisleni lze vSak provést

az po uplynuti urcitého ¢asového horizontu.

Na rozdil od prvniho kritického mista Ize névrh fteSeni druhého kritického mista
jednoznacné vycislit. Na zaklad¢ vychozich skute¢nosti a provedenych vypocti bylo
vysledovano, ze soucasné naklady na zajistovani dodavek vyznamnym zakaznikiim tvoii
témeét 1.100.000 K¢, ale pfi vyuziti sluzeb externich spolecnosti na realizaci stejnych
dodavek by néklady tvotily pouze 324.000 K¢. Ekonomicky efekt ziskany vyuzitim sluzeb
externich dopravnich spolecnosti 1ze vy¢islit a vysledky vypocti ukazuji Gsporu ve vysi
cca 70 % nakladii v soucasnosti vynakladanych na dopravu vlastnimi dopravnimi
prostfedky podniku s vlastnimi fidi¢i. Je tedy zfejmé, ze implementace navrzeného feseni

do spolec¢nosti by prinesla vyrazné snizeni nakladu.

Na zékladé navrhu feSeni tretiho kritického mista bylo zjiSténo, Ze spolecnost netidi
své zasoby tak, aby minimalizovala celkové néklady na potizeni dodavek a udrzovani
a skladovani zasob. Minimalnich celkovych nakladi bude tedy dosazeno, pokud bude
béhem jednoho roku realizovano 15 dodavek bodovacich elektrod v mnozstvi 14.000 ks
v jedné dodavce. Vzhledem k délce dodavkového cyklu, ktery trva 24 dni, bude nutné
novou objednavku vystavit v okamziku, kdy se stav elektrod rovna 5.542 ks. Pokud tedy
v souc¢asn¢ dob& obsahuje jedna dodavka 35.000 ks a realizuje se 6 dodavek za rok,
je zteyjmé, Ze spolecnost neoptimalizuje své naklady. Na zakladé¢ vyuziti Harrisova-

Wilsonova vzorce pfi fizeni zasob by tedy doslo ke snizeni celkovych naklada.
Na zaklad¢ provedené analyzy bylo zjiSténo, Ze pii aplikaci navrhl feSeni vSech tii

kritickych mist, by doSlo k vyraznému sniZeni nakladi ve spolecnosti Artweld, s. r. o.

a tato feSeni by pfinesla pozitivni ekonomicky efekt.
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