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Abstrakt

Diplomova prace se zamétuje na vymezeni nakupniho procesu v organizaci. Specifikuje
fizeni nakupni Cinnosti a fizeni zasob. Zaméiuje se na popis informacnich systému
Vv organizaci. Obsahuje navrhy na Upravu systému napomahajici efektivnéjSimu tizeni

zasob a flexibilnéjsimu fizeni dodavatelsko-odbératelskych vztaht.

Klic¢ova slova

nakup, nakupci, zasoba, potieba, dodavatel, zakaznik

Abstract

The diploma thesis focuses on defining the purchasing process in the organization.
Specifies purchasing management and inventory management. It focuses on the
description of information systems in the organization. It contains proposals for the
modification of the system facilitating more efficient inventory management and more

flexible management of supplier-customer relationships.
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UvVOD

Spolecnost Notino s.r.o. je na trhu jiz patnact let a kazdym rokem roste jeji podil na trhu

parfému a kosmetiky. Aktualné patii Notino mezi nejvétsi e-shop v celé Evropé.

S riistem spolecnosti piibyvaji ovSem i naroky kladené na spole¢nost a jeji zaméstnance.
Zakladem pro fungovani spole¢nosti je kvalitni firemni systém, ktery je nutné neustale

ptizptisobovat pozadavkim zaméstnancti, aby jejich prace byla co nejefektivné;si.

S firemnim systémem pracuji denn¢ zaméstnanci kancelafi, pobocek i pracovnici skladu
a protékd jim nespocet informaci. Proto je dulezité, aby firemni systém tvofil pevnou

zakladnu pro chod spole¢nosti.

Tato prace je zamétfena na popis nakupniho chovani spolecnosti a systému, ktery je v

ramci firmy uzivan.

Cilem prace je ptredstavit ¢tenafi spolecnost Notino s.r.o., popsat fungovani interniho
firemniho systému a popsat ndvrhy na upravu systému napomahajici flexibilnéjSimu

fizeni zasob ve spolecnosti.

V prvni ¢asti této prace budou popsany teoretické podklady slouzici jako vychodisko ke
zpracovani analytické ¢asti. Budou zde popséno fizeni ndkupni €innosti a osobnost

nakupciho, objasnény budou metody predikce potieb a zplisoby fizeni zasob.

V analytické ¢asti bude poté predstavena spole¢nost Notino s.r.o., na kterou budou poté

~r o7

aplikovany vybrané analyzy, slouZici k rozboru vnitinich i vnéjsich stranek podniku.

Soucasti analytické casti bude také predstaveni internich systémul spolecnosti a popis

jednotlivych moduld uZivanych v ramcei ndkupni €innosti.

Posledni casti této prace bude ndvrhova Cast zaméfujici se na popis a objasnéni
konkrétnich navrhd, jejichz realizace by pfispéla k efektivnéjsimu fungovani nakupniho

oddéleni spolecnosti.

Toto téma jsem si vybrala, protoze ve spole¢nosti Notino s.r.o. plisobim jiz tietim rokem

a nyni se rok nachdzim na pozici nakupu.
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1 TEORETICKA VYCHODISKA

Ve své podstaté se nakupem rozumi sménny proces vedouci k uspokojeni potieb. Aby

mohla byt sména realizovana, je nutné splnit nasledujici predpoklady:

e Musi byt zucastnény alespoil dva subjekty.

e Kazda ze stran disponuje né¢im atraktivnim pro stranu druhou.
e Ob¢ strany maji pravo na odmitnuti nebo akceptovani nabidky.
¢ (Oba subjekty jsou schopny komunikace a dodani.

e Pro ob¢ strany je dle jejich domnéni vhodné jednat se stranou druhou.

Po splnéni vSech téchto podminek mutze dojit k uskutecnéni transakce mezi obéma
stranami. Stranu kupujiciho reprezentuje na spotiebnim trhu kone¢ny spotiebitel, na trhu

organizaci podnik, ktery je zastoupen nakup&im?.

Dle Tomka se nakupem rozumi:

,,Proces ziskavani surovin, materidalu, polotovarii a vyrobkii odpovidajici kvality,

V odpovidajicim mnozstvi, za prijatelnou cenu, ve spravmém case, od spravného

dodavatele. “?

Podminky
dodani

Dodavatel

Faktory
ovliviiujici
néakupni

rozhodnuti /
V/

Obrazek 1: Faktory ovliviiujici nakupni rozhodnuti®

1 LUKOSZOVA, Xenie. Nékup a jeho fizeni. Brno: Computer Press, 2004, s. 6. ISBN 80-251-0174-6.

2 TOMEK, Jan a Jifi HOFMAN. Moderni Fizeni nakupu podniku. Praha: Grada, 1999. s. 23. ISBN 80-
85943-73-5.

3 TOMEK, Jan a Jifi HOFMAN. Moderni Fizeni nidkupu podniku. Praha: Grada, 1999. s. 23. ISBN 80-
85943-73-5
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Podminky dodavky — Dodaci podminky spolu s platebnimi podminkami tvofi
nedilnou soucast kazdé dodavky objednaného zbozi. Tyto podminky musi byt
zietelné formulovéany v kupni smlouvé.

Jakost — Jakosti se rozumi vhodnost materidlu pro dany tc¢el. Pozadavkem je
nakoupit co nejkvalitnéj$i produkty za co nejnizsi naklady. Prospésné se jevi uziti
hodnotové analyzy, dle které lze zjistit, zda pfi zpracovani daného produktu
muzeme vyuzit jinou komponentu se stejnou kvalitou, ale niz§imi naklady nebo
s vyssi kvalitou pfi stejnych ndkladech. Jakost miize byt také stanovena dle
zadaného kritéria, naptiklad velikost, barva, hmotnost, vzhled a dalsi.

MnozZstvi — Dulezity aspekt ovlivitujici ndkup tvofi mnozstvi materidlu nebo
vyrobku. Velky objem nakupovaného mnozstvi se ve vét§iné odviji od vyse uspor,
které chce spole¢nost docilit. OvSem uspory se odviji také od velikosti slevy,
kterou je ochoten dodavatel poskytnout odbérateli. Velké nakoupené mnoZstvi
znamena také velké skladovaci zasoby, které mohou v urcitych piipadech
podléhat zkazeni ¢i jinému znehodnoceni produkti. Pfi malych objednavkach
nemusi spolecnost fesit dodate¢né skladovaci naklady, ovSem je nutné provadét
objednavky castéji a tim se navysuji jednicové naklady na produkt.

cenu. NejniZsi cena ovSem neznamend vZzdy kvalitni zboZi, proto je dilezité i na
tento aspekt brat pti nakupu ohled.

Cas — Nakupni &innost ve velkém ovliviiuje také rozhodnuti, kdy provést nakup
materialu ¢i sluzeb. Je nutné dbat na vykyv poptavky a na dodaci lhttu
objednaného produktu. Pii objednavani na zakladé ocekavané poptavky by méla
byt ur¢ena dodaci lhita tak, aby byl podnik schopen reagovat na ptilezitosti trhu.
Dodaci lhiitou se rozumi uplynuly ¢as mezi uskutecnénim objednavky a dodanim
objednaného zbozi nebo sluzby. Objednavku je nutné nacasovat tak, aby bylo
zkoordinovano nacasovani dodani objednavky a potfeba po daném zbozi nebo
sluzbé. Pokud bude objednano moc dopiedu, ptipadné ve vétSim mnozstvi, nez je
potieba, je provozni kapital firmy vazan v zasobach zbozi. Opozdéné objednavky
nebo v malém mnozstvi vedou zase k nedostatku zbozi a uslému zisku z prodeje.
Nékupni oddéleni firmy se proto snaZi vyhnout problémim zplsobenym

nadmérnymi nebo nedostate¢nymi zasobami.

12



e Dodavatel — Dalsim dulezitym aspektem pro uspésné fungovani nakupu je vybér
vhodného dodavatele. Dodavatel¢é by se méli vybirat peclivé dle potieb
spole¢nosti na stran¢ kupujiciho. Spolecnost si totiz musi byt jista, Ze dodavatel
vyhovuje vSem jejim pozadavkiim. Vybér nespravného dodavatele totiz mize
zmafit celou obchodni strategii.*

Pojem dodavatel predstavuje jakoukoli fyzickou nebo pravnickou osobu, ktera
poskytuje vyrobky, sluzby ¢i material. Vybér dodavateld je pro podnik dilezity

anaroény proces. S veétsimi ndkupnimi moznostmi je Skadla dodavateld vétsi

vvvvvv

Zakladnim ukolem nakupu dle Lukoszové je:

., Zabezpecit bezporuchovy chod vyrobnich i nevyrobnich procesii podniku “.°

Muzeme tedy fici, ze ndkup ma za ukol kryti potfeb, tedy zasobovani a opatfovani
hmotnych statkl a sluzeb, jeZ jsou nabidnuty trhem. S opatfovanim hmotnych statkl je
spjaty pojem ndkupni logistika, ktery v sobé skryva c¢innosti tykajici se skladovani

a udrzovani zasob, rovnéz také dopravu a dalsi.

Dulezitym aspektem pro efektivni ndkup je zabezpeceni ocekavaného pribéhu
zakladnich 1 pomocnych procest zajisténim potfebného mnoZzstvi surovin, materidlu

a vyrobku v pfislusném Case a odpovidajici kvalité. Ke splnéni tohoto aspektu je nutné:

e s co nejvetsi presnosti zajiStovat potiebné mnoZstvi materialu,

e rozvazné operovat s disponibilnimi zdroji,

e uzavirat ekonomicky efektivni smlouvy o dodavkach a systematicky sledovat
vcasné dodani a pfipadné jednat o odchylkéch,

e dohliZet na aktualni stav zasob a zajistovat jejich efektivni vyuZiti,

e zajiStovat efektivni hospodafeni skladu a manipulaci se zasobami,

e podilet se na zdokonalovani pfisluSného informacniho systému slouziciho

k zajisténi spravného fizeni nakupni ¢innosti,

4 TOMEK, Jan a Jiti HOFMAN. Modern{ fizeni nakupu podniku. Praha: Grada, 1999. s. 23. ISBN 80-
85943-73-5.

% Nenadal, Management partnerstvi s dodavateli, 2006 str 328

8 LUKOSZOVA, Xenie. Nékup a jeho fizeni. Brno: Computer Press, 2004, s. 7. ISBN 80-251-0174-6.
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e uskuteciiovat vedlejsi Cinnosti ndkupu, zajist'ujici piipravu skladovych jednotek,

Clenéni zasilky a dalsi.
Pro dlouhodobé fungovani vztahti s okolnimi subjekty je tedy dulezité:

e neustdlé predpovidani potieb materialovych tokll a o¢ekavani trendového vyvoje
objemu odbéru zavisejiciho na vyvoji potieb,

e podilet se na aktivnim vyhleddvani potencionalnich materialovych zdroji,

e udrzovani dlouhodobych pevnych vztahii s obchodnimi partnery, stejné tak
potencionalnimi dodavateli,

e zabezpeCovat kvalitni materidlové toky a podilet se na moznostech inovativnich

vylepseni.’

1.1 Rizeni nakupni ¢innosti
Rizeni nakupu mize byt chapano jako nakupni management, ktery je sou¢asti fungovani
podniku. NeodliSuje se tedy zcela od zakladnich funkci managementu. | zde je mozné
fungovani rozlisit do ¢tyt zdkladnich aktivit.

e Nakupni planovani,

e Organizace nakupu,

e Vedeni zaméstnanci nakupu,

e kontrola nakupniho jednani.®

1.1.1 Nakupni planovani

Planovani nakupu probiha dle ¢asového rozdé€leni ve tiech urovnich.

1) Operativni planovani,
2) taktické planovani,

3) strategické planovani.

Pro nastaveni strategického planovani jsou dulezité analyzy, které zohlednuji situaci

nakupniho trhu, stejné tak analyzu vnitropodnikové situace.

7 LUKOSZOVA, Xenie. Nakup a jeho fizeni. Brno: Computer Press, 2004, s. 9. ISBN 80-251-0174-6.
8 LUKOSZOVA, Xenie. Nékup a jeho Fizeni. Brno: Computer Press, 2004, s. 13. ISBN 80-251-0174-6.
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Podstatné pro pfipravu analyzy nakupniho trhu je rozbor dan¢ho odvétvi na trhu
a objasnéni nakupniho chovani na daném trhu — definovani dodavateli a ostatnich

poptavajicich, stejné tak definice vlastni pozice na trhu.

Pro objasnéni vnitropodnikové analyzy je vhodné vytvofeni ABC analyzy umoziujici
vyuzit Portertv princip 20/80, ktery definuje 20 % nejvyznamnéjSich polozek zasob
Z hlediska vazanosti finan¢nich zdroji a dilezitosti pro vyrobni a obchodni proces.
Vyznamné je také urceni silnych a slabych stranek podniku, které slouzi pro posouzeni
prilezitosti firmy z hlediska technologie, dovednosti, moznosti a dal§ich. Poslednim
aspektem ve vnitropodnikové analyze je definice portfolia firmy a vymezeni zivotnosti

vyrobkil, se kterymi se dale pracuje pfi tvorbé nakupnich strategii.®

Pro spravné vymezeni nadkupnich plant je dilezitd spravna definice cili. Cil popisuje
budouci stav, kterého spole¢nost chce dosahnout nebo jim piedejit béhem nakupni
¢innosti. Uréuje smér pro piipadna opatieni a slouzi jako cilova hodnota v daném utvaru.

Dle rozhodovaciho hlediska cile plni nasledujici funkce:

e identifikacni,
e vybérovou,
e popisnou,

e hodnotici.

Podstatu rozhodovaciho procesu tvoii poznani dan¢ho procesu. To je mozné v ptipadé,
Ze je ndm znam rozdil mezi optimalnim, pozadovanym stavem a skute¢nym stavem.
Tento proces je zahrnut v identifika¢ni funkci. K rozhodovacimu procesu patii taktéz
vyskyt riznych alternativ a cile maji ohranicit prostor pro moznosti dosazeni daného cile.
Tento proces ma na starosti funkce vybérova. Aby byl vybér moznosti co nejefektivné;si,
je vzdy potieba popsat uinek dané alternativy, zde se projevuje funkce popisna. PO
zavedeni ptisluSnych opatteni je tieba jejich G€inek nadale kontrolovat, proto je tu funkce

hodnotici.1®

9 LUKOSZOVA, Xenie. Nékup a jeho fizeni. Brno: Computer Press, 2004, s. 14. ISBN 80-251-0174-6.
10 TOMEK, Jan a Jiti HOFMAN. Moderni #zeni nékupu podniku. Praha: Grada, 1999. s. 30. ISBN 80-
85943-73-5.
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Vécny cil urcuje, jaky druh vyrobktl se budou na trhu opatfovat, tedy co je predmétem

nakupu. Formalni cil se zabyva stanovenim uéelu zakoupenych predméti. !

Pro spravné nadefinovani ukoli vedoucich ke splnéni cilu je tfeba splnit kritéria cilové

dimenze a kritéria cilové operativnosti. Mezi kritéria cilové dimenze se fadi:

e obsah cile,
e rozsah cile,

e casové hledisko cile.
Mezi kritéria cile operativnosti se fadi:

e meéfitelnost,
e adekvatni oblast rozhodovani,
e kompatibilita,

e hierarchie.’?

Urc¢eni cilii spole¢nosti slouzi jako vychodisko k definici dil¢ich cil, dilezité pro chod
funkénich obort podniku, stejné tak i ndkupu. Pfipadné problémy musi byt fesitelné jak
nakupem, tak i prostiednictvim jinych Cinnosti v podniku, naptiklad vlastni vyrobou.

Mezi nadkupni cile se fadi nasledujici.

Uspokojovani potieb

U organizaci, stejné jako u lidi, vznika pocit ur¢itého nedostatku. U organizaci se jedna
povétsinou o nedostatek vyrobkl a sluZzeb pro vyrobni proces. Tento nedostatek se firmy
snazi odstranit sménou, ktera udava hodnotu vyrobkl a sluzeb. Sména je poté akt
ziskavani pozadovaného od né€koho, kdo disponuje danym vyrobkem nebo sluzbou,
a tomu je nabidnuto néco na oplatku. Sména uspokojuje pozadavky a zanechava obé

strany bohats$i, nez byly pfed uskute¢nénim smény.

SniZovani nakupnich naklada
Snaha o snizeni nakladi mize zptsobit snizeni kvality vyrobki, narist skladovych zasob
¢1 narust rizika, pfitom je ale potieba brat zfetel i na ostatni cile ndkupu stanovena firmou.

Pti zamysSleni sniZit naklady se berou v potaz néklady na samotny pfedmét nakupu, tedy

1 LUKOSZOVA, Xenie. Nakup a jeho fizeni. Brno: Computer Press, 2004, s. 17. ISBN 80-251-0174-6.
12 TOMEK, Jan a Jiti HOFMAN. Moderni #{zeni nékupu podniku. Praha: Grada, 1999. s. 33. ISBN 80-
85943-73-5.
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cena vlastniho produktu nebo naklady spojené s nakupem, sem se fadi dopravni naklady,
pojistné a dalsi. V konkrétnich pfipadech mlzou poté potizovaci naklady ovlivnit
disledky deficitu, které mohou nartst naptiklad v disledku pfiplatku za rychlejsi

zpracovani objednavky.

SniZovani rizik nakupu

Riziko nakupu je tizce spojeno s jakosti nakupovaného produktu. Se snizujici se jakosti
se totiz zvySuje ndkupni riziko. V nakupnim riziku je také zahrnuta moznost, Ze
disledkem neplanované skutecnosti jiz nebude aktudlni ndkupni varianta optimalni
vzhledem ke stanovenym nakupnim cilim spole¢nosti. Tato skute¢nost mtize nastat jak

u nakupu samotného produktu, tak u nakupnich podminek.

U rizika spojeného s dodacim mistem miizou nastat dvé varianty. Bud’to nebude mozné
vyvést zbozi ze zemé dodavatele, naptiklad z politickych divodii, nebo nebude mozné
dovézt zbozi do zemé kupujiciho. Riziko spojené s dodaci lhitou miize ovlivnit tfeba
stavka dopravci, riziko Spatného servisu produktu muze zpisobit nespolehlivost

dodavatelské firmy nebo riziko ceny vyvolava neptfedvidatelné nakupni potieby.

Na nasledujicim obrazku je vyobrazen ptrehled nakupnich rizik.

Poruchy politického nebo pfirodniho okoli

Poruchy prodejniho trhu

Poruchy nakupniho trhu

Poruchy vlastmiho podmbkn

» Nikupnichovani *ﬁ

Obrazek 2: Piehled niakupnich rizik™

18 TOMEK, Jan a Jiti HOFMAN. Moderni #{zeni nékupu podniku. Praha: Grada, 1999. s. 35. ISBN 80-
85943-73-5
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ZvySovani nakupni flexibility

Mezi mirou flexibility a rizikem existuje uzka spojitost. Flexibilita spo¢iva v pfizpisobeni
se neplanované udalosti pod piedem definovanym rizikem a volbé vhodnych alternativ,
které zajisti podniku dostate¢ny prostor k pfizpusobeni se a reagovani na danou situaci.
Pokud je spole¢nost pojisténa a obchoduje s dlouhodobymi dodavateli za fixni ceny,
snizuje tim moznosti rizika, ale zmensuji se tim také moznosti, jak flexibilné reagovat na

neocekavané situace.

ZvySovani nakupni kvality

Pfi pozadavku na jakost nakupovaného vyrobku dochdzi c¢asto k rozporu mezi
pozadovanou kvalitou a kvalitou nabizené¢ho produktu. Pfitom kvalita by méla byt
Vv piipad¢ ndkupu zcela samoziejma, protoze pii dal§im zpracovani béhem vyrobniho
procesu pak dochazi k nasobeni $kod a zvySovani nakladi. Na nakupni kvalitu je mozné
pohlizet z hlediska jakosti samotného produktu nebo z hlediska nadkupnich podminek,
které zahrnuji dodani sjednaného mnozstvi, dodaci lhita, dodaci servis, forma
komunikace, dodrzeni domluvenych cen a podminek a dalsi. Ob¢ hlediska jsou velmi

dilezita a bez sebe navzajem by netvoftily kvalitni obchod.

Prizpisobovani stanovenych nakupnich cili sledujici vefejné zajmy
Pro podnik je dulezité, aby své budouci cile a jednani uskutecnioval v souladu se svym

okolim a bral ohled na vefejné prosp&sné zajmy.'*

Tvorba cili v oblasti nakupu tvoii zaklad pro tvorbu nakupni strategie. Ta zahrnuje Styfi

zakladni pilite:

e prizkumnou — zaméfuje zejména na vyzkum trhu z hlediska dodavateld,
identifikaci moznych dodavatelskych subjektti a shromazd’ovani dodavatelskych
nabidek,

e analytickou — béhem analytické faze jsou hodnoceny vysledky na trhu dodavateli
a dalsi aspekty vyznamné pfi tvorbé strategie nakupu,

o predikéni — v predikéni fazi jsou definovany budouci potieby a parametry

souvisejici s obstaravanim zdrojl souvisejici s budoucimi potiebami,

14 TOMEK, Jan a Jiti HOFMAN. Moderni #{zeni nékupu podniku. Praha: Grada, 1999. s. 38. ISBN 80-
85943-73-5.
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e rozhodovaci — pro rozhodovaci fazi je dulezitd tvorba ndkupni strategie.
Zékladem pro tvorbu této strategie jsou analyzy, vrcholové cile podniku urcujici
strategii firmy a vysledky plnéni dfive stanovenych cilii. V oblasti nakupu jsou

tedy stanovovany cile a zptisoby k jejich dosazeni.

Pro spravnou tvorbu nékupni strategie je nutné dodrzeni zdkladnich ryst pro jejich

stanoveni:

e dlouhé ¢asové rozmezi,
e stanovena posloupnost krokii,
e zaméfeni na vybrané ¢innosti podniku,

e ruceni managementu spole¢nosti za vysledek a realizaci strategie.'®
Nakupni strategie se ¢leni na nasledujici ¢asti.

Strategie materialovych toki

Pti jejich tvorbé je dilezité urcit budouci materidlovou spotiebu a definovat dopliky
vhodné pro realizaci vyroby. Pii planovani spotieby se bere na zietel planovani
materidlového druhu, tedy typ materidlu, a planovani materidlové spotieby oznacujici
mnozstvi spotfebovaného materialu. Pro uréeni spotfeby materidlu je nutné co nejptesnéji

specifikovat druh materialu, potfebné mnoZzstvi a termin spotieby materialu.

Strategie informacnich toku

K efektivnimu zabezpeceni materidlové spotieby je nutné vypracovani a zajisténi
informac¢nich souborti o zdrojovych moznostech. K posouzeni optimalniho zdroje
informaci slouzi hledisko nabidky, vyzivajici znalost parametrti nabidky, hledisko
mistniho zdroje, vyuZivajici lokalizace a distribuce nabidky a hledisko ziskavani zdroji,

zahrnujici slevy, ceny, pojisténi a jinych parametra.

Strategie informacnich toki

Zakladem pro tvorbu zasob je trvald regulace jejich rozsahu, rozliSnosti a umisténi
sohledem a vnéjSi a vnitini faktury pilisobici na podnik. Jednou z funkci top
managementu firmy je optimalni akumulace zasob. Velky vliv v tomto rozdéleni také

hraje ekonomické hledisko.

15 LUKOSZOVA, Xenie. Nakup a jeho fizeni. Brno: Computer Press, 2004, s. 24. ISBN 80-251-0174-6.
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Strategie dodavatelskych a odbératelskych vztahi

Smyslem je utvafet vhodné podminky pro realizaci spoluprace s dodavateli dané
spolecnosti, které by byly vyhodné pro obé¢ strany, odpovidaly platnym normam a zaroven
zabezpecovaly pozadavky a uspokojovaly potieby obou stran. Mezi dalsi dtlezité aspekty
budovani dodavatelsko-odbératelskych vztahi patii vybér dodavatele, druhy
dodavkovych cest, podminky dodavek a vybér zpiisobu materidlniho a pravniho

zabezpedeni.'®

1.1.2 Organizace nakupu

Pro spravné organizacni fizeni ndkupu v podniku je nutné dodrzovat a Cinit spravna

rozhodnuti zamétena piedevsim na nésledujicich pét oblasti:

Funkci nakupu

Pti uspokojovani potieb je sméfovano spise k Sir§Simu pojeti uspokojovani potieb, tedy
provoznich, investi¢nich, vyrobnich i nevyrobnich. Je mnoho variant, kterymi je mozné
fidit organizaci nakupu v podniku. Je ov§em nutné vzdy uplatiiovat zasadu vytazeni dvou
extrému. Prvnim z té€chto extrému je mysleno automatické uplatiiovani cizich vzori bez
ptizptisobeni se aktualnim podminkam. Druhym extrémem je neochota brat ohled na
zkuSenosti jinych. Pro efektivni organizaci ndkupu se doporucuje kombinace obou

extrémi, tedy vyuzivat ziskané zkuSenosti pouze v situacich obsahujicich dana specifika.

Stupei centralizace, popFripadé decentralizace
Odvodit ho lze z celkovych hospodatskych vysledkii spoleénosti. Spravné uplatnéni
centralizace umoznuje lepsi podklady pro hospodafeni se zasobami. Negativni stranka se

projevuje pfi feSeni moznych zmén potieb, pfipadné pti zvySeni pofizovacich nakladu.

Postaveni nakupniho odvétvi v organizacni struktuie spole¢nosti

V ramci organizaéni struktury spolecnosti byva nakupni oddé€leni nejCastéji umisténo
V obchodni, pfipadn€¢ obchodné-ekonomickém useku. Ve vyrobnich podnicich
zaméfujicich se predev§im na stavebnictvi a tézké strojirenstvi neni vyjimkou, Ze je
nakupni oddé€leni soucésti vyrobniho utvaru spolecnosti. Vyhodou za¢lenéni nakupniho

oddéleni do vyrobniho tseku podniku je efektivni feSeni operativnich problémi vyroby.

16 LUKOSZOVA, Xenie. Nakup a jeho fizeni. Brno: Computer Press, 2004, s. 27. ISBN 80-251-0174-6.

20



Podstatnym aspektem k tispé$Snému fungovani nadkupu je aktivni komunikace s oddélenim

vyroby, ucetnictvi a financi.

Rozdéleni prace uvniti podniku

Pfi urceni vnitini délby prace jsou uplatiiovany tfi druhy — funkéné centralizovany,
funk¢éné decentralizovany a kombinovany. Rozdil mezi jednotlivymi typy je ve vnitinim
uspotadani aktivit, jez oddéleni uskutecituje v oblastech planovani, ndkupu a skladovani.
Funk¢éné centralizovany typ je zaloZen na rozdé€leni prace dle obsahu Cinnosti, zatimco
funkéné decentralizovany typ je zalozen na piibuznosti materialovych skupin nebo
lokalizaci dodavatelti. Funkci kombinovaného typu je vylouc¢it negativni aspekty

ptedchozich dvou typi.

Rizeni vtahéi mezi vnitropodnikovymi utvary

Pro odd¢€leni ndkupu je nutnd vzajemnd komunikace jak s oddélenim marketingu, tak
i finan¢nim oddé€lenim, skladem, prodejem a vyrobou. Pro efektivni funkci nakupu proto
musi fungovat kooperace se vSemi Cinnostmi podniku a vCasnd vzajemnd vymeéna

informaci.’

1.1.3 Vedeni zaméstnancti nakupu

V ramci ndkupniho odvétvi se miZeme zaméfit na nékolik oblasti vedeni skupin

zaméstnanca.

Schopnosti vedeni manaZera nakupu
Kazdy vedouci ndkupniho oddé€leni by mél disponovat logistickymi schopnosti v rdmci
obchodovani, odbornou kvalifikaci v nakupni oblasti, pfislusnymi pravomocemi

a tvofivym duchem.

Styl vedeni nakupnich skupin

Neexistuje univerzalni styl vedeni, ktery by mé¢l vedouci nakupu uplatiovat, zaru¢enym
zpusobem je ovSem adekvatni stiidani vice stylli vhledem k aktudlni situaci. Jednotlivé
styly vedeni a mira pouziti moci, ktera je nepiimo umérna mife zaclenéni pracovnika do

rozhodovéni, je zobrazena na nasledujicim obrazku.

17 LUKOSZOVA, Xenie. Nakup a jeho fizeni. Brno: Computer Press, 2004, s. 32. ISBN 80-251-0174-6.
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Mira moci
pouZité
manazerem
ndkupniho
oddéleni

spolecnosti.

Mira rozhodovdni zaméstnancu ndkupu

Obrazek 3: Vztah mezi mirou pouZité moci a mirou rozhodovani'®

1. Vedouci ndkupu rozhoduje sam,

2. vedouci rozhoduje, ale nakupci ovliviuje,

3. vedouci nakupu rozhoduje, ale dovoluje pokladat ptipadné otazky,

4. vedouct prekladé sva rozhodnuti k diskusi ostatnim pracovnikiim oddéleni ndkupu,

5. spravce nakupu predstavi problém, pracovnici ndkupu predlozi navrhy a vedouci pak

rozhodne,

6. vedouci ndkupu stanovi hranice rozhodnuti daného problému a poté nechd veskeré

ukony v kompetenci ostatnim pracovnikiim nakupu,

7. spravce nakupu pienechdva nakupni skupinu samostatné pracovat v ramci pfedem

nadefinované oblasti.

18 LUKOSZOVA, Xenie. Nakup a jeho fizeni. Brno: Computer Press, 2004, s. 32. ISBN 80-251-0174-6.
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Motivace zaméstnanci
Motivace pracovnikil je odvozena od sebemotivace jednotlivych zaméstnancii a zaroven
na podpofe motivace a stylu vedeni vedoucich pracovnikl. Zékladem pro spravnou

motivaci je znalost lidskych potieb, které jsou pro konkrétniho pracovnika dilezité.

Kazdy néakup¢i je jedinecna osobnost, ktera ocekava néco jiného od vedouciho
pracovnika, od firmy jako takové a ma jiné potieby. Dalsi aspekty tvorby motivace tvoii

osobnost nakupéiho, jeho schopnosti a vlastnosti.*®

Na nasledujicim obrazku jsou vyobrazeny nejvyznamnéjsi faktory interniho prostredi

spolecnosti, které maji vliv na vykon pracovniki.

Systém
ocenéni a
odménova
ni
Osobnost
vedoucih

0 nakupu

Moznost Kontrolni

postupu a zpétna
kariéry vazba

Sociani
program

Obrazek 4: Faktory ovliviiujici vykon zaméstnancG?
1.2 Osobnost nakupc¢iho
Dle encyklopedie profesi dostupné na portalu prace.cz mezi pracovni napln nakupciho
patii:

., Zajisteni oblasti dodavek materialu, surovin, strojii a zbozi. Behem své prdace vede

poptavkova rizeni, vybird dodavatele a uzavira s nimi kontrakty. Vystavuje objednavky

1 LUKOSZOVA, Xenie. Nakup a jeho fizeni. Brno: Computer Press, 2004, s. 35. ISBN 80-251-0174-6.
20 LUKOSZOVA, Xenie. Nékup a jeho fizeni. Brno: Computer Press, 2004, s. 35. ISBN 80-251-0174-6.
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a kontroluje dodrzovani smluvenych podminek pri dodavkach. Dodavky analyzuje

z hlediska efektivnosti a dle toho stanovuje pripadna opatieni. “**

Specifikace jednotlivych pracovnich povinnosti nakupciho se odlisuji dle typu
spolecnosti. Obecné ale mezi pracovni naplit nakupciho patii komunikace a jednani
s dodavateli, vyjednavani o obchodnich podminkach, tvorba objednavek, zpracovani

a Vyhodnocovani analyz a spoluprace s ostatnimi useky spolecnosti.

1.3 Nakupni informa¢ni systém

Procesy rozhodovani a fizeni ¢innosti v podniku jsou zavislé na aktualnosti, pfesnosti,
komplexnosti a spolehlivosti vstupnich informaci. Bez téchto informaci by veskeré
rozhodovani a fizeni nebylo nijak podloZeno a pfipominalo by spiSe piedvidani. Potiebné
informace se ovSem v Case méni a firma chce pracovat s aktualnimi informacemi
v okamziku potieby. Proto musi byt aktualni informace soucasti celého komplexniho
systému firmy. Z toho divodu by méla kazdd prosperujici spolecnost investovat do
vybudovani informaé¢niho systému. Uzitim informacnich a komunikacnich technologii
ziskava podnik vyhodu oproti konkurenci plynouci z rychlosti pfenosu dat a informaci,

ktera je pro ulohy nédkupu nezbytna.

Uziti elektronického zpracovani dat muizZe také podpofit uskutecnéni strategickych
rozhodnuti, jako je vybér vhodného dodavatele, evidence stavu zisob a rozhodnuti
0 nakupu nebo logistické procesy. Pomoci informacnich technologii 1ze také propojit
informacni systémy dodavatell s kupujicimi, cehoz je vyuzivano predevSim
u dlouhodobych partnerskych spolupraci. Dal$i vyhody zavedeni informacnich
technologii se projevuji ve sladéni ndkupu s ostatnimi podnikovymi funkcemi, jako jsou
napiiklad logistika, ucetnictvi ¢i finan¢éni odd€leni. Divod k zavedeni informacnich
systému do podniku je také identifikace odlisnosti od stanoveného planu a rychla reakce

na tento stav.

Jiz v Sedesatych letech si podniky zafaly uvédomovat, Ze kvalitni systém planovani

a vedeni vyrobniho procesu je dulezité pro jejich fungovani. Zpocatku se jednalo

21 prace.cz: ENCYKLOPEDIE PROFESI [online]. LMC s.r.o., &len skupiny Alma Career, 2020 [cit. 2020-
05-31]. Dostupné z: https://www.prace.cz/encyklopedie-profesi/n/nakupci/
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0 jednoduchy systém fungujici pro zabezpeceni materialu do vyroby. Pozdéji se zacaly

vyvijet uzivatelsky pfijatelnéjsi verze umoznujici graficka zpracovani a prezentaci dat.

MRP (Manufacturing Resource Planning) systémy jsou zaméfené na planovani vyroby
a fizeni zasob. Jejich ukolem je zabezpecit provedeni jednotlivych pozadavki (objednéni,
vyroba, dodani, zpracovani) v daném casovém harmonogramu, aby byl dany vyrobek

vyroben v planovaném terminu. Mezi hlavni cile MRP systémi fadime:

e zajistit dostupnost zdroji pro planovanou vyrobni ¢innost,
e drzet co nejmensi hodnotu zasob,
e planovat jednotlivé Cinnosti vyroby, provadeét nakupni Cinnosti a zajiStovat

dodavky objednaného produktu.

Systém MRP je vhodny zejména pro nakupni fizeni takovych organizaci, kde chod
probihda formou tlakové vyroby, tedy jednotlivé polozky jsou posouvany v ramci

vyrobniho zafizeni na jednotlivé stanovisté, kde jsou dale zpracovavany.
Za zakladni vstupy do systému MRP se povazuji nasledujici.

e Plan vyroby, ktery obsahuje tidaje o finalnich vyrobcich, mnozstvi vyrobenych
produktli a casovém harmonogramu vyroby. Na zakladné planu vyroby je mozné
vytvaret pfedpoklady pro findlni vyrobek a predpokladanou dobu vyroby.

e Zaznam o stavu zasob, kde je mozné zjistit stav vSech produkta skladem.

e Zaznam o vyrobkové struktufe neboli kusovnik, kde jsou k nalezeni informace
0 kazdém produktu, ktery je potfebny pii vyrobé findlniho vyrobku a kolik
takovych polozek bude pro vyrobu potieba.??

Dle MRP systému se planuji objednavky vyrobku tak, aby byly k dispozici v danych
terminech a bylo moZné s nimi dale pracovat pii vyrobé. Vstupy tvoii seznam pevnych
potieb, pfiblizny rozvrh vyroby, pocatedni stav zasob a poc¢ateéni kapacitu.?® Systém je

také schopen stanovit, kdy je nedostatek nebo piebytek daného produktu. Za ptipadu, kdy

22 TOMEK, Jan a Jiti HOFMAN. Moderni #{zeni nékupu podniku. Praha: Grada, 1999. s. 45. ISBN 80-
85943-73-5.

2 STUSEK, J. Rizeni provozu v logistickych fetézcich. 1. vyd. Praha: C. H. Beck, 2007. 80 s. ISBN 978-
80-7179-534-6.
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dojde k rozdilu mezi pozadavky vyroby a disponibilnimi zasobami, poskytuje systém

zpravu o upraveé vyroby a odpovédny pracovnik poté rozhodne 0 nasledném postupu.

Pivodni MRP systém se béhem let transformoval do podoby komplexniho planovaciho
systétmu zvaného MRP-II (Manufacturing Resource Planning) ¢i ERP (Enterprise
Resource Planning), ktery v sobé zahrnuje také financni, logistické a marketingové
moduly. Systém ERP je oproti MRP mnohem komplexnéjsi a jeho implementace je

vhodna do spolecnosti zaméfujicich se na skupinovou ¢i sériovou vyrobu.

Programova feseni firemnich informacnich systému funguji na principu rizného poctu

modult a zpracovavaji nasledujici tlohy:

e sprava dat (dodavatelé, sklady, polozky, postupy, zakaznici apod.),
e pfijeti obchodniho pfipadu,

e vytvorfeni obchodni zakazky,
e planovani potieb zasob,

e zpracovani nakupu,

e skladové hospodafstvi,

e planovani vyrobnich kapacit,
e fizeni realizace zakazky,

e cxpedice zakazek,

e kalkulace zakazek,

e archivace dat,

e zpracovani Ucetnictvi.

Dalsi varianty feSeni nového podnikového informaéniho systému ndkupu je mozné vidét

v nésledujici tabulce.

Tabulka 1: Varianty FeSeni nového podnikového informaéniho systému?*

Varianta feSeni Pro Proti
Rozvoj dosavadniho - maximalni vyuZiti - nemusi odpovidat v§em
reSeni existujicich zdroji budoucim pozadavkim

a investic

24 TOMEK, Jan a Jiti HOFMAN. Moderni #{zeni nékupu podniku. Praha: Grada, 1999. s. 48. ISBN 80-
85943-73-5.
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Vyvoj nového systému na

miru

Hotové programové

reSeni

- z kratkodobého hlediska
je lacingjsi a rychlejsi
- uspokojeni okamzitych

potieb

- presné odpovida
potfebam podniku

- fizeny vyvoj

- Z dlouhodobého hlediska
finan¢n¢ mén¢ naroc¢né

- rychlejsi zavedeni

- zaru¢ena funkc¢nost

a dalsi vyvoj

V podstaté je tedy mozné zvolit tyto moznosti:

a) uprava stavajiciho informaéniho systému,

- celkové ndklady mohou
byt vyssi

- vyslednym produktem
muze byt mén¢ kvalitni
systém

- celkové drazsi feSent

- ¢asove€ naroc¢né reSeni

- riziko negarantovaného
kone¢ného produktu a jeho
dalsiho vyvoje

- Nnemusi pfesné spliiovat
vSechny pozadavky
uzivatele

- zavislost na dodavateli

b) vyvinuti zcela nového nakupniho systému zabezpecujiciho specifické potieby firmy

a vyuzivajiciho modernich metod fizeni informacnich technologii,

¢) zakoupeni nového zcela vyvinutého programu s minimalnimi ipravami pro specifikace

uZlivatele.

Vybeér ur€ité z prave uvedenych variant zavisi na potfebach a mozZnostech podniku. Prvni

varianta je vhodna predevsim pro mensi spolecnosti, kde funk¢nost a slozitost procesti

nedosahuji takovych rozmért. Druhou variantu by bylo vhodné implementovat do

domacich softwarovych firem, které od prvniho zdkaznika postupné utvaii firemni

systém. Vybér tieti varianty je vhodny pro firmu s rychlou moznosti realizace, zajiSténi

funkcnosti systému a zabezpeceni udrzby a rozvoje.
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1.4 Predikce potieb

Kvalitni predikce potieb znacnou meérou ovliviiuje zajisténost chodu spolecnosti.
Dopomaha k zajisténi vyroby, pfimétenosti zasob, spravy podniku a ve finale k lep$imu
hospodaiskému vysledku. Proto se v dnesnich trznich podminkach dba na efektivni
predikci a vyuziti modernich prostfedkii. Vcasnou alokaci potifeb a objednavkou muze

dojit ke snizeni nakladii spolecnosti.

Ptedpokladem pro vcasnou predikci potieb je uvédoméni si specifikaci vlastniho
portfolia. Bez tohoto ptedpokladu je obtizné predikovat materidlové a surovinové
potfeby. Vcasné ujasnéni muze zabezpecit urcité ekonomické vyhody pro firmu,
napiiklad pfi v€asném zadéni objednévky. Vzajemnd kooperace mezi oddélenim

marketingu, vyroby a prodeje je poté usnadnéna dostate¢nymi zdroji.

Pro spravnou predikci potieb je tieba rozhodnout o druhu materialu, ktery bude potieba
a je nutné sestavit piehledny podklad pro realizaci nakupu potiebnych surovin.
Identifikace ndkupu musi odpovidat podminkédm, které jsou stanovené dodavatelem
a které¢ vyzaduji prislusné normy. Identifikace potfeb zarovein dopomaha k presné
specifikaci dodavky, jejich podminek a uréeni mnozstvi, kvality, ceny a terminu dodani

dodavky.

V ramci predikce potieb je potieba rozliSovat kratkodobé a dlouhodobé planovani potieb.
U dlouhodobého planovani je nutné brat v ivahu hned nékolik specifikaci, které mohou

nastat:

e zasah vnitinich 1 vnéjSich neoc¢ekavanych Ciniteld,
e Casovy odstup mezi realizaci plant a realitou,

e technologicky vyvoj, ktery miize ovlivnit plany kvalitativni i kvantitativni.
Pfi rozhodovani, jakym zpisobem prognézovani se bude firma ubirat je nutné zohlednit:
1. vlivy piisobici na obtiznost predikce aktivit:

e pocet druhli nakupovanych vyrobkti,
e rozmanitost uziti v podniku,

e promeénlivost ve velikosti,

2. vlivy, které je nutné brat v potaz pii vybéru konkrétni metody prognozovani:
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e pro jaky ucel je dany nakup uskuteénén,

e na jak velky ¢asovy horizont se provadi predikce,
e v jak velkém ptedstihu je nutné predikci stanovit,
e jak kvalitn€ jsou sestavené podklady pro predikei,
e jaka je pravdépodobnost vzniku nedostatku,

e jaké jsou moznosti dodate¢nych zmén v planovani.®

1.4.1 Metody vypoctu predikce potieb

Metody, které je mozné v praxi uzit pro predikci potieb jsou nasledujici.

Propocet pomoci norem spotieby

Tato metoda muzZe piinést presné vysledky, jsou-li stanoveny normy spotieby a je-li
Vramci firmy ujasnén vyrobni harmonogram. Metoda je vhodnéd pro predikci spiSe
Vv kratkém obdobi. Predpokladem je linearni zavislost mezi objemem vyroby a poctem

vyrobnich ¢initell (pracovist, stoju, pracovniki atd.).

Propocet pomoci ukazateli mérné spotreby
Metoda je méné presna a jeji vysledek je spiSe orientacni, je ale méné pracna. Zde se

predpoklada linedrni zavislost mezi spotfebou a vykonem.

Propocet pomoci ukazateli mérné spoti‘eby bez vlivii piisobicich faktori

Tato metoda je ur€itym vylepSenim piedchozi metody, protoze do zakladniho propoctu
zavadi korekci prostfednictvim indext hlavnich vnitinich vlivii, naptiklad vliv inovaci
nebo lepsi vyuziti zdroj. Kvalita predikce zavisi na pfesném vyjadieni vlivll pisobicich

faktorq.

Vyuziti udaji o predchozi spotiebé
Tato metoda spociva v prostém vyuziti hodnot z minulosti jako pfedpoveéd’ pro budouci
obdobi. Vylucuji hodnoty, které¢ byly zasazeny mimoiadnymi vlivy, protoze tyto neni

mozné v budoucnu predpokladat.

% TOMEK, Jan a Jiti HOFMAN. Moderni #zeni nékupu podniku. Praha: Grada, 1999. s. 65. ISBN 80-
85943-73-5.
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Stanoveni spoti‘eby dle stifedni hodnoty
Pomérné jednoducha metoda, které 1ze vyuzit pfi relativné vyrovnané spotiebé. I zde plati

predpoklad ocisténi od extrémnich hodnot v méteni.

Vyuziti idaji o predchozi spotiebé s vyuzitim metody nejmensich ¢tverci
Uplatnéni této metody je vhodné tam, kde v minulém obdobi dochazelo ke stalému
absolutnimu pfirastku v fadé hodnot. Jednotlivé pfirastky poté kolisaji kolem urcité

hodnoty.

Vyuziti udaji o predchozi spotiebé s vyuZitim exponencialni kiivky
Uziti metody je vhodné v takovém piipadé, kdy je pro sledované obdobi charakteristicka

konstantni rychlost riistu dat, pticemz jednotlivé prirastky kolisaji kolem urcité konstanty.

1.5 Rizeni zasob

vvvvvv

optimalniho mnozstvi zdroji, potiebnych pro realizaci cilti podniku. Uroven fizeni zasob
je dulezitym aspektem, ktery ovliviluje fungovani ekonomiky celého podniku.
nadmérnou zadluZenost a problémy v oblasti prodeje. Moderni firemni systémy
umoziujici fizeni zasob by mély zajistovat:
e co nejpiesn€jsi predikci budoucich potteb na dané obdobi a kvalitni stanoveni
parametr budoucich objednavek a dodavek,
e vyhodnoceni aktudlniho stavu zasob s ohledem na optimalni hodnoty
a vyhodnocovani moznosti ke snizeni pfipadnych nadmérnych zasob,
e aktualni informace o stavu a pohybu zasob, vCasnou signalizaci extrémnich

hodnot a podklady pro strategické vyhodnoceni stavu zéasob.
Dle Tomka (1999) je tikolem fizeni zasob:

., Jejich udrzovani na urovni, ktera umoznuje kvalitni splnént jejich funkce: vyrovnavat

casovy nebo kvantitativni nesoulad mezi procesem vyroby u dodavatele a spotreby
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U odberatele a dale tlumit ¢i zcela zachycovat diisledky ndahodnych vykyvii v priibéhu

téchto dvou navazujicich procesii, véetné jejich logistickych propojent. .8

Operativni fizeni zasob zabezpecuje udrzovani konkrétnich druhii zasob v dané vysi
a struktute, aby odpovidaly vnitropodnikovym potfebam a tyto potieby mohly byt véas
uspokojeny s minimalnimi naklady na pofizeni a skladovéni. Spolecnost musi vzdy vysi
zasob posuzovat na zakladé¢ dusledki, které piinasi a podfidit se dlouhodobym

strategickym ciliim firmy.

Strategické fizeni zasob rozhoduje o vysi finan¢nich zdrojt, které spole¢nost vycleni na

kryti zasob v potfebné vysi a struktufe.

K tspésnému tizeni zasob je nutné vhodné roz¢lenéni zasob podle funkce v logistickém

fetézci. Zde se rozliSuje:

e obratova zisoba, jinymi slovy také b&zna zisoba (Z,), kterd se uskute¢iiuje
formou vétSich jednorazovych objednavek a poté je Cerpana v mensich, ale
Castjsich davkach a jejiz vypocet se je Z,, = D / 2, kde D je velikost dodavky,

® pojistna zasoba (Z,), kterad slouzi ke kryti ndhodnych vykyvl a neo¢ekavanych
udalosti,

e zasoba pro predzasobeni, kterd vyrovnava nesrovnalosti mezi vstupem
a vystupem,

e zasoba strategicka, ktera slouzi k wudrzeni existence spoleCnosti pfi
nepiedvidatelnych udalostech,

e zasoba spekulativni, kterd se tvoii za i¢elem mimofadného ndkupu pifi vyhodnych

podminkach.
Celkova zasoba je poté vypocitana podle vztahu Z, = Z, + Z, = D / o+ Zp.

Pfi fizeni zdsob je nutné sledovat hned nékolik urovni, kterych zdsoby dosahuji.

Nejcastéji sledujici urovné jsou vyobrazeny v nasledujici tabulce.

% TOMEK, Jan a Jiti HOFMAN. Moderni #{zeni ndkupu podniku. Praha: Grada, 1999. s. 66. ISBN 80-
85943-73-5.
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Tabulka 2: Déleni zasob?’

Druh zasoby Déleni

Okamzita zasoba Fyzické zasoba

Dispozi¢ni zasoba

Bilan¢ni zasoba

Prumérna zasoba

Popis

- skutecnd zasoba ve
skladu

- skute¢né zasoba ocisténa
0 jiz uskute¢néné
pozadavky (objednavky)
- dispozi¢ni zasoba
navysSena o nevyfizené
pozadavky (objednavky)
- v idealnim ptipadé by
méla predstavovat
aritmeticky primér denni

zasoby za dané obdobi

Krome téchto ukazatell jsou dale sledovany a vyhodnocovany ukazatele:

e rychlost obratu (n,), ktera znaci pocet obratek primérné zasoby po urcité obdobi

a da se vypocist ze vztahu ny, = P / 7 kde P znaci ro¢ni spotfebu,
c

e doba obratu (t,), vyjadiujici pfevracenou hodnotu rychlosti obratu a dle které 1ze

zjistit, kolik dni bude primérnad zdsoba na sklad¢ kryt primérnou spotiebu ve

dnech. Tento popis se da vyjadrit vztahem t, = 360/n0 = 360 X ZC/P :

Jednotlivé vypoctené hodnoty mohou byt vyjadieny ve fyzickych jednotkach c¢i

v ¢asovém nebo hodnotovém vyjadieni.

1.5.1 Optimalizace zasob

Princip optimalizace zasob vychédzi ve zjednoduSené formé z porovnani nakladi

plynoucich z pfili§ velkych zasob a nékladl plynoucich z nedostatku zasob. Zakladnim

kritériem pii uplatnéni optimalizacnich metod je minimalizovat pofizovaci naklady

2l TOMEK, Jan a Jiti HOFMAN. Moderni #{zeni ndkupu podniku. Praha: Grada, 1999. s. 68. ISBN 80-

85943-73-5.
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audrzeni adekvatnich zasob i za piedpokladu nepiedvidatelnych udalosti. Bézna
a pojistna zasoba by méla byt udrZzovana na takové trovni, ktera piinasi co nejmensi

naklady na pofizeni, skladovani a udrzeni zasob.

1.5.2 Analyza zasob

V nésledujici kapitole budou popséany jednotlivé metody uzivané k analyze zasob.

Metoda Just in Time
Systém Just in Time vznikl béhem 50. az 60. let minulého stoleti v japonské automobilce
Toyota Motor Company. Filozofii této metody je propojeni vyroby s nakupem

a logistikou.?®

Za tvurce metody Just in Time je povazovan Taiichi Ohno a hlavni podstatou jejiho
zavedeni je zabranit plytvani béhem vyroby. Pfi aplikaci této metody je zcela odstranéno
skladovani vyrobnich komponent a snahou je dosahnout, aby dodavka zasoby piesné

odpovidala potiebé.?®

Metoda Kanban

Metoda Kanban pochazi stejné jako metoda JIT z Japonska a jeji princip spociva v
informacnich kartach, jejichz cilem je zabezpecit plynulost a rovnomérnost
materidlového toku v podniku. Jednotlivé karty jsou od sebe barevné odliSené a maji

zajistit, Ze material bude piepraven do vyroby pravé v okamziku, kdy je ho potieba.*

Metoda ABC

Tato metoda patii mezi nejznaméjsi a nejpouzivanéjsi metody v ramci klasifikaci zasob.
Diky metodé¢ ABC lze zasoby rozd¢lit do tti skupin: A, B a C. Nejc€astéji pouzivanym
kritériem pii rozdéleni skladovych polozek do jednotlivych skupin je podil na hodnoté

obratu &i spotieby.3

2 DOUGLAS, L., STOCK, J.R., ELLRAM, L. Logistika. 1. vyd. Praha: Computer Press, 2000. 196 s.
ISBN 80-7226-221-1

2 KERBER, B., DRECKSHAGE, B.J. Lean supply chain management essentials: a framework for
materials managers. Boca Raton,CRC Press, 2011. 258 s. ISBN 978-143-9840-825.

30 LAMBERT, D. M., STOCK, J. R. ELLRAM, L. M. Logistika. Praha: Computer Press, 2006, s. 196.
ISBN 80-251-0504-0.

3L VIESTOVA, Kristina. Lexikon logistiky. lura Edition, 2007. ISBN 978-80-8078-160-6.
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Podstatu metody ABC tvoti Paretovo pravidlo, pojmenované po italském ekonomovi
Vilfredu Paretovi, ktery dle vypoctu odhadl, ze 80 % majetku je ve vlastnictvi 20 %
obyvatel. Stuart Emmett ve své knize uvedl: ,,Alternativnim oznaeném pro tento typ
analyzy je pravidlo 80/20, kde vysoka ¢etnost vyskytu v jedné mnoziné proménnych je
rovna mensi Setnosti vyskytu v odpovidajici druhé mnozing proménnych.**? V praxi tedy
toto pravidlo znamena, ze 20 % skladovych polozek ze skupiny A se podili na 80 %

hodnoty trzeb z prodaného mnozstvi.

Prvnim krokem ke klasifikaci jednotlivych skupin je analyza vSech skladovych polozek
a vypocet jejich podilu spotieby na celkové spotiebé spole¢nosti za dané ¢asové obdobi.
Po tomto kroku jsou vSechny naméfené hodnoty sefazeny dle velikosti sestupné
a nasledné pfirazeny do jednotlivych skupin. Prvnich 80 % namétfenych hodnot spada do
skupiny A, dalsich 15 % poté do skupiny B a poslednich 5 % do skupiny C. Procentualni

rozdéleni do skupin B a C je pouze orientaéni.>®

Grafickym zndzornénim metody ABC je Lorenzova kiivka, ktera ukazuje zavislost riistu

skladovych polozek na procentudlnim podilu spotieby.

kumul. hodnota spotieby (%)

20 40 60 80 100
kumul. pocet polozek (%)

Graf 1: Lorenzova k¥ivka®

2 EMMETT, Stuart. Rizeni zasob: Jak minimalizovat naklady a maximalizovat hodnotu. Computer Press,
2008, s. 38. ISBN 978-80-251-1828-3.

3 DANEK, Jan. Logistické systémy. Ostrava: VSB - Technicka univerzita, 2006. ISBN 80-248-1017-4.
3 SIXTA, J., ZIZKA, M. Logistika — pouzivané metody. Brno: Computer Press, 2009. s. 67.
ISBN 978-80-251-2563-2.
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Metoda XYZ

Metoda XYZ vychazi z metody ABC a umoznuje pfifadit jednotlivym polozkam ABC
analyzy statistické vahy. Dle XYZ analyzy lze polozky rozdélit podle jejich spotieby
Vv Case. Polozky spadajici do skupiny s ndzvem X maji rovhomérny priubeh spotieby
a jejich spotieba se da jednoduse piedvidat. U polozek ve skupiné Y je schopnost predikce
mensi. Mlze se jednat o sezonni polozky ¢i polozky ovlivnéné aktualnimi trendy.

Skupina Z obsahuje produkty, u kterych se vyskytuji silné vykyvy ve spotieb¢ a nedaji se

prakticky viibec predpovidat.®®

Kombinace analyzy ABC s analyzou XYZ je mozné vidét v nasledujici tabulce.

Tabulka 3: Propojeni analyzy ABC s analyzou XYZ%

Material A B C
Vysokd hodnota | Prostiedni Nizsi hodnota
spotieby hodnota spotieby = spotieby

Material X
Vysoka kvalita Vysoka kvalita Vysoka kvalita
prognozy prognozy prognozy
Vysoka hodnota | Prostfedni Nizsi hodnota
spotieby hodnota spotieby = spotieby
Material Y
Stfedni kvalita Stfedni kvalita Stredni kvalita
prognozy prognozy prognozy
Vysoka hodnota | Prosttedni NiZz8i hodnota
spotieby hodnota spotieby | spotieby
Material Z

Nizsi kvalita
prognozy

Nizsi kvalita
prognozy

Nizsi kvalita
prognozy

Nejvétsi pozornost pii skladovani by méla byt sméfovana na polozky z bunck AX,
nejmensi zietel se naopak muze brat na produkty spadajici do buniky CZ. Dle Jurové je

pro skupiny AX a AY doporucenym stylem fizeni zasob metoda JIT.3

3% STEHLIK, Antonin. Logistika I. Brno: Masarykova univerzita, 1995. ISBN 80-210-1217-X.

% GALLOVA, Ing. Ludmila. SlidePlayer: Nastroje a metody controllingu [online]. [cit. 2020-05-31].
Dostupné z: https://slideplayer.cz/slide/3163037/

37 JUROVA, M. Vyrobni a logistické procesy v podnikani. Praha: Grada Publishing, 2016, 227 s. Expert
(Grada). ISBN 978-80-247-5717-9.
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2 ANALYZA SPOLECNOSTI

Analyticka ¢ast této prace je zaméfena na piedstaveni vybrané spolecnosti a aplikaci
vybranych analyz. Jednotlivé analyzy budou piedstaveny v textu nize. Nasledné bude

popsan aktualni informacni systém fungujici v ramci firmy.

2.1 Popis vybrané spole¢nosti

Spole¢nost Notino, s.r.0. byla zalozena jako internetovy obchod v roce 2004 Michalem
Zéamcem, tehdy pod ndzvem Parfums.cz. Obchodovani s parfémovanym zbozim ziskalo
velky potencidl, a tak byla spole¢nost roku 2006 zapsana do obchodniho rejstiiku pod
nazvem Internet shop, s.r.o, ovSem dal vystupovala pod nazvem Parfums.cz az do roku
2016. V tomto roce doslo k rebrandingu spole¢nosti a firma byla pfejmenovana na

Notino, s.r.0.%8

Tabulka 4: Zakladni udaje spole¢nosti*®

Nazev spole¢nosti Notino, s.r.o.

Datum zapisu do obchodniho rejstiiku 9. fijna 2006

Pravni forma Spole¢nost s ru¢enim omezenym
ICO 276 09 057

Londynské namésti 881/6, Styfice,
Sidlo

639 00 Brno
Zakladni kapital 1000 000,- K¢

' Vyroba, obchod a sluzby neuvedené
Predmét podnikani '
v ptilohach 1 az 3 zivnostenského zakona

Pocet zaméstnanct 1200

Jiz od druhého roku své plisobnosti, tedy v roce 2005 se firma zacala rozsifovat na uzemi
jinych stati. Zacala na Slovensku, o rok pozd¢ji v Polsku, poté se ptidalo Némecko,

Rakousko a Rumunsko. V soucasnosti firma ptsobi na tizemi 24 zemi Evropy.

% Notino.cz: O nés [online]. [cit. 2020-05-31]. Dostupné z: https://www.notino.cz/o-nas/
% Justice.cz: Vefejny rejstiik a Sbirka listin [online]. Ministerstvo spravedInosti Ceské republiky [cit. 2020-
05-31]. Dostupné z: https://or.justice.cz/ias/ui/rejstrik-firma.vysledky?subjektld=319825&typ=PLATNY
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Vsech 24 zemi je zasobeno z jednoho centralniho skladu, ktery se nachazi v Rajhrade¢.
Zde pracuje 500 stalych zaméstnanct, ktefi jsou schopni odbavit az 100 000 zakazek

denné.

Obrazek 5: Mapa pilisobnosti spole¢nosti Notino*
Dle webovych stranek notino.cz do portfolia produktti spolecnosti patii 55 000 produkti
od 1150 znacek. V tabulce 5 je mozné vidét aktualni pocet produktd v portfoliu
spolecnosti ke kvétnu 2020. Zakaznik si tedy mize vybrat ze Siroké Skaly moznosti, od

kosmetiky, parfému, darkovych sad, elektrickych zatizeni a spousty dalSich.

Tabulka 5: Piehled portfolia spoleénosti*!

Znacka Pocet produktia
L'OREAL 8867
COTY 4 859
LVMH 2 644
Estée Lauder Companies 2 539
Polish Brands 2 462

40 Notino.cz: O nas [online]. [cit. 2020-05-31]. Dostupné z: https://www.notino.cz/o-nas/
4 Vlastni zpracovéni dle internich dat
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Revolution Beauty 1870

Newell Brands 1234
Henkel 1189
MLM 1090
Inter Parfums 1087
Shiseido Group Prestige 1084
Beiersdorf 886
Clarins Group 880
Chanel 793
Unilever 751
Puig 739
Elektro 616
Dermacol 591
Euroitalia SRL 443
Dalsi znacky 34 020
CELKEM 68 644

2.2 SLEPTE analyza

Kazda firma se nachézi v prostfedi, které ji ovliviiuje, at’ uz chce nebo nechce. Aby
spole¢nost byla pfipravena na zmeény, které ji mohou prostiednictvim okoli ovlivnit,
vznikla SLEPTE analyza, které je rozdélena do Sesti odvétvi, podle pocatecnich pismen
Vnazvu analyzy. Jednd se o socidlni, legislativni, ekonomickou, politickou,
technologickou a ekologickou oblast. V nasledujicich podkapitolach budou jednotlivé

oblasti popsany.

Socialni oblast

Socialni oblast SLEPTE analyzy zkouma lidské chovani a spole¢nost obecné. Lidskeé
chovéani spolecnost Notino ovlivituje velmi, protoZe na ném zavisi fungovani spolecnosti.
Dle ¢lanku zvefejnéného statistickym ufadem 8. fijna 2019, popularita nakupu pies
internet neustale roste jiz od roku 2000. Tento jev je zptisoben velmi dobrym pfistupem

k internetu v dne$ni dobé&. V roce 2018 mélo v Ceské republice 81 % domacnosti piistup
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K internetu. Zaroven jsou velmi rozsitené chytré telefony se zavedenym internetem. Podle

Marie Bouskové z oboru statistiky sluzeb:

., Internetovym prodejciim rostou pocty zakaznikiu a s tim také trzby. Vroce 2017 se
V internetovych obchodech prodalo zbozZi v hodnote zhruba 85 mld. K¢, coz predstavovalo

7.8 % celkovych maloobchodnik trzeb. “*?

Tato statistika také obsahuje informaci, ze nejvice se vroce 2018 prostrednictvim
internetu nakupovaly pocitace a elektronika, které v roce 2018 tvotily 40 % celkovych
trzeb na internetu. Tieti misto obsadila kosmetika, ktera tvofila 10 % celkovych trzeb.*
Tendence ristu nadkupu pfes internet se projevuje také v evropském meéfitku. Na
nasledujicim grafu je k vidéni srovnani primérnych hodnot v rdmci Evropské unie
s hodnotami v Ceské republice v procentualnim vyjadieni po&tu obyvatel, kteii béhem let

2010 az 2017 nakoupili na internetu.**

Z grafu je patrné, Ze se bdhem poslednich let Ceskéa republika piiblizuje evropskému

praméru, a tedy online nakupovani je u nas stale ve vétsi oblibé.
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Graf 2: Procentualni vyjadieni nakupi na internetu v CR a EU®

42 CIESLAR, Jan. Obliba nakupt pres internet nepietrzité roste. Cesky statisticky ufad. 2019.

43 CIESLAR, Jan. Obliba nakupt pres internet nepietrzité roste. Cesky statisticky ufad. 2019.

44 Cesky statisticky ufad: Jednotlivei v zemich EU, ktefi nakoupili na internetu béhem 3 mésicti 3x a vice,
2017 [online]. 19.11.2018 [cit. 2020-05-31]. Dostupné z: https://www.czso.cz/csu/czso/7-vyhledavani-
vybranych-informaci-na-internetu-qtqrmf2grq

% Cesky statisticky tfad: Jednotlivci v zemich EU, ktefi nakoupili na internetu b&hem 3 mésicii 3x a vice,
2017 [online]. 19.11.2018 [cit. 2020-05-31]. Dostupné z: https://www.czso.cz/csu/czso/7-vyhledavani-
vybranych-informaci-na-internetu-qtqrmf2grq
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V nésledujicim grafu je vidéet taktéz procentudlni vyjadieni nakupii na internetu, ovSem
nyni pro jednotlivé stity Evropské Unie za rok 2017. Jak je z grafu patrné, nejveétsi
procento obyvatel nakupujici pfes internet se nachazi ve Velké Britanii, nasledné

v Némecku a Francii. Ceska republika v tomto Zebii¢ku obsadila étvrtou pozici.
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Graf 3: Procentualni vyjadfeni nakupti na internetu ve statech EU“

Legislativni oblast
Pro firmu je dilezité sledovat zakony a vyhlasky, které spolecnost ovliviuji, jako jsou
zakon o dani z pfijmu, zabyvajici se ,,pfijmy z veskeré ¢innosti a z nakladani s veSkerym

«“47 ochrana spotfebitele, ktera si klade za cil ,,bezpecnost vyrobki a sluZeb,

majetkem
ochrana ekonomickych z4jmu spotiebitelt, zajisténi dozoru nad trhem, posileni
vymahatelnosti prava, legislativni ¢innost, spoluprace se spotrebitelskymi organizacemi,
vzdé&lavani a informovanost spotiebitelfi, podpora aktivit v oblasti samoregulace**® nebo

zakon o dani z pfijmu, zamétujici se na zdanéni piijmu pravnickych a fyzickych osob.

46 Cesky statisticky tfad: Jednotlivci v zemich EU, ktei nakoupili na internetu béhem 3 mésici 3x a vice,
2017 [online]. 19.11.2018 [cit. 2020-05-31]. Dostupné z: https://www.czso.cz/csu/czso/7-vyhledavani-
vybranych-informaci-na-internetu-qtqrmf2grq

4 Finance.cz: Dafi z pfijmu pravnickych osob [online]. [cit. 2020-05-31]. Dostupné z:
https://www.finance.cz/dane-a-mzda/zakony/dane-z-prijmu/cast-2.html

4 Ministerstvo priimyslu a obchodu: Ochrana spotiebitele [online]. [cit. 2020-05-31]. Dostupné z:
https://www.mpo.cz/cz/ochrana-spotrebitele/
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Firma se musi také fidit vyhlaskami zamétujicimi se konkrétné na povinnosti spojené
s kosmetickymi produkty. Ptikladem lze uvést Znaceni kosmetickych ptipravki®® dle
evropského nafizeni Cislo 1223/2009 o kosmetickych piipravcich nebo Povinnosti

distributort kosmetickych vyrobka® v souladu se smérnici 1223/2009.

Dalsim legislativnim ustanovenim jsou podminky Incoterms, tedy International
Commercial Terms, oznacujici se jako mezinarodni obchodni podminky. Téchto
11 pravidel definuje odpovédnosti jednotlivych stran béhem mezinarodnich obchodnich
transakci. Incoterms pokryvaji vSechny povinnosti, naklady a rizika, kterd mohou béhem

pfesunu zbozi od prodavajiciho ke kupujicimu nastat.>

Ekonomicka oblast

Ekonomickéd oblast se zabyva analyzou ekonomiky v daném prostfedi. Dilezitym
s sebou ale nese vedlejsi ucinky, které se projevuji v nedostatku pracovnikii. Tento aspekt
doléha i na firmu Notino, kterd se svym ristem citi tlak na vytvéafeni novych pracovnich

pozic.

Dalsim ukazatelem je vySe hrubych mezd, definujici odménu za préaci sjednanou
v pracovni smlouvé pred zdanénim a odvody placené zaméstnancem
a zaméstnavatelem.®? Rist hrubych mezd Kristu ndkupu jak vkamennych, tak
internetovych obchodech. Ve tfetim ctvrtleti 2019 dosahla vySe primérnych hrubych
33 697 K&, cozje 0 6,9 % (2 163 K&) vice, neZ ve stejném obdobi roku 2018.%

49 Epravo.cz: Spravné znaceni kosmetickych prostiedkt [online]. EPRAVO.CZ — Sbirka zakonii, 2002 [cit.
2020-05-31]. Dostupné z:  https://www.epravo.cz/m/top/clanky/obcanske-pravo/spravne-znaceni-
kosmetickych-prostredku-15599.html

0 MSDS Europe: Povinnosti distributorii kosmetickych vyrobkt [online]. MSDS-Europe - the international
branch of ToxInfo [cit. 2020-05-31]. Dostupné z: https://www.msds-europe.com/cs/povinnosti-
distributoru-kosmetickych-vyrobku/

S1Tnt.com: Podminky Incoterms [online]. [cit. 2020-05-31]. Dostupné z
https://www.tnt.com/express/cs_cz/site/how-to/understand-incoterms.html

52 Banky.cz: HRUBA MZDA Zdroj: https://www.banky.cz/slovnik-osobnich-a-rodinnych-financi/hruba-
mzda/?ref=copy [online]. [cit. 2020-05-31]. Dostupné z: https://www.banky.cz/slovnik-osobnich-a-
rodinnych-financi/hruba-mzda/

% SVOBODA, Miroslav. Primérna mzda stoupla na 33.697 korun. Dvé tietiny zaméstnanct na ni ale
nedosahnou [online]. [cit. 2020-05-31]. Dostupné z: https://www.agrodialog.cz/obsah/45/prumerna-mzda-
stoupla-na-33697-korun-dve-tretiny-zamestnancu/253694
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Spolegnost Notino oviem piisobi i mimo tuzemi Ceské republiky, stejné tak dodavatelé
jsou rozmisténi po celém svété, proto je potieba brat ohledy i na ekonomickou situaci

V téchto statech.

V soucasnosti velmi aktudlni téma tvofi pandemie spojend s vypuknutim nemoci
Covid-19 zptsobenou koronavirem, kvuli které byly zastaveny vyrobni procesy v mnoha
dodavatelskych firmach, stejné tak dodavatelské sklady byly uzavieny z bezpecnostnich
divodi. Tyto nepiedvidatelné situace je nutné feSit pomoci operativnich plani
a prizptsobit se témto podminkam tak, aby zpisobily co nejmensi Skody v chodu

spole¢nosti.

Na nasledujicim grafu je vyobrazen pomér jednotlivych statli na obratu spole¢nosti. Je
zde zfejmé, Ze nejvétsi podil tvoii Polsko, nasleduje Ceska republika a Némecko. Tyto
staty jsou povazovany za nejsilngjsi trhy pusobnosti spole¢nosti a je do téchto zemi

smétovana nejvetsi marketingova pozornost.

Poland; 19,72%
Others; 22,36%
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Graf 4: Podil evropskych stati na obratu spole¢nosti>

% Vlastni zpracovani dle internich dat
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Politicka oblast
Pro firmu je dilezité sledovat politické déni na vSech trzich, kde se pohybuje, aby byla
schopna reagovat na aktualni politickou situaci a pfipadna rozhodnuti, zakony a omezeni

v danych statech.

Ceskéa republika, kterd je Glenem Evropské unie od roku 2004, se také musi fidit
nafizenimi platnymi pro celém tizemi Evropské unie. Zde plati naptiklad zavedeni celnich
poplatkti pro obchodovani se zemémi mimo uzemi EU. Notino obchoduje s dodavateli
z CR, Evropy, ale i tietich zemi, proto nékteré obchodni transakce musi zohlediiovat

hodnotu cla.

Technologicka oblast

Technologicka oblast se zaméfuje na technologické aspekty, védu a vyzkum. V soucasné
dobé ma technologicky pokrok nejvétsi vliv na vyskyt internetu ve vSech chytrych
zatizenich. Dle Ceského statistického ufadu rapidné roste uzivani chytrych telefonu.
Témet 99 % osob ve veéku 16 az 24 let vlastni chytry telefon a uziva pfistup k internetu.
Rapidné roste také pocet seniorti na 65 let, ktefi se pripojuji k internetu. Diikazem toho je
1 fakt, ze témét polovina dospélych osob je v kontaktu se svymi prateli pies socialni sité
a pres internet je vyuzivano také internetové bankovnictvi a online nakupovéni.

Prostiednictvim internetu v roce 2019 nakoupilo 59 % populace Ceské republiky.>®

Notino své webové stranky multiplikuje do nékolika podob podle zatizeni, na kterém si
zakaznik webovou stranku Www.notino.cz prohlizi. Aby navstéva byla co nejprehledné;si
a nejefektivnéjsi k podpote nakupu, jsou na strankach implementovany reklamni bannery
zam¢tujici se na aktualné probihajici akce. Zdkaznika pak jednoduSe pfesméruji na
aktualni slevové akce ¢i nové prezentované produkty, které chce firma zédkaznikiim

predstavit.

Ekologicka oblast
V dnesni dobé je na ekologii kladen velky diiraz, proto i firma Notino se snazi pfispivat
k Setrnému zachazeni s pfirodnim prostfednim. To nejmensi, co mize udélat je tridény

odpad, ktery je zpracovavan firmou EKO-KOM. Dale se firma snazi redukovat emisni

5 CIESLAR, Jan. Cesky statisticky tifad: Internet pouziva pres 80 % obyvatel Ceska [online]. 24. biezna
2020 [cit. 2020-05-31]. Dostupné z: https://www.czso.cz/csu/czso/internet-pouziva-pres-80-obyvatel-
ceska
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plyny ze svého provozu. V neposledni fadé se snazi omezit plastové obalové materidly
a zaméfuje se na odbér papirovych obalil. Zaroveinn Notino nabizi moznost ekologického

baleni zakazky.

2.3 Porterova analyza konkuren¢nich sil

Cilem Porterovy analyzy je definovat uspésnost firmy v daném odvétvi a identifikovat
vSechny hrozby, které mohou firmu na daném trhu ovlivnit. Mezi aspekty Porterovy
analyzy patii definice vyjednavaci sily odbérateli a dodavatelli, definice stavajicich
konkurentti, dopad hrozby vstupu novych konkurentd na trh a dopad hrozby vzniku

substitutd prodavaného zbozi.

Vyjednavaci sila odbérateli

Zakaznik nema velkou vyjednavaci silu, protoze neni schopen ovlivnit cenu produktu a
nemtize Smlouvat o snizeni ceny. Zaroven ma ale zdkaznik spoustu vychod spojenych s
nakupem, jejichz splnéni o¢ekava a pokud nebudou spoleénosti splnény, muze odejit ke

konkurenci.

Zakaznik pozaduje, aby jeho zakazka byla vyfizena v co nejmensim Case, aby zbozi bylo
kvalitni a aby mél moznost obratit se na zdkaznickou linku v piipad¢ jakychkoliv
nesrovnalosti. VSechny tyto aspekty se firma Notino snaZi realizovat ke spokojenosti
zakaznikt, protoze ti jsou klicovi pro tvorbu trzeb. Notino garantuje doruceni zasilky do
24 hodin po celém tzemi CR, v evropskych statech se doba dorudeni lisi. Zaroven
uzavirani spolupraci s oficidlnimi partnery zajiStuje originalitu veSkerého zbozi a
V neposledni fad€ kvalitné vyskolenymi poradci v oddéleni callcentra zarucuje odbornou
pomoc pii jakémkoliv problému. Notino také garantuje 90denni lhlitu na vraceni

jakéhokoliv produktu, ktery zakaznikovi nebude vyhovovat.

Vyjednavaci sila dodavateli

Spolecnosti Notino spolupracuje s n¢kolika desitkami dodavateld, at’ velkymi hraci na
trhu, ¢i malymi dodavateli. Mezi hlavni vyjednavaci silu dodavatell patii hlavné to, zda
se jedna o oficidlniho dodavatele, o jehoz spolupraci Notino jevi velky zdjem. Pak si mtze
dodavatel nadiktovat velké mmnoZstvi podminek, které musi firma pted zahajenim
spoluprace splnit. Mezi nejradikélngj$i pozadavky potencionalnich dodavatelt patii

vypnuti na urcitou dobu (zpravidla na pal roku nebo na rok) veSkeré znacky, které
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dodavatel nabizi a které do té doby Notino odebiralo od jinych dodavateli. Tim

samoziejme firma pfichazi o velké zisky.

Mezi dulezité spolupréace s oficialnimi partnery, které se Notinu podafily v poslednich
letech uzavfit, patii Svycarska firma COTY, ktera je dodavatelem znacek, jako naptiklad
Calvin Klein, Hugo &i Burberry. Dal§im dileZitym partnerem je L’OREAL Group, ktery
v ramci své divize LUX dodava produkty znacek Giorgio Armani, LancoOm nebo Yves
Saint Laurent a v ramci ostatnich divizi produkty zna¢ek Maybelline, Kérastase ¢i Matrix.
Dalsi oficialni spoluprace, které byly uspésné realizovany jsou s firmami SHISEIDO a
PUIG.

U spolupréace s neoficidlnimi firmami nemé dodavatel velkou vyjedndvaci silu. Pro
Notino jsou dulezité stanovené ceny produktl, forma dopravy a plnéni stanovenych
terminti. Pokud tyto pozadavky neni schopen dodavatel plnit a firma Notino neni s touto

spolupraci spokojend, dodavatelko odbératelské vztahy jsou ukonceny.

Rivalita mezi stavajicimi konkurenty

Konkurence na trhu parfémt a kosmetiky v kamennych i internetovych obchodech je
opravdu velka, proto je pro firmu dilezité udrzet si postaveni na trhu. Konkurence se 1i$i
dle zemi, ve kterych spole¢nost piisobi. Zaroven Notino se svoji patnactiletou historii
patii mezi nov¢jsi firmy a musi se tak vyrovnat hra€lm na trhu, které zde pusobi jiz

nékolik desitek let.

Mezi nejvétsi konkurenty na trhu parfémi a kosmetiky se fadi spole¢nosti Douglas,

Sephora, Elnino, Parfumesdreams a Flakoni.

V nasledujici tabulce jsou zobrazené zminéné spolecnosti a jak spliiuji vybrana kritéria.
Dle téchto kritérii budou poté vyhodnoceny konkurenéni vychody jednotlivych

spole¢nosti.
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Tabulka 6: Srovnani konkurenénich spole¢nosti®®

_ ) Parfume )
Notino = Douglas = Sephora  Elnino Flaconi
sdreams
Pocet zemi
23 - 34 11 - -
pusobnosti
Pocet
znacek v 1150 155 185 450 500 720
portfoliu
Na
Doprava 0d 1699,- 0d499,- 0d2990,- Nad 750,- Nad 500,-
vybrané
zdarma K¢ K¢ K¢ K¢ K¢
produkty

V tabulce jsou vyobrazeny vybrana kritéria a jejich plnéni jednotlivymi spole¢nostmi.
Udaje, které nebyly do tabulky doplnény nebyly k nalezeni na webovych strankach
jednotlivych spolecnosti. Z tabulky je patrné, Ze spole¢nost Notino vyrazné vycniva ve
velikosti portfolia. Naopak ale nema na internetovych strankach piesn¢ definovanou
¢astku, od které je zakaznikovy objednavka dorucena zdarma. Doprava zdarma je na
strankach aplikovana na vybrané produkty. Pocet zemi piisobnosti nebyl k nalezeni na
vSech webovych strankach, je ale k vidéni, Ze oproti spolecnosti Sephora ma Notino méné
zemi, ve kterych pusobi. Tento nedostatek se spolecnost snazi ve svych strategickych

planech odstranit.

Hrozba vzniku substituti
Trh parfému a kosmetiky je v dnesni dob¢ velice rozsahly a vzniku novych produkti se
nelze vyhnout. Vzdy je ale dtlezité jit s dobou a ptizplsobit se aktualnim trendam, aby

byla spole¢nost schopna udrZet si vyhodnou pozici na trhu.

% Notino.cz: O nas [online]. [cit. 2020-05-31]. Dostupné z: https://www.notino.cz/o-nas/
Douglas.cz [online]. [cit. 2020-05-31]. https://www.douglas.cz/
ELNINO.CZ [online]. [cit. 2020-05-31]. Dostupné z: https://www.parfemy-elnino.cz/
Parfumdreams [online]. [cit. 2020-05-31]. Dostupné z: https://www.parfumdreams.cz/
Flaconi [online]. [cit. 2020-05-31]. Dostupné z: https://www.flaconi.de/
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Kromé neustale se rozristajiciho portfolia novych produkti, od jiz zavedenych znacek na
trhu, se v poslednich letech rozrista trh parfému o levnéjsi napodobeniny, které ziskavaji
své zakazniky. Mezi firmy zaméiujici se na imitaci drazsich parfémovych znacek se fadi
internetovy e-shop Krasné viiné ¢i To Tap. Spolecnost To Tap disponuje také pobockou
v centru Brna, kde si zdkaznici mohou imitace parfémi vyzkouSet a porovnat

S originalem.

Hrozba vstupu novych konkurenti na trh

Obliba uzivani kosmetickych ptipravki stale roste, a tak je zde vzdy ptilezitost pro vstup
na trh. Potencialni konkurent by ale musel pfijit s ipIn€ novou myslenku, ktera by zaujala
zakazniky a ptiméla nakupovat pravé u n&j. Spole¢nost Notino si ale za 15 let svého

puasobeni na trhu vybudovala velmi silnou pozici.

Za konkuren¢ni hrozbu je ale mozné povazovat novy trend prodejli parfému v mddnich
odvétvich. Jiz rozjeté lifestylové obchody nabizi parfémy ve svych prodejnach, naptiklad
umisténé u pokladen. Tento trend je velmi rozsifeny a muze mnoho zakaznika zlakat ke

koupi nabizenych parfému ptimo na dosah.

2.4 78S analyza

Analyza 7S slouZi ke zmapovani interniho prostiedi spolecnosti. Analyza se sklada ze
sedmi faktorli zaCinajicich na pismeno S, jsou to strategie, struktura, systém, styl fizeni,

spolupracovnici, sdilené hodnoty a schopnosti.

Strategie
Stanoveni strategie firmy je podstatné pro sméfovani spolecnosti a k planovani aktivit ke

splnéni danych strategii.

Mezi hlavni strategie firmy patfi uzavirani partnerskych spolupraci s oficialnimi
dodavateli. Tento proces byva mnohdy velmi zdlouhavy a zahrnuje dlouhodobé
vyjedndvani a definovani podminek, jejichz splnéni umoziuje uzavieni smlouvy. Do
dnedniho dne uzavtela spolecnost Notino partnerstvi se spolecnostmi Coty Inc., L’Oréal

International, Shiseido Company a Puig.

Dalsi strategické kroky firma sméfuje k rozSifeni své plsobnosti do dalSich zemi

a navyseni poctu pobocek, které jsou u zakaznikl oblibené.
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Struktura
S neustalym rlstem firmy roste také potfeba novych pracovnich sil a tvorby novych

pracovnich pozic.

Na nésledujicim obrazku je popséana aktudlni organizaéni struktura spolecnosti v jejimz
¢ele se nachazi majitel firmy Michal Zamec a jednatel spolecnosti Zbyn¢k Kocian. Top
management firmy se sklad4d z ptedstavitelll jednotlivych oddé€leni spole¢nosti, ktefi
rozhoduji o strategickych otazkéach a o sméru ubirani firmy. V dal$im ¢lenéni se nachazi
jednotliva oddéleni spolecnosti, kterd maji na starosti rizna odvétvi, kterd jsou

k fungovani spolecnosti nezbytna.

Komer¢ni oddéleni bude dale popsdno na obrazku 7, oddé€leni financi se zabyva
zadavanim a platbou dodavatelskych faktur, kontrolou dat a feSenim dodavatelskych
reklamaci, oddéleni marketingu mé na starosti propagaci spole¢nosti, HR oddéleni se
stard o stavajici zamé&stnance a vyb&r novych zaméstnancl. IT oddéleni zajistuje chod
informacnich systému a zajist'uje technickou podporu zaméstnancim. Oddéleni dopravy
zajist'uje prepravu zbozi od dodavatelti do skladu a ze skladu k zdkazniktim. Call centrum
zajistuje pomoc a rady zadkazniklim prostfednictvim telefonnich hovorti, pobocky slouzi
K prezentaci a prodeji produktti prezentovanych na webovych strankach. Oddéleni legal
dopomaéhd pii probihajicich vyjednavani s partnery a pfi uzavirani smluv, pfipadné

zastupuje firmu v pravnim fizeni.

Majitel firmy Jednatel firmy
Top
Management
1
I T T T T T T T 1
KOMERCNT I — o
ODDELEN( FINANCE MARKETING HR ODDELENI IT ODDELENI DOPRAVA cc POBOCKY LEGAL
- INVOICE OPERATION
ml PAYMENTS DEVELOPMENT
ml ACCOUNTING
ol CONTROLLING

Obrazek 6: Organizaéni struktura spole¢nosti®’

57 Vlastni zpracovani
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S cilem propojenosti a piesné definice jednotlivych pracovnich mist vzniklo na zacatku
roku 2019 zcela nové Komer¢ni oddé€leni, které spojilo dosud neucelena jednotliva

oddéleni do jednoho celku, ktery spolu komunikuje a spolupracuje.

Komeréni oddé€leni je rozdéleno na jednotlivé kategorie dle portfolia produkti
a podpurnych aktivit na parfémy, skincare a makup, vlasy a muzi, sales, cenotvorba,
analytické oddéleni a sekce privatnich produktd. Jednotlivda odvétvi navzijem

spolupracuji a spole¢né tvoti fungujici oddéleni.

KOMERCNT
ODDELEN({

1
PURCHASE
SKIN&MAKEUP HAIR + MEN SALES PRICING ANALYTIC & PRIVATE LABELS
COMPLAINTS
COUNTRY |_
— LOREAL ma MASS MAKE UP HAIR — FOTO SPECIALISTS COMPLAINTS
SHISEIDO + CATEGORY
LALIQUE DERMO SKIN MEN — WEB TEXTS SPECIALISTS

coTy

FRAGRANCE

LUX sl CAMPAIGNS

Ml PROCESSES +IT +

md PUIG + EISENBERG PROJECTS

— OTHERS

alNICHE & BYTOVKY|

Obrazek 7: Organizaéni struktura Komeréniho oddéleni®
Systém
Spolecnosti Notino ma Siroké IT odd¢leni, které se specializuje na funkce webovych

stranek a udrzbu systému, ve kterych jsou zpracovavana veskera data.

Webové stranky spoleénosti jsou dostupné pod www.notino.cz, dle tpravy koncovky
daného statu je stranka transformovédna do kazdého jazyka dle statu, ve kterém firma

pusobi.

58 Vlastni zpracovani
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Pro elektronickou komunikaci je vyuzivan Microsoft Outlook 365, prostfednictvim
kterého probiha komunikace uvnitt organizace mezi jednotlivymi spolupracovniky nebo

mezi pracovniky kancelafe a pracovniky skladu.

Veskera interni data jsou zpracovavana prostfednictvim internich systémil, mezi které
patii systém Elis, vyvinuty a upraveny specialné pro potieby spole¢nosti. V Elis se
zpracovavaji data tykajici se nakupni Cinnosti firmy. Je zde obsazena databaze
dodavatelt, tvoii se zde objednavky zbozi a vesker¢ jiz vytvofené objednavky jsou zde
dohledatelné, najdeme zde ptehled piijimaného zbozi na sklad¢ a informace o mnozstvi
produkti skladem. Systém je ale jiz zastaraly a mnohé tukony, které mohou byt
automatizovany a uSetfit ¢as 1 energii, jsou zpracovavany rucné zaméstnanci. Tim vznika
velky prostor pro chybovost. Druhym systémem, ktery slouzi ptfevazné pro praci
finan¢niho oddé¢leni, je Vario. V systému Vario miizeme dohledat piehled vSech
zadanych dodavatelskych faktur a informace o jejich zaplaceni. Taktéz se zde nachézi
ptehled objednavek vytvofenych povéfenym nakupéim. Oba tyto systémy nejsou
v mnohych ptipadech propojeny a duplicita dat mezi nimi zptisobuje dvojitou praci pii

upravach dat. Podrobnéjsi informace budou uvedeny v navrhové ¢asti prace.

Styl Fizeni

Styl fizeni ve spolecnosti Notino bych popsala jako velmi pfatelsky a uvolnény.
Samoziejmé se dba na spravné plnéni pracovnich povinnosti, atmosféra zde ale neni
napjatd. Neni stanoveny zadny dress code, ani pevnd pracovni doba. Management
spole€nosti uzce spolupracuje s jednotlivymi odd€lenimi a zaméstnanci jsou vcas

informovani o v§ech zménach.

Spolupracovnici
Spolecnost dbé na to, aby zaméstnanci byli motivovani k dobré praci, proto nabizi nékolik

benefiti, které zaméstnanci hojné vyuZzivaji.

e Produkty za zvyhodnénou cenu — pracovnici v hlavnim pracovnim poméru maji
moznost nakupovat produkty za zvyhodnénou cenu. Sleva neni plosné dana, ale
odviji se od marZe jednotlivych produkti. Maximalni hodnota objednavky v jeden
mésic nesmi piekrocit 10 000,- K¢ a od kazdého produktu se miiZe objednat

maximalné tfi kusy.
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e Firemni tarif — zam¢stnanci si mohou pifevést své soukromé ¢islo pod firemni
tarif. Bude mu timto umoZznéno Cerpat levné;jsi tarif a volat mezi ostatnimi kolegy
zcela zdarma. Firemni tarif jednoho zaméstnance mulze mit pod sebou az
5 soukromych ¢isel.

e Multisport card — jedna se o piedplacenou permanentku do Siroké Skaly
sportovist v Cechach i na Slovensku. Na tento benefit ma narok kazdy HPP
zamgéstnanec po Sesti mésicich pilisobeni ve spole¢nosti. Zaméstnanci je ze mzdy
srazena kazdy mésic ¢astka 350,- K&, zbytek hradi firma.

e Jazykové kurzy — ve spolupraci s jazykovou Skolou nabizi Notino jazykové
kurzy, které jsou mozné pro HPP zaméstnance po zkuSebni dob¢. Nabizi se vyuka
anglického a némeckého jazyka a je nutné si vybrat pouze jeden z téchto jazyki.

e Sleva na sluzby kosmetického salénu Iconic — ve spolupraci s kosmetickym
salonem Iconic Beauty Salon v centru Brna je mozné vyuzit voucher na 20% slevu
na vSechny nabizené sluzby. Je mozna navstivit kadetnictvi, kosmetiku,
maniktru, pediktru, prodlouzeni fas a masaze. Na vSechny tyto zazitky méji
narok HPP zaméstnanci po uplynuti zkuSebni doby.

e Stravenky — zaméstnanci maji za kazdy odpracovany den narok na Cerpani
stravenky v hodnoté 80,- K¢. Firma na kazdou stravenku pfispiva hodnotou
40,- K¢. Po ukoncend kazdého mésice je zaméstnancim piedan uréity pocet

stravenek dle odpracovanych dni.*®

Sdilené hodnoty spole¢nosti
Firma si klade za cil vyhovét vSem poZadavkim zékaznikli a docilit co nejvétsi

spokojenosti zakaznik.

Spolecnost ¢erpa ze znalosti odborniki 1 zkusenosti zakaznikt. Nefadi se mezi luxusni a
drahé znacky, ale prodava luxusni a drahé produkty. Ceny jsou férové a zakaznik vzdy

dostava kvalitni zboZi a sluzby.

Schopnosti
Mezi schopnosti, kterych musi dosahovat kazdy stavajici zaméstnance i novy uchazec¢

patii komunikativnost, piijemné vystupovani, ovladani pocitacovych programi, jako jsou

¥Intranet: Internetovy portdl spolecnosti Notino [online]. [cit. 2020-05-31]. Dostupné z:
https://kb.notino.com/
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MS Excel a MS Word, a v neposledni fad¢ ovladat cizi jazyk, hlavné anglictinu, ktera je

pro komunikaci s dodavateli a pracovniky zahrani¢nich pobocek nezbytna.

V ramci interniho Skoleni je mozné podstoupit vyuku schopnosti vyjednavat ¢i $koleni

asertivniho chovani

2.5 SWOT analyza

V nasledujici kapitole budou popsany slabé a silné stranky spoleCnosti, zaroven také

ptilezitosti a hrozby, kter¢ ji mohou ovlivnit.

Silné stranky

produktti na trhu. Tato skutecnost vytvari spolecnosti velkou konkuren¢ni vyhodu. Dalsi
silnou strankou je rychlost dodani objednavky, ktera je v ramci Ceské republiky
garantovand do druhého dne, v ostatnich stitech se miize doba dodani liSit. Vyhodou je
také moznost vraceni zakdzky do 90 dni od jejiho koupeni. Tato moZnost je pro zakazniky
velmi benevolentni, ale Notino vychdzi vstiic zakaznikim a ziskava si tim dobrou povést

u odbératelu.

Vyhodou jsou také piehledné webové stranky, které zédkaznikim umozni jednoduché
vyhledéani produktl. Za silnou stranku lze povazovat 1 zdkaznickd podpora pro vSechny

staty, ve kterych spole¢nost piisobi.

Vyznamné je také postaveni na trhu, které si firma na 15 let svého ptsobeni vybudovala
dobré misto a je velkym hracem na trhu parfémi a kosmetiky v evropském métitku. Mezi
silné stranky se fadi i moznost volby zabaleni zakazky do ekologického papirového
baleni. V dnes$ni dob¢€ velmi roste zajem o ekologii a spolecnost touto nabidkou vytvari
dobrou povést u zakaznikti. Zakazniky muze velmi ovlivnit, zda jim bude zakazka

zabalena do ekologického ¢i plastového obalu.

Slabé stranky

Slabé stranky spolecnosti se projevuji v malém mnozstvi pobocek, které se nachazi pouze

Mezi slabé stranky spolecnosti se fadi zastaralost systému, se kterém Se V ramci firmy

manipuluje. V systému Elis jsou zapotfebi Gipravy prenosu dat mezi systémy Vario a Elis

52



a do budoucna by bylo nejvice ptinosné pievést veskerou agentu systému Vario do Elis a

usnadnit tak praci s daty.

Druhou slabou strankou se jevi V neefektivnim zpracovani dat. Zaméstnanci provadi
ruéné tkony, které by mohly byt nahrazeny pocitaCovym vypoctem a nehrozila by tak

velké pravdépodobnost chybovosti.

Za slabou stranku je povazovano také malé mnozstvi pobocek, jejichz rozsifeni by

dopomohlo k lepsi divéryhodnosti spolecnosti v zahrani¢nich zemich.

Dalsi slabou strankou je také nejasné vymezeni povinnosti jednotlivych oddéleni, kdy
poté dochazi k nejasnému pridéleni ukoli. Jednotliva odd€leni jsou velmi propojena, ale
povinnosti kazdého odd¢leni se lisi. Proto by bylo nutné ujasnit si kterd pozice je

zodpoveédna za které Cinnosti.

PrilezZitosti
Mezi prilezitosti pro firmu se fadi zvySujici se dostupnost internetu pro zakazniky.
V dnesni dobé uz ma témét kazda domacnost pistup K internetu a vSechny chytra zafizeni

umoznuji ptenos dat. To je velky potencial pro internetové portaly.

Druhou pfilezitosti je rust hrubych mezd. Diky vétSim pfijmim zakazniki rostou i obraty
spolecnosti. Velka pfilezitost se jevi v prohlubovani spolupraci se sou¢asnymi oficialnimi
partnery, ale také vnavazani obchodnich vztaht snovymi dodavateli. Oficidlni

spoluprace piinasi firmé vétsi diveéryhodnost a postaveni na trhu.

Rozsifeni pobocek je prilezitost, ktera by dopomohla k rozsifeni jména firmy do vice

zemi a zakaznici, ktefi nevéfi internetovym e-shoptim by ziskaly motivaci pro nakup.

Lepsi vyuziti zakaznickych dat by dopomohlo k efektivnéjsi praci s databazi zakaznikl a

pfesnéjSimu zaméreni na jednotlivé segmenty zakaznikd.

Hrozby

Jako hrozbu se jevi snizujici se mira nezaméstnanosti. Pro stat je to velmi pozitivni
informace, ovSem pro firmy, které stale nabizi volna pracovni mista je to hrozba. S nizkou
nezaméstnanosti ubyva zajemcl o nova pracovni mista a firmy, které jsou v rastu a citi
pottebu neustalého obsazovani novych pozic maji nedostatek uchazecti o zaméstnani. S

tim je spojena hrozba nedostatecného z4jmu o pracovni mista spojena s obchodem.
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| kdyz stale roste moznost pfipojeni k internetu, je stale velky pocet obyvatel, kteti v sobé
prechovavaji nedivéru v internetové e-shopy. Tato nedivéra se muze odstranit

rozsifenim pobocek do vice zemi.

Dalsi hrozba je ve velmi radikalnich pozadavcich potencialnich oficialnich dodavatelich.
Nekteti dodavatelé si kladou za podminku spoluprace odstranéni celych znacek z prodejt
po urcitou dobru, vétSinou jeden rok. Tato podminka dodavateli zajisti, ze se Notino zbavi
vSech produkti, které zbyly od neoficialnich dodavatela a do oficialni spoluprace se pusti
takzvané ,,s Cistim Stitem®. Tyto podminky jsou ale pro firmu velmi fatalni, nebot’ obraz
znacek je financni pfitok, se kterym firma pocitd a jehoz odfiznuti by mohlo mit pro

hospodateni firmy vdzné nasledky.

Dnes aktualni hrozba se jevi ekonomicka krize spojena s pandemii koronaviru Covid-19,

jez mize vyrazn€ ovlivnit vysi trzeb spolecnosti.

Tabulka 7: SWOT analyza®

Silné stranky (Strengths)

Slabé stranky (Weaknesses)

Velikost portfolia

Rychlost dodani

90 dni na vraceni

Ptehledné webové stranky
Kvalitni zékaznicka podpora
Postaveni na trhu

Ekologicke baleni

PiileZitosti (Opportunities)

Malo pobocek

Firemni systém

Zpracovani dat

Servis odpovidajici vSem trhtiim

Nejasné vymezeni pracovnich povinnosti
Malé mnozstvi pobocek

Nejasné vymezeni povinnosti
jednotlivych oddéleni

Hrozby (Threats)

Oficializace

Rozsiteni pobocek
Ptistup k internetu

Rist hrubych mezd
VyuzZiti zékaznickych dat

v

Rozsifeni pobocek

80 Vlastni zpracovani

Snizujici se mira nezaméstnanosti
Nedivéra v e-shopy

Pozadavky novych partnert
Nedostatek uchazecli o zaméstnani
Politické zmény

SniZeni poptavky z dlivodu pandemie
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Nedivéra v e-shopy

Pandemie koronaviru

Pti vyhodnoceni vSech analyz v piedchéazejici ¢asti této prace se jako nejvetsi problém
jevi systém firmy, ktery je neefektivné vyuzivan a jeho soucasny stav vyzaduje velké
mnozstvi manualni prace a tim prostor pro chybovost zaméstnanct. Jednotlivé navrhy
dopomahajici k efektivnéjsimu fungovani nakupniho oddéleni budou dale popsany v

navrhové Casti této prace.

V nasledujici kapitole bude predstaven systém Elis a jednotlivé moduly, které jsou

V ramci systému vyuzivany nakupnim oddélenim spolecnosti.

2.6 Systém Elis

Systém Elis byl vytvofen ceskymi firmami Rossum a Dativery a ziskava informace
automaticky nacétené z faktur. Tento systém napomaha Setfit ¢as s ru¢nim piepisovanim
informaci z pfichozich faktur a tim snizuje ndklady a urychluje platby. Elis funguje na
principu interaktivni aplikace, kde se mohou zauctované tidaje jednoduse zkontrolovat.
Cely tento proces zauctovani ma za ukol co nejmensiho zdrzovani. Systém lze jednoduse
propojit se systémy jakou jsou FlexiBee a Pohoda. Do budoucna se chysta propojeni
I S jinymi G¢etnimi programy.

Systém Elis funguje na principu modulii, dle kterych Ize vyfiltrovat potfebné informace,

se kterymi chceme pracovat.

Nyni budou ptedstaveny moduly, které jsou pro praci nakupéiho nejvice dilezité. Témito
moduly jsou Firmy, ve kterych jsou evidovani vSichni dodavatelé, dale Produkty, dle
kterych se vyhledavaji vSechny produkty z portfolia firmy, v modulu Pfijem jsou
evidovany veskeré aktualni i ukoncené piijmy zbozi a jejich aktudlni stav, v modulu
saldokonta Ize zjistit stav doklad, modul Reporting slouzi k ptehlednému sledovani

skladovych hodnot a modul Néakup slouZi k tvorbé objednavek a jejich sledovani.

Nyni budou jednotlivé modely podrobné&ji popsany.
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@ ELIS - MNakup

ELI= .E:!ﬂ Mastaweni Makup

Dazsh Zaviit modul Brcvicy |

Doklady

Baleni

Cenctverba
Limity
Objednavka
mport
Reklamace
Mailing
Sklady
Poptavka
Poptavky (Nova verze)
Finance
E-Invoice
Logistika
Dérkové baleni

Pobotky

Reperting
Repoerting (Mova verze)

MNakup

Obriazek 8: Moduly v systému Elis®

2.6.1 Firmy

Modul Firmy obsahuje ptehled vSech dodavateld, se kterymi nase firma obchoduje. Jsou
zde obsazeny vSechny zdkladni informace o dodavatelich, jako je jejich nazev, zemé
pusobeni, konkrétni adresa firmy a jeji ovéené identifikacni Cislo a dale kontaktni osoba
a jeji telefonni ¢islo a emailova adresa. Dle vSech téchto udaji lze v Elis vyfiltrovat

urcitého dodavatele a pracovat s udaji zde uvedenymi.

Tyto vSechny udaje jsou nezbytné pro piehled o vSech dodavatelich, ale také zejména
proto, Ze systém Elis propojuje ur¢itého dodavatele s ptislusnou objednavkou, fakturou

za zbozi a uhrazenou platbou.

Nazev fimny Adresa Ulice: Zeme: | — -
7 Fitrovat i @] Dodavate Masto Fima
B Znt fitr Email [] Zobrazt osobni idaje Pohlavi D
Pokrodifffitr: [~ Visstnost = | [~ Refacs - ~]

of 0

Obrazek 9: Modul Firmy?®?

81 Interni systém Elis
82 Interni systém Elis
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2.6.2 Produkty

Modul Produkty ma na starost seznam a evidenci celého portfolia produktt, které
spole¢nost nabizi. Vyhledavani zde probiha dle nékolika filtraénich kritérii. Bud’ dle
produktového koédu, ktery je interné vytvaien pro kazdy produkt a dle néhoz se pracuje
S internimi daty o produktech, dale podle EAN kodu, ktery je u kazdého produktu odlisny
a je uzivan jako jedine¢ny kod pro identifikaci produktu vné firmy. Vyhledavani mize
probihat také podle objednavaciho kodu, ktery je uveden na webovych strankach
spoleCnosti a je dle n¢ho odliSeno objedndvané zbozi anebo nakonec podle nazvu

produktu.

Dle vSech téchto vyhledavacli mizeme najit produktovou kartu, kterd je unikatni pro
kazdy produkt v portfoliu a ve kter¢ jsou uvedeny vSechny dulezité informace o produktu.
S témito produktovymi kartami pracuje oddéleni nékupu, které mapuje aktualni
skladovou zasobu produktli a potiebu jejich ndkupu. Dale odd¢leni fakturaci, kteti
kontroluji, zda sedi objednané mnozstvi produktl s mnoZstvim a typem uvedeném na

faktufe a oddéleni cenotvorby zde mapuje nacenéni dané¢ho produktu a vyse marze.

Odd¢leni spole¢nosti zabyvajici se evidenci a spravovanim produktovych karet se nazyva
produktové oddéleni. Zde zaméstnanci zaklddaji nové produktové karty, aktualizuji
informace o produktech, dohravaji produktové fotografie a upravuji aktudlni statusy

produkti, tedy zda produkt stale patii do portfolia firmy nebo byl jiz vytazen.

@ ELIS - Produkty

ELIS  Moduly  Nastaveni Produkty

Agenda

M4 X
Produktovykod: | | | [ | Duhabos | ~| [ koms pouiitich [ Aivni
S Objednévaci kod: | ‘ ] Kaegre: | ] Pk ~

Crovkid: | | | Zems O] Podeategore: | 7wt | |
D prodid L] ey v e \ ~

B 2t fitr Roz&Fen itr Zobrozi]

Pokrodiy filr: - Viasinest - v|-Reace- |
of

Obrazek 10: Modul Produkty®

2.6.3 Prijem

Piijem je pro pozici nakupciho velmi dulezity a pracuje s nim téméi denné. Je v ném K

naleznuti ptehled zavozi a jednotlivych produktl, které byly piijaty do centralniho

8 Interni systém Elis
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skladu. Nakup¢i si musim hlidat optimalni skladovou zasobu, a proto je hlidani piijmu
pro néj stézejni, abych byl schopen co nejdiive zajistit doplnéni skladovych zasob a
nedochazelo k vypadkim. Prodleva mezi dobou, kdy zbozi pfijede do skladu v Rajhradu
a kdy je ptipraveno na pozicich ve skladu, se li$i. V mnoha ptijmech se totiz objevuji
nesrovnalosti mezi objednanym a dodanym mnozstvim a evidence téchto nesrovnalosti a
jejich nasledné doteseni je Casove narocné. Proto je tfeba hlidat aktualni stav piijma a
dohlizet na to, aby produkty, které jsou vypadené nebo hrozi jejich vypadeni, budou

prednostné zaskladnény.

Ptijmy jsou evidovany dle jednotlivych dodavatell a kazdy pfijem ma také své evidenéni
¢islo. Pro plynuly chod skladu je nezbytné rychlé zpracovéani piijmil a zaskladnéni

produktii.

@ ELS - Pijem
ELIS  Moduly Nastaven
Dashboard | Agenda | Zgpr

Piijem

anibalics | Fiflem palet | Palety/Baliky | Zimény | Historie 23mén

~| 5] [ [
. B técto tpu primu
Prijem ID Phial - v [ Kertrola Newyfeseno >0 Dokdad Typpfim |~ 00,
= Pouiity [ Inventurs
Vot | [ooras e BRI [ cotes Nt 50 .
Viatky
Produkt Datum DO | e ~ [0 [m] Uzavieno Stav |- ~ Box

B Znst fitr
Zalozit novy pFijem Dokdady pFimu Zaloit novy pouzity prijem

of 0

Obrazek 11: Modul P¥ijem%
Jednotlivym pfijmim jsou pfidélovany aktualni statusy dle toho, v jakém stadiu

zpracovani se momentalné dany piijem nachézi.

e Status ,,novy“ — Tento status je pifid¢€len pii pfijezdu a zaevidovani novée
piivezeného zbozi

e Status ,zpracovava prijem — Pfi néasledném rozbaleni a zprocesovani
jednotlivych produkti je pfijem ve stavu ,zpracovava piijem“. Po tom, co
pracovnici ve skladu zaeviduji veSkeré produkty z daného piijmu a udélaji
inventuru, tedy srovnaji, zda dovezené zbozi odpovidd mnozstvi uvedeném na
faktufe a odpovidajici kvalit¢ vhodné k dalSimu prodeji, je prace pracovniku
skladu na daném pfijmu ukoncena a ptijmu je ptidélen status ,,zpracovava nakup®.

e Status ,zpracovava nakup® - V tento moment se inventura dané¢ho pifijmu
dostava do rukou pracovnikiim reklamacniho odd¢€leni firmy Notino, jejich prace

spoc¢ivd v komunikaci s danym dodavatelem a vyjedndvani reklamaci dle

8 Interni systém Elis
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smluvnich reklamacénich podminek s kazdym dodavatelem. Zbozi navic je
vyfakturovano dodavatelem, chybéjici a poskozené zbozi je vydobropisovano
dodavatelem.

e Status ,,ukonceno® - V momenté¢, kdy jsou veskeré reklamacni ikony ukonceny,

dostava ptijem status ,,ukonceno®.

2.6.4 Saldokonta

Modul Saldokonta slouzi k ptehledu zaplacenych dodavatelskych faktur. Dle cisla
dokladu, nazvu firmy nebo variabilniho symbolu faktury lze vyfiltrovat pozadovany
doklad a zjistit jeho aktualni stav.

Pokud je doklad jiz zaplacen, objevi se v poli ,,Parovaci symboly* doklad o probéhnuté
platb¢.

[ Et3 - a >
B Moduy  Husteni  Sadokonta
Predpiay
P —T ]
Fer
| — ] | el
Newounans dokiscy [
s dokleu [= =] T Preoervcan schwiera ] Pragesvosm samirate
| = | Caan w0
T ot I o] Totey  [— o Cac o 5
— I - 5] zecn w oy
= [ £ = | Zmlcera G o 3
vohwn  od | B & B pan L T T
Pos mira 04 | o) BV mpdGM e @ |
|
Liso rakisy [ [ Nadiat detsdy

TG 2k e
[LIE R A0 of0h | b bl | A8 Obrovt '\ Odpirovat Koments? G Otevitt zakik B8 Stav sakioek o Odpis /1 Nechai twadit [ Bport (3 Scan dokiadu arovaci symbol
Ciske dokindu Typ dokiscu Vanabilel symbel KomentSl Posndmks Lodger Dotum ackissu Naphikaze Hechoi brsdt Méns Cdstia M CdstkaGM Zaloho M Zdlohs GM_ Zapioceno M ZapiscencGM  Zbjvé M Zbjva-GM (Dirm |1

Obrazek 12: Modul Saldokonta®®
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2.6.5 Reporting

Modul Reporting slouzi k evidenci skladovych hodnot. Filtrace probiha dle zodpovédné
osoby za dané portfolio produktu, ve filtru portfolio je tedy uvedeno jméno nakupciho.

Po zadani tohoto filtru se zobrazi celé portfolio pfipadajici na danou osobu.

Dané portfolio je tfidéno dle potadi topovosti produkti, tedy jak vysoko v zebiicku
nejvice obratovych produkti se dany produkt nachazi. Dale je zobrazen produktovy kod
produktu, pod jakou znacku produkt spadd, nazev produktl, typ produktu, tedy jestli se
jedna o parfém nebo kosmetiku. Dal$imi udaji zobrazenymi v daném piehledu je hodnota
kust skladem, pocet produktl na piijmu ve skladu a pocet objednanych kusi. Index R je
index znacici, na jaky pocet tydnt staci aktualni skladova zdsoba. Tento index je pocitdn
z prodejii za poslednich 10-12 tydnt, dle nastaveni daného produktu v produktové karté.
Nejedna se o zcela piesny vypocet, protoze pocet prodanych kusi je ovliviiovan riaznymi
vlivy a nemizeme proto zcela jisté spolé¢hat na tuto hodnotu. Ve sloupci nakup je uvedena
pramérna nakupni hodnota dané¢ho produktu a status produktu znaci aktudlni status

nastaveny v karté produktu, jak jiz bylo popsano v odstavci modulu produkty.

Cely reporting tak znaci piehledné zobrazeni portfolia vSech produktii a jejich aktudlni

data potiebna k vypoctu skladovych hodnot.

Jednotlivé produkty je mozné filtrovat dle produktového koédu a popisu produktu.

@ LIS - Reporting
ELIS  Moduly  Hastaveni
Agenda
Produkty | Info o produktech | Skdadem Ano zobrazit NE | Frekady | Préce produkiovéhoodd. | Nakup L‘erEF\r rozbor skladu pobocky | Diouho prepravované
||| (K] | Skiad =BM ||| | PortfoliolDin €597) | #
7 Fitrovat “ﬂl%dw ~] [ked Produtu ]
8 Zrust fitr Ativni prodict [ Pouze skladem
Pokrodi fitr: [~ Viastnost = | [-Relace - ]
1 of 2513 | b B | © Vyvolat prepocet
[ [FofadiTor Produkt Znatks___ Fopis Typ_produkiy__ Skladem BMWEU _ Index 'R_ Frijimé se (ks) _ Objednano (ks) _ox Nakup _ Status produklu ]
Obrazek 13: Modul Reporting®
2.6.6 Nakup

Poslednim zde popsanym modulem je modul Nakup. Probihaji zde veskeré objednavaci

procesy, které jsou pro chod firmy nezbytné. V modulu Nakup lze naimportovat veskeré
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portfolio, které v ramci své pozice nakupci spravuje a dle aktualni skladové zasoby se

objednava zbozi tak, aby bylo zajisténo do dal§iho zavozu zbozi.

Import portfolia probihd v zalozce Import nabidek, jak je vidét na nasledujicim obrazku.
Do tabulky se sloupci A az I jsou nakopirovana pozadovana data a nazev jednotlivych
sloupcti je vybran z nabidky uvedené na obrazku. Nejdualezitéjsimi tidaji pro spravné
naimportovani je parovaci symbol, tedy bud’'to EAN kod nebo interni koéd produktu. Dalsi
dilezitou informaci je ndzev produktu a jeho cena, diky cené je poté mozno zjistit
celkovou hodnotu objednavky. Po importu je z pravého panelu vybran parovaci symbol.
Jakmile se sparuji vSechny hodnoty, vybere se ména, ve které bude objednavka uvedena,
platnost importované nabidky, kategorie a typ objednavky, tedy jestli se jedna o
kosmetickou nebo parfémovou nabidku, a nakonec je vybran nazev dodavatele, ke
kterému se dana nabidka vztahuje. V poli s ndzvem poznamka je vepsan nazev dané

nabidky. Po vyplnéni v§ech poli mize byt nabidka vytvotena.

@ ELIS - Nakup
ELS  Maduly  Nastaven! Nakup

Nabidky | Objednavky | Fakiry VPN  Dobropisy Paro

J [l

.

Cena dopravy/ks |0.0000

VeenaBM | VienaEU

c D E F G H 1 Kéd produktu  Popis Cena EA

eeeee

Natist cer

Obrazek 14: Import objednavky v modulu Nakup®’

Nové vytvoiené nabidky je mozno podle poznamky vytvofené v piedchozim kroku
vyfiltrovat v agendé¢ nabidek. Z této agenty je vybrana pozadovana nabidka a pouzije se
volba ,,Vytvorit nabidku®. Timto krokem objednavka jesté neni vytvorena, ale nakupci je
odkéazan na objednavaci modul, ve kterém se tvoii samostatna objednavka. Tento modul

bude popsan dale.
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@ ELIs - Nakup
ELIS  Moduly  Nastavenf Nakup

Dashi Po ,:ms:rz iy | Fedcany | VPN || Dobropisy. || Parovars referenc dodevaielt) || Nalkupn objedmavky 20~ BETA
=

Cisio doldadu Stav = - Kategorie | — v Nabidka Poznami ka
Datumod |232019

o] Ooande

7 Fitovat C.D. VARID T - v Memw

Usivatel Dodavatel |

'8 Zrusit ik

Pokrodily fit |~ Viastnost — <[~ Relace - -
o of 0 Typ objednavky: | — | [ivor cbisdnavia | Expirovat vybrané

Cislo_dokladu Cislo_doklady Vario Stav Typ Kategoric Dodavatel Mena Datum Uzivatel Platnost  Poznamka |

Obriazek 15: Vytvoreni objednavky v modulu Nakup®®

Objednavaci modul se sklada z nékolika oken, které je mozno vidét na obrazku nize. Jako
prvni po otevieni objedndvaciho modulu se zvoli moznost pfednacist data, ktera nactou
data dostupna z Elis a neni tfeba u kazdého produktu nabidky ¢ekat na nacteni potiebnych

dat.
Nyni budou popsany jednotliva okna objednavaciho modulu:

e Nabidka — v tomto okné€ jsou nahrané vSechny produkty z vytvotfené nabidky
a informace potiebné k urceni potfebného mnozstvi zbozi. Informace obsazené
vV tomto okné jsou poradi, ve kterém se produkt nachazi v zebticku nejvice
prodejného zbozi, dale produktovy koéd a nazev daného produktu, disponibilni
mnozstvi na skladé¢ a cena daného produktu. Pole objednat — pocet je uréeno
K vepsani mnozstvi k objednani.

e Aktualni nabidky — toto pole zobrazuje platné nabidky nahrané s danym
produktem.

e Akce —pole akci zobrazuje planované akce daného produktu po tydnech a zemich,
ve kterych akce pobéZi.

e Nejlepsi ceny konkurence — v poli nejlepSich cen konkurentll se automaticky
generuji ceny konkurenc¢nich firem prodavajicich stejné zbozi. Systém Elis je
napojeny na webové stranky konkurentt, a tak zde miizeme piehledné vidét, zda
cena, které je ndm nabizend je s ohledem na velikost marZe podobna ¢i odlisSna od
konkurenti.

e Posledni nakupy (12 mésicii) — v tomto poli jsou zobrazeny piijemky daného
produktu na poslednich dvanact mésict. Je zde tedy prehledné vidét, kdy nam

dané zbozi dojelo, zda je dodavatelem pravidelné¢ dodavané a objednavky

vykryvané.
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Alternativy skladem — zde jsou zobrazeny produkty vztahujici se k danému
produktu. Tim se rozumi razné velikosti stejného parfému a ostatni doplitkové
produkty k dané linii, naptiklad sprchovy gel, t€lové mléko, voda a balzam po
holeni a darkové sety.

Alternativy z nabidek — v okn¢ s nazvem alternativy nabidek jsou zobrazeny
nabidky, ve kterych jsou nahrané produkty z vySe popsaného odstavce. Tim je
mozné zjistit, zda jsou alternativni produkty vice nabizeny oproti pozadovanému,
pfipadné za jakou cenu.

Zbozi na cesté — prijemky — v tomto okné jsou zobrazeny aktudlni piijemky,
které jsou vystaveny na dany produkt. Piijjemka je doklad, ktery se vytvofi
v okamziku, kdy je faktura na zbozi zadana do systému. Faktura na zbozi
zobrazuje mnozstvi produktu, které bude s urcitosti doruceno do skladu a bude
zaplaceno. Mnozstvi zobrazené na piijemce se nepropisuje do mnozstvi aktudlné
skladem, ale je mozné pocitat s tim, ze dané mnozstvi bude doruc¢eno do
centralniho skladu. Pfijemka ovSem nezohlediuje, kdy bude zbozi dodéno,
protoze se jedna pouze o fakturu a nevime, za jiz bylo zboZi ptevzato do pfepravy.
ZboZi na cesté — objednavky — zde zobrazené mnozstvi se nachazi ve stavu
objednéno a byla tedy vytvotena a poslana objednavka. S timto mnozstvim neni
mozno s urcitosti pocitat, protoZze mezi objednanym a dodanym mnoZstvim se
neziidka objevuji nesrovnalosti dle kapacit dodavatele. Dale se zde zobrazuji
dlouhodobé objednavky, nazvané forecasty, které jsou vykryvany bé&hem
forecastovaného obdobi v nékolika zavozech.

Historie prodeji — v tomto okné jsou k dispozici piehledné zobrazené prodané
kusy daného produktu. Prodeje je mozné zobrazit po tydnech, mésicich nebo
kvartalech a je tak mozno vidét vyvoj v €ase. Zaroveinl jsou jednotlivé prodeje
rozdéleny dle zplisobu prodeje na web a retail, tedy kolik kusi bylo prodano pies
webovou stranku Notina a kolik kusi se prodalo na pobockach. Dale je zde
moznost vidét, kolik kusi se prodalo prostfednictvim slevovych akci nebo
vyprodeje. Prodeje je mozné vidét i po jednotlivych zemich. Sloupec ,,zobrazeni
na webu“ pak ukazuje procentualni dostupnost dané¢ho produktu na webovych

strankach.
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Po projiti vSech produktii nahranych v objednavacim okné a doplnéni pottebného
mnozstvi k objednani zvolime moznosti ,,Vytvofit objednavku. Objednavaci okno

se timto krokem uzavie a objednavka je vytvofena.
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Obriazek 16: Objednavaci okno®

Na nésledujicim obrazku je k vidéni okno zobrazujici vSechny objednavky vytvotrené
v systému Elis. Objednavky je mozné filtrovat dle ¢isla dokladu v Elis, ¢isla dokladu ve
Variu nebo dle popisu baliku zvoleném pii vytvareni nabidky. Filtrovat je mozné také
objednavky dle jejich hodnoty. Po vyfiltrovani je mozné zjistit, jaké polozky se v
objednavce nachazi, jaka je hodnota objednavky a jaky je status objednavky, tedy jestli
se jedna o objednavku aktivni nebo stornovanou. Objednavka je stornovana v moment¢,
kdy byla porovnana s pfijatou fakturou a je zjist€éno vykiiveni objednaného zbozi nebo

pokud byla objednavka od dodavatele zrusena.

@ LIS - Nakup
ELIS  Moduly  Mastaveni Nakup
Dashboard | Poptavky Nabidky Faktuy VPN  Dobropisy Provéni referenci dodavatels | Nakupni objednvky 2.0 - BETA
Import objednévky z poptvky | Import objednavky z nabidky
Cislo dokladu [ Typobiedavy | — Typ dopravy
Cislo dokiadu Vario Stav objednavky Dodaci podminka |—
7 Fitrovat | | Poris baliku Stav baliku — Pepravce.
‘Soubor [ skad
Hodnota od [ Dodavatel
ﬁ Hodnota do [ Uivas

PR 4o eralr w|

Balik. Objednavka
[ Datum od E=] & Dawmod [822020 [5-
[ Datum do Bl O Daumde EE
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Datum pFimu
[ Datum od
[] Datum do Vytvofit nugné objednévku
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I
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Obrazek 17: Filtrace objednavek’®
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2.7 Systém Vario

Druhym systémem fungujicim ve firm¢& Notino je Vario, ve kterém jsou vedeny vSechny

objednavky a doklady, tedy faktury a dobropisy, které byly zadany.

Vario funguje na principu evidence objednavek vytvotrenych v Elis. V modulu Zakazky

je mozné vyfiltrovat vSechny aktudlni objednavky dle dodavatelti.

Na nasledujicim obrazku je k vyobrazen modul zakazky, kde je mozné vidét Cisla
aktivnich objednavek a datum jejich vytvotfeni. Soucasti modulu je také hodnota
objednavky, které jsou z divodu ochrany osobnich tdaja skryty.

m Zakarky - [Objednaviy kosmetika)
i3 Soubor Upravy Objednévky Zobrazit Formét Zamnamy MNéstroje Okno  Népoyéda

i) &[4 (b a3 | Kniha Objedniviy kosmetika - Rok 2019 - | Fima Notinc - .._;,!

3L &L G Fp R Najt ) £ A D @) |Fite <Viechny ssansmy> o

_ | Cislo dokiadu Doklad Text Datum Cebem |  Fima | Mazev frmy Udaj 2 Stav dokladu

b | SRR | Cblednavka 19.4.2020) 0BJ.2015.084417 Nova
OBJK-2019-08616 | Objednivka 26 3.2020 0BJ-2015-084418 Haveds
OBJK-2019-08615 | Objednévka 159.4. 2020 OBJ.2015.084414 Newd
OBJK-2019-06614 | Objednavka 19.4 2020 0BJ-2015-084413 Havh
OBJK-2019-06613 | Objednévka 19.4.2020 0BJ-2015-084412 Havh
OBJK-2015-06612 | Objednévka 27.3.2020 0BJ-2015.084411 Neova
OBJK-2019-08611 | Objednivka 19.4 2020 0BJ-2015-084410 Havh
OBJK-2019-06610 | Objednivka 19.4.2020) DBJ-2015-084409 Navd

Obrazek 18: Objednavky v systému Vario™

Se systémem Vario pracuje odd¢leni faktur a tcéetni oddéleni, jez do tohoto systému
zadavaji obdrzené dodavatelské faktury. Odd¢€leni plateb poté dle zde uvedenych dokladi
plati jednotlivé doklady.

Na obrazku 19 je mozné vidét jednotlivé doklady zadané do systému. Vyobrazeno je zde
¢islo daného dokladu, datum vytvoteni dokladu, jeho hodnota, splatnost a dalsi udaje

uvedené na dokladu. VSechny tyto udaje byly skryty z divodu ochrany spole¢nosti.

P Phijat deilady - [Phjaté deklady ta tha]

i3 feubor Uprgvy Pfijaté doklady Jobeaze Formit  Zimnagny Mastroje  (Rno  Nipoyeda

A ¥4 | Kniha Pité doblady za shoi - Fiok 2019« | Firma Hotino = | .
il EL 0 B | D Maji J (@ 21 | il (([Kniba Pt deklady] Mare ==L
[T Dekiad Dutur | Colars bez DPH | Daturs aplatsods | Coloss & OPH | Colurma OPH (m) | Usrasend phbha | Colam | Ubiadens | Zbivk ubred | HikEev Seeey

| Faldura 2032 L'oREAL Cesich repubia 5.0
| Faldura .3 LRy Lesich repubiia 8.1.8.
o Faidura
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Obrazek 19: Prijaté doklady v systému Vario’
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3 NAVRHOVA CAST

Archivace nevykrytych objednavek

Prvnim névrhem, jehoz zavedeni by napomohlo k efektivnéj§imu fungovani nakupniho
oddéleni ve spolec¢nosti Notino, je archivace nevykrytych objednavek. V sou€asnosti se
vSechny objednavky po dodani zbozi mazou ze systému 1 s polozkami, které¢ nebyly
dodany a v objednavkovém modulu v poli ,,Zbozi na cesté¢ — objednavky* se objevuji

pouze aktivni objednavky, které jesté nebyly dodany.

Implementace nového pole do objednavaciho modulu, zobrazujiciho historicky nevykryté
objednavky, by usnadnila praci s nedodanymi produkty. V poli s ndzvem ,Historie
objednavek® by byly u daného produktu zobrazeny historické objednavky a pocet kusu,
které nebyly v ramci téchto objednavek dodany. Tyto pocty by se ale jiZ nezapocitavaly

do stale aktivnich objednavek.

Navrh implementace nového okna v objednavacim modulu je vyobrazen na nasledujicim

obrazku
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Obrizek 20: Navrh implementace nového okna v objednavacim modulu™

Prace s historicky nevykrytymi objednavkami ma hned né€kolik benefitd. Nakupci mize

prehledné vidét v jakych objednavkach a od kterého dodavatele nebyl dany produkt
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vykryty a dle toho muze pfizplisobit budouci ndkupy. Pomér mezi objednanym
a dodanym mnozstvi, tak zvany service level, mize dale slouzit ke tfidéni dodavatelti
ajejich hodnoceni. Sestavenim interni hodnotici stupnice lze dodavatele rozc€lenit do
skupin dle poméru nedodaného mnozstvi ku objednanému a nasledné jim ptifazovat body

na zaklad¢ stanovenych kritérii.

Po implementaci nového pole do objednavkového modulu je nutné nejprve uréitou dobu
testovat funk¢nost a piesnost zobrazenych hodnot. Poté miize implementace probéhnout

do celého systému.

Nésledné€ je mozné uvazovat o implementaci nové metriky nevykrytych objednavek do
datové kostky, se kterou se pracuje v ramci evidence dat. S tim je spojeno také vytvoreni

reportu nevykrytych produkti.

Report nevykrytych produktii

Pro piehledné vyobrazeni seznamu nedodanych produktd je vhodné zavedeni reportu na
tydenni bazi. Report, ve formé excelovské tabulky, vyobrazujici pocet objednanych a
nedodanych kusil, vychazejici z dat uvedenych v systému Elis, bude mozné tfidit dle

jednotlivych nakupcich a dle ¢isel konkrétnich objednavek.

Report je mozné vyuzit pro evidenci dodavek jednotlivych produkti. Mize tak byt
zamezeno zbyteCnym vypadkim zboZi. V piipad¢, Ze zboZzi nebude vice jak ve dvou po
sobé& jdoucich objednavkach danym dodavatelem dodano, je nutné zjistit aktudlni status
produktu u dodavatele, ptipadné zjistit moZnosti objednani u jiného dodavatele. VEasné
zjiSténi o vyfazeni produktu z portfolia dodavatele a aktualizace statusu v produktoveé
karté, mize zamezit opétovnému objednavani produktu a zamezit, aby produkt byl

vedeny jako vypadeny.

Soucasti reportu je také vycisleni predpokladaného tbytku na obratu, jez by firma ziskala,
kdyby produkty byly dodany a prodany zédkaznikim. Pfedpokladany zisk je vypocten z
primérného poctu prodanych kusti a prodejni ceny daného produktu. VSechny tyto

informace jsou ziskavany ze systému EIis.

S evidenci nedoddvanych produktii 1ze také pracovat v oblasti predikce budouci potieby,

jez by usnadnilo zavedeni ndkupniho naSeptavace.
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Nékupni nasSeptavac
Dal$im navrhem, vztahujicim se opét k inovaci objednavkového modulu, je

implementace nakupniho naSeptavace.

Nékupni naSeptavac slouzi k vypoctu potiebného mnozstvi nutného k fungovani podniku
tak, aby nedochézelo k nedostatecné zasobé€ zbozi a zaroven nedochéazelo k nadbyte¢nym

zasobam.

V praxi by se tedy jednalo o implementaci vzorce, ktery by z dostupnych dat vypocetl
potfebné mnozstvi pro nakup a zapsal navrhované mnozstvi do objednavkového modulu.
Nékup¢i by pak zkontroloval, zda vypoctené hodnoty odpovidaji potiebg, hlavné
u nejdulezitejsich produkti.

Naseptavac¢ miize byt také propojen s reportem vypadki a dle service levelu dodavek
upravovat vypocet naSeptavanych hodnot pro objedndvani. Naptiklad v ptipade, Ze je
dodavatel schopen vykryt jen kazdou druhou objednavku, navysi naseptavac potiebné

mnozstvi tak, aby byla pokryta zasoba zbozi do dalsi dodavky.

Pfinos tohoto ndvrhu je v usnadnéni procesu ndkupu a zamezeni ru¢niho vypoctu
potfebného mnozstvi u kazdé polozky v portfoliu. Soucasny postup je ¢asové narocny

a je zde velky prostor pro chybovost ze strany nakupciho.

Princip vypoctu potfebného mnozstvi je schematicky vyobrazen na nasledujicim obrazku.
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Nékupni naseptava¢ vychazi z ptehledu hodnot poctu prodanych kusii daného produktu,
jez je vyobrazen v objednavkovém modulu na obrazku 16. Dle tohoto ptehledu bude
seCtena hodnota poc¢tu prodanych kusti za poslednich dvanact tydnii. BéZzna zasoba je
drzena na hodnot¢ deseti tydnti. Dva tydny jsou pocitdny mezi objednanim a dodanim
zbozi. Stejny pocet tydnil bude secten také ze stejného obdobi predchoziho roku. Z téchto

dvou hodnot bude vypocten meziro¢ni narust.

Mezirocnim nariistem se poté vynasobi hodnoty za dvanact tydnti minulého roku ve
stejném obdobi, pro které¢ je nyni hledana hodnota. Jakmile je vypoctena vySe potieby na
nasledujicich dvandct tydnt, je od této hodnoty odectena aktualni skladova zasoba, pocet
kust pfijimajicich se do skladu a pocet objednanych kusii. Timto vypoctem je ziskana

hodnota objednaného mnozstvi zbozi.

Dle tohoto modelu se da ptedpovidat potfebné mnozstvi v ptipadé, Ze je vyvoj hodnot
konstantni. V ptipad€ vyraznych vykyvl v rdmci jednotlivych mésict ¢i tydnl je nutné

rucni piepocitani nakupcim.

Vyrazny meziméesiéni narist je ocekdvan v pfedvanocnim obdobi, zpravidla béhem
mesicl fijna, listopadu a prosince. V tomto obdobi zaznamenava spolecnost vyrazny
nariist prodeji z divodu ndkupu vanoc¢nich darkl. Parfém, darkova sada ¢i jiny
kosmeticky ptipravek je vhodnou a velmi oblibenou volbou darku pro velky pocet
kupujicich. I tento nartst by mél byt implementovan do naseptavace a mél by na n¢j byt
prat ohled pii vypoctu pottebnych kust k ndkupu tak, aby doslo k v€asnému predzéasobeni

na vanoc¢ni sezoénu.

Soucasné pramérné procento vypadkt se pohybuje kolem hodnoty 3 %. Obrat v roce 2019
byl 367 mil. Euro. V piipad¢ Gspésného zavedeni navrzenych tprav se da ocekavat
snizeni hodnoty vypadkti na 2 %, coz by v hodnoté ro¢niho obratu tvotilo ptiblizné 4 mil.

Euro.

Interni sdileni informaci

Dal$im navrhem, vyplyvajicim z jiz zminénych, se jevi pravidelné sdileni informaci mezi
uzivateli firemniho systému a pracovniky informac¢niho oddé€leni firmy. V ramci
neustdlého zdokonalovani a uzivatelského pfizplsobeni firemniho systému je velmi

dilezitd vzajemna informacni vyména mezi uzivateli a vyvojafi systému. UZivatelé
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poskytuji nejefektivnéjsi zpétnou vazbu ke zdokonaleni systému, které by ulehcilo praci

vSem zaméstnanciim spolecnosti.

Vyvojafi mohou také v mnoha ptipadech pomoci pracovnikiim v objasnéni funkci

systému, které jim nemuseji byt znamé a jejichz uzivani jim mize napomoci pfi praci.

Schiizky by byly organizovany na mési¢ni bazi, ptipadné dle potieby, a ucCastnily by se ji
dobrovolni zaméstnanci nakupu a zastupci pracovnikd IT oddéleni. Z kazdé schiizky poté
vzejdou navrhy na upravu systému, které informacni pracovnici zhodnoti jako realistické,
a urci se zodpoveédna osoba vedouci vyvojarsky tym. Nakupci poté budou informovani o

pribéhu zmén a budou moci testovat Gpravy systému.

Obdobné schiizky mohou také probihat mezi pracovniky jinych oddé€leni spolecnosti,

jejichZz pozadavky na systém se mohou liSit.

Externi sdileni informaci
Stejné jako interni sdileni informaci a predavani dovednosti je velmi dilezité¢ sdilet

nakupni procesy také s dodavateli.

Organizovani pravidelnych schlizek mezi zastupci nakupniho oddéleni obou spole¢nosti
a vzajemné ujasnéni nakupnich procest ve spole¢nostech miize pomoci k usnadnéni a

efektivnimu fungovani dodavatelsko-odbératelskych vztaht.

Informace o tom, jak dodavatel zpracovava obdrzenou objednavku ¢i jak dlouho trva
zabaleni a expedice objednané¢ho zbozi muze napomoci k efektivnéjSimu nacasovani
objednavky. Pokud nékup¢i vi, Ze do dvou tydnili od objednéni je dodavatel schopny zbozi
prepravit do skladu v Rajhradu, miize o tyto dva tydny upravit dobu pro vypocet
objednané¢ho mnozstvi tak, aby zbozi dojelo v €as a nevznikaly ndklady z nedostatecné

zasoby zboZi na skladé.

Doba dodani se 1isi s kazdym dodavatelem. Faktory ovlivitujici dobu dodéni jsou rtzné,
zejména ale zalezi na tom, kdo vyzvedava zbozi, jestli dodavatel ¢i odbératel, zda se zbozi
platit dopfedu nebo se ¢eka na splatnost faktury a dale na zptsobu piepravy zbozi. K
pfepravé zbozi po uzemi Evropy je uZivand kamionova doprava, mezikontinentalné
pievazené zbozi se piepravuje letecky nebo lodi. Konkrétni doba ptepravy by méla byt

soucasti vzajemné domluvy mezi dodavatelem a odbératelem.
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Shrnuti navrhi
Vyse byly popsany navrhy, jejichz uskuteénéni by napomohlo k wusnadnéni a

efektivnéjSimu chodu nédkupnich procest ve spole¢nosti.

Jako prvni krok by bylo vhodné zavedeni schiizek mezi nakupcimi a pracovniky IT
oddé¢leni. Na této schizce mohou byt probrany veskeré podnéty nasbirané od jednotlivych
nakupcich. Z téchto podnéti budou poté vybrany ty, které mohou nejvice pomoci pii

nakupu a jsou nejvice dulezité.

Implementace nového okna do objednavkového modulu by méla trvat piiblizn¢ dva
meésice, poté by se 3 mésice testovala piesnost implementace. N&které objednavky se

uskutecnuji pouze jedenkrat za mésic, proto je obdobi tii mésicti adekvatni pro testovani.

Zavedeni nové metriky do datové kostky by neméla trvat déle nez dva meésice. Po
implementaci historickych objednavek do Elis uz jsou potiebna data k dispozici a jedna
se pouze o propojeni s datovou kostkou. Na stejném principu bude sestaven také report

nedodéavanych produkti, ktery bude generovan z dat dostupnych v systému.

U nakupniho naSeptavace se jedna jiz o sloZitéjsi proces, jelikoZ systému musi ziskana
data vyhodnotit a vypocist z nich potiebnou hodnotu k objednani. Po uspéSném
naimportovani nakupniho naseptavace je nutna urcitd doba testovani ze strany nakupcich

a odstranéni piipadnych nedostatki.

Casovy harmonogram zobrazeny v grafu 5 je Cisté orientacni a naznacuje ptiblizné casové

rozpéti navrha.

cerven 20 gervenec 20 zafi 20 fijen 20 prosinec 20
Schiizka nakupnihe oddEleni a 1T oddéleni [N
Mavrh na zavedeni nového okna do objednavkového modulu -
Navrh na vytvofeni reportu nedodavanych produked -
Navrh na vytvofeni nakupniho nateptavate [N
Implementace nového okna do objedndvaciho modulu _

Testovani nového okna v objednavkovém modulu

Implementace nové metriky do datové kostky _

Vytvofeni reportu nedodavanych produktl

Vytvofeni nakupniho naseptavale

Testovani nakupniho naeptavale _

Graf 5: Casovy harmonogram navrhi’

7 Vlastni zpracovani
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ZAVER

Hlavnim cilem prace bylo obeznamit ¢tendfe s priabéhem ndkupniho procesu ve
spole¢nosti a vyvodit stanoviska a doporuc¢eni umoziujici efektivnéjsi praci se zasobami

spolecnosti a flexibilngjsi fungovani dodavatelské-odbératelskych vztaht.

V teoretické Casti jsem se zamétila na definovani zakladnich pojmi, které provazely celou
tuto praci. Byl charakterizovan pojem ndkup a popsano fizeni nakupni Cinnosti.
Objasnény byly také vlivy plisobici na motivaci zaméstnancii a definovana byla osobnost
nakupciho. Prace se také zaméfila na definici nakupniho informacniho systému a jeho

ukoli.

Poté prace pokracovala definici a objasnénim dilezitosti predikce potieb, vlivil
pusobicich na obtiznost predikce a dopady, jeZ je nutné brat v potaz pii vybéru metody

prognodzovani. Poté se prace zaméfila na konkrétni metody vypoctu predikce potieb.

Dalsi kapitola teoretické ¢asti se zamétila na fizeni zasob. Byl popsan tkol fizeni zasob
a objasnéno bylo ¢lenéni zasob dle funkce v logistickém fetézci. Objasnéna byla také
okamzita zasoba a primérné zasoba, jako nejcastejsi irovné zasob. V kapitole zabyvajici
se analyzou zasob byly popsany metody Just in Time, Kanban, metoda ABC a metoda
XYZ.

Y4

Prakticka cast byla zaméfena na analyzu vybrané spole¢nosti. V tvodni Casti byla
pfedstavena spolec¢nost Notino s.r.o0., na kterou je tato prace zamétfena. Spole€nost patii
mezi vyrazné hrace na trhu parfémi a kosmetiky. Svym rozsdhlym sortimentem
nabizeného zbozi presahuje konkurencni spolecnosti a dokéze uspokojit rozmanité

potieby zakazniki.

V dalsi ¢asti praktické ¢asti byly na spolecnost aplikovany vybrané analyzy. SLEPTE
analyza, zabyvajici se vn¢jSimi vlivy pusobicimi na spole¢nost, objasnila socidlni,
legislativni, ekonomickou, politickou, technologickou a ekologickou stranku. Bylo
zjisténo, Ze obliba nakupti na internetu kazdym rokem roste jak v Ceské republice, tak i
v evropskych statech, ve kterych Notino plsobi. Tento jev je pfisuzovan stile rostouci
dostupnosti internetu v domdacnostech a v chytrych mobilnich zafizenich. V grafu

zobrazujicim piehled podilu jednotlivych evropskych statii na trzbach spole¢nosti byl
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vyobrazen velky podil Polska, Ceské republiky a Némecka. V téchto zemich se
spolecnost t&¢8i nejvEétsi oblibé a je zde soustiedéna nejveétsi pozornost v oblasti

marketingu.

V ramci Porterovy analyzy konkurencnich sil byl objasnén zékaznicky servis, ktery je pro
spoleCnost diilezity a tvoii vyjednavaci silu odbérateld pouze do takové miry, ze tyto
pozadavky zdkaznik vyzaduje, jinak odejde ke konkurenci. Zakaznik ovSem nemiize
vyjednavat a ovlivilovat vysi ceny. Jako nejvetsi hrozba vniku novych substitutii byly
vyhodnoceny jiz zavedené prodejny zamétujici se na modu, rozsifujici sviij sortiment 0

parfémové vyrobky.

Béhem analyzy 7S, zabyvajici se zmapovanim sedmi oblasti interniho prostfedi
spoleCnosti, byly naznaceny budouci strategie firmy, zaméfené na prohlubovani a
utvareni novych oficialnich spolupraci s velkymi dodavatelskymi spole¢nostmi a na
roz§ifeni své plsobnosti do dalSich zemi. Dale byla popsédna organizacni struktura
spolecnosti a konkrétni ¢lenéni komercniho oddéleni, rozdélené¢ho dle jednotlivych
dodavatelti a dle podpirnych ¢innosti napomahajicich plynulému chodu spole¢nosti.

Popsany byly také zaméstnanecké benefity, které maji pracovnici moznost Cerpat.

Pti rozboru SWOT analyzy byly objasnény silné a slabé stranky spole¢nosti, stejné tak
prilezitosti a hrozby, které firmu ovliviuji. Jako nejvétsi ptilezitost se jevi uzavirani
oficialnich spolupraci a zvysujici se dostupnost internetu, jak jiz bylo zminéno v textu
vyse. Dale pak jako pfilezitost povazuji rozsifeni sit€¢ pobocek a lepsi vyuzivani
zakaznickych dat. Jako nejvétsi hrozba se jevi ekonomicka krize spojend s pandemii

koronaviru Covid-19, ktera mize negativné ovlivnit poptavku.

V dalsi ¢asti textu byl podrobné popsan interni informaéni systém Elis, ve kterém jsou
zpracovavana veskera data nezbytna pro chod spole¢nosti. Byly popsany a na obréazcich
vyobrazeny jednotlivé moduly systému, které jsou v radmci ndkupni ¢innosti uzivany.
Popsany byly také cinnosti, které jsou v radmci jednotlivych modelti provadény.
Predstaven byl také systém Vario, ktery je v ramci spole¢nosti uzivan k evidenci ptijatych

dokladti a aktivnich objednavek.

V posledni navrhové ¢asti byl Ctenat obezndmen s navrhy, jejichZz uskuteCnéni by

dopomohlo k efektivnéjsimu konani nakupni Cinnosti a k flexibiln€jsim dodavatelsko-
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odbératelskym vztahiim. Navrh zaméiujici se na vytvoreni nového pole v objednavkovém
modulu, jehoz Gcelem je zefektivnéni prace s nedodanymi produkty, by napomohl k
lep$imu piehledu o vykrytych objednavkach a pfedchazelo by nedostatku zbozi na sklad¢.
Za stejnym ucelem lepsiho piehledu o nedodavanych produktech byl vytvoien druhy
navrh zaméfujici se na tvorbu reportu nevykrytych objedndvek. Report by umoznil
nakupéim evidenci aktualnich statusti produktl, poptipadé hodnoceni dodavateli dle

procenta dodané¢ho mnozstvi ku objednanému.

Poslednim névrhem zaméfenym na efektivngj$i ndkup je vytvofeni nékupniho
nasSeptavace. Jednd se o implementaci vzorce, jez by byl schopny z jich dostupnych dat v
systtmu Elis vypocitat potfebné mnozstvi produkti pro ndkup. Prostfednictvim
schematického obrazku byl vyobrazen princip vypoctu potfebného mnozstvi, vychéazejici
z historickych dat. Nakupni naseptavac by dopomohl k usnadnéni objednavani, jez je nyni

zavislé na tsudku nékupciho.

Posledni dva navrhy byly zaméfené na sdileni informaci mezi zaméstnanci ndkupniho
odd¢leni a pracovniky informaéniho oddéleni spolecnosti a na sdileni nakupnich procest

mezi spolecnosti Notino a jejimi dodavateli.

Interni sdileni informaci by dopomohlo k efektivnimu pfistupu k pozadavkim
zaméstnanc, jez by své podnéty predkladali pfimo pracovnikim IT oddé€leni. Ti by poté
potiebné zmény aplikovali dle poZzadavkli zaméstnancti nakupu, kteti by poté davali

zpétnou vazbu na provedené zmeny.

Vz4jemné predavani informaci s dodavatelskymi spolecnosti, tykajici se nakupnich
procest, miiZze usnadnit predikci vypoctu potfebného mnoZstvi a zamezeni vypadkiim

produkta.

Nakupni proces patii mezi nejpodstatnéj$i Cinnosti spolecnosti, jejichz efektivni
fungovani mlze vyrazn€ ovlivnit budouci prosperitu firmy. Proto je potfeba neustale

pracovat na moznostech vylepSeni ndkupnich procesii spolec¢nosti.
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