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SOUHRN

1. Cil prace:

Hlavnim cilem prace je navrhnout opatfeni, kterda povedou ke zlepseni stavajiciho systému zkoumané
spolecnosti XY, a to na zaklad¢ zhodnoceni ¢innosti této spolecnosti z hlediska podnikového nakupu, vyrobnich
procest a dalSich souvisejicich procest.

2. Vyzkumné metody:

Teoreticko-metodologicka Gast price byla zpracovana na zakladé literarni reSer§e prostiednictvim rozboru
sekundarnich zdroji podle riznych autorii. Prakticka ¢ast prace vychazi z literarni reSerSe teoretické Casti a
osobniho ptisobeni ve spolecnosti XY. Autorovi prace také byl umoznén piistup do vSech internich material
spolecnosti pro ziskani veskerych relevantnich informaci tykajici se zdvérecné prace. Za timto Gcelem byli
kontaktovani i kompetentni pracovnici. Pro zhodnoceni vyrobniho procesu v obou divizich spole¢nosti (B2B a
E-commerce), byla pouZzita metoda pozorovani. Soucasti pozorovani byla také pouzita metoda méfeni, a to za
ucelem zméteni rychlosti vyhotoveni zakazek pfi aplikovani navrhovaného vyrobniho provozu v E-commerce
divizi. Vysledky souc¢asného a navrhovaného vyrobniho procesu byly porovnany metodou komparace, kvtili
zhodnoceni moznosti aplikovani navrhu. Pomoci syntézy bylo zpracovano zhodnoceni nakupnich, vyrobnich a
dalsich souvisejicich procest, a nasledné objeveny problematické, resp. neefektivni procesy. Doporu¢eni mohou
byt realizovany pomoci externi IT spolecnosti, ktera pro spolec¢nost XY spravuje podnikovy systém K2 a dodava
vyrobni software pro E-commerce divizi. Veskeré navrhy byly konzultovany s projektovym manazerem a
vyvojatem externi IT spolecnosti.

3. Vysledky vyzkumu/prace:

Pti vzniku nakupniho pozadavku v B2B divizi, nakup¢i zajist'uje zbozi pomoci K2 systému s tim, ze veskeré
kroky vedouci k objednani zbozi se provadéji pouze manualné (piiprava objednavky, vyplnéni povinnych udajt,
odesilani atd). Tato prace operativnimu nakupéimu zabira cca 80 % pracovniho ¢asu. V E-commerce divizi
kazdy e-shopovy klient ma dohodnuté portfolio a od kazdého typu zbozi na skladé musi byt minimalni mnoZzstvi.
Klienti nejsou smluvné zavazani, ze v pfipadé neprodejnosti zbozi, musi uhradit ndklady spojené s nakupem,
takze ve vysledku za n€kolik poslednich let na skladé lezi bezicelné textil a non-garment za nékolik milioni K¢.
V B2B divizi planovani vyroby je zalozeno pouze na lidském faktoru a nékolikrat se stalo, Ze osoby odpovédné
za planovani nebyly v praci a nikdo pofadné nevédél, jak naplanovat vyrobu, coz zapficinilo chaos. Dale
obchodni oddéleni nema systémovy kapacitni piehled o vytizenosti stroji/technologii. V E-commerce divizi je
vyrobni proces zalozen na skupinovém systému sloZzenym zpravidla ze 6 pracovnikl. Nevyhoda spociva v tom,
ze skupina umi tisknout, resp. vyrabét jen pomoci jedné tiskové technologie, coz v piipad€¢ objednavky s vice
technologiemi zptsobuje neefektivni vyuzivani vyrobni kapacity. Dale, momentalné tfidéni zbozi k zakdzkam
provadi skupiny ve vyrobé. Béhem tfidéni jsou tiskaiské stroje bez vyuziti, ¢imz se ztraci pfipadny potencial
plného vyuziti kapacity.

4. Zavéry a doporuceni:

V réamci nakupniho procesu v B2B, na zaklad¢é nynéjsi funkcionality K2 lze navrhnout feSeni pro ¢astecnou
automatizaci objednavani zbozi na zakazky. Po zavedeni ¢aste¢né automatizace bude nakupci jen potvrzovat a
kontrolovat pouze objednavky, jez z néjakého divodu vyzaduji pozornost. Podle externi IT spole¢nosti, tato
uprava K2 je otazkou cca 45 — 50 hodin, finan¢ni naroénost je cca 56 250 a 62 500 K¢. Po zavedeni navrhu se
usetii 80 % pracovniho ¢asu nakupéiho. Teoreticky pak lze pracovni pozici zrusit (mési¢ni mzda nakupciho je
35 000 K¢ hrubého), protoze poté bude stacit jeden nakupéi pro B2B a E-commerce zaroven. V E-commerce
divizi autor navrhuje rozdélit zbozi podle ABC analyzy s tim, ze méné obratkové polozky by se objednavaly JIT
metodou az v moment¢ rezervaci od klientd. Pokud se casem uvidi, ze produkt se stabilné prodava, dostane se
do kategorie A, tudiz teprve poté l1ze zbozi drzet na sklad€ v ur¢itém mnozstvi. Nakupni oddéleni musi provadét
pravidelné analyzy prodejnosti produktti podle statistickych udajii z K2, aby se pfipadné ménila kategorie a podle
toho se objednavalo. Uprava K2 zabere cca 15 hodin (cca 18 750 K&). V B2B divizi je potieba mit planovéni
vyroby a kapacitni prehled bez t¢asti lidského faktoru, nicméné podminkou je mit moznost ru¢niho zasahu, napft.
kviili ndhlé zméne priority zakazek. Tento projekt vyzaduje cca 150 - 170 hodin uprav v podnikovém systému,
coz je otazkou cca 187 500 az 212 500 K¢. Vedeni planuje navazovat dalsi obchodni spolupraci a pfijimat stale
vice zakazek, takze uz pii tak velké spolecnosti nestaci spoléhat se na lidsky faktor a zavedeny systém z
zbozi k zakazkam by mél rovnou sklad pfi pikovani zbozi, nicméné pro toto je nutné nastavit, aby se zakdzkové
listy tiskly ve stejném potadi jako pfevodky ve cteckach, které navadi skladniky vyskladnit zbozi k zakdazkovym
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listim podle optimalniho umisténi. Timto se urychli proces pfifazovani zbozi k jednotlivym zakazkam. Tato
uprava je otazkou cca 30 minut, ¢ili cca 625 K¢. Toto opatieni vSak vyzaduje navySeni skladnikd ve skladu, a to
ze 3 na 5 az 6 na jednu sménu. Hruba mési¢ni mzda skladnika je 18 000 K&, primérnd hruba mzda tiskate je 34
000 K¢, c¢ili skladnik je tak oproti tiskaii levnéjsi o 16 000 K¢ a tim, ze tiskafi nebudou tfidit zbozi, se zvysi
efektivita vyrobnich zafizeni. Dale v rdimci E-commerce vyroby autor navrhuje zrusit skupinovy systém a misto
toho nastavit proces tak, aby kazdy tiskai mél na starosti pouze jednu technologii a jednu ¢innost. Kazdy krok
tiskafti a pracovnikil v baleni, kontrole a expedici musi byt sledovan pomoci carového kodu, takze timto lze
sledovat vykon (ve skupinovém systému se viibec neméfi a nesleduje se vykonnost), a v pfipade problému zpétné
1ze podle posledniho kroku zjistit, kdo ji naposledy zpracovaval. Pokud se kazdy pracovnik bude vénovat pouze
své Cinnosti a nebude ztracet Cas jinymi aktivitami, rychlost zpracovani a odeslani vicekusovych zakazek se
zvysi o cca 30 %. Systémova Uprava zabere cca 9 — 10 hodin prace vyvojate (cca 11 250 — 12 500 K¢).

KLICOVA SLOVA

Podnikovy nakup, vyrobni proces, digitalni tisk, sitotisk

Vysoka §kola ekonomie a managementu
info@vsem.cz / www.vsem.cz




VYSOKA SKOLA EKONOMIE A MANAGEMENTU

Narozni 2600/9a, 158 00 Praha 5

SUMMARY

1. Main objective:

The main aim of this thesis is to suggest measures that can improve the current system of the XY company. This
will be based on company's activities in regard to purchasing, production processes, and other processes
involved.

2. Research methods:

The theoretical-methodological part was based on the literary research by analyzing secondary sources by
various authors. The practical part is proceeded from literary research of the theoretical part, as well as from
experience by working in the XY company. The author had an opportunity to access all internal materials of the
company in order to get all relevant information and production processes involved. The qualified staff members
have been contacted for this purrpose. For production processes evaluation in both divisions of the company
(B2B and E-commerce), an observation method was used. The method of measuring was also used within the
observation method, in order to measure the speed of orders that were processed, if suggested production
operation in E-commerce divison is applied. The results of the current and suggested production processes were
compared by the method of comparison, this was done to evaluate possibilities if suggestion is applied. By the
means of synthesis, there was an evaluation of purchasing, production, and other related processes, in addition,
problematic, and ineffective processes have been discovered. The suggested recommendations can be
implemented via an external IT company that administers the K2 system for the XY company, and supplies with
production software for E-commerce division. All suggestions have been consulted with the project manager
and with the developer of mentioned external IT company.

3. Result of research:

When there is a purchasing request in the B2B division, the buyer ensures the goods by the K2 system, and all
necessary steps are done manually (order preparation, filling out required data, sending etc). This work takes the
buyer cca 80 % of his working time. In E-commerce division, each e-shop client has an arranged portfolio, and
should have the minimal quantity of every type of goods in stock. The clients are not bound by any agreement,
thus, they are not required to pay the purchasing expenses for goods that is not marketable, so there are textiles
and non-garment in stock for several millions CZK with no purpose. in the B2B division, the planning of
production is based merely on human factor, and it had happened for several times that competent persons were
absent from work and no one knew how to plan the production, which led to chaos. Additionally, the Business
department does not have information on overloading of machines/technologies. In E-commerce division, the
production process is based on group system that has 6 members. A disadvantage is that the group can print or
produce using only one printing technology, which is not effective if an order involves various technologies. The
sorting out of goods for orders is done by groups in production, and at the same time, the printing machines are
not used, which means that the full potential may be lost for the whole capacity.

4. Conclusions and recommendation:

Within the purchasing process in B2B, based on current functionalability of the K2 system, a partial
automatization can be suggested for ordering goods. If implemented, the buyer will just confirm and check orders
that require special attention. According to external IT company, this can be done within 45-50 hours (costs:
56,250 to 62,500 CZK). 80 % of the working time can be spared for buyer. This position can theoreticall be even
abolished (the buyer earns 35,000 CZK per month gross), since only one buyer will be sufficient for B2B and E-
commerce divisions at once. In E-commerce division, the author suggests that the goods be divided by ABC
analysis, JIT method can be used in lower turnovers only when they are booked by clients. If the product’s selling
is stable, it will reach category A, only after this can the goods be kept on stock in particular quantities. The
purchasing department should regularly analyze marketability of products by statistical data from K2, so that the
category can be changed (if needed). Modifications of K2 will take cca 15 hours (18,750 CZK). In case of B2B
division, no human factor should be involved in production planning, but manual intervension will still be
necessary. This modification requires 150 to 170 hours (Costs: 187,500 to 212,500 CZK). Since the XY company
would like to seek for new business opportunities, this investment will surely pay out. In E-commerce division
production, the goods to orders should be sorted out by warehouse workers by picking the goods, however, the
production sheets must be printed in the same order as transfer of goods in readers, that navigate the workers to
stock out goods to the production sheets by optimal location. The process of sorting of goods to particular ordres
can be therefore faster. This modification takes about 30 minutes, it costs cca 625 CZK. This measure requires
increase of workers in the warehouse (from 3 to 5 or 6 per shift). The warehouse worker earns 18,000 CZK per

Vysoka Skola ekonomie a managementu
info@vsem.cz / www.vsem.cz




VYSOKA SKOLA EKONOMIE A MANAGEMENTU

Narozni 2600/9a, 158 00 Praha 5

month gross, the pressman earns 34,000 CZK gross, warehouse worker is therefore 16,000 CZK cheaper. The
efficiency of production process will increase if the pressmen don't sort out the goods. Additionally, in regard to
E-commerce, the author suggests that the group system is abolished, each pressman should work with just one
technology and a single activity. Every step of pressmen and workers in checking and expedition sections, should
be checked by a bar code, thus, performance can be observed. In group system, this is not monitored nor
measured at all. If problem occurs, the last step can reveal who was in charge. If each worker does his/her own
activity, not wasting the time with other activities, the speed of production and sending

of multi-piece orders will increase by 30 %. The system modification takes 9 to 10 hours for developer (costs:
11,250 to 12,500 CZK).

KEYWORDS

Purchasing, manufacturing process, digital printing, screen printing
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1 Uvod

vvvvvv

nebot’ ¢innosti spojené s podnikovym ndkupem maji vliv na nasledny priibéh vyrobiho procesu.
Neorganizovany nakup miize mit pfimy negativni vliv na vyrobni proces a nasledné ohrozit
budouci existenci podniku. Vyrobni podnik pti rozhodovani o investicich finan¢nich prostiedki
do vyrobnich zafizeni ¢i do zasob, musi brat zietel na konkurenci, globalizaci, ¢i na aktualni
situaci na trhu. Podstatnou podminkou pro optimalni rozhodnuti o nakupu jsou informace o
ruznych moznostech nakupu. Dulezitou roli téZ hraji komunika¢ni prostfedky a technologie,
které davaji moznost firmé co nejefektivnéji jednat ve sférach dodavatelsko-podnikatelskych
vztah, a také umoziuji optimalni uskuteénovani dodavek vécnych statki spolu s
uskladiiovanim zasob.

Kazdy podnik by m¢l také efektivné tidit ndklady a bezesporu nakupni proces predevsim
spociva na vynakladéani finan¢nich prostfedka pro potieby podniku, tudiz dilezitym Cinitelem
prosperujici firmy je efektivné organizovat podnikovy nakup, ¢ehoz je mozné docilit
prostfednictvim vyhovujicich metod, které vylepsi vSechny ¢innosti, jez n¢jakym zplisobem
maji ptimy ¢i nepfimy vliv na ndkup. Je nutné brat na védomi, Ze nakup¢i v podniku miize mit
pfimy vliv na jednani s dodavateli v€etn€ vyjednavani co nejvyhodnéjsi ceny, dale zabezpecuje
a udrzuje potfebné mnozstvi odpovidajici kvalité, a tim se aktivné podili na uspéchu
podnikového nakupu.

V soucasné dob¢ je téméf ve vSech vyrobnich sektorech znaény konkurenéni boj o klienta, a
vedeni ve vyrobnim podniku musi neustale hledat zlepSovani ve vSech oblastech podniku.
Vyrobni proces bezesporu také patii do oblasti, ktera ma ptimy vliv na konkurenceschopnost,
nebot” pomoci efektivniho a dobife organizovaného vyrobniho procesu je podnik schopny
uspokojit pozadavky klientd flexibilngji. S tim také souvisi realizace ekonomickych cild,
efektivni nastaveni vyrobnich procest a snaha o minimalizaci vyrobnich nakladu.

Tato diplomova prace pojednava o realné existujici spolecnosti, ktera se zabyva potiskem
predevsim textilu, reklamnich pfedméta a plakati. Zakladatel si nepieje uvadet skute¢ny ndzev
podniku, tudiZ pro potieby zavérecné prace se bude pouzivat fiktivni ndzev ,,spolecnost XY*.

Hlavnim cilem prace je navrhnout opatieni, ktera povedou ke zlepSeni stavajiciho systému
zkoumané spolecnosti XY, a to na zakladé zhodnoceni ¢innosti této spolec¢nosti z hlediska
podnikového nakupu, vyrobnich procest a dalSich souvisejicich procest.

Dil¢imi cili jsou:
— shromazdéni teoretickych poznatk tykajicich se tématu zavére¢né prace,
— formulovat podnikové ndkupni a vyrobni procesy a dal§i souvisejici procesy ve
sledované spolecnosti,

— navrhnout opatfeni sméfujici k vylepSeni, resp. zefektevnéni nakupnich a vyrobnich
procesti.

V teoretické ¢asti prace se pozornost nejprve vénuje definici podnikového nakupu véetné jeho
cilit podle riznych autort. Dale se pojednava o nidkupnim managementu, do n¢hoz patii
planovani nadkupu a vybér dodavatelii. V dalsi kapitole autor rozdéli ukoly, role a funkce
v nakupu a poté nasleduje kapitola o nakupnim marketingu, ve které autor popise rozdil mezi
prodejnim a nakupnim marketingem. Soucasti kapitoly je i model nakupniho marketingu. Ve
spolec¢nosti XY, v pfipad€ nutnosti nalezeni nového dodavatele, se pouziva e-aukce, o které se
autor v kratkosti zmini v oddélené podkapitole. Vzhledem k tomu, Ze s nakupem Uzce souvisi
zéasoby, otazkou zasob a skladovani se zabyva samostatna kapitola. Piedposledni kapitola v
teoretické Casti je o vymezeni vyroby vcetné charakteristik vyrobnich systému a typologie



vyrobnich procest. Soucasti této kapitoly jsou 1 pozadované charakteristiky vyrobniho systému
a planovani vyroby. V zavéru teoretické ¢asti se autor vénuje pouzité metodice, ve které se lze
dozvédet, jaky postup je aplikovan pro zpracovani této diplomové prace.

Prvni kapitola analytické casti prace predstavuje spole¢nost XY od jeji historie az po jeji
soucasnost. Od roku 2018 se spolecnost rozd¢lila podle tiskové technologie na 2 divize — E-
commerce, pod kterou spada digitalni tisk, a B2B, ve které se tiskne sitotiskem. Z tohoto
davodu autor zvlast’ popsal B2B divizi a podle odborné publikace definoval technolgii sitotisku.
Soucasti kapitoly jsou i informace napt. o nabizenych sluzbach, persondlu v divizi, struktuie
podnikani, hlavnich klientech atd. Dale nasleduje podkapitola vénujici se organizac¢ni struktufe,
a poté nasleduji informace o pozici divize na trhu vcetné hospodaiskych vysledki z minulych
let, trzeb z prodeji produktl podle jednotlivych zemi a trzeb z prodejt v letech 2013 — 2018.
Po ptedstaveni B2B, nasleduje obdobna kapitola, ale jiz o E-commerce divizi. Ve spole¢nosti
XY existuje jesté tieti divize, pod kterou spada finan¢ni, nakupni a IT oddéleni — jmenuje se
Centralni divize a funguje spole¢n¢ zaroven jak pro B2B, tak i pro E-commerce divizi.

V dalsi kapitole se jiz popisuje nakupni proces ve spolecnosti XY z obecného hlediska véetné
pouzivaného ERP systému pro nakupni ucely. Po piedstaveni obecného fungovani autor jiz
konkrétné popisuje proces od vzniku ndkupniho pozadavku a nésledného procesu, pies
schvaleni dodavatele, realizaci objednavky, odeslani objednavky az po ptijem zbozi, ptipadné
reklamace a hodnoceni dodavatell. Tento proces je relativné obdobny pro B2B a E-commerce,
nicméné jsou urcita specifika, o kterych je také zminéno. Vzhledem k tomu, Ze zasoby relativné
uzce souvisi s nakupem, v zavérecné praci rovnéz dojde k popisu aktualni situaci se zasobami
zahrnujici ¢lenéni zasob podle funkénosti a vazanosti kapitalu v zasobach.

Otazkou vyrobniho procesu B2B se zabyva 14. kapitola, ve které jsou podkapitoly o tiskovych
technologiich a zpracovani pfijatych objednavek, planovani vyroby, souc¢asného procesu ve
vyrobni hale a kapacitniho planovani personalu. Dalsi kapitola je o vyrobnim procesu v E-
commerce, ve které se navic pojednava o vyrobnim softwaru, vyvijenym externi IT spole¢nosti
specialné pro spole¢nost XY.

V zavérené kapitole je celd problematika nakupniho a vyrobniho procesu shrnuta a
vyhodnocena. Zde také I1ze nalézt navrhy a doporuceni ke zlepSeni stavajicich procest pro obé
divize (B2B a E-commerce).



2 Teoreticko-metodologicka ¢ast prace

Teoretickd Cast této diplomové prace se v prvni fadé veénuje definici zakladnich pojmu
vztahujicich se k problematice podnikového nakupu a vyrobniho procesu ve vyrobnim podniku.
Konkrétné se jedna o vymezeni cilt, funkci podnikového nakupu z pohledu ruznych autord,
déle autor této zavérecné prace zmini o ndkupnim managementu, do né€hoz patii planovani
nakupu, vybér dodavatell a uzavirani obchodnich smluv. V ramci problematiky nakupu dojde
I k vymezeni nakupniho marketingu. Dalsi kapitola se vénuje fizeni zasob a poté nasleduje
definice vyroby a charakteristika vyrobnich systému vcetn¢ typologie vyrobnich procesti. Na
konci teoretické Casti Se autor zmini o kapacité a elasticit¢ vyrobniho systému. Posledni kapitola
se vénuje pouzité metodice.

2.1 Definice, cile a funkce podnikového nakupu

Podnikovy nakup mé vice definic od riznych autor a neni jednoduché ho presné vymezit,
v této kapitole dojde tedy k definici pojmu na zakladé nékolika autorti. Hadek (2008, s. 4) uvadi,
ze nakup je jedna z nejzakladnéjsich funkci podniku, pticemz nezélezi, v jaké oblasti podnik
provozuje svou podnikatelskou ¢innost, tzn. se muze jednat o firmu poskytujici uréité sluzby,
nebo také o obchodni a vyrobni spolecnosti. Dale autor pokracuje a dodava, ze Kk
podnikovému ndkupnimu procesu patfi i zajisténi volby dodavatele, a to na zédklad€ uskute¢néni
prizkumu konkrétniho trhu. Dale se uvadi, ze nésledné dochazi k jednani se zvolenymi
dodavateli, pfipravé a uzavirani kontraktti. Autor ve stejné publikaci konstatuje, ze v neposledni
fadé nakupni odd€leni ma na starosti i snizovani pofizovacich nakladi pomoci trvalych
hodnotovych a cenovych rozbort, dale pak vyfizovani ndkupnich ptikazl, provadéni béznych
poptavek a nakonec i zajistovani odvolavek na zakladé ramcovych kontraktt.

Hadek (2008, s. 4) uvadi, ze segmentace a rozsah odd¢leni s odpovédnosti za nakup, resp.
zasobovaci logistiky, odpovida velikosti firmy, jeji struktufe, druhu nakupovaného materialu a
dalsich okolnosti. Déale se dopliuje, Ze dochazi i k uzké spolupréci s ostatnimi oddélenimi
Vv ramci podniku — odd¢leni logistiky, fizeni vyroby, financi, informatiky, technologické atd.

Veber et al. (2012, s. 203-204) uvadeéji, ze téméf vSechny podnikatelské aktivity jsou zavislé na
nakupnich ¢innostech, at’ uz v mensi, ¢i vétsi mife. Autofi dale pokracuji a sd€luji, ze Groven
podnikatelskych aktivit ovliviiuje jak proces podnikové vyrobni ¢innosti a to prostfednictvim
vcasné a bezproblémové dodavky, tak i dosazené naklady pii nakupovani potfebnych vstupi,
které ovlivituji ekonomiku provozu. Ve stejném zdroji se déle uvadi, ze pfedpokladem pro
plynuly chod podniku je zabezpec€eni rozsahleé sféry polozek, patii mezi né:

— pofizovani ruznych sluzeb (napft. tklidové, udrzbaiské, poradenské apod.)

— pofizovani materialnich statkd za uc¢elem vyroby produktl (stroje, vybaveni apod.)

— zékladni materialy a suroviny vcetné energetickych surovin, bez nichz se podnik
neobejde;

— kompletaéni dily, prvky vyrabéné ve spolupraci s dalsi stranou,

— dals$i materidly (napft. chladiva, administrativni materialy, Cistici prostfedky atd.)

Synek et al. (2015, s. 212) uvadi, Ze pojem nakup z pohledu podnikové ekonomiky lze v Sir§im
kotextu oznacit jako opatfovani, tj. jedna se o vSechny provozni ¢innosti firmy, které souvisi
S zaopatienim potiebnych prostiedki, jejichz prostiednictvim firma dosahuje svych vytycenych
cild. Ve stejném zdroji se dale uvadi, ze na opatiovacim trhu podnik poptava po finan¢nich
prostfedcich a vyrobnich faktorech, na druhou stranu na odbytovém trhu naopak nabizi své



sluzby a materialni statky. Déle autoii dodavaji, ze tento proces se uskuteciiuje uvnitf kolektivni
délby prace, ve které jednotlivé firmy jsou navzajem spojeny prostiednictvim trhu.

Synek et al. (2015, s. 212) uvadi, ze opatfovaci trh se rozdé€luje na tii jednotlivé trhy:

., trh pracovni sily,
kapitalovy a financni trh,
trh zbozi a sluzeb, vcetné trhu informact “.

Synek et al. (2015, s. 212) uvadi, Ze posledni jmenovany druh trhu se pravé zaméfuje na
opatfovani hotovych vyrobku, zbozi uréené Kk obchodovani, nastroji, zafizeni, polotovaru,
surovin, stroji atd. Ve stejné publikaci se dale uvadi, ze dale se jedna i o obstarani udrzby a
pouziti autorskych prav jinych jednotlivct (napf. to mohou byt licence, patenty apod.). Dale se
uvadi, ze nakup jako takovy lze charakterizovat jako ziskdni produkt nejen pomoci ptfimého
nakupu, ale i cestou leasingu, najmu, a dokonce i vramci fize podnikd (tzv. vertikalni
integrace).

V odborné literatute je mozné nalézt vice nazvu definujicich podnikovy nakup. V ¢esky psané
literatute se pouzivaji vyrazy "zdsobovani", "pofizovani", "fizeni dodavek" ad., v literatuie
anglicky mluvicich zemi se pouzivaji terminy ,,procurement®, ,,purchasing, ,,supply chain and
logistics management® nebo také ,,material management*.

V anglicky psané literatufe rovnéZ rozliSuji pojmy ,,procurement a ,purchasing“. Lysons,
Farrington (2012, s. 6) uvadgji, ze ,,purchasing® je ve své podstaté ,,pouhé” obstaravani
materialii v potfebné kvalité a mnozZstvi od vhodného zdroje s doru¢enim ve vhodném terminu
ana pozadované misto. Ve stejné publikaci se uvadi, ze piesnéji feceno, ,,purchasing® je sluzba,
ktera nepiebira iniciativu pfi urCovani nakuplni politiky, ale spiSe pouze piebira odpovédnost
za Cisté potrizovani nutnych, resp. pozadovanych véci, dale nebuduje dlouhodobé vztahy
s dodavateli, ale pouze se vystavuje objednavka, a nakonec v této oblasti se pfistupuje spise
takticky, nez strategicky, tj. nepfispiva k dosazeni dlouhodobych podnikovych cili. Fearon,
Bales (1997) in Lysons, Farrington (2012, s. 6) uvad¢ji, Ze pojem ,,purchasing” je tedy nakupni

cv v

naklady od spolehlivého dodavatele.

Na druhou stranu, jak uvadi Scheuing (1987) in Lysons, Farrington (2012, s. 6) ,,procurement
je daleko Sir$i pojem a tyka se vice oblasti, nebot’ je to proces ziskavani zbozi, sluzeb a prace,
zajistujici ziskavani vstupli od tfetich stran a domacich poskytovatelii. Dale konstatuji, Ze
proces zajistuje cely zivotni cyklus od identifikace potieby az do konce zivotnosti aktiva
(majetku). Nakonec dodévaji, Ze v oblasti ,,procurementu” se vyZaduje zhodnoceni situace a
nutnost ptistupovat k problematice prosttednictvim tzv. ,,make or buy* rozhodnutim, coz podle
Tutorialspoint (2019) znamena to, Ze v ramci firmy se musi rozhodnout, zda podnik uréité
produkty bude zdrojovat od dodavatelti specializovanych na ptislusnou oblast, anebo je vyrobi
ze svych vlastnich internich zdroji. Biedron (2018) jesté uvadi, ze se zaroven bere ohledy na
etiku podnikani, tj. aby suroviny byly ziskavany etickymi a pravnicky vhodnymi zptsoby, dale
se uplatiuje strategie fizeni dodavatelského fetézce, vyjednava se o cenovych nabidkach a
smluvnich podminkach. Ve stejném zdroji se uvadi, Ze dlouhodobym cilem je snizovani
nakladl, kontrola nad vydaji a zvySovani efektivity prace.



2.2 Nakupni management

Veber et al. (2012, s. 204-206) uvadéji, ze prostfednictvim Nakupniho managementu (tzv.
Supply management) lze vySe uvedené sféry polozek fidit tak, aby podnikatelsky proces
nebrzdila absence hladkého pribéhu zasobovani. Déle se uvadi, ze soucasti Nakupniho
managementu jsou 3 hlavni body: planovani nakupu, vybér vhodnych dodavateli a uzavirani
S nimi obchodnich kontraktt.

2.2.1 Planovani nakupu

Veber et al. (2012, s. 204-206) uvadéji, ze nakup by mél byt dikladné naplanovan na zakladé
podnikatelskych ambici, minulych zkuSenosti z podnikéni a prib&hu pfijatych zakazek od
klientti. Déle se konstatuje, Ze podle toho l1ze odhadnout spotiebu primérnich vstupti a nasledné
propocitat i pozadavky na jejich profinancovani. Autofi apeluji na dulezitost rozdéleni
pofizovanych elementd na nakupni skupiny (napt. podle vySe poiizovaci hodnoty, dulezitosti
pofizovanych vstupt apod.) s tim, Ze je v kompetenci nakupcich, do jakych nakupnich skupin
zatfadi urcité vstupy, které jsou:

— Strategické vstupy: jedna se o materialy, které maji vyssi pofizovaci hodnotu
nebo tvofi hlavni ¢ast produktl, jez nabizi urcity podnik. Déle dodavaji, ze
nedostatek strategickych vstupti zpisobuje ohrozeni provozu podniku a
optimalni velikost nakupu Ize vypocitat na zaklad¢é zasobovaci rovnice:

velikost objednavky = spotieba + konecna zasoba + pocatecni zasoba
kde:

spotieba — tvoii spotfebu konkrétniho typu materialu za urcité obdobi,

koneéna zasoba — kvantita materialu, ktera musi tvofit rezervu na konci planovaci etapy;
pocatecni zasoba — kvantita materiala zbylych z piedeslého obdobi, nicméné stale jsou
pouzitelné v dalSim planovacim obdobi.

- Ostatni vstupy: autofi tvrdi, Ze se nejednéd o zékladni a hlavni materidly, maji
niZsi potizovaci cenu, vétSinou existuje znacné mnozstvi dodavatelll s rychlym
dodanim a Ize je bez markantnich nakladd skladovat.

2.2.2 Vybér dodavateli

Veber et al. (2012, s. 204-206) uvadéji, Ze volbé dodavatelli se musi vénovat znaéna pozornost
Stim, ze podnik by mé¢l mit prehled o vhodnych dodavatelich, aby mél také piipadnou
alternativu. Daéle se uvadi, ze dodavatelé musi garantovat bezchybny proces dodavani
objednaného zbozi ¢i materidlu pii prijatelné cené¢ a pokud se jednd o novou klicovou dodavku,
pted uzavienim smlouvy, neni od véci pozadat o vzorky, aby se predeslo zbyte¢nym budoucim
komplikacim. Ve stejném zdroji se dale uvadi, ze dalsi cesta ve vybéru dodavatele predstavuje
vyberové fizeni a prostiednictvim spojenectvi S ostatnimi odbérateli 1ze dosahnout vyhodnéjsi
nabidky pfes mnoZstevni slevy.



2.2.3 Uzavirani ochodnich smluv

Veber et al. (2012, s. 204-206) uvadéji, ze obchodni zakonik uznava uzavirani obchodnich
smluv bez pisemné smlouvy, nicméné tento zptisob se doporucuje u marginalnich objednavek.
Dale autofi uvadéji, Zze obchodni partneti v kontraktu by se méli dohodnout, resp. se zminit o
nasledujicich bodech:

— predmét dodavky: mize byt definovany verbalné, ale mnohdy se zminkou o
vzorcich, souboru podkladu ke konstrukci, technické norm¢ apod. Ve stejné
publikaci se jest¢ uvadi, ze obecné plati, Ze ¢im pfesnéji je definovan predmét
objednané dodavky zbozi ¢i materidlu vcetné jeho mnozstvi, tim je vétsi
pravdépodobnost, ze odbératel dostane ptesné to, co potiebuje;

— cena: je nutné si ujasnit, zda se jedna o kone¢nou cenu a za jakych piedpoklada
1ze ji zvysit;

— dodaci podminky: definuji pfevzeti objednanych vstupti od dodavatele véetné
prechodu vstupi od dodavatele, dale se tady specifikuji i rizika spojena
S dodanim dodavky;

platebni podminky: specifikuji datum splatnosti, moznost uhrady pofizovaci ceny,

kdo je ptijemcem financnich prosttedkli, ména, pokuty za nedodrZeni terminu

splatnosti. Dale se uvadi, ze obchodni partnefi se mohou dohodnout na akontaci

(platba piedem), paralelné s dodanim objednané¢ho zbozi nebo jistou dobu po

doruceni, nebo rovnéz lze pouzit kombinaci téchto moznosti,

— dalsi skute¢nosti: muaze jit o zarucni dobu, moznosti likvidace odpadt, ndhrady
Skody, sankce pii nedodrZeni termint apod.

Veber et al. (2012, s. 206) jesté doplnuji, Ze u opakujicich se dodavkach je bézné, ze na zacatku
obdobi (napft. roku) se uzavird ramcova smlouva, ve které se aktualizuji vyse uvedené body.

2.3 Rozdéleni ukold a roli v nakupu

Cerveny (2013, s. 30-31) tvrdi, Ze v rAmci strategie nakupu je dileZita role a rozsah nakupu.
Konstatuje, Ze je nutné brat ohled na vlastni moZnosti i ambice, ale také moZnosti a poZadavky
firmy 1 segmenty vnitinich zdkazniki. Ve stejném zdroji se pokracuje a uvadi, Ze navic je role
nakupu Casové vymezena V procesu, kdy je produkt realizovan. Podle autora, nakup lze
doporucit konstruktérim, ti by méli sdélit, které komponenty a materidly jsou aktualné
dostupné. Ve stejné odborné publikaci se sdéluje, Ze rozsah nakupu je nutné vymezit, protoze
se nesmi podcenit zodpovédnost kvality nakupovanych vyrobku a to velmi Casto zahrnuje
odborniky na kvalitu dodavatelti. Dale se uvadi, ze pokud je firma mensi, kvalita nakupovanych
vyrobki a kvalita dodavatel spada do oblasti firemniho oddéleni kvality. Sdéluje se, Ze jinou
slozkou rozhodovéni o ndkupnim rozsahu je logistika a doprava - v ptipad€ mensich firem je
implementovana funkce manaZzeru logistiky a nakupu. Autor konstatuje, ze logistika tedy za¢ina
byt jednou z komodit, jez firma nakupuje, manazer logistiky je pak zodpovédny za to, aby vybér
dopravcu byl vhodny a je dale zodpovédny za vyjednavani kontrakti, za vysi zasob, které jsou
na skladég, a také za hodnoceni kvality téchto dodavek. Ve steném zdroji se tvrdi, Ze timto
zpusobem vznika vlastné integrovany systém, jenz se v anglictiné oznacuje jako Procure-to-
Pay systém a zahrnuje selekci dodavateld, rizné pozadavky, planovani, vyrovnava zavazky,
zajiStuje dodavky. Na zavér autor tvrdi, Ze jeho vyhody spocivaji ve snaz§im toku transakci a
informaci, sleduji se veSkeré informace o kvalité, terminu na jednom mist¢ a nakladech
management takového integrovaného systému muze realizovat balickem riznych softwarovych
aplikaci.



2.4 Nakupni marketing

Zamazalova (2009, s. 42-43) uvadi, ze kazda marketingov¢ orientovand firma by méla brat

V potaz i oblast nakupu, nebot’ koneckonct cilem marketingu je vyhovéni potiebam zékazniki
a bez vstupt do firmy neni mozné tento cil naplnit. Ve stejném zdroji se dale uvadi, ze
marketing se rozdéluje na:

— marketing nakupni: cilem je regulovat vstupy do samotné firmy;
— marketing prodejni: cilem je orientace na zédkazniky.

Zamazalova (2009, s. 42-44) uvadi, ze ndkupni marketing, neboli tzv. Reverse marketing,
v obchodni firmé hraje vyznamnou roli uz ze samotného ucelu jeji existence, tj. uspokojovani
poptavky zakaznikii, a to mimo jiné pravé diky nédkupu zbozi (ndkup samoziejmée zavisi na
pfedmétu podnikani firmy) s jeho pozdé€jsim prodejem. Ve stejné publikaci se dale uvadi, ze
¢innosti nakupniho marketingu lze zabezpecit pomoci nasledujicich nastroji Vv rozsitené
podobé, kopirujici marketingovy prodejni model ,,4P*:

— informacni mix: zpracovani informaci o vSech dulezitych faktech;

— komunika¢ni mix: odpovédnost za firemni komunikaci, jak vnitini, tak i vnéjsi bazi;

— dodavatelsky mix: odpovédnost za volbu vhodného dodavatele, kritéria nakupu a
vytvareni dobrych vztahli mezi dodavateli a podnikem;

— konkuren¢ni mix: identifikace jinych dodavatelt na trhu;

— cenovy mix: odpovédnost za optimalni tvorbu cenové nabidky;

— vyrobkovy mix: odpovédnost za volby vhodného sortimentu;

— mix kvality: odpovédnost za bezchybnou kvalitu zbozi,

— mnozstevni mix: odpoveédnost za zasobovani;

— terminovy mix: odpovédnost za bezproblémovou synchronizaci zasobovani;

— mix nakupnich podminek: sladéni vSech vyse uvedenych néstroji dohromady.

2.4.1 Model nakupniho marketingu

Tomek et al. (2011, s. 98) uvadé&ji, ze uskute¢néni nakupniho marketingu je zaloZeno na
urcitych marketingovych ptistupech, a to na v§ech etapach nakupniho pribéhu, tj. od definovani
nakupnich cilt strategie a nakupnich cild, po vyzkumu trhu na poli dodavatelt, volbu
nakupniho trhu a kone¢nych dodavatelt, stanoveni zasobovaciho systému, tvorby adekvatnich
zasob. Déle se uvadi, ze v rdmci ndkupniho marketingu v neposledni fadé je dllezité budovat i
vyhodné oboustranné vztahy s dodavateli, at’ jiz jde 0 cenovou nabidku, platebni podminky,
loajalitu atd.



Nize vyvojovy diagram 1 zobrazuje model nakupniho marketingu (Tomek et al., 2011, s. 98):

Vyvojovy diagram 1 Model nakupniho marketingu
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Zdroj: Tomek et al., (2011), vlastni zpracovani

Tomek et al. (2011, s. 98-99) uvadgji, ze klicové je i sledovani spotieby materialu, vyhovéni
pozadavkt na nakup od internich vnitropodnikovych zakaznikl atd. Dale se uvadi, Ze v ramci
soucasné¢ho materidlového managementu je nutné uplatiiovat viechny elementy manazerského
kruhu na operativni a strategicko-taktické trovni. Konstatuje se, ze podle toho Ize definovat
problematiku modelu nakupniho marketingu, jehoz model je uvedeny pravé na vyse uvedené
struktufe. Ve stejné publikaci se uvadi, ze samotna myslenka nakupniho marketingu vychazi z
nasledujiciho principu podnikového nakupnimu chovani:

— nakupdi je povinen zajistit pozadavky vnitropodnikovych zakazniki, nicméné zaroven
dodavateliim, se kterymi spolupracuje, nabizi pouziti jeho vykont, jinymi slovy,
vykony dodavatelil a interni podnikové pozadavavky zde stoji proti sob¢;

— dodavatel vychazi z pozadavku nakupciho, a jelikoz ma také své pozadavky, kterym
potiebuje vyhovét, poskytuje svoje vykony za pfiméfenou hodnotu, jinak fe¢eno zde
op¢t lze registrovat vykony a pozadavky, které stoji proti sobé.

Tomek et al. (2011, s. 99) uvadéji, ze vySe zminénym vykonim je nutné rozumeét jako
podnétlim, resp. jako pfinosim vyplyvajicich z riznych stran s tim, ze pozadavky je tieba
chapat jako jejich stejnou odpovidajici hodnotu. Daéle autoifi konstatuji, ze protiklad
narokti/vykont produkuje protiklady pozadavkl/vykonil a podnéty nakupc¢iho musi vyhovét
prodejci a obracené.

Synek (2011, s. 223) tvdi, Ze v souvislosti s hodnocenim dodavateltt mezi kritéria jsou zahrnuta
nejenom ocekavani schopnosti dodavateld, jez by slouzily jako hlavni pfedmét posouzeni
dodavatelli, kteti byli vybrani ve fazi, kdy se objednavky pfipravovaly, ale také vysledky
realného uskute¢néni dodavek. Autor ma na mysli tato kritéria:

— kvalita: kooperace pti planovani a managementu kvality, produkty bez jakychkoliv
zavad, vstficny piistup vici navrhim vedoucim ke zlepsSeni kvality,

— naklady: vytvofeni ceny a jeji transparentnost i uroven, platebni podminky,

— dodavatelska spolehlivost: rychlost v dodavkach, dodrzovani mnoZstvi, pruznost,

— technické schopnosti: spoluprace pii feSeni ukolli tykajicich se vyvoje a vyzkumu,
inovacni technologie, ochota provést pozadované zmény,

— dodavatelsky servis: podpora, kdy se uzavira zakazka, podpora technického charakteru,
zaruky, pfiprava potfebnych materialii (coz zahrnuje napt. manipulaci s obaly nebo
baleni),



— komunikace s dodavatelem: nejen pred, ale rovnéz po uzavieni zakazky, pfijatelna
uroven vzajemnych vztahi,

— ruzné: vztah k zivotnimu prostfedi, vzdalenost, dodrzovani ptedpist (napf. o obalech)
atd.

2.5 E-aukce

Chartered Institute of Building (2013, s. 190) uvadi, ze v rdmci elektronickych aukci,
potencialni dodavatelé prostfednictvim internetu, v readlném case nabizeji zbozi Ci sluzby za
ur¢ité ceny s tim, ze dodavatelé mezi sebou soutézi. Dale se konstatuje, Ze ceny zacinaji na
urCité urovni a postupné se snizuji, protoze ostatni dodavatelé nabizeji lepsi podminky pro
ziskani zakéazky. Elektronické aukce nemusi byt zalozeno pouze na vyhodné cené, ale i na
kvalité¢ nabizeného sortimentu, moznosti dopravy a celkové urovné poskytujicich sluzeb.

Gala et al. (2009, s. 199-200) uvadgji, ze k dispozici je nékolik druhti elektronickych aukei.
Tvrdi, Ze nejvyznamnéjsi z nich jsou: perspektivni aukce (tzv. forward), a aukce reverzni (tzv.
reverse). Ve stejné publikaci se sdéluje, ze perspektivni aukce neboli forward e-auctions se
zakladaji na zasadég, Ze prodejci své sluzby a vyrobky nabizeji Sirokému spektru potencialnich
klientdi s tim, ze klienti uvadeji své ceny za zbozi, jez je jim nabizeno a je pochopitelné, ze
vitézi cenova nabidka, kterd je ze vSech nabidek nejvyssi. Dale se uvadi, Ze reverzni aukce
(reverse e-auctions) mizeme charakterizovat tim, Ze je tam pouze jediny zakaznik (Castokrat se
jedné o vétsi organizaci, kterd pozaduje nakup sluzby ¢i vyrobku), tato organizace se pak snazi
ziskat maximalni pocet nabidek. Konstatuje se, ze tato e-aukce se pouziva, kdyz je objem
nakupti vétsi a vitézi nabidka odpovidajici pozadované kvalité a sortimentu, u niZ je zaroven
nejnizsi cena.

2.6 Zasoby

Vachal et al. (2013, s. 153) uvadgji, ze feCeno obecné, zasoby piedstavuji formu polotovart
(nedokoncena vyroba), hotovych vyrokt (vystupy) a materialt (vstupy) s tim, ze ke kazdé
formé¢ zasob se musi ptistupovat jinym zpisobem. Vanécek (2008, s. 54) dale jesté upiesiuje,
ze zasoby mohou byt obalové materidly, rozpracované, resp. nedokoncené vyrobky, které se
Vv ur¢itém momentu piesouvaji mezi dvéma stroji, nakoupena surova hmota pro vyrobu, hotové
vyrobky, které podnik nemuze hned prodat, tudiz je skladuje v podniku a nakonec se sem fadi
1 hotové vyrobky, jez jsou expendovany klientovi, nicméné doprava k nému vyzaduje vétsi
casovou narocnost.

2.6.1 Rizeni zasob se zabérem do nakupu

Synek et al. (2011, s. 231) uvad¢ji, Ze fizeni zasob je ve své podstaté souhrn fidicich ¢innosti,
do kterého patii analyza, rozhodovani, nasleduje kontrola a nakonec poslednim bodem je
hodnoceni. Ve stejné publikaci se sdé€luje, Ze cilem je zabezpecit a najit takovou uroven zasob
dil¢ich materidlovych druht, aby doslo k zajisténi bezchybného vyrobniho procesu pti
rozumném Stupni rizika, optimalni vazanosti kapitalu a spotfebé prace. Autofi konstatuji, Ze na
fizeni zasob maji vliv tyto faktory:

- vn&jsi: umisténi podniku, doprava, pruznost dodavatelii a ndkupni marketing;



— vnitini: velikost sortimentu, povaha spotieby (trend), druh vyrobniho procesu,
logistické procesy, typ fizeni a zapojenost, technické ptiprava vyroby.

Synek et al. (2011, s. 231) uvade¢ji, Ze fizeni zasob a ndkupu musi vychazet z vyse, stavu a
terminu objedndvek a objemu skladovani zbozi ¢i materidlu. Dale se uvadi, ze urceni
optimalniho bodu téchto faktorti musi vychazet z minimalizaci celkovych naklada, které jsou
nasledujici:

— néklady opatieni: jednd se o ndklady, které jsou ureny na opatfovaci ¢innost, tj.
objednavka se realizuje v momentu, kdy dojde ke sdé€leni spotieby aZz po uskute¢néni
objednavky v ptijmu hmotného statku;

— néklady nedostatku: jedna se o naklady plynouci ze ztraty skladovani zasob, dale jsou
to naklady na manipulaci, prostory a uroky;

— naklady skladovaci: jedna se o naklady zpusobené Spatnym uréenim ¢asu a vysi
spotieby zbozi ¢i materialu, ztrata zasob a goodwillu, pokuty apod.

Synek et al. (2011, s. 232) uvadégji, Ze s vySe uvedenymi néklady se musi pocitat pii ur€ovani
vhodného objednavaciho mnozstvi, vhodného k momentu objednani potiebnych zasob a
optimalniho stavu zasob. Podle autort, vlastni fizeni zasob a nakupu lze definovat pomoci
primarnich systému fizeni, jez vychazeji z nakladi plynoucich ze skladovani, organiza¢nich
zasad, stavu pofizenych zasob apod.:

— Systém jednoriazového objednani: jedna se o jednordzové zabezpeceni pro zakazku,
¢i také pro kontinudlni spotiebu, jestlize je Casové omezena a neptedstavuje to problém
s uréenim lhility spotfeby a mnozZstvi,

— Systém opakovaného objednani: vétSinou se vztahuje ke spotfebé, kterd nezavisi na
Case. Autofi konstatuji, ze dale jeste se rozliSuje podle okolnosti:

- Objednani s pevnym rytmem: objedndva se podle potieby na zakladé
rozdilného Cerpani zasob ze skladu pro potieby vyroby, prodeje apod.;

- Objednani podle signialniho mnoZstvi: signalni mnozstvi zasob na skladé
zabezpecuje, Ze objednavka bude realizovana s predstihem a vychazi se zejména
z doptedu uréen¢ho vhodného mnoZzstvi;

- Objednani volné: timto zplsobem se objednava, pokud nedostatek zasob
nemuZe negativné ovlivnit provoz podniku a pofizuji se napf. V béZném
maloobchodé¢. Jako ptiklad autofi uvadéji rezijni material.

Vachal et al. (2013, s. 153-154) uvadéji, Ze soucasti fizeni zasob je i optimalizace zasob, jejiz
cilem je minimalizovat naklady na jejich pofizeni a skladovani bez ohrozeni plynulého provozu
vyrobniho procesu v podniku. Nyvltova, Marini¢ (2010, s. 145) uvadéji, Ze v souladu s funkci
zasob v logistickém fetezci, existuje:

— béZna zasoba (tzv. obratova): zajistuje potieby podniku v dobé mezi dvéma dodavkami
zasob, tj. béhem jednotlivymi doddavkami a nakupuje se v mensim mnoZstvi S tim, Ze
odbér je Castéjsi, piimemz davka bézné zasoby je ve vet§im mnozstvi. Autofi dopliuji,
7€ tato zasoba se nachdzi mezi minimalni a maximalni zasobou;

— sezOnni zasoba: vytvaii se v situaci, kdy je zasobu mozné tvofit jenom V uréitém
¢asovém horizontu, nebo také se mize jednat o pfipravu na sezénu béhem celého roku;

— maximalni zasoba: mnozstvi zasob v momentu nové dodavky;

— minimalni zasoba: mnozstvi zasob v momentu pfed dodanim nasledujici dodavky, tj. je
to mira zasob po vyc€erpani bézné zasoby;

10



— pojistnd zdsoba: je takova zasoba, kterd kryje pfipadné vypadky pii spotiebé a
dodavkach, jinymi slovy, minimalizuje potencialni rizika spocivajici v nedostatku
potiebnych zdsob. Dale autofi uvadéji, ze se tvori, nebot’ neni vzdy mozné piesné
ptedpovidat vyvoj zasob;

— spekulativni zésoba: je to takova zasoba, kterd se udrzuje z divodu docileni lepsiho
zisku vyplyvajiciho z vyhodného pofizeni zasob;

— technicka zasoba: tento druh zasob piipravuje dalsi polozky zasob pro jejich vyuziti ve
vyrobnim procesu, piikladem muze byt cilené vysychani dfeva za ucelem jeho
nasledného zpracovani pii produkci nabytku.

Nyvltova, Marini¢ (2010) in Vachal et al. (2013, s. 154) uvadé&ji, ze Casovy horizont mezi prvni
a druhou dodavkou se nazyva dodavatelsky cyklus, a je stanoveny objemem jedné dodavky a
o¢ekavanou potfebou uréitych zasob. Ve stejnych zdrojich se dale konstatuje, Ze doba od
stanoveni rozhodnuti o objednanych zasobach az po findlni odeslani objednavky se oznacuje
jako pofizovaci lhuta.

2.6.2 Naklady na skladovani

Emmett (2008, s. 43-44) uvadi, ze ve finanénim ucetnictvi zasoby vylepSuji bilanci podniku,
nebot’ z finanéniho pohledu se jedna o aktivy, na druhou stranu, samotné skladovani zasob
prinasi naklady, které se naopak projevuji ve vykazu zisku a ztrat. Autor dale dopliuje, Ze ¢im
méng zasoby lezi na skladg, tim je vétsi ziskovost a naopak. Ve stejném zdroji se dale uvadi, ze
cilem ftizeni zasob je tedy docilit nezbytné trovné sluzeb (sluzby jsou ve smyslu dostupnosti
zasob na sklad€) za optimalné nastavenou cenu, coz je také zalezitost nalezeni optimalni
rovnovahy mezi cenou za skladovani zasob na skladé¢ a cenou, kterou hradi klienti za
poskytovani sluzby na patfi¢né arovni, jinymi slovy, pokud je na skladé malo zasob, pak budou
i nizké naklady, ale zaroven i troven poskytovanych sluzeb. Autor dale pokracuje a uvadi, ze
naopak, v piipadé pfilis vysokému objemu skladovanych zasob, je vysoka i cena sluzby, coz se
muze negativn¢ odrazit na zajmu zakazniku.

Nize uvedena tabulka 1 rekapituluje rovnovahu mezi sluzbami, tj. dostupnost zasob a naklady
na skladovani:

Tabulka 1 rekapitulace rovnovahy sluzby a nakladu

Aktivita Dochazi ke Dochazi ke zlepSeni
sniZovani naklada | dostupnosti  sluzeb,  resp.
na skladovani? dostupnosti zasob na skladé?

Riist mnoZzstvi zasob Ne Ano

SniZeni dodaci  lhiity | Ano Ano

zasobovani a sniZeni
kolisani  dodaci  lhuty
dodavky zasob
SniZeni kolisani Ano Ano
poptavky/exaktnéjsi
prognozy

Zdroj: Emmett (2008, s. 48), vlastni zpracovani

Ve vysi uvedené tabulce autor sd€luje, Ze s ristem mnozstvi zasob dochézi ke zvySovani
nakladt na skladovani, na druhou stranu dostupnost polozek je vyssi. Co se tyce poklesu dodaci
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lhiity zasobovani a pokesu kolisani dodaci lhiity, pak dochazi jak ke snizovani nakladii na
skladovani, tak i ke zlepSeni dostupnosti zasob. To samé plati i pro sniZzeni kolisani
poptavky/exaktnéjsi progndézy. Emmett (2008, s. 51-52) uvadi, Ze progndzovani poptavky
znamena piedvidani budouci poptavky zékaznikii na urcité zasoby s tim, ze dalSim cilem je
snizovani chyb v prognozach (napf. se mtze jednat o rozdil mezi pfedvidanim a realitou).

2.6.3 ABC analyza

Vanécek (2010, s. 91) uvadi, ze dalezity aspekt v ramci fizeni zasob se tyka skuteCnosti, ze
zasoby drzené na sklad¢ nemaji stejny vyznam jako investované penize, potencidlni zisk apod.
Déle autor uvadi, ze ve velkém mnoszvi skladl jsou skladem tisice polozek, které neptinasi
skute¢ny uzitek, tudiz mnohem efektivnéjsi je zaméfit se na polozky, které vykazuji optimalni
obratkovost a nelezi skladem pfili§ dlouho. Jako pfiklad uvadi atratu za uréitou polozku ve vysi
1000 K¢, ktera ro¢né vydéla podniku pouze 500 K¢, tudiz z tohoto divodu je dulezité rozdélit
ziskové polozky od neziskovych. Ve stejném zdroji se uvadi, Ze ekonom Vilfredo Pareto, ktery
se v 19. stoleti zabyval rozdélnim bohatstvi zjistil, Ze vétSinu bohatstvi vlastnila mald ¢ast
populace a tento Paretlv princip lze aplikovat i v oblasti zasob, tj. vétSinu prodejli pfindsi prave
polozky zasob fadici se do minority, resp. do uzsiho portfolia. Autor dodava, ze bézné 20 %
nejlépe prodavanych polozek tvoti pfiblizné 80 % kaZzdoro¢nich trzeb, dalSich 30 % polozek
tvori 15 % trzeb a nakonec zbyvajich 50 % polozek generuji pouze 5 % trzeb. Autor konstatuje,
Ze tyto udaje jsou pfiliblizné a mohou kolisat.

Vanééek (2010, s. 91-94) uvadi, ze podle metody ABC zasob je rozdélena na kategorii ,,A%,
,»B“a,,C*“stim, ze v ptipad¢ potfeby lze tyto kategoorie rozsitit i o ¢tvrtou a patou. Ve stejné
publikaci se dale sdéluje, Ze kategorie jednotlivych skupin se definuji nasledujicim zptisobem:

— A zbozi, ¢i materidly patfici do této kategorie generuji nejveétsi podil z ro¢nich
piijmi a témto poloZzkdm by se méla vénovat nejvétsi pozornost. Dale autor
uvadi, ze uroven zasob pro polozky ,,A“ maji byt dikladné sledovany a S tim
souvisi i provadéni dikladného planovani budoucich odbéri téchto
vysokoobratkovych polozek. Déle nakonec konstatuje, Ze objednava se Casto, ale
V mensSim mnozstvi;

— B: poloZky v této kategorii se objednavaji spiSe hromadné nez individualné a k
predpovédim budoucich odbérii se nevénuje takova pozornost jako v predeslé
kategorii. Dale se uvadi, Ze kontrola zasob se provadi po relativné dlouhé dobg,
napf. jednou za mésic;

— C: sem se fadi polozky s velmi nizkou obratkou a kontrola zasob se provadi 1-
2x ro¢n¢ nebo dokonce 1 bez periodické kontroly. Autor publikace dopliuje, Ze
na rozdil od kategorie ,,A* se neobjednavd v menSim mnoszvi, nebo dokonce
objednavku Ize poslat az po tplném spotiebovani vSech zasob fadicich se do této
skupiny.

Vanécek (2010, s. 92) uvadi, Ze rozhodujicim kritériem pro rozdé€leni zasob do skupin A, B a
C je jejich obratkova cena a v nékterych piipadech lze polozky rozdélit i do podrobnéjsich
skupin, naptiklad v souladu s dobou vyroby, resp. dodaci lhttou, vyssim rizikem poskozeni atd.
Na zéavér se jesté konstatuje, Ze v takovych situacich lze reklasifikovat nékteré polozky ze
skupiny B a A do skupiny C a B, dalsi feSeni pfedstavuje vytvoreni zcela novych skupin pro
takové polozky, jako tfeba D a E.
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2.6.4 Justin time

Bowersox et al. (2013, s. 93) uvadgji, ze metoda Just-in-time (JIT) ziskala v poslednich letech
zna¢nou pozornost ve vSech oblastech tykajicich se fizeni dodavatelkého fetézce a nékdy
odkazuje na Just-in-time nakup, jesté Castéji na Just-in-time doruceni, a cilem této metody je
dorucit nakoupené materidly a zbozi pfesné pravé v momentu, kdy podnik ziska tento
pozadavek od zakaznika. Mimo jiné, Heizer et al. (2017, s. 262) tvrdi, Ze aplikovani této metody
ma pozitivni vliv na kvalitu, a to z nasledujicich divodu:

— JIT metoda umoziuje snizovat naklady na pozadovanou kvalitu, nebot’ napt. znovu
pouzity material, zbytky nepouzitych zasob, investice do zasob, a naklady spojené s
poskozenim zbozi, jsou pfimo umérné zasobam, které jsou momentalné k dispozici po
ruce. Autori konstatuji, ze jelikoz aktualnich zasob je méné v ptipad¢ JIT, naklady jsou
tudiz nizsi. Dale je tieba poznamenat, Ze zasoby ,,maskuji* Spatnou kvalitu, zatimco
diky JIT je Spatna kvalita jiz zfejma na prvni pohled;

— JIT zlepsuje kvalitu, protoze JIT Setfi potfebny Cas, udrzuje hlaseni chyb v aktualnim
stavu a omezuje pocet potencialnich zdroji chyb. Dale autofi tvrdi, ze timto JIT
pohotové vytvaii varovny systém pro kvalitu problémd, jak v rdmci firmy, tak v rdmci
sit¢ obchodniki;

— lepsi kvalita znamena mensi zasoby a lepsi, snadnéji uplatnitelny JIT systém, protoze
Castokrat cilem drzeni zasob je ochrana pied chybéjicimi zasobami, které mohou
ohrozit vykon ve vyrobé, a existuje-li disledn¢ dobra kvalita, JIT firmam umoziuje
snizit veskeré naklady spojené se zdsobami.

Vachal et al. (2013, s. 474-475) k systému JIT dopliuji, Zze tuto metodu lze vyuzit nejen
vV hromadné vyrobé (o typologii vyrobnich procesti autor diplomové prace uvadi v dalsi kapitole
— 2.6 Definice vyroby), nebot’ misto skladovani zasob bez dlouhodobého vyuziti je daleko
vyhodnéjsi, aby potiené zasoby se dopliovaly v kratkych intervalech vzdy podle nutnosti, tudiz
feSeni potizi s piebyteénymi zasobami se Vv podstaté presouva na dodavatele, ktery musi saim
fesit ¢asté dodavky v malych mnozstvich. Autofi dale tvrdi, Zze JIT vytvaii nové vztahy mezi
vSemi Subjekty v fetézci, které se nazyvaji partnerské vztahy, jelikoz jak vyrobce, tak i
dodavatel jsou vzdjemné zavisli a kazda porucha v tomto systému piivadi k finan¢ni ztraté. Ve
stejné publikaci se sd¢luje, Ze aby bylo mozZné JIT systém aplikovat, je tteba zménit chovani ve
vSech castech vyroby, protoze neexistuje zadna rezerva, resp. nahrada pro ptipad zmetk, které
mohou zpusobit délnici ve vyrobé bez odpovidajici kvalifikace, navic ani dodavatelé si
nemohou dovolit dodat vice vadnych kusi, které¢ se ve vyrobé musi vyradit. Autofi z téchto
diivodl apeluji na odstranéni vSech nedostatkd, které jsou ,,skryté* pod vrstvou piebytecnych
zasob a projevily by se az po zavedeni JIT systému (napf. jednd se o nizkou moralku
zaméstnanctli, nedostate¢nou udrzbu strojich zafizeni, nedostate¢nou kvalifikaci délnika ve
vyrobé¢, nevhodny systém planovani vyroby atd).

2.6.5 Obratkovost

Dear systems (2017) uvadi, Ze obratkovost zbozi je klicovym momentem pro optimalizaci
penézniho toku, pracovniho kapitalu, nakladt spojené se skladovanim a slouzi k identifikaci
nizkoobratkovych polozek. Ve stejném zdroji se tvrdi, ze po vypocitani obratkovosti na skladé,
Ize zjistit jaka je na trhu poptavka po vyrobcich, které se nabizi. Uvadi se, ze pro vypocitani
prumérnych zasob béhem jednoho fiskalniho roku (tj. 12 mésictli), nejprve je tteba zjistit pocet
zasob ke konci kazdého mésice (v uréité méné), a pak je slozit dohromady. Dale konstatuje se,
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ze pak je tfeba vydélit celkové mnozstvi zasob poétem piislusnych mésict (v tomto piipadé
tedy vydé¢lit dvandcti), abychom zjistili primérny pocet zasob pro toto sledované obdobi.

Dear systems (2017) uvadi, ze nizka obratkovost mize pro podnik znamenat fadu nepitiznivych
skute¢nosti a mize byt zplisobena:

- nadmérnymi vydaji za napf. prondjem, pojisténi atd.,
- zbozi s nizkou obratkovosti se stava na trhu neaktualnim,
- zbozi se objednava az pftili§ casto a mnoho,

Dear systems (2017) uvadi, ze nizkoobratkové polozky mohou zptsobit problémy s tokem
penéz, protoze se do nich vkldada zbytec¢né velky kapital.

2.7 Definice vyroby

Tomek et al. (2014, s. 26) uvadi, Ze vyroba umoziuje vyhovét potiebam zakaznikii vytvorenim
sluzeb a statkll stim, ze v neposledni tadé, vyroba je klicovym prvkem hodnototvorného
fetézce. Autofi tvrdi, ze bez uc¢inného fungovani vyroby neni mozné aplikovat ani vysledek
marketingového poznani, ktery lze shrnout do trojuhelniku, do kterého patii: technické
uskute¢néni (pouzité technologie), potencialni poptavky ze strany zakaznikt a posléze i
vyhovéni potfebam zdkaznikti prostfednictvim plnéni funkci nabizeného produktu, jinymi
slovy, zabezpecit ekonomickou existenci podniku a docileni konkure¢ni vyhody. Ve stejné
publikaci se uvadi, ze Vv pripad¢ uskute¢néni vlastniho hodnotvorného procesu, ktery se da
oznacit jako vyrobni proces, lze popsat jako vysledek zamérného lidského konani, kdy se
transformuji vstupni faktory (jednd se napf. 0 informace, material, lidské zdroje, energie,
vyrobni prosttedky atd). na co nejkvalitngjsi vystupy (jedna se napf. 0 vyrobky, sluzby, emise,
odpad atd., jinak fe¢eno, vyroba je cilena kombinace faktort, které vedou k vytvoreni vécnych
sluzeb nebo vykont uréenych kone¢nym zakaznikiim.

2.7.1 Charakteristika vyrobnich systému

Podle Jurové et al. (2016, s. 97), vyrobni systémy v jakémkoliv podniku se fidi prosttednictvim
dvou moznosti:

— vyroba podle objednavek: podnik spliiuje prani zakazniki na zakladé pftijatych
objednavek, které zatfadi do mezery vyrobniho procesu na urcité obdobi a nasledné
konkrétni zboZi podle pozadovanych specifikaci vyrobi;

— vyroba podle odhadu: v ptipadé, Ze podnik potitebuje zhotovit zbozi napt. za 4 meésice,
zatimco konkurence vyrobi velmi podobné zboZi za 4 tydny, je vhodné se pfeorientovat
na jiny styl vyroby, ktera se charakterizuje jako vyroba podle odhadu, jinak podnik
muiZze ztratit zdkazniky. Autofi tvrdi, ze vyroba podle druhého zpiisobu vyroby se oproti
prvnimu odliSuje tim, Ze se vyrabi napted podle odivodnénych predpoveédi budoucich
odbérti v urcitém case.

Podle Jurové et al. (2016, s. 97), nevyhodou vyroby podle odhadt spo¢iva v udrzovani zasob,
coz muze podnik pfivést do znanych problému v pfipadé, ze klienti nebudou posilat
objednavky podle odhadi, ¢i dojde k objednavkam na jiné zbozi, nez bylo planovano, coz ve
vysledku podnik bude drzet skladem zasoby bez vyuziti. Dale se kostatuje, ze aplikaci vyroby
podle odhadt kviili rychlejsi dodavce zboZi, podnik riskuje kapital, ktery musi mit pfipraveny
pro pokryti o¢ekdvanych objednavek. Autoti sd€luji, Ze dodani vyrobeného vyrobku dle odhadu
tvoii dva paralelni procesy s riznymi ¢asovymi cykly.
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Tento cyklus zobrazuje nize zobrazeny obrazek 1.

Obrazek 1 Procesy dodani vyrobeného vyrobku dle odhadu poptavky

Vyrobnik tok:[ Suroviny ]—P[ V¥roba ]—>[ Sklad hotovych vyrobki ]7
Expedice H k zakaznikovi

A

Pr Odej ni Potentialni Potentidlni
proces: zékaznik zékaznik

Zdroj: Jurova et al. (2006, s. 98), vlastni zpracovani

v

Podle Jurové et al. (2016, s. 97-98), podle vySe uvedeného obrazku je ziejmé, ze Se musi
realizovat vyroba, pfi které materidlové soucasti prochazeji skrz vyrobni provoz, az ve vysledku
vyrobené zbozi je zaskladnéno do skladu. Autofi upozornuji na fakt, ze zaroven prodejci
aktivné vyhledéavaji potencidlni klienty, snazi se vyvolat potfebu v nabizenych vyrobcich
s cilem ziskat od nich objednavku s tim, ze v nejlepSim ptipadé objednavka na produkt a
samotny produkt by mély pfijit ve stejném momentu, avSak takova idealni situace se v realném
podnikani vyskytuje minimalné. Autofi dopliuji a dodavaji, Ze Vv realném svété naopak se
objedndvka castokrat nestihne dorucit v€as napi. kvili problémim ve vyrobé, které nelze
predpovidat, tudiz je vhodné mit nastaveny systém s urcitou ,,volnosti“ prostfednictvim
drzenych zasob, protoze lze pak 1épe uspokojit pozadavky zakaznikti a provadét pruznéji
zmeény, nicmén¢ je vzdy potieba myslet na minimalni stupent zhodnoceni zasob, nebot’ plati, ze

cvwr

potizovacich nakladi zésob.

2.7.2 Typologie vyrobnich procesi
Podle Kefkovského et al. (2012, s. 11), se vyroba rozliSuje na:

— plynulou vyrobu, neboli nepietrzitou vyrobu, kterd z technologickych nebo jinych
pricin bézi témét nepietrzité, tj. 24 hodin denné, 7 dni v tydnu, béhem celého roku.
Autoti dodavaji, ze vyjimku tvofi pouze preruseni kvili nutnym opravam vyrobnich
stroju. Dale uvadéji, ze prikladem mize byt zpracovani ropy v petrochemickém zavodu,
produkce elektrické energie, nebo i nepretrzita zédkaznicka linka finan¢ni instituce
poskytujici pojisténi;

— preruSovanou vyrobu, kterou lze na nékterych usecich vyrobniho procesu pferusit a
pokracovat pozdéji. Autofi tvrdi, Ze takova vyroba probiha obvykle v piedem uréenych
¢asovych tsecich (napt. 5 dni v tydnu, mezi 8. az 22. hod. apod.), a vyrobni proces se
vyznacuje vyrobou po urcitych Castech (neboli operacich), probihajici nejprve na
prvnim pracovisti a pak se pfesouva na dal$i, nicméné v nékterych piipadech pracovisté
se ani neméni. Autofi tvrdi, Ze pferuSovana vyroba se pouziva napfi. ve strojirenstvi.

Ketkovsky et al. (2012, s. 11) uvadéji, ze pieruSovanou a plynulou vyrobu lze od sebe
jednoduse odlisit tak, ze pokud zpracované produkty po vyrobeni na jednom pracovisti se
pfesouvaji na dalsi pracovisté, aniz by fidici orgdn mél ptilezitost operativné ovliviiovat tento
proces, pak se jedné o plynulou vyrobu; v perusované vyrob¢ prechod na nésledujici pracoviste
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lze jiz ovlivnit. Pii volbé mezi témito dvéma vyroby se musi brat ohled na ekonomické
aspekty, nebot’ plynuld vyroba, fungujici o vikendech, v noci a svatcich je nakladngjsi kvili
spotfebovanym energiim béhem této doby, pfiplatkim za praci apod. Ve stejné publikaci se
pokracuje a sdéluje, ze na druhou stranu preruseni vyrobniho procesu postavené na pierusované
vyrobé vede K prodluzeni plynulé doby vyroby, dale rostou vyrobni zasoby, dochazi ke kolisani
kvality vyroby a jeji vykonnosti, coz ve vysledku vede k celkovému navySeni vyrobnich
nakladt. Podle autord, v pieruSované vyrob¢ zpravidla jsou vSak lepsi podminky pro udrzbu
stroju a zafizeni z divodu poruch a vypadkt (v pfipad¢ nutnosti 1ze pak vyrabét mimofadné o
vikendu).

Ketkovsky et al. (2012, s. 12) rozliSuji vyrobu podle kvantity a poctu druhti vyrabénych
produktii na:

— hromadnou vyrobu (tzv. mass vyroba): orientuje se na produkci jednoho typu vyrobku
ve vetsim mnozstvi, po celou dobu vyrobni proces se neustale opakuje a je relativné
stabilni. Ve stejné publikaci se tvrdi, Ze hromadna vyroba je na nejvyssi organizacni
urovni, kdy vyroba se charakterizuje plynulym optimalizovanym tokem nedokoncenych
produktli mezi pracovisti (oznacuje se jako proudova vyroba, neboli continuous). Autofi
jesté uvadéji priklady hromadné vyroby: vyroba obleceni pro armadu, vyroba vyrobku
spotiebniho charakteru (toaletni papir, zarovky), produkce panelt pro vystavbu byta
atd.;

— kusovou vyrobu (malosériovou): je realizovana ve velice malém mnozstvi
prostiednictvim zafizeni a stroji univerzalniho charakteru. Autofi konstatuji, Ze v ramci
tohoto zpusobu vyroby se produkuje Siroké mnozstvi druht vyrobki a kusova produkce
vyrobki se bud’ opakuje, nebo neopakuje. Dale se sdéluje, ze v ptipadé vyroby pouze
na zéklad¢ individudlnich pozadavki konkrétnich klientll, tak se jedna o zakdzkovou
vyrobu. Ve stejné publikaci se tvrdi, ze v zavislosti na aktuadlnim vyrobnim programu,
kusova vyroba se pofdd méni a oproti hromadné a sériové vyrobé je komplikované;si.
Na zavér jesté uvadéji, ze priladem muze slouzit napt. ipravy rodinnych domd, pojisténi
Klientd patici do rizikové skupiny (sportovci, herci apod.);

— sériovou vyrobu: vyrobky se produkuji v davkach, resp. po sériich, kdy po realizaci
vyroby (vétSinou vétSiho objemu) urcitého produktu se zacina vyrabet dalsi produkt a
pokud urcité vyrobky stejné velikosti se produkuji opakované, pak se jedna o tzv.
rytmickou sériovou vyrobu, pfipadné i nerytmickou sériovou vyrobu, pokud naopak
neni n&jaka pravidelnost. Autofi dopliiuji, Ze oproti kusové vyrobé zde je proces méné
stabilni a dodavaji, ze jako pfilad 1ze uvést vyrobu motocykll, vystavbu novych
bytovych jednotek, péstovani v zahradnictvi atd.

Ketkovsky et al. (2012, s. 11) sdé€luje, ze zasadni diference mezi vySe uvedenymi zpisoby
vyroby spociva V kvantit€¢ vyrabéného mnozstvi, resp. sérii produktli a metody pridélovani
nutnych vyrobnich faktorti, jednd se napf. o Uroven specializace lidskych zdrojti, charakter
pouziti strojii a jejich uspofadani atd. Ve stejné publikaci se konstatuje, Zze v pii pouziti
hromadné a sériové vyroby se zpravidla pouzivaji takové linky, kde vystupy prvniho pracovisté
zaméstnancl jsou samocinné piepravovany jako vstupy druhého pracovisté, dale se aplikuji
zpravidla specialni, automatizované vyrobni stroje s minimalni nutnosti asistence lidskou silou.
Autor se jesté zminuje o definici kusové vyroby z pohledu anglicky psané literatury a sdéluje,
ze se rozliSuje na jobbing, kdy najednou vyrabéné produkty vyuzivaji stejné vyrobni zdroje,
dale pak na batch, kdy se vyrabéji totozné vyrobky v davkach (napf. stavba panelového domu
s identickymi bytovymi jednotkami), a nakonec na project, kdy produkt ma definovany den
spusténi a zakonceni a k vyrobé jsou vyhrazeny ,,vlastni* vyrobni zdroje (ptikladem muiZze byt
stavba samostatné stojiciho rodinného domku).
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V nize uvedeném obrazku 2, autoti zobrazuji vhodnost jednotlivych druhd vyrobnich procest
podle variety a objemu vyroby.

Obrazek 2 Druhy vyroby v zavislosti na varieté objemu vyroby

OBJEM

v

nizky vysoky

Project

Jobbing

Batch

Varieta

Mass

Continuous

Zdroj: Kefkovsky (2012, s. 13), vlastni zpracovani

Jak je mozné vidét, S rostoucim objemem a vysSi varietou roste nutnost v hromadné vyrobé,
naopak s niz§im objemem a nizkou varietou se naopak uplatiiuje kusova vyroba. S nejvétsim
vyznacuje plynulym optimalizovanym tokem nedokon¢enych produktii mezi pracovisti, naopak
pii velmi nizkém objemu a vysokou varietou se uplatiiuje kusova vyroba (Project), kterd se
pouziva k vyrobé¢ relativné exkluzivniho vyrobku. Stfed ptedstavuje metoda Batch, kdy se
vyrabéji totozné vyrobky v davkach.

Ketkovsky et al. (2012, s. 13-14) sdé€luji, ze obecné ¢im jsou vyrobni stroje a zafizeni
univerzalngjsi, tim je levnéjsi, resp. jednodussi je koupit, eventulné upravovat podle potieby,
nicméné je tfeba pocitat s vy$S§imi vyrobnimi naklady na jeden produkt. Autofi mluvi i o
opac¢ném piipadu a tvrdi, Ze jednoucelové linky se vyznacuji velmi nizkymi naklady na jeden
vyrobeny produkt, nicméné slozit€ se modifikuji a ndklady na zavedeni vyrobni linky zaloZené
na automatizaci jsou vyssi — ve vysledku kusova vyroba ma nizké fixni naklady, s rostoucim
objemem prudce rostou variabilni ndklady, a tedy 1 celkové néklady kusové vyroby (viz nize

uvedeny obrazek 3).

Obrazek 3 Struktura nakladu dle objemu hromadné, sériové a kusové vyroby

Naklady sériové vyroby
Naklady kusové vyroby

Naklady (KC) Néklady hromadné.vyroby

Kusova
Sériova
Hromadna

» Objem vyroby
Zdroj: Ketkovsky et al. (2012, s. 13), vlastni zpracovani
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Ketkovsky et al. (2012, s. 13-14) sd¢€luji, Ze hromadna vyroba je charakteristickd vysokymi
fixnimi néklady a se zvySujicim Se objemem variabilni a celkové ndklady rostou nevyrazné.
Nakonec se autofi zminuji o sériové vyrobé a konstatuji, Ze sériova vyroba se nachazi mezi
hromadnou a kusovou vyrobou. Podle autori nelze jednoznacné tvrdit, Ze v jednom vyrobnim
podniku muze byt pouze jeden typ vyroby, vétSinou to je kombinace. Jako piiklad uvadéji
podnik charakteristicky hromadnou vyrobou obsahujici i provozy, ve kterém se uplaiuje i
kusovéa vyroba (ptikladem muze byt strojirensky podnik s natad’'ovnou).

Viachal et al. (2013, s. 464) jesté zminuji o tzv. kontinudlni vyrobé, ktera je specifickou formou
hromadné vyroby, ktera dlouhodobé funguje 24 hodin denné, nebot’ pieruseni vede
k vyznamnym finan¢nim ztratam (ptikladem muze slouzit tovarny na vyrobu oceli, cukru aj.).
Dale autofi zmifuji i o projektové vyrobé, coz je vyroba vétsich stroji nebo produkti, které se
V porovnani s ostatnimi znatelnym zptisobem odlisuji, resp. mohou byt uplné nové, tudiz pro
jejich vyrobu je nezbytny projekt. Dale tvrdi, Ze tento typ vyroby se vyznaCuje nizkym
objemem, pfizpusobivosti, vétsina projektd je dlouhodoba a vétSinou zaméstnanci jsou
prideleny po celou dobu trvani projektu.

2.8 Pozadované charakteristiky vyrobniho systému

Tomek et al. (2014, s. 30) uvadi, ze vyrobni systém se sklada z vice faktorii, nicmén¢ 2 vykazuji
zasadni pfedpoklady prosperujiciho uplatnéni — jedna se o elasticitu vyrobniho systému a jeho
kapacita.

2.8.1 Kapacita vyrobniho systému

Podle Tomka et al. (2014, s. 30) kapacita je zptsobilost k vykonu vyrobniho systému nebo také
vyrobni jednotky, a to v ur¢itém ¢asovém horizontu pii jakémkoliv objemu, struktute a druhu.
Autofi dale uvadéji, Ze maximalni vykon, jehoz 1ze dosdhnout z kapacitni jednotky, je mozné
vylozit prostfednictvim téchto faktort:

wMaximalni intenzita vyroby (Lyay) - tou rozumime nejvyssi moznou rychlost vyroby,
ktera je vyjadrena maximalnim mnozstvim odvadené vyroby. Jestlize zahrnuje kapacitni
Jjednotka vice homogennich vyrobnich jednotek, pak se vztahuje maximalni odvadeni za
casovou jednotku na jednu vyrobmi jednotku. Jestlize je treba vyjadrit u kapacitni
jednotky rozdilné schopnosti objemu (napr. tavici pec), pak se vztahuje odvadeéné
mnozstvi za casovou jednotku na objemovou jednotku.

—  Maximalni uzitecny kapacitni prurez (Wy,qy): odpovida u kapacitni jednotky sestavajici
Z vice homogennich vyrobnich jednotek poctu téchto pracovnich systémii. U kapacitni
jednotky s riznou schopnosti objemu davda maximalni uZitecnou schopnost objemu
Maximalné uzZitecny kapacitni priirez.

— Maximalni mozny cas nasazeni béhem obdobi (pocet casovych jednotek za obdobi) dané
kapacitni jednotky (Tyax) -

Podle Tomka et al. (2014, s. 30-31) nasobenim vyse uvedenych veli¢in dostaneme k maximalni
kvantité produktl za urcité obdobi a vykon se méfi na zdkladé mnozZstvi vyroby v urcitém
Casovém horizontu prostiednictvim jednotek v litrech, metrech, tunach, kust atd. s tim, ze
jednotka se stanovuje podle vyroby konkrétniho druhu produktu, pro ktery je mozné definovat
maximalni intenzitu za jistou ¢asovou jednotku. Autofi dodavaji, Ze alternativni pouziti vyrobni
jednotky pro rtiznorodé vykony nepfispiva k jedné mife vyrobni kapacity, nebot’ maximalni
intenzita se rozliSuje podle variabilnich druhd vykont, jinak feceno, dle moznosti vykonu
kapacitni jednotky vychazeji urCité kvantitativni kapacity. Autofi se jesté zminuji o kapacité
pracovni sily a sdéluji, Ze je zavisla na dob¢, béhem které je zplsobila poddvat maximalni
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vykon a rovnéz na dobé podavani maximalniho vykonu ze strany zaméstnanct, Ktefi maji své
fyzické i psychické predispozice. Ve stejné publikace se tvrdi, Ze v praxi kapacita pracovni sily
se méti zpravidla dle ¢asového vyuziti pracovnika.

Tomek et al. (2014, s. 31) uvadi, ze vykon lze prostym zptisobem formulovat jako mozny ¢as
prace vyrobich strojii v pracovni dob¢ podniku. Ve stejné odborné publikaci se upozornuje, ze
pracovni dobu, kterd je nastavena v kazdém podniku jinak, neni mozné pokazdé plné vyuzit,
nebot’ brani v tom napiiklad nésledujici okolnosti:

— nutné opravy, oSetfeni, prevence, rtuzné¢ vypadky zurCitych divoda vyrobnich
prostiedki, které mohou ve vysledku ovlivnit pracovni dobu;

— vypadek pracovni sily z divodu napf. dovolené, nemoci apod.;

— ostatni faktory, které zkracuji potencialni pracovni dobu (napft. firemni akce apod.)

Tomek et al. (2014, s. 31) uvadi, Ze podstatnym faktorem je koncepce udrzby, ktera specifikuje,
pokud:

— Udrzbaiské prace budou uskuteénény az po zévad€ za podminky, Ze je realizovéna
stabilni udrzba a béZny dohled na zafizeni a stroje;

— opravy se uskute¢iiuji kontinualn€ podle opotiebenti;

— se vyhyba zavadam bez ohledu na opotiebeni stalymi opravami dle stanovenych
intervala.

2.8.2 Elasticita vyrobniho systému

Tomek et al. (2014, s. 31-32) uvadi, Ze elasticita ve vyrobnim procesu znamena pohyblivost
nebo pruznost vyrobni jednotky, ptesnéji feceno vyrobniho systému v prubéhu prechodu na jiné
pracovni tkoly a nesmi se zapominat, ze v tomto kontextu elasticita ma kvantitativni i
kvalitativni hledisko (kvalitativni aspekt vznikd z vyuziti vyrobniho systému jinymi druhy
vyuziti). Autofi rozdé€luji vyrobni prostfedky mezi univerzalnimi (viceti¢elové) a specialnimi
(jednoucelové), a elasticita v tomto ohledu mutize souviset se zpusobilosti zpracovavat Giplnou
Skalu materidlovych druhli ve srovnani s jednim. Dale uvadi, Ze kvantitativni elasticita je
zpusobilost vyrobniho systému operativné piizptsobovat S vysi objemu ve vyrobé a dulezité je
pocitat s Casovym, prifezovym a intenzivnim pfizpisobenim. Autofi dale mluvi o téchto
piizptsobenich a tvrdi, ze Casové piizpusobeni pii prechodu na jiné ukoly sleduje dobu
zastaveni od stavajiciho nasazeni, 1épe feCeno, za jak dlouhou dobu lze pokracovat v
dalSim pracovnim nasazeni, prifezové piizpisobeni je mozné hledat v moZznosti kapacitniho
prifezu. Na zavér se jest¢ dodava, Ze kvantitativni elasticita vyrobniho systému nejcastéji
sdéluje, jakou rychlosti lze uskute¢nit ptedélani vyrobnich pracovist na jiné pozadované
vyrobni cile, resp. ukoly, jinak feceno, takto se definuje jako rychlost ptizptisobeni. Autofi na
to navazuji a tvrdi, ze elasticita pracovni sily sd¢luje zpiisobilost vykonavat variabilni pracovni
ukoly.

2.8.3 Planovani vyroby

Synek et al. (2010, s. 174) tvrdi, ze planovani vyroby je propojeno s planem prodeje, jenz je
dan do souladu s mozZnosti kapacity urcitého podniku. Autofi sdéluj, ze v ramci planu vyroby
je zahrnovano pldnovani sortimentu a objemt dle jednotlivych vyrobkl a jejich soucasti, a téz
naroky produkce vySe zminénych objemt na kapacity vyroby a zajisténi zakazek dle smlouvy.
Ve stejné publikaci se piSe, ze déle se bere zfetel na pocet pracovniki, strukturu nebo zdroje
surovin. Autofi upozoriuji, ze klicovou soucasti planovani ve vyrobé je, aby vyrobni plan byl
zajistén vyrobnimi kapacitami a kliCovy nastroje je tu planovani vyroby i vyrobnich kapacit,
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jenz se planuji operativné. Dale se uvadi, ze v rdmci pldnovani vyroby hraji také vyznamnou
roli planovani pomocné a obsluzné ¢innosti, coz ptispiva k zabezpeceni prodeje i samotné
vyroby. Na zavér sdéluji, ze planovani vyroby se rovnéZ neobejde bez sféry podnikové dopravy
a energetického hospodarstvi.

2.9 Metodika

Tato podkapitola se bude zabyvat otazkou postupu sepsani diplomové prace véetné pouzitych
vyzkumnych metod, které byly nepostradatelné pii sepisovani dvou zakladnich ¢asti pisemné
prace, tedy teoreticko-metodologické a praktické. Diplomova prace vznikla dle internich
dostupnych dat skutecné existujici spole¢nosti, Ktera se zabyva potiskem textilu, reklamnich
predmétt apod. Zakladatel spole¢nosti si v§ak nepfeje, aby nazev podniku byl v zavére¢né praci
jmenovan, takze ztohoto divodu bude pouzit fiktivni ndzev ,spolecnost XY*“. Cilem
diplomové prace je navrhnout opatieni, kterd povedou ke zlepSeni stavajiciho systému
zkoumané spole¢nosti XY, a to na zdkladé zhodnoceni Cinnosti této spolecnosti z hlediska
podnikového ndkupu, vyrobnich procesii a dalSich souvisejicich procesii. Aby bylo mozné tento
cil splnit, je nezbytné pouzit postupy, které jsou v této metodice aplikovany jak v teoreticko-
metodologické, tak i analytické Casti.

V teoreticko-metodologické ¢asti prace byla zpracovana na zaklad¢é literarni reSerSe
prostfednictvim rozboru sekundarnich zdroji, podle kterych se definuje podnikovy nakup
véetn¢ jeho cill, a to zpohledu néckolika autori. Dale dojde k vymezeni nakupniho
managementu, rozdéleni roli a funkci v podnikovém nékupu, ndkupnim marketingu a e-aukci.
Autor v praktické ¢asti rovnéZ rozebere zasoby spolecnosti XY, které tzce souvisi s nakupem,
takze nechybi i kapitola, zabyvajici se skladovani, kategorizaci podle ABC analyzy a
objednavani podle JIT. V poloving teoretické Casti se jiz pozornost vénuje vyrobnimu procesu,
véetné charakteristiky vyrobnich systému a jejich typologie. V této kapitole lze také najit
podkapitolu zabyvajici se definici planovani vyroby. Odborné publikace nutné pro zpracovani
zavéreCné prace byly zaopatfeny pomoci webové aplikace Google Books, kde autor hledal
potiebné tuzemské i zahrani¢ni zdroje. Nasledovné byly vhodné nalezené sekundarni zdroje
bud’ zakoupeny v knihkupectvi, nebo plij¢eny pifes rezervacni systém Narodni a Mé&stské
knihovny v Praze. Pro nalezeni vhodnych odbornych ¢lankd se pouzil internetovy vyhledavac
Google.

Prakticka ¢ast diplomové prace vychazi z literarni reserse teoretické ¢asti a osobniho ptisobeni
ve spolecnosti XY, nebot’ autor zde pracoval nejdiive v ndkupnim oddé€leni a v soucasné dobé
v oddéleni IT/projektové podpory. Dne 1.6.2018 byl osloven zakladatel spolecnosti s zadosti a
oznamenim o vypracovani zavére¢né prace a od t€¢ doby byl autorovi umoznén ptistup do viech
internich material spoleCnosti za Ucelem sepsani praktické casti. Zaroven pro ziskéani
veskerych informaci tykajicich se nakupnich, vyrobnich a dalsich souvisejicich procest byli 0
mésic pozdéji kontaktovani i vedouci nakupniho oddé€leni, vedouci vyroby, technolog vyroby,
finanéni feditel a dalsi kli¢ové osoby v podniku. Pro zhodnoceni vyrobniho procesu v obou
divizich spole¢nosti (B2B a E-commerce), byla pouzita metoda pozorovani, a to od pfijeti
zakédzky a naplanovani vyroby, pies zpracovani zakazky az po vyexpedovani. Stejnd metoda
byla pouzita 1 v rdmci ndkupniho procesu — od pfijeti nakupniho pozadavku, pfes nalezeni a
schvaleni nového dodavatele, realizaci objednavky az po piijem zbozi na sklad s ptipadnou
reklamaci. Hlavni pozorovani probihalo od 03.12.2018 do 21.12.2018, v pfipad€ nutnosti 1
pozd¢ji, kdy autor naptiklad potfeboval jesteé zpétn€ vypozorovat urCité jevy ve vyrobnim
procesu. Soucasti pozorovani byla také pouzita metoda méfeni, a to za u¢elem zméieni rychlosti
vyhotoveni zakazek pfi aplikovani navrhovaného vyrobniho provozu v E-commerce divizi.
Meéfeni probihalo s pomoci vyrobniho feditele ve dnech 23-31.01.2019. Vysledky sou¢asného
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a navrhovaného vyrobniho procesu byly porovnany metodou komparace, kvuli zhodnoceni
moznosti aplikovani navrhu. Komparace probihala dne 05.02.2019.

Pomoci syntézy bylo zpracovano zhodnoceni nakupnich, vyrobnich a dalSich souvisejicich
procest, a nasledné objeveny problematické, resp. neefektivni procesy, které byly sepsany
Vv posledni kapitole praktické Casti zabyvajici se otazkou navrhii na doporuceni. Doporuceni
mohou byt realizovany pomoci externi IT spolecnosti, ktera pro spole¢nost XY spravuje
podnikovy systém K2 a dodala vyrobni software pro E-commerce divizi, protoze ndvrhy na
doporuceni jsou V urcitém ohledu Spojené S Upravou stavajicich softwarovych feSeni. Veskeré
navrhy byly konzultovany s projektovym manaZerem a vyvojafem externi IT spole¢nosti, aby
bylo mozné je v praxi realizovat. Podle nich realizace navrhid s ohledem na podminky
spole¢nosti XY a obor podnikani jsou realné. V neposledni fad¢ se konzultovala také ¢asova
naro¢nost na aplikovani doporuceni a otazka finan¢ni naro¢nosti. Komunice ohledné navrhu
uprav probihala po zhodnoceni stavajicich nakupnich, vyrobnich a dalSich souvisejicich
procest, Cili od 11.02.2019 do 29.03.2019, protoze externi IT spole¢nost potiebovala
dostatecny Cas na vlastni analyzu.

Pti popisu soucasného nakupniho a vyrobniho systému ve spole¢nosti XY, véetné pozdéjsich
doporuceni byly v praktické Casti pouzity vyvojové diagramy, vytvofené v online nastroji
Draw.io. Dale, organiza¢ni struktury, tabulky a grafy jsou vytvofeny v MS Excel 2007.
Nakupni proces je velmi provazany s K2, takze v piilohach lze nalézt screenshoty modula
Z tohoto podnikového systému.
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3 Analyticka ¢ast prace

V praktické casti autor diplomové prace nejprve predstavi spole¢nost XY od jeji historie az po
jeji soucasnost. Dale se jiz vénuje B2B a E-commerce divizi, ve které dojde k popisu
organizacni struktury, a poté nasleduji informace 0 pozici divizi na trhu véetné hospodatskych
vysledkt z minulych let a trzeb z prodeju produkti podle jednotlivych zemi. Dalsi kapitoly se
vénuji popisu nakupnich, vyrobnich a dalSich souvisejicich procest. V zavére¢né kapitole je
celd problematika nakupniho a vyrobniho procesu shrnuta a vyhodnocena. Zde také l1ze nalézt
navrhy a doporuceni ke zlepSeni stavajicich procest pro obé divize (B2B a E-commerce). Po
této kapitole je zavér diplomové prace.

3.1 Predstaveni sledované spole¢nosti XY

Hned na pocatku je nutné uvést, ze majitelé sledované spolec¢nosti si nepieji uvadét skutecny
nazev firmy, tudiz na zdklad¢ jejich Zadosti, autor diplomové prace bude pouzivat fiktivni ndzev
XY Sledovany podnik predstavuje ¢eskou tiskarnu zalozenou v roce 1992 jako spole¢nost
s ru¢enim omezenym. Zamé&fuje se na potisk predevsim hrnkd, témét veskerc¢ho textilu, tasek,
placek, samolepek, plakatt, obalii na mobilni telefony atd. Jedna se o nejvétsi tiskarnu svého
druhu v Ceské republice a fadi se mezi nejvétsi v Evropé. Tato kapitola bude zaméfena na jeji
kratkou historii, aktudlni vyvoj spolecnosti a postaveni na ¢eském a celosvétovém trhu.

3.1.1 Historie a sou¢asnost spole¢nosti

Veskeré informace souvisejici s jeji historii, vychazeji z internich materialt, které poskytli
majitelé podniku. Spole¢nost byla zalozena vroce 1992 dvéma spoleéniky s pocatecnim
vkladem 100 000 K¢, a to se sidlem a polygrafickou vyrobou v Praze. Od svého vzniku podnik
prosel velmi dynamickym vyvojem. Mezi lety 1992 — 1998 podnik se nezamé&foval pouze na
polygrafickou c¢innost, ale i na koupi zbozi za G¢elem jeho dal$iho prodeje a jesté i na
zprostiedkovatelskou ¢innost v oblasti obchodu a sluzeb, nicméné pozdé&ji vedeni podniku se
rozhodlo zamé&fit pfevazné na polygrafickou vyrobu. V roce 1999 doslo ke slouceni s jinou
spolecnosti se stejnym piedmétem podnikani. Divodem bylo vzajemné doplnéni strojniho
vybaveni a disponibilniho kapitalu umoziujiciho rychlejsi rist spolecnosti a upevnéni pozice
na trhu. Zaroven se tim zménilo vedeni — od kazdého pivodniho podniku zistal jeden jednatel,
ktery ptsobi do soucasnosti. Do roku 2012 se firma zaméfovala pouze na sitotiskovou vyrobu
aklienti byli pfevazné z CR a okolnich statii, nicméné s ptichodem nového klienta ze Spojenych
statli americkych, od roku 2012 spolecnost se zacala také orientovat i na digitalni tisk s daleko
vétSimi technologickymi moZnostmi. Od této hlavni zmé&ny podnik zacal kazdoro¢né rhst
v priméru o 33 %, nebot’ zacal postupné ziskavat klienty pohybujici se z oblasti e-commerce
s daleko vétsim potencidlem ve srovnani se sitotiskem, nebot’ sitotisk se zamétuje hlavné na
klienty poradajici velké kampané (napft. festivaly, koncerty apod.), cozZ je spiSe sezonni, resp.
narazovou zalezitosti a oproti feSeni pro e-shopy, resp. e-commerce oblasti, neptinasi tak
stabilni finan¢ni pfijem a v takovém objemu. V roce 2013 firma dostala vyhodnou mozZnost
koupit od svého konkurenta mensi tiskarnu ve Velkém biezné obsahujici 7 tiskatskych stroja,
nebot’ konkurent mél finan¢ni problémy. Spole¢né se dohodli, Ze po koupi tiskarny budou
nadale vyrabét, resp. tisknout stejné vyrobky, které bude spolecnost XY prodévat svému
byvalému konkurentovi, jinymi slovy, po pievzeti tiskarny dosSlo ve své podstaté k akvizici
nového klienta a ziskani dal§iho strojniho vybaveni vcetné lidskych zdroji. V roce 2016 se
CEO spolec¢nosti rozhodl rozdelit podnik na 2 oddélené divize podle technologie tiskaiké
vyroby, nebot’ kazda technologie cili na jinou oblast zakaznikd, konkrétné sitotiskova vyroba
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je vhodna na vétsi objemy (zpravidla od 30 ks tricek nebo mikin v jedné zakazce, aby to bylo
finan¢né rentabilni), a obchod probihd s obchodnimi spole¢nostmi (forma podnikéni je tzv.
B2B, resp. Business-to-business). Digitalni tisk je vhodny pro internetové e-shopy prodavajici
svym koncovym zakaznikim uz napt. od 1 ks, ¢ili je optimalnim feseni mpro e-Commerce
oblast. O B2B, e-Commerce konceptu ve firm¢ a o tiskovych technologiich, se autor podrobné&ji
zmini v dal$ich podkapitolach.

3.2 B2B divize

Jak jiz bylo uvedeno v piedeslé kapitole pojedndvajici o historii a soucasnosti spole¢nosti, do
roku 2012 firma tiskla pouze sitotiskovou technologii, a to vyhradné na textil (od mikin, tricek,
kosil, kalhot, zimnich bund, pracovnich odévt az po trenky, tilka, spodniho pradla a dalsiho
textilu), a navic zakaznik mohl objednat i vySivku. Dvotakova (2012, s. 47) definuje
sitotiskovou techniku nésledujicim zplisobem:

., Sitotisk je tiskova technika zalozena na protlacovani barvy priichozimi misty obrazové
Sablony fixované na situ. Sito je tvoreno sitovinou pevné upnutou na ram. Pouzivd se pastovita
barva, ktera je skrze sito protlaceno pomoci sitotiskového ti'ice. Tisk miize byt provaden
manualne, ale existuji i plné automatizované sitotiskové stroje. *

Dvorakova (2012, s. 47) uvadi, ze vyhoda této techniky spo¢ivd v moznosti potisknout Siroky
sortiment materialii (kovy, keramiku, papir, plasty) a velmi €asto se vyuziva prave pro potisk
textilu s tim, Ze se muze jednat o potisk tricek ¢i dal§iho obleceni, nebo i textilni latky
v nekone¢ném pasu. Autorka tvrdi, ze tisk 1ze provést i na nerovny povrch, tudiz se mize pouzit
na potisk 1ahvi, darkovych pfedmétt, hrnka apod. Dodéava, ze velkou vyhodnou této tiskové
technologie je Siroka moznost pouziti barev, které jsou navic velice syté.

Pro B2B divizi pracuje cca 50 zaméstnanct (od vyroby az po obchodni oddéleni). Vyroba, resp.
tiskdrna, se nachézi v Praze, kde je zaroven i sidlo firmy. Ve stejné budové¢ je 1 sklad jak textilu
(firma nabizi i moznost dlouhodobého skladovani vlastniho zbozi klientli, nebot’ B2B sklad ma
cca 5000 m?), tak i dalSich materialt (tiskové barvy, spotiebni nahradni dily, Cistici prostiedky
apod).
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V nize zobrazeném obrazku 4 je zachycena vyrobni hala sitotisku.

Zdroj: interni materidly spolec¢nosti, vlastni zpracovani

Vyrobni kapacita je cca 15000 tiskil na mikiny ¢i tricka za 1 den a je optimalnim feSenim pro
tisk velkokapacitnich objednavek s jednim designem (obrazkem). Soutisk umoznuje 16 barev
vcetné tiskovych efektl (3D tisk, imitace materialii, neonové barvy, perletové efekty, metalické
barvy atd). Format tisku je do 47 x 63 cm a tiskové stroje jsou hlavné od znacky TAS a M&R.

Co se ty¢e samotného konceptu podnikani B2B, pak se jedna o obchod s obchodnimi
spole¢nostmi, které se zaméfuji na prodej pomérné velkosériovych textilnich produkti se
stejnym motivem tisku. Pfikladem muze byt napt. firma potadajici velké hudebni festivaly, ¢i
koncerty s jednou tématikou (mize jit o 10 000 ks tri¢ek ¢i mikin se stejnym potiskem pro
konkrétni cilovou skupinu zdkaznik). Chen (2019) uvadi, Ze B2B (Business to Business, nebo
také i jako B to B) je forma obchodovani mezi jednotlivymi obchodnimi podniky, napi. mtize
se jednat o spolupraci mezi velkoobchodnikem a vyrobcem, nebo také i mezi maloobchodnim
prodejcem a velkoobchodnikem. Stejny autor podotyka, ze B2B struktura podnikani je
charakteristicka obchodem se spole¢nostmi, nez s koncovymi zakazniky (tzv. B2C - business
to customers) a vladou (B2G - business to government). Dale autor uvadi, ze piikladem miize
slouzit automobilovy priimysl — znacnou ¢ast automobilovych soucastek automobilka nevyrabi
sama, ale nakupuje je od riznych spolecnosti specializované na konkrétni druhy komponentt
(napf. baterie, dvefni zamky, pneumatiky atd.). V souvislosti se sledovanym podnikem XY,
ptikladem muze byt ndkup nepotisténého textilu od vyrobcet, ¢i zprostfedkovateld.

Hlavnimi klienty B2B divize jsou firmy ze zabavniho prumyslu potadajici koncerty a hudebni
festivaly, dale nadnarodni korporaty, které pouzivaji potistény textil z marketingovych divodu.
Pomé&rné vyznamna ¢ast trzeb plyne z podnikl pofadajici kampané napt. na filmovou tématiku,
dale ¢ast trzeb plyne také z PR a marketingovych agentur, které se zamétuji na reklamu svych
klienth. Je nutné podotknout, Ze hlavni vyhoda sitotisku je jeho levny potisk pii vétsim objemu.
V piipadé mensiho objemu vyhoda nizkych cen se ztraci a je lepsi tiknout pomoci digitalniho
tisku v ramci tzv. e-commerce divize.

3.2.1 Organizacni struktura B2B

Nize uvedeny obrazek 5 zobrazuje organiza¢ni strukturu divize B2B (pouze kancelai bez
tiskait ve vyrobé a dalSich pracovniki vykonavajicich nekvalifikované pracovni ¢innosti).
Uplatiiuje se funkcionalni uspotadani, nebot’ zaméstnanci jsou rozdéleni do uréitych oddéleni
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podle podobnosti ukold. Jednotliva odd€leni mezi sebou spolupracuji a jsou vzajemné
propojena. Jak je mozné vidét, nejvyse stojici ¢lovek je obchodni feditel, ktery je zaroven i
CEO, resp. zakladatel spolecnosti, ktery je zodpovédny za celkovou prosperitu spolecnosti a
zamé&fuje se na strategicky rozvoj. Pod nim je Senior prodejni specialista, ktery vede mensi
obchodni tymy, které se vé€nuji pouze stavajicim klientim a jsou zodpovédné za operativni,
resp. provozni zalezitosti. Obchodnimu fediteli je dale podiizeny Business developer manager,
ktery aktivné vyhledava nové klienty.

Obrazek 5 Organizacni struktura divize B2B
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Zdroj: interni materidly spolecnosti, vlastni zpracovani

Podiizeny obchodniho feditele je 1 vyrobni feditel, ktery zodpovida za hladky provoz samotné
vyroby vcetné dalSich oddéleni, ktera s tim souvisi (expedice, sklad a technologie). Nakonec
posledni oddéleni je grafické, v némz je vedouci, ktery spada také pod obchodniho feditele a
vede tym dvou grafiku, kteti pfipravuji data od klientd, aby bylo mozné realizovat potisk na
textil.

3.2.2 Pozice divize na trhu a hospodaiské vysledky z minulych let

Jak jiz bylo uvedeno, spole¢nost XY je nejvétsi tiskarna zaméfujici se na potisk textilu v Ceské
republice a patii mezi nejvetsi v Evropé, nicméné, v tomto oboru se musi potykat s relativné
vysokou konkurenci ze strany mensich tiskaren po celé Evropé. Na druhou stranu, diky
nejvyspélej$imu strojnimu vybaveni a ostatnich souvisejicich technologii v celé Evropé, tato
tiskarna mize nabidnout skute¢né velké objemy v kratkém ¢ase (za den lze natisknout az 15000
ks textilu pfi plné vytizenosti), navic diky objemu a tedy i nizkym nakupnim cenam textilu,
které jsou domluvené s dodavateli, 1ze docilit 1 velmi pfiznivé prodejni ceny, tudiz v téchto
ohledech mensi tiskdrny nemaji Sanci Celit velkym tiskarndm, mezi které patii bezesporu i
spolecnost XY.



Nize uvedeny graf 1 zachycuje trzby z prodeje produkti podle nejvyznaméjsich klientt dle
jednotlivych zemi v roce 2018 (v %)

Graf 1 Trzby z prodeju produktt podle jednotlivych zemi v roce 2018
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Z grafu 3 je patrné, ze v roce 2018 nejvétsi trh pro B2B divizi piedstavovalo Némecko (38 %),
poté jsou Spojené staty americké (20 %) a tieti misto zaujima Velka Britanie (16 %). Témét
tésné nasleduje Francie a Italie. Ceska republika se svymi 4 % trznim podilem predstavuje
minoritni ¢ast trhu. Mezi ostatni patii mensi klienti z ostatnich zemi Evropy.

V dalsim grafu 2 je zachycen vyvoj hospodaiského vysledku mezi lety 2013 — 2018. Do roku
2015 trzby kazdoroéné rostly, predev$im kvuli ptichodim novych klienti z Némecka a USA,
nicméné od roku 2016 1ze zaznamenat pokles trzeb. Jednim z divodu je odchod vétsiho klienta
z USA ke konkuren¢ni tiskarné nachéazejici se ve stejné zemi jako klient s tim, zZe hlavni dvod
jeho odchodu spocival v rychlejsi a jednodussi dopravé.

Graf 2 Trzby z prodejt v letech 2013 - 2018 (v mil. K¢)
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Zdroj: interni materidly spolecnosti, vlastni zpracovani

V soucasné dobé€, obchodni oddé€leni usilovné pracuje na ziskani novych klient obdobnych
rozmérl, aby Se trzby alespon vratily na uroven zroku 2015, kdy byl rekordni rok (trzby
v tomto roce dosahovaly 110 milionti K¢&). Obecné obchodni oddéleni ocekava, ze sitotisk bude
mit klesajici tendenci z divodu vétsi poptavky po digitalnim tisku a jeho mensich objemech.

3.3 E-commerce divize

Druha divize podniku se nazyva E-commerce. Oproti B2B, tato divize nabizi daleko Sirsi
portfolio nabizenych produktl obsahujici nejen veskery textil a moznost vysivky. Konkrétné se
jedna o potisk na klicenky, hrnky riznych velikosti a typt, kryty na mobilni telefony, plakaty,
kalendate, samolepky, pohlednice, nasténné hodiny, reklamni placky, magnety, polstare,

26



povlaky, ru¢niky, textilni boty, zabky, taSky, bizuterie a deky. K potisku nabizeného sortimentu
se pouziva digitalni tiskova technologie.

Dannhoferova (2012, s. 254) pise o digitalnim tisku, ze tisk na urcity objekt se realizuje rovnou
Z ptipravenych digitalnich dat, tudiz jak tvrdi Dvotakova (2012, s. 48-49), odpada nutnost
vyroby tiskové formy mimo tiskaiské zatizeni. Dvotakova (2012, s. 49) rozd¢€luje digitalni tisk
na.

— Digitalni tisk s hmotnou tiskovou formou, neboli staticky digitalni tisk: ve své
podstaté jde o klasickou (konvenéni) metodu tisku, nicméné tiskova forma vznika jesté
pied samotnym tiskem rovnou V tiskafském stroji, a to pomoci zabudované jednotky
pro vytvoreni tiskové formy, kterd je umisténa v tiskovém stroji. Autorka konstatuje, ze
takové stroje umoziujici tisknout digitalni tisk se nékdy nazyvaji Direct Imaging (DI);

— Bezdotykovy tisk, neboli dynamicky digitalni tisk: v této kategorii tisku se vytvori
skryty obraz, jenz je prostfednictvim rozmanitych fyzikdlnich postupti zpiisobily
prenaset tiskovou barvu, a je tieba dodat, ze pii bezdotykovém tisku neni hmotna
tiskova forma.

Je tieba uvést, ze klienti z e-commerce divize ptedstavuji e-shopy sttednich, ¢i vétsich rozméru.
Tyto e-shopy maji své zdkazniky, jimiz jsou zejména fyzické osoby a vétSinou objednavaji
mensi mnozstvi (zpravidla se jedna do 15 ks zbozi). Oproti B2B se muize zdat, Ze objem tiskl
musi byt mensi, nebot’ v jedné piijaté zakazce je nékolikandsobné mensi pocet objednanych
polozek, na druhou stranu internetové podnikani (tzv. e-commerce business) ma v souc¢asné
dobé¢ opravdu velky potencial, tudiz ve vysledku, takovych menSich objednavek plynoucich
z e-shopt je markantni mnozstvi, jez ptinasi i velky objem tiskt. Navic, e-commerce divize
nabizi i vEtSi sortiment nabizenych natisténych vyrobkl, protoze veskery sortiment se muize
tiknout na individudlni pozadavek zdkaznika, a to v malém mnozstvi, které by se nevyplatilo
tisknout sitotiskem v B2B divizi, protoze jak jiz bylo uvedeno v ptfedchozi kapitole
pojednavajici o B2B, sitotiskem se vyplati tisknout az od urc¢itého objemu. Z tohoto divodu
sitotiskem se netisknou napi. klicenky nebo zabky, které nikdo neobjednava ve velkém
mnozstvi.

Mohapatra (2012, s. 73) tvrdi, Ze e-commerce souvisi se Sirokou $kédlou online obchodovéni se
sluzbami a produkty s tim, Ze se vztahuje i k libovolné formé elektronické obchodni transakce,
tj. spiSe nedochazi k fyzické platbé, a ani se neuzaviré fyzicka smlouva. Ve stejné publikaci se
konstatuje, ze eletronicky obchod je zejména spojovan s prodejem a nakupem pies internetové
rozhrani, nebo s provadénim libovolné transakce zahrnujici i autorska prava na pouzivani
sluzby ¢i zboZi pomoci pocitacové sité. Jesté se konstatuje, Ze e-commerce je zaloZzena na
pouziti eletronickych a komunikacnich prostfedkd a technologii umoznujicich zpracovani
digitalnich informaci v obchodnich transakcich k vytvofeni, pfedefinovani a trasformaci vztaht
pro tvofeni hodnot mezi organizacemi a jedinci.

Vyrobni hala byla do roku 2018 v Praze ve stejné budové spole¢né s B2B (soucasny sklad zbozi
pro B2B slouzil pravé jako vyrobni prostor pro digitalni tisk, a jeden spole¢ny sklad se nachazel
V jednom aredlu cca 20 metrti od vyrobni haly). Vedeni spole¢nosti vidi v digitdlnim tisku
daleko vétsi potencial a rozhodlo se, Ze digitalni tisk kompletné prestéhuji do nové vyrobni haly
v Usteckém kraji, kterd vzhledem k vét§imu vyrobnimu prostoru nebude omezovat rist
spolecnosti, nebot’ ve staré hale uz nebyla moznost rozsifovat strojovy park a tedy i moznost
piijimat dal$i zakazky, tudiz pfedevSim béhem véanocni sezdny, kdy je zpravidla nejvice
zakédzek, firma musela odmitat pozadavky klienti a paradoxné pfesmérovavat na své
konkurenty.
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Nize uvedeny obrazek 6 zachycuje novou vyrobni halu fungujici od roku 2018.

Obrazek 6 Tiskova produkce E-commerce divize
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Zdroj: interni materialy spolecnosti, vlastni zpracovani

Pro E-commerce divizi pracuje cca 60 kmenovych zaméstnancl. Ve stejném prostoru se
nachazi i sklad, a firma umozZiuje za poplatek skladovat i vlastni zboZi klientt.

3.3.1 Organizaéni struktura E-commerce

Nize zobrazeny obrazek 7 zachycuje organizacni strukturu divize e-commerce. Opét se
uplatiiuje funkcionalni uspotadani jako v pripadé¢ B2B, nicméné vzhledem k tomu, Ze digitalni
tisk pfindsi vice zakazek, pro tuto divizi pracuje vice zaméstnanct. V Cele struktury je CEO
spole¢nosti, a pod nim je vyrobni a obchodni feditel. Pod vyrobniho feditele spadaji témét
vSechny oblasti kromé obchodni oblasti. Fakticky podfizeny je vedouci skladu, specialista na
lidské zdroje, grafik na zpracovani tiskovych dat pro digitalni tisk a nakonec technolog vyroby,
ktery podrobnéji zna technické specifikace tiskovych zatizeni.

Dalsi podiizeny je i vedouci produkce a operativniho provozu, ktery ma na starosti uz
pracovniky odpovédné za planovani vyroby, spravu budovy a zakaznicky servis.

Obrazek 7 Organizacni struktura divize e-commerce
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Obchoni feditel aktivné vyhledava nové klienty a jakmile dojde k n&jaké nové akvizici, jeho
podiizeny manazer projektii uz prevezme ndslednou integraci nového obchodniho partnera,

28



ktery fesi produktové portfolio, logistiku, platebni podminky atd. Pod obchodnim feditelem je
mensi tym prodejnich specialisti, ktefi se staraji o provozni zalezitosti (komunikace s klienty,
vyfizovani zakazek, vystavovani faktur apod).

Ve srovnani s B2B, v této divize existuje osoba zodpovédna za planovani vyroby. Je to z toho
davodu, ze pro digitalni tisk se pouziva specidlni vyrobni software, ktery umoznuje efektivné
planovat vyrobu. Bohuzel pro sitotisk planovani vyroby na takové irovni neexistuje, nebot’
samotné planovani vyroby uskutecnuji vedouci smén podle svych dlouhodobych zkusenosti bez
pomoci podnikového informaéniho systému. Déle je zde oddéleni zakaznického servisu, které
informuje klienty o dodani objednaného zbozi, reportuji technické chyby IT odd€leni,
komunikuji s nakupnim oddélenim, pokud neni urcité zbozi apod. V B2B tuto roli vykonavaji
prodejni specialisté, jez jsou odpoveédni praveé za provozni problematiku.

3.3.2 Pozice divize na trhu a hospodaiské vysledky z minulych let

Historicky B2B divize se snazi vyhovét opravdu vSem klientim, ktefi nemohou zajistit velké
objemy (mysleno pravidelné ve stovkach az tisicich kusech potisténého textilu), nebot’ se firma
na zaCatku podnikani snazila ziskat témét kazdého zdkaznika, tudiz ve vysledku, pokud ted’
nékdo oslovi firmu za Gc¢elem natisknuti 30 ks mikin, neni to problém. Po uzavieni spoluprace
S prvnim zahrani¢nim e-shopem v roce 2009 a pofizenim tiskatského stroje pro digitalni tisk,
firm¢ oteviela obchodni prilezitosti v internetovém podnikani, nicméné tentokrat Si vedeni
spole¢nosti uz nepieje spolupracovat s mensimi klienty, protoZze naklady spojené s integraci
klienta do vyrobniho procesu (ptiprava z hlediska IT, grafiky, technologii apod.) se nevyplaci.
V samotném vysledku, pocet klientd v E-commerce je daleko mensi (v roce 2018 bylo 8
velkych klient1), nez v ptipadé¢ B2B, na druhou stranu paradoxné trzby jsou né€kolikanasobné
VySSi.

Nize uvedeny graf 3 zachycuje trzby z prodeje produkti klientim podle jednotlivych zemi
v roce 2018 (v %).

Graf 3 Trzby z prodejt produkti podle jednotlivych zemi v roce 2018
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Zdroj: interni materidly spole¢nosti, vlastni zpracovani

Jak je mozné vidét, témét polovina trzeb z prodeji produktli jsou diky obchodnim partnerim
ze Spojenych statti americkych (45 %), poté nasleduje Velka Britanie (21 %), o 1 % jsou nizsi
trzby od klientd Z Némecka. Nakonec posledni misto zaujima Francie (14 %).
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Dalsi graf 4 zobrazuje hospodaiské vysledky opét mezi lety 2013 —2018. Trzby z prodeju zbozi
rostly kazdy rok stabilné v pruméru o 33 %.
Graf 4 Trzby z prodeju v letech 2013 — 2018 (v mil. K¢)
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Zdroj: interni materialy spolecnosti, vlastni zpracovani

Vedeni spolecnosti a obchodni oddéleni prepoklada, ze digitalni tisk ma vzestupni tendenci
kviili vyhodnosti tisku vV mensSich objemech, tudiZ 1ze ocekavat, ze pokud nedojde k financ¢im
nebo dalsim problémuiim na strané obchodnich partnert, se tento rist v budoucnosti zachova.

3.4 Centrala spole¢nosti

V ramci spolecnosti XY jeste existuje dalsi divize, kterd slouzi pro B2B a E-commerce zaroven
— je oznaCovana jako Centrala. Organizacni strukturu Centraly zobrazuje nize uvedeny obrazek
8.

Obrazek 8 Organizacni struktura Centraly
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Zdroj: interni materidly spolecnosti, vlastni zpracovani

Vsechna vyse zobrazena oddé€leni spadaji opét pod CEO podniku a nachazeji se ve stejné
budovée jako sitotiskova tiskdrna se sidlem v Praze. V ndkupnim oddéleni jsou dva operativni
nakupci zaméetfeni pouze na textilni a netextilni polozky, jez jsou rozd€leny podle divizi, tj. pro
kazdou divizi je jeden ndkup¢i. Treti operativni ndkupci se specializuje na vSe ostatni (spotiebni
material, IT technika, servis stroju atd). V IT odd¢leni je jeden specialista podpory zaméteny
jenom na podnikovy software K2 (0 vyuzivanych IT systémech bude podrobnéji zminéno
Vv kapitole tykajici se nakupnich a vyrobnich procesit), ostatni dva jsou Spravci vyrobniho
softwaru pro digitalni tisk.
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3.5 Nakupni proces

V B2B a E-commerce divizi je nastaveny nepfetrzity provoz (24 hodin, 7 dni v tydnu), tudiz
nakupni oddéleni musi byt zalozeno na bezproblémové organizaci, aby nedoslo k vypadku
vyroby z divodu chybéjiciho zbozi ¢i materilt. Jak jiz bylo uvedeno v piedchozi kapitole
zminujici se o Centralni divizi, nakupni oddéleni zasobuje jak provozovnu digitalniho tisku
sidlici v Usteckém kraji, tak i druhou sitotiskovou vyrobu se sidlem v Praze, jinymi slovy, pro
kazdou divizi je pfid€len jeden operativni ndkupci se zaméfenim predevsim na textil a dalsi
netextilni polozky, které se ve spole¢nosti fadi do tzv. non-garment skupiny (hrnky, reklamni
placky, bizuterie atd). Tteti operativni nakupci je odpovédny za pravidelné zasobovani hlavné
materidlu, nicméné do jeho agendy patii v podstaté vse ostatni, fakticky se jedna o:

— spotiebni materidl uréeny do vyroby (zazehlovaci folie, vesSkery specidlni papir napf.
pro plakaty ¢i samolepky, lepidla, tiskaiské barvy, chemické prostiedky, obalovy
material atd), a do kancelati (kancelatrské potieby, obéerstveni, hygienické potieby);

— elektronika do vyroby a kancelati (PC, tiskarny);

— naékup, servis a udrzba strojniho vybaveni;

— dalsi ad-hoc zbozi, sluzby, ¢i material.

Sledovana spole¢nost si zaklada na dlouhodobych obchodnich vztazich s tuzemskymi i
zahraniénimi dodavateli. Firma spolupracuje s 6 zakladnimi Evropskymi dodavateli
zamétfenymi na textil. Vzdy se jedna o zprostredkovatele, kteti maji skladem velky sortiment
riuznych znacek obleceni v riznych velikostech a barvach. VétSinou nabizi vyhodnéjsi ceny nez
jakeé jsou ptimo u vyrobce, které dosahuji diky velkému objemu nakupovaného mnozstvi. Dalsi
vyhodou je mozZnost doruéeni do dalsiho dne u nékterych dodavatelt (né¢kdo pozaduje objednat
urcity objem presahujici finan¢ni ¢astku ve vysi €150, aby doprava byla bez poplatkti, nicméné
pokud se vezme ohled na celkovy objem vytisknutych tricek ¢i mikin, ndkupni oddéleni splni
témef vzdy tuto podminku). Z divodu velkych finanénich vydaji za nakupované zbozi, tito
hlavni dodavatel¢ textilu pomérné ochotné pfistupuji k reklamacim, ¢i vraceni nepouzitého
zbozi (podle internich materialu priblizné 60 % celkovych kazdoro¢nich vydaji plynou praveé
témto 6 hlavnim zékladnim dodavatelim textilu). Pokud klienti maji specialni pfani na
konkrétni druh textilu (napf. urcita kolekce tricek), a obchodni oddéleni se domluvi s klientem
tak, aby prodejni cena byla rentabilni, nakupni oddéleni spolupracuje ptimo s vyrobci, kteti
maji svij veskery sortiment, ale vétSinou za vyssi nakupni ceny s tim, ze doprava zabira vice
casu (z USA se mize ¢ekat az mésic).

Tteti operativni nakup¢i odpovédny za material a vSe ostatni, co se neda zatradit do textilu a
non-garmentu, pravidelné komunikuje podle potieby s 15 dodavateli. Jedna se predevsim o
dodavatele tiskovych barev, obalového materiali a ndhradnich dilti do zafizeni ve vyrobg¢.
S dalsimi cca 250 dodavateli dochazi k obcasnému kontaktu, nebot’ k nakupu dojde jen ztidka.

Vedouci nakupniho oddéleni je odpovédny za strategicky nakup, tj. vyjednava lepsi ceny, izce
spolupracuje s obchodnim odd€lenim za ucelem tvoteni progndz prodeji na nasledujici mésice
a podle toho domlouva dalsi spolupraci s dodavateli. Dale spole¢né s operativnimi nakupcimi
a IT oddélenim pracuje na vylepseni ERP systému za ucelem zefektivnéni fizeni nakupnich
procest, nebot” dodavatel tohoto informaéniho systému miize uskutec¢iovat individualni zmény
na zakladé presného zadani od IT oddéleni. V nasledujici podkapitole autor diplomové prace
v kratkosti zmini o pouzivaném ERP systému nejen v nakupnim oddéleni.
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3.5.1 ERP systém K2

Ve spolecnosti XY se pouziva ¢eské ERP feseni od spolecnosti K2 atmitec, s.r.o. (dale pouze
K2), piesahujici do vSech oddéleni. K2 atmitec (2019) uvadi, ze pomoci informaéniho systému
Ize tidit podnikové procesy, dale i vztahy s klienty, resp. obchodnimi partnery. Tvrdi, ze s timto
informaénim systémem lze fidit obchod, nakup, vyrobu, sklad, ekonomiku podniku, lidské
zdroje, ¢i na zakladé vyhodnoceni systému provadét manazerské rozhodovani. Konstatuje se,
ze mimo jiné K2 dokaze fungovat jako u¢inny CRM nastroj, ktery slouzi jako centrum
informaci o obchodnich partnerech. VSechny vyjmenované moduly K2 se ve spole¢nosti XY
pouzivaji. Z divodu firemni specifikace, ERP systém se musel nastavit individualné podle
probihajicich internich procesli, coz pravé tento systém umoziuje za dopliiujici finanéni
naklady. V dnesni dobé neni mozné udrzet konkure¢ni vyhodu bez vyspélych informacnich
systémil, tudiz upravy na miru piedstavuji nesmirnou vyhodu umoznujici neustalé vylepSovani
smefujici k zefektivnéni nastavenych procest, které mohou vést k riistu spolecnosti.

3.5.2 Vznik niakupniho pozadavku v B2B a jeho nasledny proces

Na dalsi strance je uvedeny vyvojovy diagram 2 zobrazujici proces operativniho nakupu v B2B
probihajici na kazdodenni bazi. V prvni fadé vznika pozadavek na textil, pfipadn¢ non-garment
od obchodniho oddéleni, které zadavaji zakdzky do ERP systému K2 vzdy ru¢né na zéklade
pozadavkd od klientl (vétSinou na zakladé¢ e-mailu). Nakupéi muize poslat objednavky
dodavatelim do jejich nejzazsiho terminu a pfiblizné 70 % piijima posledni objednavky do
12:00, dalsi do 13:00 a posledni dodavatel si stanovil posledni moznost do 15:00. Z tohoto
divodu musi nakupc¢i ruéné v systému kontrolovat, jestli ma dal$i nakupni pozadavek od
obchodniho odd¢leni, nebot’ prodejni specialisté vychazeji z toho, Ze 30 minut pted kone¢nym
terminem mohou vkladat dalsi zakazky. Zakéazka vzdy obsahuje SKU a pocet kusti. Pokud
urcity typ zbozi, ktery klient potfebuje, neni v K2, obchodni oddéleni pozada nakupciho, aby
zalozil nové SKU vztahujici se k novému produktu (ve spolecnosti XY se tento proces nazyva
zalozeni ,,karet”, do kterého se vlozi povinné parametry od dodavatelského kodu, ceny, slozeni
atd).
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Prodejni specialisté stejné jako nakupci vidi skladové zasoby 5 zakladnich textilnich dodavatelt
pomoci K2, takze pti zadavani zakazek presné védi, co je a co neni skladem. Kazdy dodavatel
ma ke svému vyrobku unikatni kod, ktery v sobé nese informace o cené a parametrech vyrobkl
(velikost, barva, slozeni atd). Po nahrani téchto koda do K2 1ze pak vidét skladovou dostupnost
vSech produktii pfimo v podnikovém softwaru, aniz by prodejni specialista ¢i nakup¢i musel
otevirat webové stranky e-shopu (dodavatele). Obcas se stava, ze prodejni specialista zada do
zakdzky textil, ktery se téméf ve stejnou dobu vyproda. V takovych situacich nakupci na
skute¢nost upozorni, aby prodejni specialista vykomunikoval nahradu s klientem.

Vyvojovy diagram 2 Operativni nakupni proces v B2B
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Zdroj: interni materialy spole¢nosti, vlastni zpracovani

Nekteti klienti drzi vlastni zbozi za urcity poplatek ve skladovych prostorach, tudiz pokud
zakazka obsahuje jejich vlastni zbozi, logicky nevznika pozadavek na objednéani zbozi, ale na
pfevodku ze skladu do vyroby (v takovych ptipadech nakupni oddéleni uz splnilo svou
povinnosti, protoze zboZi zajistilo a miZe jit do vyroby). Pro lepsi pfedstavu v ptiloze 1 lze
najit ptiklad ptehledu zakézek, ktery je evidovan v K2. Pfevodka se uskuteciiuje systémoveé
prostfednictvim K2 a pokud urcité zbozi chybi, operativni ndkup¢i pouze doobjedna potiebné
polozky. Vlastni zbozi se systémovée eviduje, tudiz obchodni oddéleni vi ptesné, co je a CO neni
skladem, takze kdyz se zadava zakazka, prodejni specialista, ktery zadava zakdzku, musi
V systému zvyraznit, na které zbozi se musi udélat prevodka, a co je potieba objednat.
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3.5.2.1 Schvaleni dodavatele

V ptipadég, ze se jedna o ndkup zbozi u bézného dodavatele, se kterym se bézn¢ spolupracuje,
neni nutné, aby operativni nakupc¢i ziskal souhlas od vedouciho nékupniho oddé€leni na
provedeni objednavky, nicméné nékdy se stava, ze klient potiebuje zbozi, které neni u béznych
dodavatelti, tudiz poté je nutné najit nového. Odpovédnost za obstaravani nového zbozi ma
vedouci nakupniho oddéleni. Vybérové tizeni se realizuje dvojim zptisobem.

Prvnim zptisobem je zaslani e-mailové poptavky potencidlnim dodavatelim, se kterymi uz
probéhl kontakt napfiklad na vystavach, veletrzich apod. Dal§i moznosti je také pouziti
internetového vyhledavani, pokud dodavatelé, se kterymi jiz prob¢hl kontakt, v néfem
nevyhovuji. Mlze se rozhodnout pro vice uchazect (pokud se jedné o stejnou skupinu zbozi,
¢i materiall), nebo pouze pro jednoho. Druhym zptisobem, ktery spole¢nost pouziva, jsou e-
aukce, ve kterych je potencialnim zajemctum zobrazena cenova nabidka v jednotlivém potadi.
Na zaklad¢ zvetejnénych definovanych kritérii ze strany poptavajici spole¢nosti, jednotlivi
uchazeci vytvoii vyhodné nabidky, aby mohli vyhrat e-aukci.

Hlavnim kritériem vybéru nového dodavatele je jeho cenové nabidka na poptdvané zbozi a
naklady na dopravu. V pfipadé, Ze se jedna o absolutné novy textil, vyzada se n¢kolik vzorkd,
aby se ve vyrobé¢ zkusilo, jestli tiskovou barvu bez problému Ize aplikovat. Obstoji-li vzorek
V praxi, technolog vyroby d4 pokyn ke schvéleni dodavatele u operativniho ndkupciho, nebo
piimo u vedouciho odd¢leni.

Po dohod¢ na cené, mnozstvi a doprave, se v K2 zalozi novy dodavatel (v XY spolecnosti se
pouziva termin schvaleny dodavatel). Vyplni se nasledujici tdaje:

— Obecna data: sem se vloZi adresa, kontaktni osoba, e-mailové a telefonni spojeni, jazyk
komunikace apod.;

—  Ugetni oblast: zde se vypliuji povinné informace tykajici se uéetnictvi (data o platebnim
styku, zpusob platby, dohodnuty termin splatnosti faktur, ¢islo bankovniho uctu apod.;

— Nékupni oblast: sem patfi uzite¢né informace pro nakup (dodaci podminky, minimalni
odbér apod.)

3.5.2.2 Realizace objednavky

V piipadé, Ze je nutné objednat zboZi, které na sklad€ neni, operativni nakupci systémove vzdy
pod cislem zakézky (z divodu lepsi orientace a prehlednosti) vytvori objednavku a na zakladé
optiméalniho dodavatele posle findlni objednavku. Optimalni dodavatel urcuje vedouci
nakupniho odd¢€leni podle ceny, nicméné pokud jde o dodavatele s lepsi cenou, ale s delsi
dodaci lhitou, dle dohody s obchodnim odd€lenim, muze se objednat u drazsiho dodavatele
(prodejni specialista pak musi zvysit prodejni cenu, aby byla dostatetna marze). Optimalni
dodavatel se upravuje také v K2 podle ur¢itého postupu, o kterém nema smysl se zminovat,
nebot’ jedna se o Cisté pokrocilou znalost a ovladani ERP systému.

Kazdy produkt, ktery se muze ve vyrobé zpracovat a nasledné prodavat, je evidovan v ERP
systému pod unikatnim ¢islem (tzv. SKU - Stock Keeping Unit). V pfiloze 2 je ptiklad takového
ptehledu v K2. Objednavka se sklada prave z téchto SKU produktt a jejich pfesného mnoZstvi,
které si klient pteje natisknout. Aby bylo mozné objednavku systémové zpracovat a odeslat ji
dodavateli, operativni ndkup¢i manudlné vybere vSechny zakazky, které se musi pokryt zbozim
(viz ptiloha 3) a odesle je do tzv. ,,objednavatka“ (viz piiloha 4), ve kterém jiz vytvoii jednotlivé
objednavky pod ¢islem zakdzky. Do objedndvky musi pokazdé ruéné vyplnit stejné parametry
(v pfiloze 5 je zobrazeny systémovy pohled na tyto parametry):
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— Kniha nakupu: zde se urcuje, zda jde o zahrani¢niho dodavatele (oznacuje se pod Cislem
21), nebo o tuzemského (vedeny pod cCislem 11). Pokud ndkupéi omylem ptifadi
oznaCeni tuzemského dodavatele K zahrani¢nimu, systém neumozni odeslat
objednavku, coz ve vysledku znamena, ze je nutné vytvofenou objednavku smazat a
vytvofit ji jesté jednou;

— Kod 1: podle tohoto kodu se pozna, kam zbozi musi byt poslano, tj. jestli do Prahy
(oznaduje se jako PR), nebo do tiskarny E-Commerce, sidlici v Usteckém Kraji
(oznacuje se jako HRB). Podle tohoto kddu dodavatel vi, na jakou adresu se ma poslat
zbozi, tudiz pokud ndkupci Spatné vyplni kod, dodavatel posle zbozi do jiného skladu,
coz znamena komplikace pro samotny sklad, protoze musi zajistit dopravu, aby zbozi
poslal na spravnou provozovnu, coz znamena, ze zbozi dorazi se zpozdénim, dochazi
K posunuti vyrobniho planu ve vyrobé a logicky zakaznik dostane zakazku se
zpozdénim. Za kazdy opozdény den firma plati klientovi 10 % z hodnoty zakazky, coz
nekdy miize byt i polovi¢ni marze;

— Stiedisko: tento parametr slouzi pro financni oddéleni a udava nakladovost jednotlivé
divize, tj. kolik utraci B2B nebo E-commerce pro své ucely. V piipad¢ textilu a non-
garmentu jsou pouze 2 stiediska: 200 pro sitotisk a 250 pro digitalni tisk. Pokud nakup¢i
opét vyplni néco jiného, finanéni oddélent, resp. controlling nema prehled o skute¢nych
nakladech jednotlivych divizi, coz mize byt problém pfti uréovani skuteéné ziskovosti
B2B a E-commerce;

— Forma objednévky: z tohoto parametru se lze dozveédét, zda objednéavka se posila pres
e-mail, telefon, e-shop, nebo systémové pies K2. Fakticky pokud se vyplni néco jiného,
nemohou byt kvili tomu velké komplikace. Je to pouze piehled pro nakupni oddélent;

— Zpisob platby: v pfipad¢ textilu a non-garmentu vzdy jde o bankovni pievod (s ur¢itou
splatnosti faktur). Autor si mysli, Ze se jedna ¢aste¢n¢ o absolutné zbyte¢né pole, zvIast
kdyz zbozi se pofizuje u potad stejnych dodavateld. I v pfipadé navazeni nové
spoluprace s jinymi, pravdépodobnost toho, Ze dodavatel bude chtit zaplatit za zbozi
jinou formou nez bankovnim prevodem, je mala, zvlast kdyz spole¢nost XY nemiize
platit hned, ale potfebuje mit alesponi 30denni splatnost;

— Popis: po popisu se vklada ¢islo zakazky kvili lepsi prehlednosti jak pro ndkupciho, tak
i pro sklad, ktery pfijima zbozi. Sklad muze zjistit, ze Cast objednaného zbozi
nedorazilo, tudiZ podle c¢isla zakdzky mize do K2 vlozit informaci i pro obchodni
oddéleni, Ze néco chybi;

— Datum: zde se vypliiuje datum doruceni zbozi podle oficialnich standardnich dodacich
termind od dodavateli. Pokud je zbozi doCasné nedostupné, termin se dohodne
individualné, tudiz maze se ¢ekat i mésic (pokud klient s tim samoziejmé souhlasi).

Jakmile operativni nakup¢i vyplni vSechna povinna pole pro vSechny objednavky, mize zaviit
objednavatko a prejit do sekce vytvorenych objednavek (viz ptiloha 6). V této sekci je na
kazdém tadku jedna vytvorena objednavka a v prvnim sloupci obsahuje Cislo dokladu, resp.
objednavky (sklada se z knihy nakupu, roku objednani a reference objednavky), dale dalsi
sloupec obsahuje ndzev dodavatele, poté nésleduje popis a potfizovaci cena zbozi bez DPH.
Dale v dal$im sloupci je informace, zda je objednavka poslana, skladem pfijata a vyfakturovana
fakturantkou. Nakonec posledni sloupec udava datum vytvoteni objednavky.
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3.5.2.3 Odeslani objednavky

Existuje nékolik zpisobt, jak odeslat objednavku dodavateli — vSe zavisi na piipravené
technické vyspélosti K2 systému a jeho nastaveni vedouci k zefektivnéni kazdodenniho
operativniho nakupniho procesu. Zplsoby jsou nasledujici:

— prvni a nejefektivnéj$i moznosti je oznacit jednu objednavku uréenou konkrétnimu
dodavateli a odeslat ji ptres klavesovou zkratku. Je nutné podotknout, Ze objednavky lze
poslat pouze po jednom dodavateli, tj. neni mozné oznacit vSechny objednavky s
raznymi dodavateli a odeslat je. Nevyhoda spoé¢iva v tom, Ze neni mozné hromadné
odeslat objednavky ani stejnému dodavali, takze nezbyva nic jiného, nez odesilat
objednavky jednu po druhé;

— druhym zpisobem je export objednavky do Excelu, obsahujici druh zbozi (identifikuje
se na zaklad¢ unikétniho kodu s tim, ze kazdy dodavatel posila cely seznam nabizenych
produktt s individualnim koédem — napf. tricko panské bilé XL mize byt ve tvaru
mens12445whiteXL) a samoziejm¢ mnozstvi kazdého typu vyrobku. Poté se tento
export nahraje do e-shopu, tudiz odpada povinnost ru¢né vkladat polozku po polozce do
kosiku;

— tfeti moznosti je odesilani objednavky v PDF souboru, ktery se automaticky vygeneruje
ze systému. Povinné tidaje se vyplni pfi vytvareni objednavky;

— poslednim a nejméné efektivnim zptsobem je odeslat objednavku pies e-shop, tj. rué¢né
vlozit pozadované mnozstvi a doplnit vSechny nezbytné udaje o zplsobu dopravy,
adresy dodani apod. Tento zptisob se pouziva u dodavateld, u kterych je odbér relativné
narazovy, to znamena, ze klient pozaduje zbozi, které ma pouze tento dodavatel
(prikladem miize byt naptiklad sportovni zimni bundy, které jsou od specifické znacky),
a muze se jednat o zimni sezonu.

Jak je mozné postichnout, proces vytvoreni objednavek vcetné vyplnéni povinnych parametri
S naslednym odesldnim se déla pouze manualné a jde tedy o velmi rutinni préci, kterou lze
castecné automatizovat prostfednictvim efektivnéj§iho fungovani ERP systému. K tomuto
tématu se autor dostane ve zvlastni kapitole vénujici se pfinosiim zavérecné prace, kde navrhne
feSeni tykajici se ¢astecné automatizace operativniho ndkupniho procesu.

3.5.3 Prijem zboZi, jeho kontrola a pripadna reklamace

Dodané zbozi ¢i material piijima a kontroluje skladnik. V prvni fadé musi zkontrolovat
neposkozenost obalu, a pokud na prvni pohled nevykazuje znamky poskozeni, pfevezme od
dopravce dodaci list, podle kterého zkontroluje typ zbozi a pocet krabic. Dodaci list obsahuje
adresu dodéani a odeslani, idaje o dodavateli a odbérateli, informace o posilaném zbozi (typ
zbozi ¢i materialu, znacka, barva, velikost, pocet kust apod.), dale zpisob dopravy a jeji cena.
Dle dohody s dodavatelem se jest¢ uvadi interni ¢islo objednavky, které automaticky
vygeneruje K2. Je to z davodu jednodussiho piijmu pro skladniky, ktefi pouzivaji systém pro
vytvareni piijemek. NEkdy cislo neni uvadéno, proto se obcas stdva, Ze musi kontaktovat
odpovédného nékupciho, aby zjistil ¢islo objednavky.

V E-commerce divizi se objednava po balicich, nebot’ kazdy typ textilu a non-garmentu se musi
pro potieby e-shopu drzet na skladg, takze se objednava po balicich, resp. kartonech. V B2B je
proces opacny — zbozi se objednava piesné do jednoho kusu podle pozadavk klienttl, takZe nic
se nedrzi skladem (jak jiz bylo uvadéno ptedtim, vyjimku tvofi pouze vlastni zbozi klientt).
Kviili této skutecnosti, skladnik vykona fyzickou kontrolu zbozi tak, Ze musi kazdy kus ru¢né
pirepocitat. V ptipad¢é materialu, pak se obaly nejcastéji objednavaji ve velkém mnozstvi, tudiz
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pocita se pouze po paletach. Jsou-li to nahradni dily, tiskaiské barvy apod., objedava se to po
kusech, takze logicky se pocita kazdy kus. Nasledné pod ¢islem objedndvky vytvoii ptijemku
a jestlize pocty jsou stejné jako v K2, potvrdi a uzavie piijemku. V piipadé, Ze poCty nejsou
shodné, nebo textil/material je poskozeny, musi poslat e-mailem zpétnou vazbu nakupcimu,
aby ptipadné fesil reklamaci u dodavatele. Zde je pole pro zlepSeni spocivajici v automatickém
zasilani notifikaci s chybé&jicim/poskozenym zbozim/materialu po dokonceni systémové
piijemky. Stacilo by pouze, aby skladnik oznacil Vv pfijemce, co chybi a do poznamky mohl
uvést, zda se jedna o zaménu zbozi, nebo zda obal je poskozeny. V idedlnim ptipadé kromé
zasilanych notifikaci, bylo by ptfinosné vytvofit i filtr nedodaného zbozi pro zakazky, aby celé
nakupni oddéleni mélo jasny ptehled. Po nenaro¢né tpraveé skriptu ERP systému zmizi nutnost
psani e-mailt pro skladniky, ktera navic i zrychli praci ve skladu.

Reklamace se mize zamérovat na:

— dodavatele: nakupc¢i posle e-mail pfislusSnému dodavateli, v ném uvede Cdislo
objednavky, ceho se tyka reklamace a popiSe problém (poSkozeni, nedodani
pozadovaného zbozi/materialu, resp. dodani pouze ¢asti zasilky). Dodavatel vystavuje
fakturu hned, takZe povinnosti je zaplatit celkovou sumu i navzdory tomu, Ze na
dodavku se vztahuje reklamace. Z tohoto divodu nakup¢i muze bud vyzadovat
dobropis, nebo dalsi moznosti je opétovné zaslani zbozi ¢i materialu. Pokud dodavatel
nechce hned uznat reklamaci za nedodané polozky a neni mozné ¢ekat z duvodu
zakazky s blizicim se terminem expedice zdkaznikovi, moZznosti je objednat jesté jednou
a spoléhatzb se, Ze tentokrat vSe probéhne bez problémi. Alternativni moznosti je
objedndni u jiného dodavatele. Krajnim feSenim je zruSeni zakizky, nicméné
Vv takovych piipadech obchodni oddéleni ve spolupraci s nakupnim navrhuje klientovi
adekvatni ndhradu. Aby spolecnot XY méla jasny argument pii vyjednavani reklamace,
autor zavéreéné prace navrhuje, aby dodavatel pied poslanim zasilky sdélil dopravei
pocet krabic, resp. baliki, které se uvedou na dodacim listu. V ptipadé, ze pti pfijmu
zbozi ¢i materialu skladnik zjisti, ze se pocet neshoduje, na dodacim listu napise novy
pocet krabic a teprve potom ho podepise i s fidicem z dopravni spole¢nosti.

— dopravce: jsou-li pos§kozené ,,pouze‘ obaly, ve kterych jsou objednané polozky, nakupéi
posle reklamaci dopravci. Na druhou stranu, dodavatelé jsou vétSinou ochotni feSit
takové problémy sami s dopravnimi spole¢nostmi, tudiz prvni kontakt je zpravidla pies
dodavatele.

3.5.3.1 Vazby na finan¢ni oddéleni

Po dokonceni pfijmu na skladu a uzavieni ptijemek, fakturantka mize zpracovat faktury a
dodaci listy, které dostava od dodavatelti pfes e-mail. Nasledné fakturantka zkontroluje, zda
dodané zbozi podle objednavky v K2 je shodné se zaslanou fakturou a pokud najde neshody
(dodavatel poslal néco jiného, nez co ve skutecnosti bylo objednané, nebo poslal zbozi navic),
musi to poznamenat v K2. Az dokonc¢i parovani faktur k objednavkam, finan¢ni feditel dostane
automatické upozornéni na uhrazeni pozadované sumy dle terminu splatnosti faktur. Proces
zobrazuje také diagram v piiloze 7.

3.5.3.2 Hodnoceni dodavatelu

Hodnoceni dodavatelt je pro vSechny divize stejné (i pro dodavatelé materialt) a provadi se v
syst¢ému K2. Tento modul je zahrnut do sekce materidlového hospodaistvi a hodnoceni
dodavateli se hodnoti prostiednictvim ziskanych boda (Skala je 1-100). V systému je
zohlednéno nekolik zakladnich kritérii, do kterych patii cena, rychlost dodani, jakost, pocet

37



reklamaci a servis. Do systému lze jeste ptidat i dalsi kritéria, ale vedouci ndkupniho oddéleni
nevidi v tom diivod, nebot’ pro potieby spolecnosti je to dostacujici. Znamka pro kritérium se
systémoveé vypocita jako suma znamek vyndsobenych podle jeji dulezitosti, resp. vahového
podilu. Nasledné je suma délena s¢itanim jednotlivych vahovych podilt a vysledna znamka
dodavatele je vypoctena podnikovym systémem ze zndmek pro jednotliva zakladni kritéria.
Prostfednictvim vahovych podili se pak definuje mensi nebo vétsi pisobeni pii vypoctu
znamky. Jednou za rok se kona management sezeni, kde vedouci nakupniho odd¢leni prezentuje
vysledky a pokud hodnoceni vztahujici se ke konkrétnimu dodavateli znatelné klesa, uvazuje
se 0 nalezeni nového (samoziejmé pokud problematicky dodavatel neprovede patiicné zmény
vedouci k napravé situace).

3.5.4 Vznik nakupniho poZadavku v E-commerce a jeho nasledny proces

Ve srovnani s B2B, pozadavek na objednani textilu ¢i non-garmentu nejde ze strany prodejnich
specialistt v obchodnim odd¢leni, ktefi ruéné vytvareji zakazky na zakladé pozadavkid od
klientt. V E-commerce divizi kazdy e-shopovy klient ma dohodnuté portfolio a od kazdého
typu zbozi, na skladé¢ musi byt minimalni drzené mnozstvi vzdy podle toho, kolik si klient
mysli, ze bude prodavat (napt. klasické bil¢ panské triko ve velikosti L musi byt na skladé
minimalné 1000 ks, na druhou stranu méné obratkové tricko ve velikosti XS se specifickou
barvou muize mit pouze 5 kusi). Obchodni oddéleni s kazdym novym klientem sestavi
individualni portfolio podle jejich pfani a poté kontaktuje vedouci ndkupni oddéleni, resp.
operativniho nakupéiho pro E-commerce, aby provedl systémové nastaveni minimalniho
mnozstvi u kazdého SKU s néslednym naskladnénim. Az toto prob¢hne, obchodni oddéleni
dostane zpétnou vazbu a oficialné zahaji spolupraci s klientem. Pokud v K2 neni pozadované
SKU, stejné jako v B2B, zalozi se nové , karty*, ve kterych budou v§echny nezbytné parametry
novych produkta.
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Objednéavani pro E-commerce mé oproti B2B sva specifika a odviji se od jiného pojeti
celkového charakteru podnikani s e-shopovymi klienty, na druhou stranu, podstata prace s K2
systémem je podobna. Nize uvedeny vyvojovy diagram 3 zobrazuje proces vzniku pozadavku
na naskladnéni a jeho nésledny prubéh.

Vyvojovy diagram 3 Operativni nakupni proces (objednavani) v E-commerce

Nakupéi zobrazi filtr
poloZek, kieré klesli

pod minimalni
mnozZstvi

Zkopiruje poloky do
mezipaméti a vioZi
do objednavatka

ZboZi skladem ve
starém sidle

Ano

Oznaci poloZky k
objednani a volba
dodavatele

Doplnéni parametri
objednavek a
odeslani dodavateli

Zdroj: vlastni zpracovani

Proces operativniho nakupc¢iho zafind nactenim specidlniho filtru, ktery vyfiltruje pouze
polozky, které jsou pod minimalnim mnoZzstvim. Nasledné spusti objednavatko, ve kterém jiz
vidi, co pfesné a v jakém mnozstvi aktualné je potieba objednat na sklad. Stejné jako v B2B,
skladovou dostupnost dodavatelit je mozné vidét rovnou v K2 pomoci tzv. dodavatelskych
kodu. Jak jiz bylo uvedeno Vv kapitole piedstavujici E-commerce divizi, do roku 2018 tiskarna
digitalniho tisku vcetné skladu byla v Praze, nicméné ptiblizné 10 % skladu se zbozim se
nepiestéhoval do novych prostor v Usteckém kraji (jedna se o zbozi, které se téméf neprodava,
bylo pted nékolika lety naskladnéno kvuli $patnému odhadu poptavky ze strany klientl a neni
mozné ho vratit dodavateli). Proto, v prvni fad€ po nacteni objednavatka, ndkupci zkontoluje,
jestli mize udélat prevodku ze starého skladu v Praze. Zbozi z Prahy se mize posilat 1x tydné
prostiednictvim domluveného externiho dopravce, ktery jezdi tam a zpatky. Po dokonceni
prevodky, pokracuje se vytvarenim objednavek podle optimalniho dodavatele. Jak je mozné
vidét, oproti B2B v tomto diagramu neni oblast pro schvaleni dodavatele. Je to z toho divodu,
ze klient posila zakazky pouze na produkty, které jsou domluvené v portfoliu, tudiz v podstaté
pfedem se vi, ze nebude néco nepredvidatelného. V ptipadé, ze klient chce ptidat nové
produkty, spoji se s obchodnim odd¢lenim a az nasledné nakupni oddéleni fesi moznosti
naskladnéni. Je-li potteba schvalit nového dodavatele, postup je naprosto stejny jako v B2B
divizi (viz kapitola 3.5.2.1 Schvaleni dodavatele). Objednava se podle poctu kust, které chybi
k nastavenému maximalnimu mnozstvi, které¢ se musi drzet na sklad¢ (K2 automaticky nabizi
pocCty k objednani). Autor zavére¢né prace se piitom domniva, ze hlavné textil Ize objednavat
podle jiné, efektivnéjsi logiky. Kazdy vyrobce textilu bali své vyrobky bud’ po balicich (v 80
% zbozi, které se odebira je balené po 5, 6 nebo 10 kusech podle znacky textilu), nebo rovnou
po krabicich (do velikosti 3XL vétsinou po 36, 72 nebo 100 kusech, také podle znacky, od 4XL

39



je to po 12 kusech kviili nadmérné velikosti). Je zbyte¢né objednavat piesné po kusech jako
v B2B, kdyz se vi, ze se zbozi musi drzet na sklad¢ a spotiebuje se kvili domluvenému
portfoliu, které se méni velmi minimalné. Pfechod na objednavani podle poctu v balicich (plati
pro zbozi, které podle klientl je nizkoobratkové), resp. kartonu (plati pro vysokoobratkové
polozky) urychli pfijem ve skladu (skladnici nebudou poéitat kazdy kus po kusu, ale rovnou
celé baliky/kartony), navic nakup¢imu Se snizi pocet objednavek, které musi posilat. Navic,
usetfi se 1 za dopravu, protoze intenzita posilani objednévek klesne.

V B2B je nutné vytvaret jednu objednavku pod jednim cCislem zakazky, zde se vytvari
objednavka napt. na nékolik desitek textilnich polozek podle jednoho dodavatele (nejlépe podle
optiméalniho), takze pro nakupciho, ktery je odpovédny za kazdodenni operativu, znamena méné
rutinni prace a zrychleni procesu objednavani. Co se tyce doplnéni povinnych parametri pii
vytvaieni objednavky, pak je to shodné jako v B2B (viz 3.5.2.2 Realizace objednavky), akorat
do kédu 1 se vlozi oznaceni vyrobni haly ,,HRB*, stiedisko pro E-commerce je 250 a do popisu
se vklada ,,HRB*. Moznosti odeslani objednavky jsou rovnéz shodné (vice 3.5.2.3 Odeslani
objednavky).

Pro e-shopové klienty spadajici do E-commerce, byl spole¢né s externi IT firmou vyvinut
specialni vyrobni software, pomoci kterého se koriguje digitdlni tiskova vyroba a navic
umoznuje piijimat i objednavky, resp. rezervace od klientd. Je tfeba doplnit, ze jedna se o firmu,
kterd velmi uzce spolupracuje se spolecnosti, jeZ vyvinula a dodala ERP systém K2, jinymi
slovy, tyto dva odd€lené programy mezi sebou bez problémi komunikuji a vyménuji si
potiebné informace. V piipad¢, Ze urcity klient objedna/rezervuje napi. 200 ks tricek, tato
skute¢nost se propise do systému K2, resp. do objednavaciho filtru, pomoci kterého nakupci
realizuje pokryti pozadovaného zbozi. Ve vysledku, ndkupc¢i objedna nejen podle nastavené¢ho
minimalniho mnozstvi, které se musi drzet na sklad¢, ale i podle rezervaci, které jsou
V objednavce ve vyrobnim softwaru. Diky objednavani podle rezervaci, spole¢nost XY se 1épe
muze vyhybat OOS (out of stock), tedy situaci, kdy zbozi na skladé chybi.

Stava se, ze urCity typ zbozi, ktery je v portfoliu klienta, dodavatel docasn€ nenabizi.
V takovych situacich nakupc¢i zjisti u dodavatel dostupnost (ptfes e-shop nebo rovnou
kontaktuje e-mailem/telefonicky), a az informaci dostane, vlozi do K2 ke konkrétni polozce
nejblizsi dostupnost v kalendarnim tydnu, nebot” uvadét presny den miize byt zavadéjici. Pti
dlouhodobé nedostupnosti zbozi (zpravidla jedna se o vice nez 2 tydny), zakaznicky servis (CS)
0 tom informuje klienty a podle jejich vyjadifeni zakazku rusi, ptfipadné u vicekusovych
objednavek posilaji pouze ¢ast. V praxi jen velmi vyjimecné klienti E-commerce divize mohou
pockat, az pozadované zbozi bude opét k dispozici, protoZze jejich zakaznici, ktefi si néco
objednali z jejich e-shopu, hodlaji ¢ekat i nékolik tydnd. Takové situace se také fesi i pomoci
substitutli — nakupc¢i zné sortiment dodavatelii a navrhuje optimalni nahradu (klicové je, aby
barva, velikost, typ produktu se velice pfibliZoval plivodnimu zboZi), a navrhne obchodnimu
oddéleni nebo zakaznickému servisu tento produkt. Prodejni specialista/pracovnik z CS poté
vykomunikuje s klienty, jestli souhlasi, resp. pokud uz v minulosti se na uréitém substitutu
domlouvalo, rovnou se vyskladni a pouzije se ve vyrobé¢. Prace a navrh spravnych nahrad nerusi
zakazky, tudiz definitivné je pro firmu pfinosné, nicméné hledani nahrad se provadi pouze
rucéné a v pripad¢ vice nedostupnych produktii, mize to byt casové narocné. V nejveétsi sezone
(pro E-commerce je to listopad a prosinec), byva Castokrat ani nerealné, aby se stihalo najit
nahrady ke v§em nedostupnym produktim, takze firma pfichazi o potencialni zakazky.

3.5.5 Vznik nakupniho poZzadavku na material a jeho nasledny proces

Tteti operativni ndkupci odpoveédny pro zdrojovani hlavné materialu véetné vSeho ostatniho, co
nelze zaradit do textilu a non-garmentu, objednava pro ob¢ divize zaroven. Jak pro B2B, tak i
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pro E-commerce ma specialni oddé¢leny filtr (vedouci také do tzv. objednavatka), ve kterém je
spotfebni material pro digitalni, resp. sitotisk (barvy, obaly, plakaty, drobné spotiebni dily
s kratkou zivotnosti, polozky souvisejici s udrzbou apod). Poslat objednavky nelze pies
systémovou klavesevou zkratku ani hromadnym exportem pres Excel (viz podkapitola 3.5.2.3
Odeslani objednavky), ale pouze pomoci e-mailu (posila se pouze vygenerovany PDF soubor
se vSemi povinnymi udaji), pfipadn¢ e-shopu. Je to dano tim, Ze pocet materidlovych
objednavek je ve srovnani s textilnimi relativné minimalni, takZe nikdy nebylo nutné pracovat
na jinych, efektivnéjSich moznostech odesilani objednavek jako u textilnich polozek. Pro lepsi
piedstavu, nakupci pro B2B denné v priméru odesle cca 25-30 objednavek (béhem nejveétsi
sezony v kvétnu a Cervnu ¢islo mize vzrist i na 50), pro E-commerce cca 7 (v sezoné trvajici
V listopadu a prosinci pfed vano¢nimi svatky muze byt v priméru 18), a nakupci specializovany
na material denn¢ odesle cca 1-2 objednavek, nékdy i zadnou (béhem sezony je to vétsinou do
5).

Z divodu neptedvidatelnosti neni mozné nastavit minimalni mnozstvi na kazdou polozku, ktera
se nefadi do textilu a non-garmentu. V ramci této oblasti se sice neobjednava v takovém objemu
jako u textilu, na druhou stranu jedna se o vSe ostatni, proto nakup¢i objednava i na zaklad¢ e-
mailovych/telefonnich pozadavki z udrzby, vyroby apod.

Pti pripraveé objednavky se vkladaji stejné parametry jako u textilnich polozek a non-garmentu,
nicméné do pole ,,stiedisko® se vloZi:

— Cislo 360 pro tiskové flex/flock folie,

— 220 pro obalovy material,

— 120 pro papirovy material,

— 260 pro tiskové barvy,

— 140 pro chemické prostredky,

— 100 nahradni dily,

— 150 pro servis tiskovych a dalSich zafizeni,

— RE pro rezii (sem patii napt. obCerstveni do kancelafi, elektronika a dalsi ad-hoc
zélezitosti).

Oproti nakupéim, zaméfenym na textil a non-garment, zde nakup¢i musi Castéji spole¢né
s vedoucim nakupniho odd¢leni hledat nového dodavatele, nebot’ neustile vznikaji nové
pozadavky na zdrojovani napt. specifickych ndhradnich dild pro vyrobni zafizeni, tudiz
schvaleni dodavateli probiha relativné ¢asto. Kdyz celkové spolec¢nost XY spolupracuje s 15
dodavateli na textil a non-garment, na material je aktualné cca 250 a ¢islo kazdym mésicem
roste. Nakupc¢i specializovany na tuto oblast ma dohodu s vedoucim nékupu, Ze v ptipadé
samostatného nalezeni nového dodavatele a objednavky s hodnotou niz§i nez 20 000 K¢,
nemusi dostavat souhlas.

3.6 Zasoby

Spole¢nost XY v jednotlivych divizich udrZzuje zasoby dle dil¢ich oblasti (textil, obaly, barvy,
nahradni dily, papir, non-garment) rozdiln¢. V B2B se kromé¢ vlastniho zbozi klientl, ve kterém
nejsou financni prostiedky spolecnosti XY, drzi pouze obalovy material, tiskafské barvy,
vysivkové materidly a spotiebni ndhradni dily, které tidi podle potieby ptiblizn¢ho vyrobniho
planu, protoze v tomto odvétvi Ize velmi predpovidat budouci poptavku. Nekdy objem zakazek
je velmi maly, nékdy je zase v takovém méfitku, Ze nelze zakazku odeslat v¢as. Na druhou
stranu, vySe jmenované polozky jsou u dodavatell bézné dostupné s relativné rychlym
dodanim, takze i v pfipadé Spatného odhadu, nedostatek 1ze rychle pokryt. V E-commerce je
situace obdobna, ale s jednou vyjimkou. Veskery textil a non-garment se musi drzet na skladé
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alespon v minimalnim mnozZstvi, protoze e-shopové klienti pozaduji daleko rychlejsi doruceni
koncovému zadkaznikovi. Pro spolecnost to znamend relativné velkou vazanost kapitalu v
zasobach (plati pouze pro textil a non-garment). Je to také ztoho duvodu, ze zakladatel
spolecnosti se maximalné snazi vyjit vstfic klientim, protoze vidi v digitalnim tisku daleko
vEtsi potencidl nez v sitotisku, takze je domluveny s kazdym klientem, ze kazdé¢ SKU z portfolia
bude drzet na sklad€. Jenze problém spociva v tom, ze s klienty neni zZadna domluva v
piipadném odkoupeni zbozi, resp. uhrazeni naklad v pfipadé neprodejnosti zbozi, tudiz ve
vysledku na sklad¢ lezi zbozi za né€kolik milioni K¢ s minimalni obratkovosti. Navic, je tu jen
minimalni $ance vratit zbozi dodavateliim, protoze bylo Castokrat pofizeno i pied n¢kolika lety.
Neexistuje zde ani ¢lenéni dle ABC analyzy a objedndvani zalozené na JIT.

V E-commerce je jesté zbytecné preskladnéno flex/flock foliemi, protoze klient pozaduje velmi
Sirokou Skalu barev a takové folie 1ze potizovat pouze Vv rolich (jedna role 25 m?). Na rozdil od
textilu je to relativné nepatrné procento, takze zaméfit se musi predevsim na preskladnény textil
S minimalni obratkovosti.

3.6.1 Clenéni podle funké&nosti

Spole¢nost XY rozdéluje zasoby podle jejich funk¢nosti do 7 kategorii, déli je na béznou,
sezonni, maximdalni, minimalni, pojistou, spekulativni a technickou.

Do béznych zasob spolec¢nost XY tadi textil, non-garment a materialové polozky, které lze na
tuzemském a zahrani¢nim trhu pofidit jednoduse, protoze dodavatell je vice a maji relativné
velké zéasoby. Jinymi slovy, riziko naruSeni plynulého provozu kvili nedostatku zbozi c¢i
materidlu je minimalni. Na skladech se drzi spotfebni ndhradni dily pro tiskatské a vySivaci
stroje pro B2B a E-Commerce, dale textil a non-garment pro klienty E-commerce divize,
spotiebni material (obaly, barvy, papir atd) pro obé divize a nakonec dal$i drobné polozky
(napf. kancelatské potieby apod).

Do sezonnich zasob patii zejména textil, non-garment a material pro E-commerce divizi, které
se potizuji pred vano¢ni sezonou (listopad — prosinec). Vedouci nakupniho oddéleni pii
zasobovani na sezoénu vychazi z minulych let (statistiky o prodejnosti jednotlivych produktt
jsou k dispozici v K2) a na zakladé domluvy s obchodnim oddélenim. V B2B jsou to hlavné
tiskafské barvy a obalovy materiél pro letni sezonu (kvéten — Cervenec).

Minimalnimi zasobami v B2B se sleduji tiskaiské barvy, obalovy materidl a spotiebni
nahradni dily. V E-commerce je to navic u textilu a non-garmentu. V podnikovém systému K2
je nastaveno minimalni mnozstvi, takze jakmile u polozek, na kterych jsou nastavené minima,
klesnou pod minimalni mnozstvi, ur¢ity ndkup¢i dostane Vv systému upozornéni a objedna
polozku v pozadovaném mnozstvi. VySe maximalnich zasob jsou také nastaveny v K2, takze
objednavané mnozstvi by nemélo vyznamné piesahovat.

Pojistnou zasobu lze ve spole¢nosti XY v podstaté chapat jako minimalni zasobu, protoze
minima jsou nastavend na 14 dni (pokud samoziejmé¢ nepiijde velka zakazka, kterd vycerpa
vSechny zasoby).
Do spekulativnich zasob patii napt. vyhodné potizeny textil ¢i material pied zdrazovanim, a
do technické zasoby lze zafadit napt. chemikalie, jez jsou nutné k naneseni tiskové barvy na
textil, papir apod.

3.6.2 Vazanost kapitalu v zasobach

Nasledujici graf 5 znazornuje celkovou vazanost kapitalu v jednotlivych oblastech zasob v E-
commerce a B2B za rok 2018. Jak je mozné vidét, nejvice kapitalu je v textilu v divizi E-
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commerce (az 12 500 000 K¢), protoze u kazdého produktu musi byt nastavena minimalni
mnozstvi alesponl 3 kusy a od roku 2012 se takto nahromadilo zbozi v takovém objemu. Na
druhou stranu, cca 6 000 000 K¢ z toho je zboZi, které se postupné prodava a vykazuje stabilni
obratkovost, ale zbyvajici textil za cca 6 500 000 K¢ je téméf nevyuzity. Bohuzel se jedna o
textil, ktery byl zakopen pied vice nez 2 lety a dodavatelé odmitaji zbozi vratit, jelikoz vétSinou
je to jiz stara kolekce a nemohli by zbozi prodavat dale. Casteénim feSenim je nabizet toto zboZi
se slevou, ale dle obchodniho odd¢leni klienti nemaji o to velky zajem. Vzhledem k tomu, Ze
CEO spolecnosti ma dobré vztahy se svymi konkurenty, nékdy se objevi prilezitost ¢ast zbozi
odprodat, ale objem je v fadech tisicti K¢, tudiz takovym tempem neni mozné v dohledné dobé
se toho zbavit. Autor zavérecné prace na zakladg statistickych informaci z K2 spocital, ze objem
finan¢nich prostfedkl za nevyuzity textil v ramci digitalniho tisku (E-commerce) na skladé od
roku 2012 kazdoro¢né rostl v priméru o 541 000 K¢&. Je to dano tim, ze neexistuje rozdéleni
produkti podle ABC analyzy a neobjednava se podle JIT metody.

Graf 5 Vazanost kapitalu jednotlivych divizi za rok 2018 (v K¢)
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Zdroj: interni materidly spolecnosti, vlastni zpracovani

Obdobna situace je v oblasti non-garmentu (hrnky, reklamni pfedméty apod), ale objem
finan¢nich prostfedkill je o poznani mensi (1 200 000 K¢&). Pfiblizne 300 000 K¢ bohuzel je za
zbozi, které se uz neproddva a lezi na sklad¢ nckolik let. Pfi¢ina je stejna jako u textilu.
U materiala (obaly, barvy, flex/flock apod) je situace relativné adekvatni, protoze cca 65 % jsou
tiskatské barvy, které maji vysokou potizovaci hodnotu a postupné se spotiebovavaji. Pouze je
pteskladnéno flex/flock foliemi (cca 250 000 K¢&). Kapital v spottebnich ndhradnich dilech pro
E-commerce predstavuje relativné nepatrnych 80 000 K¢ a jsou nezbytné pro plynuly vyrobni
provoz. V B2B zasoby jsou pouze v materialu (220 000 K¢) a nadhradnich dilech (65 000 K¢).
Vzhledem K rozdilenému typu podnikani zde neni vazanost kapitalu v textilu, protoze bud’ je
zboZi ve vlastnictvi klientil, nebo se objednava vzdy na miru podle zakazky.

3.7 Vyrobni proces B2B divize

V této kapitole dojde k popisu vyrobniho procesu divize B2B od teskovych technologii a
zpracovani piijaté objednavky, az po kapacitni planovani personalu.

43



3.7.1 Tiskové technologie a zpracovani prijaté objednavky

Oproti E-commerce divizi, ve které se uplatiuje digitalni tisk, v B2B se pouziva pouze 2 tiskové
technologie — sitotisk a transfery (pomoci transferti lze tisknout velmi tenké detaily loga,
kontury nebo vicebarevné motivy). Mimo jiné, ve vyrob¢ jsou i Sici stroje, na kterych se délaji
i textilni visacky, loga apod.

V B2B neexistuje automatické piijimani zakazek, tudiz objednavka od klienta se dostane od
prodejniho specialisty vétS§inou pies e-mailovou komunikaci. Kazda objednavka musi
obsahovat:

— jméno a pfijmeni, resp. nazev spole¢nosti, telefonni a e-mailovy kontakt,

— Adresu dorucent,

— Typ textilu (model, barva, velikost a dalsi dopnujici detaily) a pocet kust,

— Tiskové technologie pouzivané k tisku,

— Zpusob dopravy (express nebo standard, piipadné dobirkou nebo osobng¢),

— Tiskova data (jinak fe¢eno motiv, ktery chtéji natisknout),

— Zpusob platby (bankovnim pfevodem, kartou, v hotovosti) a dohodnuta splatnost,
— Zvlastni pfani (zabalit do specidlnich krabic, odtrhnout loga vyrobcii textilu atd).

Nize uvedeny vyvojovy diagram 4 zobrazuje proces od piijeti zakazky aZz po expedovani. Po
ptijeti zakazky, prodejni specialista ru¢né vytvoii zakdzku v K2 a kromé povinnych udaja, které
poskytne klient, vlozi také i dohodnuty termin vyexpedovani vcetné logistické spolecnosti.
Pokud je to opravdu urgentni zakazka, oznaci ji Cervené, aby nakupni oddéleni prioritné
zajistilo zbozi.

Vyvojovy diagram 4 Piijeti zakazky a jeji nasledny proces
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N

Objednat, pfipadné
jedté zaloZit karty

Zpracovani tiskowych
dat

VAR

Zapsani zakazky do
sdilengno Excelu

Zdroj: interni materialy spole¢nosti, vlastni zpracovani

Pokud je to vlastni zbozi klientd, které se drzi na sklad¢, v zakazce pouze uvedeme poznamku
pro operativniho nakup¢iho B2B, aby udélal systémovou ptevodku do vyroby. Je-li zboZi nutné
objednat, nakup¢i to uvidi v systému a objedna u dodavatele. Mezitim, tiskova data zpracovava
grafik, aby je pfipravil do kvality a formatu, ktery tiskaisky stroj akceptuje. Jakmile je zbozi
zajisténo a skladem pfijato (je to vidét v K2), prodejni specialista do souboru Excel, sdileného
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S vyrobou, vlozi Cislo zakazky vetné dalSich informaci (pozadovany termin expedice, typ zbozi
a jeho mnozstvi, tiskova technologie, specialni ptani klienta naptiklad souvisejici s balenim

apod).

3.7.2

Planovani vyroby a nasledny proces

V nize zobrazeném vyvojovém diagramu 5 je proces od naplanovani vyroby az po expedici. Az
prodejni specialista zapise do sdileného souboru Excel zakazky ke zpracovani, mize se
naplanovat do vyroby. Aktudln¢ neexistuje systémové napldnovani vyroby, tudiz vse je
postaveno na lidském faktoru.

Vyvojovy diagram 5 Naplanovani vyroby a nasledny proces

MNaplanovani ve
vyrobé

VAR

Zhotoveni zakazky

VA

Kontrola

VAR

Baleni

VAR

Expedice

Zdroj: interni materialy spole¢nosti, vlastni zpracovani

Planovani vyroby provadi bud’ vedouci vyroby, ktery pro spole¢nost XY pracuje 16 let, nebo
technolog, ktery také pracuje dlouhodobé¢ a znd vSechny procesy souvisejici s vyrobou od A do
Z. Planuje se na zékladé nasledujicich faktort:

Termin expedice: planovani zakazek do vyroby se fidi podle krajniho terminu expedic
dohodnutych s klientem,

Kompletnost zboZi: dodavatel mize poslat pouze Cast zbozi, protoZe nema vSechno
k dispozici, nebo zbozi nedoslo z jinych duvodi (napt. chyba na strané dopravce), takze
pokud klient nechce akceptovat Cast zakazky, cekd se, az bude zbozi skladem.
V piipadé, Ze klient mlZe akceptovat nekompletni dodavku (piikladem mulzZe byt
zakazka na 2000 ks tricek, takze neni nutné posilat v§e najednou), natiskne se podle
dodaného zbozi,

Personal: ve vyrobé jsou kmenovi zaméstnanci, takze jestlize firma ziskd vétsi zakazku
s urgentnim terminm doruceni, pracovnici zlstavaji prescas. V piipad¢ absence
zaméstnance, Se vyroba musi podle toho pfizplsobit. V sezoné (kvéten-Cerven) se
nabird doc¢asné€ agenturni personal,

Technologie a strojni vybaveni: planovani vyroby se planuje i podle pouzitych
tiskovych technologii a strojniho vybaveni. V ptipad¢ poruchy a nemoznosti rychlé
opravy, informuji se obchodni oddéleni, aby klienti s tim pocitali a prodejni specialisté
ptestali pfijimat zakdzky na urcitou technologii.
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Nevyhodou pldnovani vyroby zalozen¢ Cisté na lidském faktoru bez informacnich technologii
spociva v tom, ze obchodni odd€leni nemé zadny piehled, ve kterém by méli informace 0
vytizeni vyroby/jednotlivych technologii, na zaklad¢ zadanych zakazek v K2 a terminu
expedice. Ve vysledku nemaji jinou moznost, nez to zjistit osobné. V minulosti se stalo, ze
vedouci vyroby, ktery pravé planoval vyrobu, mél dovolenou a technolog vyroby najednou ze
zdravotnich diivodi nemohl pfijit do prace, takze dochéazelo k chaosu a nerovnomérnému
pouziti vyrobni kapacity.

3.7.3 Soucasny proces ve vyrobni hale

NiZe na obrazku 8 je mozné vidét umisténi pracovist’ ve vyrobni hale. Pied samotnym tiskem
sitotiskovou technologii je potfeba pfipravit tiskové palety, podle kterych se tisknou motivy na
textil (data dostanou od grafického odd¢€leni pro B2B). To je také divod, pro¢ je sitotisk
nakladnéjsi na ptipravu, tudiz nevyplati se tisknout par kust. Mezitim skladnik (samotny sklad
se nachazi ve stejné budove cca 5 metrti od vyrobni haly, proto neni zobrazeny na planku), musi
ze skladu vyskladnit zbozi do vyrobni haly k uréité zakazce a to bud’ na zakladé prevodky na
vlastni zbozi klientfi, nebo objednavky k zakazce. Ridi se podle terminu doruéent, tzn. do haly
vyskladni v prvni fad¢ zbozi k zakdzkam, které maji blizsi termin doruceni k zdkaznikovi.
Zbozi umisti na zacatek pracovisté sitotisku na europaletu(y) v ptipadé vétsi zakazky, nebo
v krabici vzdy se zakazkovym listem vytisténym z K2. Zakazkovy list obsahuje ¢arovy kod,
typ zbozi a mnozstvi k vytiSténi, tiskovy ndhled, odbératele, adresu a termin doruceni.

Obrazek 8 Umisténi pracovist’ ve vyrobni hale

Udriba
a odpad

VySivka Baleni Expedice

Piiprava
tiskovych
palet

Sitotisk Sitotiskovy
transfer

Zbozi ze skladu

Zdroj: interni materidly spole¢nosti, vlastni zpracovani

Vedouci smény podle zakazkovych listl rozdé€li tiskartim préci podle technologii a fesi piipadné
problémy s tiskem, resp. tiskafskymi stroji s technologem vyroby a tidrzbou. Tiskafi/pracovnici
jsou rozdéleni podle technologii (sitotisk, sitotiskové transfery, vysivka) a ostatnich pracovist
(baleni, expedice, udrzba a ptiprava tiskovych palet). Pokud textil mé byt natisknuty sitotiskem
a transferem najednou, zac¢ina se sitotiskem a pak teprve transferem. Je-li v zakazce pozadavek
zakdzky jsou zavezeny paletovym vozikem do oddéleni baleni a pozd¢ji uz na expedici, kde se
polepi pfepravnimi Stitky podle zakézkovych listl. Timto vyrobni proces kon¢i.
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3.7.4 Kapacitni planovani personalu

V nasledujici tabulce 2 je mozné vidét celkovy pocet persondlu ve vyrobé, skladu a expedici
béhem celého roku. V B2B divizi je mimo sezénu dvousménny provoz, trvajici od ledna do
dubna, resp. srpna do prosince. Zde jsou vzdy kmenovi zaméstnanci. V nejveétsi sezoné, ktera
je od kvétna do Cervence, je zavedeny nepietrzity provoz, tudiz pro 3 smény se nabiraji docasni
agenturni zamésntnaci.

Tabulka 2 Personal ve vyrobé, skladu a expedice béhem roku

Sitotisk Transfer Vysivka Pfiprava | Sklad Expedice

tiskovych
palet

Leden — 16 10 8 4 3 3

duben, srpen -

prosinec

Kvéten — 24 15 12 4 3 3

cervenec

Zdroj: interni materialy spole¢nosti, vlastni zpracovani

Za jednu sménu trvajici 8 hodin, v ramci sitotisku je 8 tiskatt, dale v trasferu je 5, a nakonec
ve vysivcee je 4 pracovnikd, tudiz v tabulce je uvedeny pocet zaméstnanct vzdy 2, resp. 3 smén.
Opacna situace je v oddé€leni pfipravy tiskovych palet, skladu a expedice, protoze zde je
nastavena pouze jedna sména i v ptipad¢ sezony trvajici od kvétna do Cervence.

Vzhledem k nepravidelnosti objemu mimo sezonu prace, jsou naprosto bézné piescasy, takze
Vv piipadé¢ nutnosti v podstaté 1ze nastavit nepietrzity provoz i mimo sezénu, aby se vyslo vstiic
klientovi.

3.8 Vyrobni proces E-commerce divize

V této kapitole dojde k popisu tiskové vyroby E-commerce divize od tiskové technologie, pies
vyrobni software aZ po kapacitni planovani personélu.

3.8.1 Tiskové technologie

Jak jiz bylo uvedeno v kapitole 3.3, E-commerce divize se zamé&fuje na potisk textilu a non-
garmentu pomoci digitalniho tisku, ktery se dale rozliSuje na jednotlivé tiskové technologie,
pomoci kterych Ize tisknout na rtizné materidly (textil, plast, folie, keramika atd), ¢i pomoci
Sicich strojii vytvéret individudlni vysivky. V zékladu lze tisknout pomoci nasledujicich
technologii:

— DTG CW: piimy tisk na bily textil, motiv mize byt v rozliseni 600 DPI nebo 1200 DPI;

— DTG CO: piimy tisk na barevny textil s bilym podkladem, aby barva byla viditelna.
Rozliseni motivu muize byt opét bud’ 600 DPI nebo 1200 DPI;

— Flex/Floc: tisk na specialni zazehlovaci flex/flock folii;

— Paper: tisk na papir;

— Paper stickers: tisk na samolepky;

— Paper posters: tisk na plakaty;

— Sublimation ceramics: sublimacni tisk na keramiku;

— Sublimation garment: sublimacni tisk na textil (patii do technologické skupiny DTG);

— Sublimation non-garment: sublimacni tisk na netextilni zbozi (napf. reklani placky);
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— Sublimation ceramics all over: celopotisk na keramiku;

— Sublimation garment all over: celopotisk na textil (patii do technologické skupiny
DTG);

— Wall clock: potisk nasténnych hodin;

— Embroidery: aplikovani vysivky;

—  Wowen label: siti visacek;

— Swing tag: papirové visacky.

Vyse uvedené technologie Ize kombinovat, to znamena, ze napf. na bilé tricko se nejprve
natiskne motiv pomoci technologie DTG CO, druhy prostfednictvim zazehlovaci flex folii a
nakonec aplikuje se i vySivka. Vedeni spole¢nosti se snazi vyjit maximalné vsttic klientim,
kteti vyzaduji individualizaci, tj. nabizi kompletni servis od skladovani jejich vlastnich
textilnich visacek, potisk rtiznymi technologiemi ptes Siti textilnich vysivek, az po baleni do
specialniho obalového materialu s logem klienta.

Pro DTG se pouZivaji stroje od znacky Brother a Kornit a diky této technologii lze vytvaret
naprosto unikatni motivy a ptedtiskova piiprava je jednoduchd. Pro sublimaci jsou tiskaiské
stroje znaCky Sefa a Epson, a lze tisknout i na textil, sklo a keramiku v¢etné celopotisku. Dale
je flex/flock optimalni pro rtizné druhy textilu (napf. polyester), a potisk je velmi trvanlivy a
vyrazny.

3.8.2 Vyrobni software

Pro potieby E-commerce divize byl ve spolupraci s externi IT firmou vyvinuty specidlni
vyrobni software jako nadstavba k podnikovému ERP systému K2, ktery se pouzival jiz
ptedtim. Cilem tohoto vyrobniho systému je plné automatické zpracovani objednéavek, resp.
zakazek klienti. Toto softwarové feSeni musi spliiovat podminku maximalni univerzalnosti a
otevienosti z pohledu pofad se ménicich pozadavkd spole¢nosti XY, jeji klientt, budoucich
tiskovych technologii, ptepravnich a vyrobnich procesti. Vyrobni software je ve své podstaté
spojovaci ¢lanek mezi sledovanou spolecnosti XY, jejimi klienty a logistickymi spole¢nostmi,
které zajiStuji dopravu hotovych zakazek dil¢im klientim. Tento vyrobni software umoziuje
komplexni kontrolu nad procesem tiskové vyroby od A do Z. Konkrétn€ obsahuje jednotlivé
moduly, které pfispivaji ke komplexnimu fungovani celé vyrobni haly E-commerce divize a
umoziuji vykonavat jednotlivé ukoly v procesu zpracovani zakazek klientli. Jedna se o
nasledujici moduly:

— Datové centrum: slouzi k pfenosu veSkerych informaci a dat mezi spole¢nosti XY,
klienty a logistickymi spole¢nostmi. Modul je také mezistupen ulozi§té pro poslana
tiskova data pro grafickou tpravu (tiskovymi daty jsou motivy, které zakaznici chtéji
vytisknout na textil a non-garment), jez jsou nasledné ukladana do lokalnich servertu
spole¢nosti XY. Dale se vmodulu ukladaji informace o automatickém parovani
produktt klientl s produkty spolecnosti XY (tzn. pfevodnik oznaceni produktt klienta
na SKU v K2). V neposledni fadé se sem ukladaji i vSechna ¢isla objednavek klientt
véetné¢ dalSich povinnych informaci (nazev klienta, datum pfijeti zakazky, adresa
doruceni, pozadované produkty a mnozstvi, tiskova data, platebni tidaje atd),

— Importni modul: slouzi k zobrazeni, klasifikovani a pfijmu objednavek klient
stazenych do modulu datového centra. V tomto modulu lze také tisknout zakazkové
listy, podle kterych tiskat ve vyrob€ pozna, co a kam se musi natisknout. Kazda
objednavka ma dohodnuty krajni termin expedice a pokud dochazi ke zpozdéni, se
objednavky zvyrazni ¢ervenou barvou,

48



3.8.3

DTP modul: je urceny k vyhledavani, vyhotoveni a filtrovani objednavek, které
potiebuji upravit zasland data (motivy) do pouzitelného tiskového formatu. Je naprosto
bézné, ze klienti poslou napt. n¢jaky obrazek v absolutné nevyhovujicim formatu, ktery
se musi graficky upravit, aby se mohl vytisknout na textil/non-garment,

Vyrobni modul: cilem modulu je nadist, zobrazit, zkontrolovat a vytisknout jiz hotova
graficka data urCena K vytisknuti na pozadovany textil/non-garment. Pracovnici ve
vyrobé, kteti pracuji s timto modulem, mohou vybrat produkty, jez chtéji vyrobit (kazdy
produkt je vazan na tiskatské zatizeni podle tiskové technologie),

Skladovy modul: zatim neni funkcni, ale maze byt propojeny s K2 systémem, ktery
monitoruje skladové zasoby zbozi ve sledované spolecnosti XY,

Planovaci modul: pies tento modul Ize naplanovat vyrobu s tim, ze Ize vybrat pouze
nékteré objednavky, resp. vyrobni davky. V ptipadé¢, kdy napf. néjaky tiskovy stroj, na
kterém lze tisknout urcitou tiskovou technologii, neni funkéni, 1ze vybrat i objednavky
s takovymi tiskovymi technologiemi, jimiz je lze vytisknout,

Expedi¢ni modul: pfes tento modul se systémove ptipravi odeslani hotové objednavky
zakaznikovi. V praxi pracovnici V expedicnim oddéleni pies ¢arovy kod nactou
zakazkovy list a vytisknou pfepravni Stitek, ve kterém je adresa pfijemce, hmotnost a
dalsi povinné udaje nezbytné k odeslani objedndveky piijemci. Kazdy Stitek je jiny
podle piepravni spolecnosti,

Administraéni modul: pfes tento modul Ize spravovat a nastavovat vSechny moduly
(sprava uzivatelli vyrobniho softwaru, ptidavani/editace klienta, zobrazovani vsech
statistik napf. 0 poctu tiskli za urcité obdobi, nastaveni a p¥idavani produktt pro klienty,
nastaveni pfepravni spolec¢nosti atd).

Zpracovani prijaté objednavky a nasledny proces

Jesté nez objednavka od klienta se zacne zpracovavat ve vyrob¢, piedtim je urcity standardni
proces, ktery zobrazuje nize uvedeny vyvojovy diagram 6.

Vyvojovy diagram 6 Pribéh pied vyrobnim procesem

E-shop klienta

Prevodka a ta se
podle do ctecky
skladnikum

N

Databéze e-shopu

; ; AFD

Planovaci modul

Server spolecnosti

i Y

- - )
Xy Je zbozi skladem? NBD Objednat

. -

N/ AN

Vyrobni software

Data se dostanou do
DTG modulu

e _

Zdroj:

vlastni zpracovani

Klienty E-commerce divize jsou e-shopy. Tyto e-shopy maji své zakazniky, kteti v e-shopu
vyberou zbozi, na které chtéji potisk bud’ vlastniho motivu, nebo jiz hotového e-shopového
motivu. AZ do objednavky vlozi povinné udaje (zboZi a mnoZstvi, jméno, adresu doruceni,
moznost platby apod), a potvrdi ji, nahraje se do databaze e-shopu, ze které se jiz dostane do
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serveru spolecnosti XY. Aby bylo mozné na stran¢ spole¢nosti XY objednévku systémove
zpracovat a nasledné ve vyrob¢ vytisknout, musi obsahovat nasledujici parametry:

— Pocet produkti, které si zakaznik pieje natisknout,

— Typy a pocet tiskovych technologii,

— Cislo interniho SKU obsaZené v systému K2, aby bylo mozné rozpoznat, o jaky produkt
se jedna a zda je, ¢i neni skladem,

— Umisténi potisku v pfipad¢ textilu (tisk se mize umistit v levé a pravé ¢asti, uprostied,
nahoie a dole — to vSe bud’ na zaddech, nebo na piedni Casti textilu. Dale je mozny tisk
také na rukavech a kapucich). Pokud to jsou reklamni predméty (napf. placky), umisténi
je pouze jedno,

— Velikost tiskové palety: paleta uddva maximalni moznou plochu k potisku. Napi. u
panského trika maximalni mozny potisk mtize byt 14x18 cm, u détskych vyrobk je to
10x12 cm,

— Nahled umisténi potisku (piiklad v ptiloze 8) a zdrojova data. Podle nahledu pracovnici
ve vyrob¢ védi, kam se umisti potisk.

Server spolecnosti XY nasledné komunikuje s vyrobnim softwarem, takZze az se propiSe
objednavka, systém samostatn¢ rozpozna, jestli data (motiv), jez jsou v objednavce, potiebuji
upravu ze strany grafického oddéleni. Pokud ne, mize se hned naplanovat do vyrobniho
procesu, nicméné v 80 % ptipada data nejsou piipravena k tisku, tudiz objevi se v DTP modulu.
AZ jsou upravena do vhodného tiskového formatu, vyrobni software zkontroluje, zda je zbozi
skladem. V piipadé OOS, zbozi musi objednat nakupni oddéleni a pokud objednavku lze
pokryt, mize se naplanovat v planovacim modulu. Po naplanovani objednavek, resp. vyrobnich
davek, vyrobni software posle pozadavek systému K2, aby se vytvotila ptrevodka na zakladé
zakazkovych listd. Podle ptevodky, ktera se objevi ve ¢teéee, skladnici vyskladni zbozi a
predaji do vyrobni haly, aby se jiz zacalo s potiskem zbozi.

3.8.4 Planovani vyroby pres planovaci modul

Planovani vyroby provadi automaticky vyrobni software, nicméné aktualni nastaveni umozniuje
zasahovat do tohoto modulu ruéné (pracovnik musi mit pfid€lend prava, aby mohl néco
upravovat — zpravidla je ma pouze feditel vyroby a osoby, které se podili na planovani vyroby).
Je to ztoho divodu, ze ne¢kdy klient potfebuje urgentné vyrobit své zakazky prioritné a
vykomunikuje svoje pozadavky na posledni chvili ptes obchodni odd€leni, takze poté je nutné
upravit vyrobni plan ru¢né.

Automat v modulu planovani vyroby miize naplanovat pracovni sménu na 8, nebo 12hodinovou
pracovni dobu, nicméné mimo sezonu (leden — duben, srpen — fijen) je standardné
prednastaveno na 8hodinovou pracovni dobu, pouze v hlavnich sezonach vyrobni hala funguje
nepietrzitym provozem, takze automat planuje 3 smény za den (vzdy po 8 hodinach). Automat
podle poctu objednavek mize naplanovat i na n€kolik tydni dopiedu, na druhou stranu
vzhledem Kk tomu, Ze standardné spolecnost XY ma 3 dny na to, aby objednavku vyrobila a
vyexpedovala, se vyroba planuje na n¢kolik dni doptedu. Dale je potieba doplnit, ze nékteii
klienti maji nastavenou moznost expresni dopravy za dopliujici poplatek (¢as na vyrobeni
zakazky a jeji vyexpedovani 1 den od pfijeti objednavky), tudiz pokud takové objednavky jsou,
naplanuji se prioritné.

Az planovaci automat napladnuje vyrobni davky k ur¢itym objednavkam, vytvori se zakazkovy
list vzdy k jedné objednavce, a hned poté prevodka, ktera se posle do K2. Nasledné¢, skladnici

podle pfevodky automaticky ve ¢teckach je vidét pozadavek na vyskladnéni zbozi do vyroby
podle zakazkovych listi.
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3.8.5 Kapacitni planovani personalu

Planovani vyroby vychazi také z faktu, ze vyrobni proces je zalozeny na skupinovém vyrobnim
systému, to znamena, ze jsou definovany skupiny slozené zpravidla ze Sesti pracovnikl vyroby.
Clenové skupiny se mohou zménit pouze na zakladé domluvy mezi pracovniky v piipadé
urcitych problémua (napi. nedostacujici vykon konkrétniho zaméstnance, ktery ma veétsi
chybovost, mensi efektivnost apod), nebo z divodu fluktuace zaméstnanct. Navic je nutné
pocitat s faktem, ze kazda skupina umi tisknout pouze na nékterych tiskovych zatizenich podle
tiskovych technologii, tudiz z tohoto diivodu automat na planovani vyroby nemutze vlozit do
vyrobni davky jakékoli objednavky, bez ohledu na tiskové technologie. Je to z historického
divodu, nebot’ v ramci digitalniho tisku na zacatku se pouzivaly pouze 2 tiskové technologie
(DTG a Flex/Flock), tudiz skupiny um¢ly tisknout vSechno. Postupné se vSak ptidavaly dalsi
technologie dle pfani klient a zacaly se kvili tomu tvofit komplikace pfi planovani vyroby,
protoze ted’ v ramci vice kusové objednavky s n¢kolika technologiemi (napi. plakat + potisk
ptes DTG CO), se skupina musi obratit za skupinou, kterd umi pracovat s jinou konkrétni
technologii. Ve vysledku to zpomaluje vyrobni proces, protoze skupina ztraci ¢as pii piesouvani
zbozi po vyrobni hale k jiné skupin€. Na zacatku to nepiedstavovalo problém, protoze vyrobni
hala zdaleka nedosahovala takovych rozméra jako nyni, a pfesouvani nebylo tak neefektivni
jako v souc¢asné dobg.

Kapacitni planovani personalu vychazi také z odbytu v prubéhu roku na zakladé piedpokladi
klienti a zkusenosti z minulych let. Obecné plati, ze letni sezéna je od kvétna do Cervna, ta
druhd a vétsi (neboli pfedvanocni) je od listopadu do prosince, takze poptavka po lidské sile se
méni podle objemu prace. Potieba personalu v zavislosti na poctu zakazek zobrazuje nize
uvedena tabulka zachycujici poc¢et zaméstnanci ve vyrobni hale béhem roku v zavislosti na
obdobi.
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V nasledujici tabulce 2 1ze vidét celkovy standardni pocet pracovniki ve vyrob¢, skladu a
expedici od ledna do prosince. Zde plati, Ze od ledna do dubna a od ¢ervence do fijna je obdobi,
kdy pocet objednavek od klientli Ize zpravidla zpracovat za jednu sménu trvajici 8 hodin, tudiz
kazdy mésic ve vyrob¢ je potfeba mit pouze jednu skupinu tiskaid. Jinymi slovy, v tomto
obdobi kazdy den musi byt takovy pocet pracovnikii ve vyrob¢, skladu a expedici, jak je to
uvedeno V nasledujici tabulce, nicméné v pripadé pfijeti vice objednavek, nez je standard,
kmenovi pracovnici ve vyrobé dle dohody ziistavaji prescas, protoze pocet zakazek nelze piesné
predvidat a nékdy je to narazové.

Tabulka 2 Personal ve vyrobé, skladu a expedici béhem roku

Skupina | Skupina | Skupina C | Skupina D | Skupina E | Skupina | Sklad | Expedice
A (DTG) | B (DTG) | (DTG + (keramika) | (papir E
flex&flock) +reklamni | (vySivka)
predméty)

Leden- |6 6 6 6 4 2 3 2
duben
Kvéten - | 12 12 12 12 6 4 6 3
cerven
Cervenec | 6 6 6 6 4 2 3 2
- Fijen
Listopad | 18 18 18 18 8 6 9 6
Prosinec

Zdroj: interni materialy spole¢nosti, vlastni zpracovani

Béhem letni sezony, trvajici od kvétna do €ervna, provoz bézi na 2 smény (také po 8 hodinach),
tudiz pocet lidi se zdvojnasobi. Nakonec od listopadu do prosince je zimni sezéna, kdy je
nejvice objednavek za cely rok (ve srovnani s obdobim mimo sezonu, pocet objednavek je cca
5x Vétsi, coz byva Castokrat problém odeslat objednavky véas i béhem tiisménného provozu).
Béhem sezony firma nabira pomoci pracovnich agentur docasné pracovniky s dostate¢nym
predstihem, aby stihli absolvovat Skoleni od svych kmenovych zaméstnancti (plati to nejen pro
tiskare, ale 1 pro skladniky a expedici). Je nutné dodat, ze skupinovy systém, ktery je
charakteristicky pro tiskate, neplati pro sklad a expedici.

Pocet tiskaii ve skupiné je dan poptavkou ze strany klientd, tzn., Ze vétsinu objednavek tvoii
potisk bilého ¢i barevného textilu, tudiz pro DTG je piidéleno vice tiskaii nez pro Flex/Flock,
keramiku, papir (papirem jsou mysleny plakaty, samolepky atd), a vySivku. Tiskaiské skupiny
jsou odpovédné nejen za samotny proces potisku textilu a non-garmentu, ale i za jeho suseni
(zbozi po tisku musi projit ptes specialni suSicku, aby natisknuta barva dokonale zaschla), a
baleni do obalového materialu, tudiz v tomto modelu neni nutné mit oddélené pracovni
stfedisko zamétené pouze na baleni.

3.8.6 Soucasny proces ve vyrobni hale

V této podkapitole autor popiSe procesy od vytvoreni zakazkovych listii az po vyexpedovani
objednévek ptes smluvni piepravni spolecnosti. Jak jiz bylo nastinéno, vyrobni proces zacina
vytvofenim vyrobnich davek podle pracovnich skupin s naslednym vytvofenim zakazkovych
listlh vzdy patfici k jedné objednavce, jinymi slovy, 1 zakazkovy list se rovna 1 objednévce.

52



Objednavka miiZe byt jednokusova, coz tvoti cca 65 % vSech objednavek a vicekusova, ve které
mize byt teoreticky nekonecny pocet polozek od textilu az po non-garment.

Po vytvoreni zakazkovych listi podle pracovnich skupin, se do ¢te¢ek automaticky posle
pievodka na vyskladnéni zbozi ze skladu. Skladnici pikuji podle optimalniho umisténi (navadi
je Ctecka), aby nemuseli neefektivné chodit po skladu tam a zpatky. Optimalni umisténi je
nastaveno nasledovné: kazdy regal je oznaCeny pismenem a kazdé zbozi na tom regalu ma
¢iselné oznaceni podle typu zbozi, jeho barvy, velikosti apod. (napt. A01, A02, BO1 atd). Az
dokon¢i vyskladiiovani, veskeré zbozi vlozi do ko$iki na koleckach/krabici véetné
zakéazkovych listl a predaji urcité pracovni skuping, ktera je uvedena na zakazkovych listech.

Na nize uvedném obrazku 8 je umisténi pracovist’ ve vyrobni hale. Jednotliva pracovisté musi
mezi sebou spolupracovat, takze nejsou od sebe oddélena napi. pfickou. Ve vyrobni hale je i
oddéleni zakaznického servisu, které komunikuje nejen se zakazniky, ale i1 S ostatnimi
oddélenimi firmy. Jinak feceno, v piipadé problému technického charakteru (porucha zatizeni,
problém s informac¢nimi technologiemi apod), nebo nedostatku zbozi na skladé, zédkaznicky
servis reportuje problémy.

Obrazek 8 Umisténi pracovist’ ve vyrobni hale

Zakaznicky servis
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Zdroj: interni materialy spole¢nosti, vlastni zpracovani

AZ vyrobni skupina dostane koSik se zbozim a zakazkovymi listy, na kterych je uvedeno, co se
ma tisknout, musi nejprve zbozi roztiidit podle zakazkovych listl, aby se mohlo zagit tisknout.
V tomto momentu se tiskova zatizeni nevyuzivaji. Az skupina dokonci tfidéni, tiskovy proces
zaCind nactenim zakazkového listu pres unikatni ¢arovy kod do ptidéleného pocitace, aby se
odeslala informace do vyrobniho softwaru, Ze prace na zakézce jiz zacala. Podle zakdzkového
listu tiskaf poznd, co ma tisknout, v jakém mnozZstvi a jakou technologii. Automat na planovani
vyroby naplanuje, resp. piidéli zakazky podle technologie ke skupinam, které technologii umi,
nicméné stava se, ze ve vicekusové objednavcee je mix technologii, tudiz skupina natiskne zbozi,
které umi a zbytek dotiskne jina skupina (v takovych pfipadech jesté jednou vytisknou
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zakazkovy list a pfilozi jej ke zbozi, aby jina skupina védéla, komu patii). Skupina jako celek
nese odpovédnost za kvalitu natisténych produktt a jejich konsolidaci, takze pokud dojde
k néjakému problému, vSichni tiskafi nesou odpovédnost. Je nutné jesté doplnit, ze je Cisté na
skuping, jak si rozdé€li praci. Az se veskeré produkty z objednavky vyhotovi, skupina zbozi
zabali, polepi piepravnimi Stitky a pfeda expedici, ktera zasilky odesle.

Pracovni skupiny vychazeji historicky, kdy na zacatku digitalniho tisku nebylo tolik technologii
a hlavné objednavek, nicméné s pfibyvajicim objemem zakézek se zjistuje, ze tento zplisob
vyroby piestava byt efektivni. Napiiklad u vicekusovych objednavkek se stava, Ze skupina
neumi tisknout prostiednictvim kazdé technologie, takze musi urCity produkt(y) svéfit jiné
skuping, aby je vyrobila. Neustaly pohyb po vyrobni hale a kontrola, jestli to zpracovali, pouze
zdrzuje vyrobni proces, pfitom kdyby kazdy pracovnik mél na starosti pouze jeden ukol,
vyrobni proces by se zrychlil. O ndvrhu nového konceptu vyrobniho procesu se autor zmini v
posledni kapitole, ve které navrhne feseni.

3.9 Hodnoceni a navrh na zlepSeni stavajicich procesi

V ptedchozich kapitoldch byl popsan proces ndkupniho oddéleni divizi B2B a E-commerce
vcetné procest, které souvisi s nakupem (zasoby, skladovani, piijem zbozi atd). V neposledni
fad¢ autor také popsal i vyrobni proces v obou divizich. Na zakladé toho budou v této kapitole
vymezeny oblasti, které jsou ve spole¢nosti XY problémové a nasledn¢ dojde k navrzeni
opatieni, ktera povedou k zefektivnéni soucasnych procest v nakupnim oddéleni a ve vyrobé.

3.9.1 Castetna automatizace nakupu v B2B

V kapitole 3.5.2 doslo k popisu vzniku ndkupniho pozadavku v B2B s naslednym procesem. V
tuto chvili, kdyz operativni ndkupci ma zajistit zbozi k urcité zakazce, musi v podnikovém
systému K2 pokazdé ru¢né bud’ vytvoftit pfevodku ze skladu do vyroby, nebo oznacit zakazky,
poslat je do objednédvatka, aby poté ke kazdé zakazce vytvoril objednavku. Do kazdé
objednavky je tieba vkladat povinné parametry o knize ndkupu, stfedisku, formé objednavky a
dalsi udaje, bez nichz nelze odeslat objednavku dodavateli. Mimo sezonu, operativni nakupci
v priméru vytvoii ruéné 4 pfevodky a 25 - 30 objednéavek, aby pokryl zakazky. V sezoné, pocet
objednavek vzroste na cca 40 - 50. Navic, obchodni specialisté, ktefi ru¢né vkladaji zakazky,
vychazi z toho, Ze kazdy dodavatel mé nejzazsi asovou hranici, do které se mohou odeslat
objednavky, takze 30 minut pred timto Casem se mohou vkladat dalsi zakazky a z tohoto divodu
musi operativni nakup¢i neustale sledovat systém, Ze v§e objednal. Jedna se o stereotypni praci,
pfitom tyto neustale opakujici se €innosti 1ze ¢astecné nahradit automatem v K2, jenz bude
schopen nakup¢imu 0setfit znatelnou ¢ast ¢asu. Autor zavérecné prace svij navrh probral s
externi IT spolecnosti, ktera pro spolecnost XY spravuje K2 a podle jejich vyjadieni Ize toto
uskutec€nit za cca 30-35 hodin Gprav ve struktufe v samotném podnikovém systému, protoze
sam o sobé¢ systém je otevieny témét jakymkoliv Gpravam, takze 1ze ho individualizovat podle
potfeb kazdé firmy, pfitom stavajici funkcionalita K2 bude zachovéana. Nize je konkrétni
zadani, které autor samostatné zpracoval pro externi IT spolecnost.

Cil: na zakladé nyné&jsi funkcionality K2 nachystat feSeni pro Castecnou automatizaci
objednadvani zboZi na zakdzky a maximalné¢ sniZit manudalni praci operativnimu nakup¢imu pro
B2B. Nakupci by m¢l jenom kontrolovat a potvrzovat jiz pfipravené objednavky automatem,
které z n¢jakého diavodu nejdou odeslat, resp. vyzaduji pozornost. Proces by mél koncit
potvrzenim objednavky s informacni hlaskou ,,objednani probehlo uspésné“, a naslednym
propsanim této informace do zakéazky, aby prodejni specialista védél, Ze zbozi je jiz objednéno
a je na ceste.
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Popis automatizace procesu: proces za¢ne zadanim zakazky prodejnim specialistou do K2.
Po potvrzeni zakazky automat rozpozna, jestli jde o vlastni zbozi, ¢i zbozi k objednani.
V piipad¢ vlastniho zbozi, udéla systémovou prevodku ze skladu do vyroby. Pokud v zakazce
je pouze Cast vlastniho zbozi (prodejni specialista to pokazdé oznaci v zakézce dle dohody
s klientem), a zbytek je k objednani u dodavateld, pak logicky ud¢la pievodku na to, co muize.
Ma-li objednavka nad €10 000, potfebuje schvéleni ve finanénim odd¢leni, takze sama se
neposle — zpracovava ji nakup¢i manualné. Je-li hodnota objednavky niZsi nez Castka, ktera je
ke schvaleni, automat objednava podle optimalniho dodavatele (fidi se podle spolehlivosti
dodavatele, ceny a rychlosti dodani — zpracovava vedouci nakupniho odd¢leni dle svého
uvazeni a statistickych podkladi z K2). Pokud klient pozaduje expresni dodani (za mésic
takovych objednavek je v priméru pouze 10), nadkupci je zpracovava manudlné¢ z divodu
schvaleni nakladt za expresni doruceni zbozi, jinak standardni objednavky automat zpracovava
sam. Lze-li v8e na zakazku objednat u jednoho optimalniho dodavatele a ma-li dostate¢né
dispozice, objednavku sdm odesle a potvrdi ji. Miize se stat, ze dodavatel néco nebude mit
skladem, takze v takové situaci automat zakazku vrati prodejnimu specialistovi s informaci, co
presné nejde objednat. Az dojde k upravé zbozi ze strany obchodniho oddé€leni, automat
samostatné pozna aktualizaci a opét za¢ne od samého zacatku. V situaci, kdy neni mozné vse
objednat u jednoho dodavatele, automat podle logiky volby alternativniho dodavatele rozd¢li
objednévku na vice dodavateli pod stejnym ¢islem zakézky a bude pottebovat souhlas ze strany
nakupciho, protoZe se bude objednavat nejen u optimalniho dodavatele (hodi se do specialniho
filtru, aby ndkup¢i mél lepsi prehled).

Automat rovnéz ptred odeslanim vytvotfenych objednavek pokazdé sam vlozi povinné
parametry (kniha nakupu, kod 1, stfedisko, forma objednavky, zpusob platby, popis, datum
dodani). Je nutné podotknout, ze automat bude schopny samostatné objednavat pouze u
stdvajicich dodavatelli, jinak ndkupc¢i bude muset zpracovavat objednavky manudln€. Na
druhou stranu v ramci operativniho nakupu B2B, 99 % je stale od stejnych dodavatela.

Casova naro&nost podle externi spole¢nosti: cca 45 - 50 hodin prace vyvojate.

Finanéni narocénost: spolecnost uctuje za hodinu prace 1 250 K¢ bez DPH, ¢ili mezi cca 56
250 a 62 500 K¢.

Autor méfil ¢as nakupciho, ktery potiebuje k vykonavani své stavajici stereotypni ¢innosti a
zjistilo se, Ze tato Uprava by usetfila nakup¢imu cca 80 % pracovniho Casu. Teoreticky pak Ize
tuto pracovni pozici zrusit, protoze jak pro B2B, tak 1 pro E-commerce by stacil jeden nakupci
(mési¢ni hruba mzda nakupciho je 35 000 K¢, takze investice do této upravy by se vyplatila).
Samoziejmé podle dodavatele tohoto feSeni bude po aplikovani Gpravy v systému nutné na
zacatku testovat automatizaci v realném prostiedi a je pravdépodobné, Ze nebude vse fungovat
na 100 %, avsak Casem se vSe vyladi. Diagram automatizace je v piiloze 9.

Takovou automatizaci Ize v podstaté aplikovat i pro operativni nakup pro E-commerce,
nicméné tam nakupci odesila daleko méné€ objednévek, protoze neobjednava podle zakazek, ale
podle dodavatelli (mlze objednat vSechny poloZky najedou u dodavatele a nemusi neustale
ruéné rozdélovat objednavky podle zakazek jako v ptipadé B2B).

3.9.2 Kategorizace textilu podle ABC analazy v E-commerce

V kapitole 3.5.4 se autor zminil o vzniku nakupniho pozadavku v E-commerce a v kapitolach
3.6 a 3.6.2 0 zasobach. Aktualné v E-commerce divizi kazdy e-shopovy klient ma dohodnuté
portfolio a od kazdého typu zboZi na skladé musi byt minimalni mnoZzstvi vzdy podle toho,
kolik si mysli, ze budou prodavat. Plati, ze minimaln¢ musi byt 3 kusy od kazdého produktu s
tim, Ze minima mohou byt 1 ve stovkach kust — vSe zaleZi na dohodé¢ s klientem. BohuZel se
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stava, ze prodejni plan klientli neodpovida realité, takze ve vysledku za n€kolik poslednich let
na sklad¢ lezi beztucelné textil a non-garment za nékolik miliond K¢, které ani nelze vratit
dodavatelim, protoze zbozi Castokrat ani sami nenabizi (napft. uz je ze staré¢ kolekce). Neexistuji
ani smluvni dohody s klienty o pfipadném odkoupeni zbozi, ¢i uhrazeni nakladu, které byly
vynaloZeny za naskladnéni polozek z portfolia, nebot’ zakladatel a CEO spolecnosti nechce
obchodni partnery vazat smluvné a snazi se maximalné vyjit vstiic klientim. Navic, hlavné v
prvnich letech, vychazel z faktu, ze celkové spolecnost XY je ziskova, takze zbytecné
preskladény sklad nehraje opravdu negativni roli. Na druhou stranu, na konci roku 2018, na
sklad¢ byl textil za 6 500 000 K¢ a non-garment (hrnky, reklamni pfedméty apod.) za 300 000
K¢, a s nadsazkou lze tvrdit, Ze jsou to vyhozené finan¢ni prostiedky. Pfitom kdyby ze zacatku
existovalo rozdéleni zbozi podle ABC analyzy a mén¢ obratkové poloZzky by se objednavaly
JIT metodou, mohlo by se tomutu problému vyhnout.

Navrh reSeni

V podnikovém systému K2 ke kazdému produktu existuji zdznamy o prodejnosti a autor
diplomové prace exportoval vSechny SKU, na kterych je nastaveno minimalni mnozstvi, aby
zjistil, které produkty se opravdu prodavaji a vyplati se mit na skladé¢ urcité mnozstvi
k okamzitému pouZiti ve vyrob¢, a které produkty se neprodavaji vibec, tudiz je zbyte¢né mit
takové produkty na sklad¢. Po vyhodnoceni na zaklad¢ kontigenténich tabulek se zjistilo, ze
cca 85 % patii do kategorie A, a jsou to tedy vysokoobratkové produkty. Nejéastéji se jedna o
textil bézné velikosti (od S do 2XL) a barvach (bild, ¢ernd, modra apod). Ptiblizné 8 % lze
zatadit do kategorie B (napf. fadi se sem hrnky relativné nestadardnich rozméri, nestandardni
barvy u textilu apod), a 7 % produktt jsou opravdu nizkoobratkové (napf. u textilu jsou to
nadmérné velikosti od 4XL, t€hotenské obleceni apod).

Resenim by bylo rozdélit objednavaci filtry, podle kterych nakupéi objednava do 2, resp. 3
kategorii:

— A: zbozi/non-garment pattici do kategorie, které se opravdu prodava, generuje nejvetsi
podil z ro¢nich piijmt a nelezi na sklad¢é déle nez 14 dni (vysokoobratkové zbozi),

— B + C: do kategorie B se fadi stfedn€obratkové produkty, které nelezi déle nez mésic, a
do kategorie C nizkoobratkové produkty, které se téméf neprodavaji (na skladé jsou bez
pohybu déle nez 2 mésice).

Zatim existuje pouze 1 objednavaci filtr, ve kterém jsou absolutné v§echny nabizené produkty
bez rozdilu jejich obratkovosti. Jestlize se filtr rozdé€li podle ABC analyzy, pro nakupc¢iho to
Znamena pouze povinnost pracovat s dalsim objednavacim filtrem. Ve filtru A by se objedavalo
podle balikii nebo po kartonech v zavislosti na nastaveném minimalnim a maximalnim
mnozstvi (napt. pokud minima u tri¢ka jsou 3 aZ 6, objedna se 6 ks, protoze v baliku je 6 ks.
Stejna logika je u produktu, u kterého jsou minima 100 az 200, takze se objedna 2x po 72,
protoze v kartonu je 72 ks). Ve filtru B+C by se objednavalo podle rezervace v objednavce,
ktera se propise do vyrobniho softwaru, tzn. je-li v objednavce pozadavek na produkt, patiici
do kategorie B nebo C, objedna se pfesné ten pocet, ktery klient pozaduje. Az klient bude chtit
piidat novy produkt v portfoliu, ndkup¢i nastavi minimalni a maximalni mnozstvi ve vysi 1
kusi a objedna az v momenté piijaté rezervace. Jestlize se ukaze, ze produkt se stabilné
prodava, terpve potom se mohou zvySit minima a drZet na skladé minimalni mnozstvi.
Nevyhodou objednavani podle rezervaci je urcita Casova prodleva, nez dodavatel doda
pozadované zbozi, na druhou stranu, 4 ze 7 hlavnich dodavateli textilu a non-garmentu jsou
schopni dorucit do nasledujiciho pracovniho dne.

Nékdo z nakupniho oddéleni musi provadét pravidelné analyzy prodejnosti produkti podle
statistickych udajii z K2, aby pfipadn¢ ménil kategorie a podle toho pfizpiisoboval objednavani.
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Autor zméfil, ze Casova naroc¢nost takové analyzy je cca hodina (je to pifedevsim prace s K2 a
kontingen¢nimi tabulkami v MS Excelu).

Co se tyCe samotnych uprav v systému, aby se nastavilo objednavani podle rezervaci ve druhém
objednavacim filtru B+C, pak externi IT spole¢nost, ktera spravuje K2 systém, k tomu bude
potiebovat cca 15 hodin prace vyvojare. Jak jiz bylo zminéno, za hodinu uctuji 1 250 K¢ bez
DPH, takze takova tprava by stala cca 18 750 K¢. Vzhledem k tomu, ze od roku 2012 se
objednavalo bez urcitého rozdéleni zbozi podle kategorizace, na sklad¢é je zbozi za cca 6
500 000 K¢, které jiz nelze vratit dodavatelim a témét se neprodava. Investice do této tpravy
se tedy miize vratit pomérné rychle, zvlast’ pokud se vezme v potaz, Ze napiiklad az klienti
budou chtit ptidat nové produkty, nebudou se naskladfiovat, aniz by byla jistota, ze je budou
odebirat.

3.9.3 Automaticky systém nahradniho zboZzi v E-commerce

Jak jiz bylo uvedeno v kapitole 3.5.4, nékdy dochazi k situacim, kdy dodavatel nema
k dispozici zbozi, které je v portfoliu klienta a v praxi malokdy klient muize pockat, az produkt
bude opét k dispozici, tudiz prvni moznosti je objednavku zrusit, coz nepiedstavuje vhodné
feSeni pro spolec¢nost XY, nebot takovym zplsobem piichdzi o zakazky. Druha moznost
spociva v nalezeni adekvatni ndhrady dle dohody s klientem. Néhrada se musi maximalné
ptiblizovat originalnimu statku (podle barvy, velikosti, slozeni apod). Nakup¢i pro E-commerce
zna sortiment, takze substitut navrhne obchodnimu odd€leni/zakaznickému servisu, které
nasledné vykomunikuji s klienty z divodu ziskani souhlasu. V ptipad¢, ze se uz v minulosti na
uréitém substitutu domlouvalo, rovnou se vyskladni a pouzije se ve vyrobé (existuje sdileny
dokument, do kterého maji pfistup obchodni oddéleni pro E-commerce, zakaznicky servis a
nakupni oddé€leni, takze kazdy ma pichled o stavajicich a novych nahradach). Navic,
zakaznicky servis, pfipadné obchodni oddéleni, musi ru¢né€ do vyrobniho softwaru vkladat SKU
nahradniho zbozi a doCasné mazat origindlni SKU. To samé plati i v opacném procesu, tzn. az
originalni SKU je opét dostupné, ve vyrobnim systému se musi ruén¢ smazat ndhrada a vlozit
puvodni SKU.

Dalsi problém v nahradnim systému provadéném manuélné spoc¢iva v tom, ze v nejveétsi sezoné
(pro E-commerce je to listopad a prosinec), nebyva Castokrat ani realné, aby se stihalo najit
nahrady ke vSem nedostupnym produktiim, takze firma ptichazi o potencialni zakazky. Je nutné
také pocitat s tim, Ze v soucasné dobé manudlni ndhradni systém je v podstaté zavisly na
nakupcim, ktery pracuje pro spole¢nost XY nékolik let, tudiz zna sortiment dodavateld velmi
dobte. Novy nakupci by samostatné nezvladl hledat adekvatni nahrady, takze i z tohoto divodu
je nutné zavést automatizaci nahradniho systému.

Je dilezité podotknout, Ze Vv praxi je naproto bé€zné, Ze ndhradni zbozi se nespotiebuje do
posledniho kusu, protoze poc¢et SKU nahradiho zbozi miize dosahovat stovek kust a je nékdy
obtizné uhlidat kazdé SKU. Ve vysledku na sklad¢ lezi zbozi neptinasejici uzitek.

Navrh rfeSeni

Systém nédhrad lze automatizovat pfimo v K2 tak, ze se pfedem definuje seznam nahrad
k originalnimu statku dle dohody mezi obchodnim odd€lenim a klienty. Seznam musi byt
ulozen v K2 a pfi nedostupnosti konkrétniho SKU, podnikovy systém vytvoii pozadavek
k objednani nahrady a nastavi minimalni mnozstvi stejné jako u ptvodniho SKU. Jakmile
originalni produkt bude dostupny u dodavatele, systém zrusi minima u nahrady a v prvni fadé
tuto nahradu vycerpd. Teprve po spotiebovani nahrady, zakazky budou opét pokryvany
pivodnim zboZim. Systém samostatné dokaze rozpoznat, zda je pivodni zboZi opét na skladé
podle dodavatelskych kodd, které se vkladaji ke kazdému SKU. V piipad¢, ze produkt je bez
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dodavatelského kodu a neni tak mozné, aby systém sledoval dostupnost, pak takové SKU vlozi
do specialniho filtru, aby nakup¢i je sledoval/objednal sam manualné. Vzhledem k minoritnimu
podilu SKU bez dodavatelskych koda (necelych 2 % z celkové nabizeného sortimentu), pro
nakupc¢iho to neptedstavuje velkou ¢asovou zatéz. Pokud u dodavatele neni dostupné ani
nahradni SKU, systém na to automaticky upozorni nakupc¢iho pro E-commerce, Ktery to vytesi
podle svého uvazeni. Pokud by nasSel tieti nahradu a dostane schvaleni, vlozi toto SKU do
seznam nahrad, aby systém pfisté v ptipadné nedostupnosti druhé nahrady vybral tfeti nahradu.

K2 je uz vsoucasné dobé propojeny s vyrobnim softwarem, takze pii nedostupnosti
originalniho produktu, v objednavce ve vyrobnim softwaru pouze nahradi nedostupné SKU
nahradou.

Casova naroénost: jedna se o upravu podnikového systému K2 a vyrobniho softwaru pfi
stdvajici funkcionalité¢. Oba systémy spravuje jedna externi IT spoleCnost a po zaslani
pozadavku s cilem zjistit Casovou naroc¢nost, autor diplomové prace zjistil, Ze pro realizaci této
upravy, jejich vyvojat potiebuje cca 30-32 hodin prace.

Finanéni naroénost: cca mezi 37 500 a 40 000 K¢&.

3.9.4 Planovani vyroby a kapacitni vyhled v B2B divizi

V kapitole 3.7.2 o planovani vyroby v B2B bylo uvedeno, ze samotné pldnovani provadi bud’
vedouci vyroby, nebo vyrobni technolog bez systémové podpory. Oba pro sledovanou
spole¢nost pracuji n¢kolik let a znaji vyrobni procesy sitotisku a dalSich souvisejicich procest
od A do Z. Planuji Cisté podle svého uvazeni a na zakladé domluvy s prodejnimi specialisty,
kteti zadavaji zakazky. Tento systém zalozeny na lidském faktoru béZi téméf bez vétsich zmén
uz od zalozeni spolecnosti XY, nicméné pokud vedeni spole¢nosti ma ambice neustale zvySovat
objem prace, bude obtizné nadale spoléhat se pouze na lidsky faktor a je nutné pteorientovat se
na moderni informaéni systém. Nehledé na to, nékolikrat se stalo, ze z riznych divoda jak
vedouci vyroby, tak i technolog nebyli pfitomni v praci a nikdo pofddné nevéd¢l, jak naplanovat
vyrobu a rozdélit pracovni povinnosti mezi pracovniky ve vyrobé.

Navrh feSeni

Autor diplomové prace sviyj navrh zkonzultoval se spolecnosti, ktera spravuje K2, a podle jeji
vyjadieni, kapacitni vyhled a planovani vyroby mohou byt bez problémi integrovany piimo do
systému K2, do kterého se zaroven vkladaji zakazky, takze by to bylo naprosto provazané.

Kapacitni vyhled

Kapacitni vyhled je nutné realizovat predev§im na nékolik tydni doptfedu pro obchodni
oddéleni k rychlému piehledu o vytizeni vyrobnich stroji/jednotlivych technologii, a to na
zéklad¢ zadanych zakazek v K2 a terminu pozadované expedice. V tuto chvili obchodni
oddéleni o tom nema systémovy pichled a nez pfijme novou zakazku, u které je urcity termin
expedice, musi zkonzultovat kapacitni vytizeni u vedouciho vyroby, eventualné u technologa.
Teprve poté prodejni specialista vlozi zakdzku do sdileného Excelu, aby se podle toho
naplanovala vyroba na dalsi dny.

Kapacitni ptehled by mél zobrazovat celkovy vyhled po technologii, jak jsou na jednotlivé dny
naplnéné, a to vV navaznosti na planovani vyroby, kterd technologie/stroj je funk¢ni/odstaveny,
a na kolik pracuje smén. Na zdklad¢ pozadavku klienta, obchodni oddéleni zada do K2 pocet
tisk, pocet barev a pozadovany termin expedice, a K2 podle toho spocitd, ze pozadované
mnozstvi je v daném terminu vyrobitelné. Navrh kapacitniho ptehledu je v ptiloze 10.
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Planovani vyroby

Planovani vyroby je tzce spojeno s kapacitnim vyhledem a automat by mél umoznit planovat
pracovni smény na nékolik tydni dopfedu. Planovani tiskii na jednotlivé stroje by mélo byt
umoznéno i ruéné, aby v piipad¢ potieby $lo rychle ménit tiskaiské zafizeni napt. z divodu
poruchy. V piipadé poruchy se tato informace zobrazi v kapacitnim piehledu, aby obchodni
oddéleni s tim pocitalo. Systém planovani vyroby ptredurci dle velikosti tisku, technologie a
poctu barev, na kterém stroji Ize dany tisk vyrobit. Automat na planovani vyroby musi také
planovat vyrobu s ohledem na terminy expedice zakazek (prioritni jsou s krat§im terminem na
expedici stim, ze musi existovat moznost manualniho zasahu ze strany povéfenych
pracovniku).

V piipadé, Ze Cast zbozi k zakéazce chybi, nebo dorazi o néco pozdéji, automat takové zakazky
nenaplanuje hned automaticky sam, protoze nemize védét, zda si klient pieje poslat zakazku
najednou, nebo po Castech. Automat posle upozornéni prodejnim specialistim s dotazem, zda
si pfeji natisknout a poslat pouze ¢ast zakazky, nebo zda ma pockat. Automat dokaze
samostatné rozpoznat, zda je zbozi na sklad€ na zéklad¢ ptijemky ke kazdé objednavce, resp.
zakazce. Je dulezité podotknout, ze veskeré kroky v planovani vyroby musi byt umoznéno délat
téZ rucné.

Casova naroénost: podle spole¢nosti, ktera by vyvijela kapacitni prehled a modul planovéni
vyroby v K2, tento projekt vyzaduje cca 150 - 170 hodin prace vyvojafe. Jedna se o pomérné
slozity projekt s vice Gpravami v systému.

Finan¢ni naro¢nost: cca 187 500 - 212 500 K¢ jak za automat na planovani vyroby, tak i
kapacitni piehled. Pokud vedeni spole¢nosti ma ambice integrovat nové klienty a pfijimat vice
zakazek, nestaci realizovat planovéni vyroby na zédklad€ pouhého lidského faktoru a pokracovat
v zavedenych procesech z minulych let, kdy objem tisku zdaleka nebyl takovy, jaky je
Vv soucasné dobé. Pokud firma ma rist, musi se ménit i procesy, takze tato investice se i pii
soucasném obratu vyplati. Nehledé na to, Ze planovani vyrobniho procesu v soucasné dob¢ je
naprosto zavislé na vedoucim vyroby a technologu. Jejich nepldanova nepfitomnost miize
zpusobit pomérné znacné komplikace v plynulém provozu.

3.9.5 Nova struktura vyrobniho procesu v E-commerce divizi

V kapitole 3.8 byl popsan vyrobni proces v E-commerce divizi, ve které se uvadi, Ze v soucasné
dobé je vyrobni proces zalozen na skupinovém vyrobnim systému, to znamena, ze jsou
definovany skupiny slozené zpravidla ze 6 pracovnikl vyroby. Kazda skupina je odpovédna za
vyslednou kvalitu tisku, konsolidaci objednavky, jeji baleni a v€asnost vyhotoveni, protoze
kazda objednédvka mé na zakazkovém listu pozadovany termin expedice. Jedna z nevyhod
spociva v tom, ze kazda skupina umi pouze ¢ast tiskovych technologii (jsou rozdéleny podle
DTG, DTG + flex/flock, flex/flock, keramika, papir a vySivka), a v pfipad¢ vicekusovych
objednavek, ve kterych se produkty maji vytisknout jinou technologii, nez dana skupina umi,
musi pomoci jind skupina, kterd jiz to umi a zvladne. Ve vysledku neustaly pohyb po vyrobni
hale pouze zdrzuje vyrobni proces.

Pracovni skupiny zavedl na zacatku digitalniho tisku tehdejsi vyrobni feditel, protoze spatioval
vyhodu v tom, Ze skupiny nesou odpovédnost za vyslednou kvalitu a v ptipadé reklamaci nebo
dal$ich problémi, pracovni skupina platila pokutu jako celek a nikdo nefesil, jestli to zavinil
doty¢ny pracovnik. Navic, na zac¢atku E-commerce divize, nebylo tolik tiskovych technologii a
hlavné takovy objem objednavek, takze tento systém nenarazel na limity jako dnes.

Vedeni spolecnosti XY vidi velky potencidl v digitadlnim tisku a mé velké ambice rozSifovat se
a pfijimat stale nové klienty. Koneckonci, to byl také diivod, pro¢ v roce 2018 se vyrobni hala
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kompletn¢ presté¢hovala do novych, vétsich prostor. Bez provedeni urcitych zmén ve vyrobnim
procesu spocivajicich v navyseni rychlosti zpracovani objednavky a zruseni pracovnich skupin,
bude obtizné Celit novym vyzvam spocivajicim v pfijimani stale vice objednavek.

Navrh reSeni

Aktualné, kdyz do vyrobniho softwaru pfijde objednavka od klienta, automat vytvofi vyrobni
davky, vytisknou se zakazkové listy, z vyrobniho softwaru do K2 se posle prevodka na
vyskladnéni zbozi k zakazkdm a skladnici do ¢tecek obdrzi pozadavek na vyskladnéni. Az
dokon¢i vyskladnovani, veskeré zbozi v¢etné zakazkovych listl vlozi do kosikl na koleckach
a predaji urcCité pracovni skuping, kterd je uvedena na zakazkovych listech. Autor diplomové
prace uz pii procesu vyskladiiovani navrhuje, aby tfidéni zbozi podle zakazkovych listd
neprovadély skupiny ve vyrobni hale, ale samotny sklad. Pracovni sména tiskait je 8 hodin,
z toho mohou tfidit i 1 hodinu (zalezi na tempu rychlosti prace kazdého pracovnika). Béhem
ttidéni zbozi sice miize prvni polovina skupiny tfidit a druha tisknout (tohle plati mimo sezoénu,
protoze béhem zimni sezony zbozi je v takovém objem, ze skupina zbozi tfidi celd skupina),
ale stejné na zacatku pracovni smény Se vSichni nevénuji né¢emu, co opravdu vydelava penize.
Vytvoiené zakazkové listy na zaklad¢é vyrobnich davek, nejsou v tuto chvili sefazené podle
optimalniho umisténi ve skladu, tzn. skladnici pikuji zbozi podle optimalniho umisténi a
zakazkové listy nejsou sefazeny podle stejné logiky jako optimalni umisténi. Jinymi slovy,
pokud skladnici maji tfidit zbozi podle zakézkovych listdl, zakédzkové listy se musi tisknout
z vyrobniho softwaru ve stejné sekvenci jako zbozi, které se ma vyskladnit podle optimalniho
umisténi. Tim se skladnikiim urychli proces pfifazovani zbozi k jednotlivym zakézkam, protoze
budou vysklanovat z regali a rovnou pritfazovat k zakdzkovému listu.

Systémova Gprava fazeni zakdzkovych listi podle stejné logiky jako pfevodky, je pro externiho
programatora otazkou cca 30 minut, takze toto vylepseni spolecnost XY bude stat cca 625 K¢.
Jestlize zbozi k zakazkam budou pfifazovat skladnici, v zimni sezoné (listopad — prosinec), kdy
je zpravidla cca 5x vice zakazek, neZ je mimo sezonu (leden — duben), bude nutné zvysit pocet
skladiki z3 na 5 az 6 na jednu sménu, protoZze uz nebudou pouze vyskladiovat, ale i
vyskladnéné zbozi ptifazovat (autor zavéreCné prace svij navrh konzultoval i s vedoucim
skladu a podle n¢j 5 az 6 skladnikti by mélo stacit). Skladnik ma mési¢ni hrubou mzdu ve vysi
18 000 K¢ a tiskat ma fixni mzdu 25 000 K¢ + obratové bonusy, tudiz primérna mzda tiskare
je cca 34 000 K¢ hrubého. Tim, Ze tiskafi nebudou zbozi tfidit a rovnou tisknout, je pro firmu
levngjsi, protoze jeden skladnik ma o 16 000 K¢ niz$i mzdu, nez tiskai a nema narok na bonusy
Z obratl. Dale, tim, Ze tiskafi se uZ nebudou vénovat tfidéni zbozi, se zvysi efektivita tiskovych
zafizeni a tim padem 1 rychlost vyhotoveni objednavek, protoze podle vyrobniho feditele
spolec¢nosti XY, skupina vyrobi 1 jednokusovou zakéazku pii pouZiti nejpouzivanéjsi DTG
technologie (tisk na textil) v priméru za 2 minuty (pfi pouziti skupinového systému a
aplikovani nejvyssiho vykonu tiskate).
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Nyni se autor dostane ke druhé ¢asti navrhu tykajici se vylepSeni stavajiciho vyrobniho procesu.
Jak jiz bylo zminéno, vyrobni systém je postaven na skupinovém systému, tyto skupiny nesou
odpovédnost za tfidéni zbozi, potisk produkti az po finalni baleni. Jediné, za co nenesou
odpovédnost, je vyexpedovani zasilek. ReSenim je forma pasové vyroby pfizptisobena
potiebam tiskarny. Na niZe uvedeném obrazku 9 je navrh nové struktury vyroby.

Obrazek 9 Navrh na novou strukutu vyroby v E-commerce divizi
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Zdroj: vlastni zpracovani

Vyrobni hala bude rozdélena na nasledujici pracovisté: sklad, DTG, Flex/Flock, keramika,
vysivka, papir a nakonec expedice vcetné baleni a kontroly. Proces zac¢ne tim, Ze skladnici jiz
rozttidéné zboZzi po jednotlivych zakazkach vlozi do specialnich kartonovych vanicek, tj. plati,
ze jedna zakéazka se zbozim a zakazkovym listem = jedna vanicka. Kazdé pracovisté, kde se
zpracovavaji objednavky, ma regaly urcené na vani¢ky se zbozim. Pravé do téchto regald
skladnici vlozi vani¢ky podle toho, co maji uvedeno na zakazkovém listu, tzn. naptiklad je-li
na zakdzkovém listu pozadavek vytisknout 2 tricka prostfednictvim DTG, 1 hrnek a 1 plakat,
skladnik vloZzi do regalu nejbliZsiho pracoviste, tedy DTG (orientuje se podle smérovych Sipek,
které jsou umisténé ve vyrobni hale). Az tiskaf dokonéi potisk zbozi prostiednictvim DTG
technologie, vanicku s dokon¢enymi tricky a nedokonéenym hrnkem a plakatem, odlozi do
regalu do sekce nedokoncenych zakdzek. Nasledné skladnik vezme vanicku a podle
zakazkového listu pozna, jestli miize vanicku predat baleni a expedici, nebo zda objednavka
neni dokon¢ena a do kterého pracovisté musi vanicku presunout. Po dokonéeni zakazky
na konkrétnim pracovisti, Se mize piresunout do oddéleni expedice, baleni a kontroly. V ramci
tohoto odd¢leni pracovnici maji také odpovédnost za konsolidaci a kontrolu zbozi. Pokud ve
vanicce typ zbozi, potisk a mnozstvi odpovida zakazkovému listu, miize se piistoupit k baleni.
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Je-li né&jaky problém, vanicku odlozi do specialniho regalu nekompletnich zakazek a nasledné
problém musi fesit vedouci smény. Po konsolida¢ni kontrole, vysledné kvalit¢ potisku a
nasledné¢ho zabaleni zbozi, se miize pfistoupit k expedici zasilek. Pracovnici odpoveédni za
expedici pomoci ¢arového kodu uvedeného na zakazkovém listu vytisknou dopravni stitek a
poslou zakazku.

Na kazdém pracovisti by mély byt pocitace, kam tiskat bude nacitat zakazkovy list ptes ¢arovy
koéd a vyrobni software na monitoru ukaze, co, jak a v jakém mnozstvi ma tisknout. Po
dokonceni nacte druhy ¢arovy kod na zakézkovém listu a tim odesild informaci do vyrobniho
softwaru, ze dokoncil Cast své prace. V piipad¢, ze se jednd o jednokusovou objednavku,
software upozorni tiskare, ze musi vanicku odevzdat do regalu dokon¢enych zakazek. Pokud je
to vicekusova objednavka, vyrobni software automaticky sdéli tiskafi, aby vlozil vanicku do
regalu nedokoncenych zakazek. Tim, ze tiskaf pted a po tisku nacte ¢arovy kéd do pocitace, se
také kontroluje, v jakém stavu se nachazi objednavka a v neposledni fadé, pomoci tohoto
systému lze sledovat vykonnost tiskate a podle toho nastavit i odmény.

Pokud vyrobni proces bude nastaveny podle systému pasové vyroby a kazdy pracovnik se bude
vénovat striktné pouze své ¢innosti, nebude se stavat to, co se stava ve skupinovém systému,
ze nékdo neumi tiskovou technologii. Zaroven se nikdo nebude vénovat baleni, protoze baleni
se spoji s expedici a kontrolou. Dal§im dilezitym ptinosem je také sledovani vykonnosti
tiskafe, protoze pii skupinovém systému se nesleduje ¢as samotného tisku. Bez kontroly
pracovni skupina mize mit niz$i vykon, protoZze Vi, Ze nikdo nemiiZze objektivné prokazat
potfebny ¢as na vykonani urc¢itého ukolu.

Autor ve vyrobé zkusebné zkusil proces pasové vyroby a zméfil Cas potiebny k vykonani
kazdého ukolu (vzdy s jednim produktem a motivem).

DTG: 1,9 minuty;

Flex/Flock: 2,5 minuty;

Papir: 3 minuty v pfipadé plakatu (necela 1 minuta v piipad¢ samolepky, darkového pfani a
dalsich drobnych produktii z papiru);

Vysivka: podle pracovnika ve vySivce nejde jednoznacné zméfit, vzdy zéalezi na slozitosti
vysivky;

Kontrola v¢etné baleni: 1 minuta,

Celkovy ¢as potiebny ke zpracovani objednavky véetné vyexpedovani obsahujici 1 produkt od
kazdeé technologie: do 9 minut.

Mezitim je také nutné pocitat s pfesunem vanicky z jednoho pracovisté do druhého, coz je

otazkou nekolik vtetin. O piesunuti nedokonéené zakazky z jednoho pracovisté do druhého se
staraji skladnici.
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Personal ve vyrobé, skladu, expedici béhem roku

V nasledujici tabulce 3 je navrh na pocet pracovnikt. Oproti stavajimu systému, i po zavedeni
nového vyrobniho systému, Se pocet pracovnikli nezméni, pouze dojde k navyseni skladniki a
pracovnikil v oddéleni baleni, kontroly a expedici a zaroven ke snizeni tiskaft v DTG a
Flex/Flocku.

Tabulka 3 Navrh persondlu ve vyrobé, skladu, expedici a baleni

DTG Flex/Flock | Keramika | Papir | VySivka | Sklad | Baleni, kontrola
a expedice
Leden - 11 3 6 4 2 4 4
duben
Kvéten — 25 7 12 6 4 6 5
cerven
Cervenec- | 13 3 6 4 2 4 4
fijen
Listopad — 39 11 18 8 6 8 8
Prosinec

Zdroj: vlastni zpracovani

Tim, ze dojde ke snizeni tiskait v DTG a Flex/Flock, pak firma v podstaté uSetii na
personalnich nakladech. Bude zalezet jen na zaméstnancich, zda budou chtit pfeorientovat se
na sklad, nebo na pracovisté baleni, kontroly a expedice, kde jsou mzdy nizzi v priméru o cca
47 %. Autor zkuSebné zkusil ve vyrobni hale, aby tiskafi netfidili zboZi a vénovali se pouze
jedné Cinnosti (napt. piipravé textilu k tisku, samotnému tisku, zehleni, vySivani atd), a zjistil,
ze vicekusova zakazka s n€kolika technologiemi je o 30 % rychleji zpracovana, nezZ v ptipadé
stavajiciho systému.

Co se tyce systémové Upravy vyrobniho softwaru, pomoci které Ize nastavit sledovani aktivity
a vykonnosti pracovnika, pak je to otazkou cca 9-10 hodin Gpravy systému vyvojaiem (cca
11 250 — 12 500 K¢ bez DPH). Pak je nutné koupit ctecky ¢arovych koda, které také dodava
tento externi dodavatel IT feSeni (za 950 K¢ bez DPH/kus). Bude tfeba zakoupit 2 kusy pro
DTG ke kazdému pocitaci (pocitace uz jsou zavedeny), protoze ted’ je pouze jedna étecka a je
nutné mit 1 pro vSechny stadia tisku (ptiprava tisku, tisk, zehleni). Na ostatnich pracovistich jiz
ctecky jsou (aktualné se nacitaji zakézkové listy kvili tiskovému nakladu, resp. aby se véd¢lo,
co se bude tisknout).
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Z.avér

Hlavnim cilem diplomové prace na téma Nakupni a vyrobni proces ve spolecnosti XY bylo
navrhnout opatteni, ktera povedou ke zlepSeni stavajiciho systému zkoumané spolecnosti XY,
a to na zéklad¢ zhodnoceni ¢innosti této spolecnosti z hlediska podnikového nakupu, vyrobnich
procest a dalsich souvisejicich procest.

Dil¢imi cili byly:
— shromazdéni teoretickych poznatkl tykajicich se tématu zavére¢né prace,
— formulovat podnikové ndkupni a vyrobni procesy a dalSi souvisejici procesy ve
sledované spolecnosti,

— navrhnout opatieni sméiujici k vylepseni, resp. zefektevnéni nakupnich a vyrobnich
procesti.

Diplomova prace byla rozdélena na dvé zakladni ¢asti, a to na teoreticko-metodologickou a
analytickou ¢ast. V teoretické ¢asti byly definovany nutné pojmy tykajici se podnikového
nakupu, zasob a vyrobniho procesu. Na zacatku analytické Casti byla predstavena spole¢nost
XY od jeji historie az po jeji souCasnost. Autor také jednotlivé popsal B2B a E-commerce
divizi v¢etné organizacni struktury a poté nasledovaly informace o pozici divize na trhu véetné
hospodaiskych vysledki z minulych let, trzeb z prodejii produktt podle jednotlivych zemi, a
trzeb z prodeju v letech 2013 — 2018. Poté nasledovaly kapitoly zabybajici se otazkou soucasné
nastaveného nakupniho procesu véetné zasob a vyrobniho procesu v obou divizich. Na konci
analytické Casti zavérecné prace autor celou problematiku shrnul a zhodnotil s cilem navrhnout
opatfeni, kterd pravé povedou ke zlepSeni stidvajicitho ndkupniho a vyrobniho systému
spole¢nosti XY.

Ciasteéna automatizace nakupu v B2B

V ramci ndkupniho procesu B2B, nakup¢i pii vzniku ndkupniho poZadavku musi v podnikovém
systému K2 pokazdé manualné bud’ vytvofit prevodku na zbozi ze skladu do vyroby, anebo
oznacit zakazky, poslat je do objednavatka, pomoci kterého se objednava, aby poté ke kazdé
zakézce vytvofil objednavku. Do kazdé objednavky musi ruéné vkladdat povinné parametry
(celkové je jich 7), bez nichz neni mozné odeslat objednavku dodavateli. Mimo sezénu (leden
— duben, resp. srpen — prosinec), operativni nakup¢i v priméru vytvoti ruéné 4 prevodky a 25
objednavek, aby pokryl zakazky. V sezdné (kvéten — Cervenec), pocet objedndvek vzroste na
cca 40 - 50. Jedna se o velmi stereotypni praci, pfitom tyto neustale opakujici se ¢innosti 1ze
¢astecné nahradit automatem v K2, jenz bude schopen nakup¢imu tSetfit znacnou ¢ast Casu,
resp. 1 nahradit ndkupciho, protoze tato manudalni prace zabira cca 80 % celkového pracovniho
casu.

Autor na zdkladé¢ nyn&j$i funkcionality K2 navrhuje feSeni pro caste¢nou automatizaci
objednavani zbozi na zakazky. Po zavedeni ¢astecné automatizace bude nakupci jen potvrzovat
a kontrolovat pouze objednavky, jez z néjakého duvodu vyZzaduji pozornost (napf. ve sledované
spolecnosti je nastaveno, Ze pokud objednavka je nad €10 000, musi ji schvalit ve finan¢nim
odd¢leni), jinymi slovy, automat v podstaté nahradi témef veskerou manualni praci. Navrh Ize
realizovat prostiednictvim externi IT spolecnosti, ktera spolecnosti XY dodala podnikovy
systém K2. Podle této spolecnosti je ¢asova naro¢nost pro aplikovani upravy systému cca 45 -
50 hodin prace vyvojare. Spole¢nost uctuje za hodinu prace 1 250 K¢ bez DPH, takze tento
navrh bude stat mezi cca 56 250 a 62 500 K¢&. Autor zméfil, Ze v soucasné dobé nadkupcimu
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neustale opakujici se ¢innost v K2 zabere cca 80 % jeho pracovniho ¢asu, takze teoreticky, po
realizaci navrhu, lze tuto pracovni pozici zrusit, protoze pak jak pro B2B, tak i pro E-commerce
divizi by stacil jeden ndkupci a jeho mésicni hruba mzda je 35 000 K¢.

Kategorizace textilu podle ABC analyvzy v E-commerce

Aktualné€, mezi spole¢noti XY (v ramci E-commerce divizi) a kazdym e-shopovym klientem je
nepsana dohoda, Ze od kazdého typu zbozi na skladé musi byt minimalni mnozstvi vzdy podle
toho, kolik klient pfedpoklada, ze bude prodavat. Plati, ze minimaln¢ musi byt 3 kusy od
kazdého produktu s tim, Ze minima mohou byt i ve stovkéach kusii. Bézné se stava, ze prodejni
plany klienti neodpovidaji realité, takze ve vysledku za nékolik poslednich let na sklad¢ lezi
bezucelné zbozi, které ani nejde vratit dodavatelim. Na konci roku 2018 na skladé byl textil za
6 500 000 K¢ a non-garment (hrnky, reklamni pfedméty apod.) za 300 000 K¢. Z tohoto davodu
autor navrhuje rozdélit zbozi podle ABC analyzy s tim, ze mén¢ obratkové polozky by se
objednavaly JIT metodou. Po vyhodnoceni na zéklad¢ kontigentcnich tabulek se zjistilo, ze cca
85 % patii do kategorie A, a jsou to tedy vysokoobratkové produtky. Pfiblizné 8 % lze zaradit
do kategorie B a 7 % produktii jsou opravdu nizkoobratkové.

Resenim by bylo rozdélit objednavaci filtry, podle kterych nakupé&i objednava do 2, resp. 3
kategorii:

— A: zboZi/non-garment patiici do kategorie A generuje nejvetsi podil z ro€nich piijmi a
chrakterizuje se tim, Ze nelezi na skladé déle nez 14 dni (vysokoobratkové zbozi).
Objedavalo by se podle baliki nebo po kartonech v zavislosti na nastaveném
minimalnim a maximalnim mnozstvi, protoze dle dohody s klienty minimalni mnozstvi
musi byt skladem,

— B+ C: do kategorie B se fadi stfedn€obratkové produkty, které nelezi déle nez mésic, a
do kategorie C patii nizkoobratkové produkty, které se téméi neprodavaji (na skladé
jsou bez pohybu déle nez 2 mésice). Zbozi by se objedndvalo podle rezervace v
objednavce, ktera se propiSe do vyrobniho softwaru.

S klienty neexistuji dohody o pifipadném odkoupeni zbozi, ¢i uhrazeni nakladd, takze u
takového zbozi klienti musi pocitat s tim, ze v pfipadé pfidani nového produktu do portfolia
bude naskladény az pii obdrZeni obejednavky. Pokud se ¢asem uvidi, Ze se prodava stabilng,
mize byt drZzeno na skladé minimalni mnoZstvi v rozumné mife. Nakupniho oddéleni musi
provadét pravidelné analyzy prodejnosti produkti podle statistickych tidajii z K2, aby ptipadné
meénil kategorie a podle toho pfizplisoboval objednavani.

Uprava objednavaciho filtru dle kategorii podle IT spolenosti je otazkou cca 15 hodin, ¢&ili
finan¢ni naro¢nost navrhu je cca 18 750 K¢. Investice se mize vratit pomérné rychle, protoze
Vv praxi je bézné, Ze klienti cht&ji naskladnit nové produkty i za n€kolik tisic K¢ (napt. bézna
nakupni cena za jednu mikunu je cca 260 K¢ a v ptipad¢ naskladnéni 30 ks najednou je to
dalsich 7 800 K¢ v zasobach).

Planovani vyroby a kapacitni vvhled v B2B divizi

V B2B divizi planovéni vyroby provadi vedouci vyroby nebo technolog vyroby bez jakékoliv
systémové podpory, takze vSe je zalozeno na lidském faktoru, nicméné vedeni spole¢nosti ma
ambice neustale zvySovat objem prace, takze pii zachovani stavajiciho planovani zalozeného
na dlouhodobych zkuSenostech zaméstnancti, bude obtiZzné nadale spoléhat se pouze na lidsky
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faktor. Nehled¢ na to se n¢kolikrat stalo, ze jak vedouci vyroby, tak 1 technolog nebyli pfitomni
v praci a nikdo pofadné nevédgl, jak naplanovat vyrobu, coz zapii¢inilo chaos. Resenim by bylo
integrovani kapacitniho vyhledu a planovani vyroby piimo do K2, kam se také zadavaji zakazky
od B2B klientt.

Kapacitni ptehled je uréen predevsim pro obchodni oddéleni, aby mélo piehled o vytizeni
vyrobnich stroji/jednotlivych technologii, a to na zédklad¢ zadanych zakazek v K2 a terminu
pozadované expedice. Po vytvoreni kapacitniho ptehledu v K2, obchodni specialisté prestanou
na denni bazi konzultovat s vedoucim vyroby a technologem. Planovani vyroby je tizce spojeno
s kapacitnim piehledem a tento automat by mél umét planovat vyrobu podle dostupného
vyrobniho zafizeni, technologii, velikosti tisku a dalSich parameti souvisejicich s tiskem. V
neposledni fad¢ planovani musi probihat s ohledem na terminy expedice zakazek. Podminkou
je mit moznost ru¢niho zasahu, napt. kviili nahlé zméné priority zakazek.

Dle externiho dodavatele, ktery pro spole¢nost XY spravuje K2, tento projekt vyzaduje cca 150
- 170 hodin uprav v podnikovém systému, coz je otdzkou cca 187 500 az 212 500 K¢&. Vedeni
planuje navazovat dalsi obchodni spolupraci a ptijimat stale vice zakazek, takze uz pii tak velké
prace nebyl zdaleka na takové urovni jako nyni. Navic, neustdle konzultace obchodniho
oddéleni s vedoucim vyroby ohledné kapacity vyroby také nejsou efektivni.

Nova struktura vvrobniho procesu v E-commerce divizi

V E-commerce divizi je vyrobni proces zalozeny na skupinovém systému, to znamena, ze jSOU
definovany skupiny sloZzené zpravidla ze 6 pracovnikl a kazda takova skupina je odpovédna za
vyslednou kvalitu tisku, konsolidaci objednavky, baleni zakazky a vc&asnost vyhotoveni.
Nevyhoda spociva v tom, ze skupina umi tisknout, resp. vyrabét jen pomoci jedné tiskové
technologie (jsou rozdéleny podle DTG, DTG + flex/flock, flex/flock, keramika, papir a
vysivka), a pokud takova skupina dostane vicekusovou objednavku s nékolika technologiemi,
musi pomoci jiné skupiny ovladajici potfebnou technologii. Toto zpisobuje neustaly pohyb po
vyrobni hale z jedné skupiny ke druhé, coz ve vysledku pouze zdrzuje vyrobni proces a s
ptibyvajicim objemem prace, t0 neni efektivni feseni. Navic skupina musi neustale myslet na
to, Ze urcity produkt predali jiné skupiné.

Vedeni spole¢nosti XY vidi velky potencial v digitdlnim tisku, a obchodni oddéleni uz ma v
planu integrovat nové klienty s vidinou stale vétsich tiskovych objemt. Koneckonct to byl také
diivod, pro¢ v roce 2018 se vyrobni hala kompletné prest€éhovala do novych, vétsich prostor.
Bez provedeni urcitych zmén spocivajicich v zefektivnéni vyrobniho procesu, bude obtizné
celit novym vyzvam spocivajicim v piijimani stale vice zakazek. Pontenticidl ke zlepSeni je uz
ve skladu, odkud se vyskladnuje zbozi do vyroby. Momentaln¢ po vyskladnéni skladnici zbozi
se zakdzkovymi listy predaji ur¢ité skupin€ ve vyrob¢ s tim, ze skupina sama musi rozttidit
zbozi po zakéazkach. Tento proces trva i jednu hodinu, a béhem zimni sezony (listopad —
prosinec), muze tridit i celd skupina. Béhem tfidéni jsou tiskaiské stroje bez vyuziti, a tak se
ztraci piipadny potencial plného vyuziti kapacity (jednokusovou zakazku trva zpracovat v
praméru béhem 2 minut pii nejpouzivanéj$i DTG technologie). Ttidit zbozi by mél rovnou
sklad pti pikovani zbozZi, nicméné pro toto je nutné nastavit, aby se zakazkové listy tiskly ve
stejném potadi jako prevodky ve cteCkach, které navadi skladniky vyskladnit zbozi k
zakazkovym listim podle optimélniho umisténi. Tim se skladnikiim urychli proces pfifazovani
zboZzi k jednotlivym zakazkam, protoze budou vysklaiovat z regalli a rovnou pfifazovat k
zakazkovému listu. Tato systémova tprava dle externiho dodavatele IT je feSeni otazkou cca
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30 minut, ¢ili cca 625 K¢&. Toto opatfeni vSak vyzaduje navysSeni skladniki ve skladu, a to ze 3
na 5 az 6 na jednu sménu (otazku navySeni personalu autor probral s vedoucim skladu). Hruba
meésicni mzda skladnika je 18 000 K¢, a tiskaf ma fixni mzdu 25 000 K¢ + obratové bonusy,
¢ili primérna hruba mzda tiskafe je cca 34 000 K¢. Pii mésiéni mzd¢ skladnik je tak oproti
tiskafi levné&jsi o 16 000 K¢ a tim, Ze tiskafi nebudou tfidit zbozi, se zvysi efektivita vyrobnich
zafizeni.

Dale je prostor pro dalsi vylepseni tykajici se uz soucasného vyrobniho procesu v E-commerce
postavenych na skupinovém systému. V aktualnim nastaveni nesou skupiny odpovédnost za
vse kromé vyexpedivani zésilek, tzn. za tfidéni zbozi, potisk produktii az po finalni baleni.
Alternativnim feSenim je forma pasové vyroby piizptisobena potifebam tiskarny. Vyrobni hala
by se méla rozdélit na sklad, DTG, Flex/Flock, odd¢leni keramiky, vySivky, papiru a nakonec
na pracovisté expedice véetné baleni a kontroly. Kazdy tiskai bude mit na starosti pouze jednu
technologii a jednu ¢innost (napf. pfiprava textilu K tisku, samotny tisk, zehleni, vysivani atd).
Autor popiSe proces na prikladu objednavky, obsahujici jedno tricko s DTG technologii a jeden
hrnek. VSe zacne tim, ze skladnici jiz roztfidéné zbozi vlozi do specialni kartonové vanicky
véetné zakéazkového listu, tj. plati, Ze jedna zakdzka = jedna vanicka. Na kazdém pracovisti
bude regal na tyto vanicky se sekci novych zakazek a skladnik donese vanic¢ku se zbozim tam,
kde je nejblizsi pracovisté (orientuje se podle zakazkového listu a obecné musi platit, ze
startovni bod je odd¢leni DTG technologie, €ili v tomto pifipadé se zacne u DTG, protoze
objednavka obsahuje praveé tricko s touto technologii). Az tiskai dokon¢i potisk tri¢ka, odlozi
vani¢ku se zakazkovym listem do regalu, resp. voziku nedokoncenych zakazek. Nasledné
n¢kdo ze skladu vezme vanicku a odveze ji do oddéleni keramiky. Po zpracovani hrnku tiskaf
vanicku vlozi do regalu dokoncenych objednavek, takze se jiz miize poslat do baleni, kontroly
a expedice. Pracovnici baleni zarovei také kontroluji zpracované objednéavky, takze v ptipadé
problému s kvalitou, konsolidace atd, odlozi vani¢ku do regalu nekomletnich zakazek, kdy
nasledné problém fesi vedouci smény. Je-1i vSe v potadku, dochazi k poslednimu kroku — baleni
a expedici.

Kazdy krok tiskaiti a pracovnikti v baleni, kontrole a expedici musi byt sledovan pomoci
¢arového kodu (ten je uveden na zakazkovém listu), takze timto lze sledovat vykon (ve
skupinovém systému se viibec neméii a nesleduje se vykonnost), a v ptipadé problémii zpétné
Ize podle posledniho kroku zjistit, kdo ji naposledy zpracovaval. Pokud se kazdy pracovnik
bude vénovat pouze své ¢innosti a nebude ztracet ¢as jinymi aktivitami, rychlost zpracovani a
odesléani vicekusovych zakazek se zvysi o cca 30 % (autor ve vyrobé zkusebn¢ zkusil sviij ndvrh
na vicekusovych objednavkach). Co se tyce finanéni nakladnosti, pak systémova uprava zabere
cca 9 — 10 hodin prace vyvojare (cca 11 250 — 12 500 K¢). Poté je nutné dokoupit 2 ctecky
carovych kodt pro DTG (externi IT dodavatel nabizi za 950 K¢ bez DPH/kus), protoze aktualné
je pouze 1, musi jich v8ak byt 3 (pro vSechna stadia tisku — pfiprava tisku, samotny tisk,
zehleni). V ostatnich pracovistich ¢tecky ¢arovych kodi uz jsou, nebot’ aktualné se nacitaji
zakazkové listy kvuli tiskovému nakladu, resp. aby se védélo, co se bude tisknout).
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Ptiloha 6 Seznam vytvofenych objednavek
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Zdroj: screenshot z K2, vlastni zpracovani



Priloha 7 Proces pfijeti zbozi a navaznost na fakturaci

Sklad

Prijem + vstupni
kontrola na zakladé
dodaciho listu

Skladnik by mél

n P
Neshoda? informovat nakupciho

Skladnik pfijme zboZi
v K2 a dokondi
prijem

Skladnik musi
piijmout co muze a
dokonéi prijemku v
K2

Fakiurantka

Zdroj: vlastni zpracovani

Fakturantka dostane
dodaci list a fakturu k
dalSimu zpracovani

Fakturantka
zkontroluje Takiuru z
hlediska vécné
spravnosti a doplni
potfebnou informaci

do K2

Finanéni feditel
dostane upozornéni
od K2 k zaplaceni
faktur podle
splatnosti

Potfeba napinéna -
pfipad uzavien




Priloha 8 Tiskovy nahled

YOUR
LOGO

HERE

Zdroj: interni materidly spole¢nosti XY



Ptiloha 9 Proces automatizace nakupniho procesu v B2B

ANO

Zadani zakazky do K2
(obchodfpariner)

Potvrzeni za

ednavka standartni Cestou?

NE

prevodka

Nakupéi musi rozhodnout, jestli
wytvofi objednavku na véechno
zboZi v zakazee, nebo na dast

zho#i vytvofi prevodku ze skladu a

zhytek objedna

chybéjici zboZi

ANO

ame dostatefny potet kusl zbo?i skladem

Viame aspor £ast zboZi skladem

= Objednavka do stanovens mas

NE

&

ANO

Odeéle se

castky?

K2 musi pfipravit a odeslat
objednavku/objednavky

v

Ze viechno objednat

prioritou?

¢ednoho dodavatele s nejuyss

objednavka

l

Probéhlo NE

objednani

lispésné?

ANO

Na pozadi uloZime info -
potvrzeni prijeti objednavky

Nz pozadl KZ OIoZIme info -
potvrzeni dodani objednavky

(termin / potet kusd)

Nakupéi musi zjistit u
obchodu moZnosti nahrady,
zmény atd. Na zakladg
ziskané informace pokratuje
proces objednani zboZi.

-

ze to objednat z K2 U
nékolika dodavateld?

Logika volby
dodavaield

|

Objednavka zlstane
nakupéimu k
manualnimu

zpracovani

Logika rozpadu
objednavky na nékolik
sub objednavek

l

K2 predpfipravi nékolik
objednavek a zobrazi
nakup€imu ke schvaleni
nebo editaci

l

Nakupéi zkontroluje
objednavky, provede

upravy, potvrdi
objednavky

sklad/pfijem

Nakupéi vytvofi pfevodku
a tim napini Potfebu

Zdroj: vlastni zpracovani
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Priloha 10 Navrh kapacitniho pfehledu po dnech a technologiich

Denni limity: Sito do 80ks = 800; Sito nad 80ks = 10000; Transfer = 600; Siti = 500; Zehleni = 700; Digitdl = 600
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Zdroj: vlastni zpracovani
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