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ABSTRAKT

Ma bakalatska prace se zabyva problematikou fizeni zasob. Cilem této prace je navrhnout

takova opatfeni, kterd by vedla ke zlepSeni systému fizeni zasob.

V teoretické casti jsem uvedla poznatky ziskané z literatury, tykajici se Clenéni zasob,

jejich funkci a fizeni. Dale jsem popsala nakupni proces organizace a volbu dodavatele.

V praktické casti je popsana spolecnost Praxis, oddéleni ndkupu a proces zpracovani zbozi.

Déle jsem uvedla strukturu zasob spole¢nosti.

V zavéru jsem navrhla mozna opatieni ke zdokonaleni systému fizeni zasob.

Kli¢ova slova: obézny majetek, zasoby, fizeni zasob, metody fizeni, dodavatelé

ABSTRACT

My bachelor thesis deals with questions of the inventory controlling. The aim of this work
is to make suggestions that would contribute to an improvement of the inventory control

system.

In an theoretical part, I introduce some information gained from sources relevant to the

structure of inventories, assessing ang its controlling.

In the analytical part, there is the company Praxis, purchase department and procedure of

proccesing of goods described. Then I present a structure of goods.

In the end, I suggest possible arrangements to improve the inventory control system.

Keywords: short-term asset, inventory, inventory controlling, methods of controlling,

suppliers
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UvVOD

Dulezitou soucasti fizeni podniku je fizeni zasob. Rizeni zasob je hledani takového
zpisobu dopliiovani, udrzovani a Cerpani zasob, ktery zajisti jejich ekonomicky efektivni
funkci v reprodukénim procesu. Proto by méla kazda firma najit takovy zplsob fizeni

zasob, ktery by byl pro danou firmu nejoptimalnéjsi a zarucoval by plynuly chod podniku.

U provoznich systémi zamétenych na vyrobu existuji zasoby v celém logistickém fetézci,
resp. dodavatelsko-odbératelském fetézci. Oblast zasob piedstavuje nejveétsi rezervy
ve snizovani néklad v provozu, atim i v celém logistickém fetézci. Cilem proto je, aby
objem zasob byl co nejmensi.

TN

podnikani, na druhu ¢innosti, ale také na ekonomickém uvazovani managementu firmu.

V této bakalatské praci se budu zabyvat problematikou zasob a jejich fizenim ve firme
Praxis s. r. 0. Firma Praxis s. r. 0. se zabyva obchodni Cinnosti. Tou je nakup Sperkt
a hodinek za ucelem jejich dalsiho prodeje. Spole¢nost provozuje 14 vlastnich prodejen

po celé Ceské republice.

V teoretické Casti mé bakaldtské prace se budu zabyvat teorii zasob, jejich ¢lenénim,
funkcemi a samotnym fizenim zasob. Také zde uvedu metody fizeni zasob a naklady
spojené s existenci zasob. V zav€ru teoretické casti popiSu nakupni proces organizace

a postup vyhledavani novych dodavatelt.

V uvodu praktické casti uvedu stru¢nou historii 1 soucasnost spolecnosti Praxis s. r. o.
a strukturu jejich zasob. Jelikoz hlavni ¢innosti je nakup Sperkdl, popiSu ¢innosti nakupniho
oddé€leni a proces zpracovani zbozi. Dale provedu analyzu zasob a jejich prodeje

v maloobchodni 1 velkoobchodni ¢innosti.

V zavéru se pokusim navrhnout takova opatfeni, ktera by vedla ke zlepseni souc¢asného

systému fizeni zasob.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

I. TEORETICKA CAST
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1  OBEZNY MAJETEK

1.1 Charakteristika obéZného majetku

Obézny majetek (obézna aktiva) je soucasti majetku podniku. Vyjadiuje formy umisténi
kapitalu podniku. Setkdvame se s nim u vSech podnikli, bez ohledu na jejich organizacné
pravni formu, velikost, druh ¢innosti, vécné, ekonomické aj. podminky hospodateni. Tyto

podminky vSak ovliviiuji vysi, strukturu a jiné stranky obézného majetku.

Charakterizovat OM vSak neni jednoduché jak zdGvodid terminologickych, tak
obsahovych. Obsahové charakteristiky se rtzni. OdliSnosti vyplyvaji se samotného
charakteru tohoto majetku, jeho pestrosti, cetnosti jeho funkci a ze zdlraznéni té ¢i oné

stranky tohoto majetku, popf. jeho Casti.

Hlavnimi hledisky vymezovani obézného majetku jsou zejména: Cas (doba pouzivani),
funkce, normativni vymezeni. Normativni vymezeni zahrnuje i cenu, dobu pouzivani, druh

majetku aj. kritéria.

Z hlediska casového se obé&zny majetek v trzni ekonomice vymezuje prioritné jako
majetek, ktery svym charakterem ma kratkou dobu pouziti. Touto dobou se rozumi
zpravidla doba jednoho roku. Je to doba od pouziti penéz na opatfeni nepenéznich slozek
obézného majetku do doby jejich zpétného ,navratu“ do penézni formy po ukonceni

kolobé&hu prostredki piijetim trzby.

1.2 Struktura obéZného majetku

A. Zasoby
1. Material (na sklad¢, na cesté)
Nedokoncena vyroba a polotovary vlastni vyroby
Vyrobky
Zvirata (stav, prichovky, ptiristky)

Zbozi (nakoupené, prevzaté, na ceste)

AR

Zalohy (poskytnuté dodavatelim na nakup zasob aj.) tzv. provozni
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B. Pohledavky dlouhodobé a kratkodobé

1.

A

Pohledavky zobchodniho styku (za dodané zbozim ze smének
od odbérateltl, za eskontované cenné papiry, ostatni)

Pohledavky ke spole¢niklim a ucastniklim sdruzeni (piedpis Uhrady ztraty,
pujcky spolecniklim, uroky z prodleni pti splaceni kapitalu)

Pohledavky v podnicich s rozhodujicim vlivem

Pohledavky v podnicich s podstatnym vlivem

Socialni zabezpeceni (ndroky na vyplaty socialnich davek)

Danové pohledavky a dotace (zalohy na dan z pfijmu, odvod dani srazenych
jinym poplatnikiim, napt. zaméstnanctim, naroky na dafiové odpocty, dotace
aj.)

Ostatni pohledavky (ze zdloh k uctovani a zndhrad vic¢i zaméstnancliim,

z emise dluhopisti — do jejich uhrady budoucim majitelem, ze skod ¢i bank)

C. Finané¢ni majetek

1.
2.
3.

Penize (hotovosti, Seky, poukazky k za¢tovani, ceniny, penize na ceste)
Bankovni ucty

Kratkodoby financni majetek (majetkové cenné papiry splatné ¢i urcené
k prodeji do jednoho roku, napi. akcie, podilové listy investi¢nich
spolecnosti, dluznické cenné papiry drZzené za ucelem obchodovani s nimi —
dluhopisy, obligace, vkladové listy, pokladni¢ni poukazky, smeénky

nakoupené pro ucely obchodovani)

D. Ostatni aktiva

1.

Néklady pfistich obdobi (vydaje placené ,,dnes”, v béZném obdobi, ale
ekonomicky spadajici do nasledujiciho obdobi, kdy se ,,stanou* nakladem)
Ptijmy pftistich obdobi (dosud nepfijaté, neinkasované vynosy bézného
obdobi)

Ostatni (aktivni — ztratové kurzové rozdily, tzv. dohadné polozky) [12]
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1.3 Funkce zasob

Funkéni stranka vyplyva z charakteru obézného majetku a jeho slozek, ekonomické situace
podniku i zvngjSich podminek hospodafeni. Funkce obé&zného majetku jsou dilem
spole¢né, dilem diferencované podle typti podnikli, oboru podnikani, ale také

podle jednotlivych slozek obézného majetku.
Ke spole¢nym funkénim strankdm obézného majetku patfi:

1. Zabezpecovani hladkého, bezporuchového kolobéhu majetku a kapitalu podniki
a tim uspésné ¢innosti podnikd (vnitini funkce).

2. Obézny majetek zabezpecuje potfebnou platebni schopnost podniku (likviditni
funkce).

3. Cést ob&zného majetku slouzi jako rezerva pro kryti nejriizn&jich rizik, napf.
vykyvl v dodavkach materidlu ¢i ve zméndch pozadavkl odbérateld (rezervni
funkce).

4. Obézny majetek slouzi jako ,.kryti“, zaruka zavazkt podniku (zarucni funkce).

5. Prostrednictvim obézného majetku realizuji podniky ekonomické a finan¢ni vztahy
ke svému okoli: dodavatelim, odbératelim, zaméstnanciim, zahrani¢i, véfitelum,

vlastnikiim, statu (vnéjsi funkce). [11]

14 Clenéni zasob

Zasoby je nutné v podniku rozliSovat, aby bylo mozné zvolit sprdvnou metodu fizeni

zasob:

1. BéZna zasoba — n¢kdy nazyvana také obratova, je to ta ¢ast zasob, kterd kryje
predpokladané potieby (pozadavky na vydej) v obdobi mezi dvéma dodavkami.
v pribéhu dodaciho cyklu jeji stav kolisda mezi Grovni minimalni zasoby (resp.

pojistné) a stavem po dodavce, kdy byva dosazena hladina maximalni zasoby.

2. Pojistna zasoba — ta cast zasoby, ktera kryje odchylky od planované (primérné)
spotieby, délky dodavkového cyklu a vyse objednavky, pokud ptfesahnou hladinu
minimalnich zasob. v n€kterych vyrobnich, popt. dil¢ich vyrobnich procesech, se

minimalni a pojistna zasoba ztotoznuji.
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3. Technologicka zasoba — ta cast surovin, material a vyrobki, kterd ma kryt
potfeby pti nezbytnych technologickych upravach materialu, popf. pifi zajisténi
standardni jakosti suroviny pro celou vyrobni davku . Tvoii se tedy tam, kde je
tteba material pred vydejem do spotieby upravit, tfidit, susit atd. Velikost této

zasoby je dana predevs§im parametry technologického procesu.

4. Sezénni zisoba — takové mnozstvi materidl a vyrobkl, které umoziuji kryt
spotiebu v piipade, Ze:

1. Probiha rovnomérné po cely rok, ale zadsoba se dopliuje jen v krat$im casovém
obdobi, tedy sezoné. Prikladem mohou byt rizné zemédélské produkty. Zasoba
se vytvati v obdobi, kdy jsou tyto produkty fyzicky dostupnéj$i a z tohoto
divodu také levnéjsi.

2. Spotfeba je sezdénni, ale zdsoby je nutno vytvaiet postupné béhem delsiho
obdobi. v momenté sezénniho nastupu spotteby byva poptavka velmi vysoka
a vyrobce by ji bez vytvotrené zasoby nebyl schopen uspokojit

3. Spotiebu je tfeba kryt sezonnim jednorazovym piredzasobenim pro pokryti
sezébnni spotfeby — tzn. zasobu je nutné vytvofit az bezprostiedné

pred spottebou. [2]
5. Minimalni zasoba — stav zasoby v okamziku pfed novou dodavkou, pokud jiz byla
vycCerpana bézna zasoba
6. Maximalni zasoba — stav zasob v okamziku nové dodavky

7. Havarijni zasoba — vytvafi se zejména v dulezitych provozech pro kryti

vvvvvv

8. Nadnormativni zasoby — ty zasoby, které organizace pro svou ¢innost potiebuje,
ale jejich mnozstvi piesahuje rozsah, jenz je pfimefeny ukolim a potfebam
organizace a je urcen limity

9. Nepotiebné zasoby — ty =zasoby, které organizace kplnéni svych ukoli

nepotfebuje a nemohou zde byt vyuzity. Jsou vSak vyuzitelné v organizacich

jinych. [5]
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2 RIZENI ZASOB

Rizeni zéasob piedstavuje soubor Cinnosti zaméfenych na prognoézovani, analyzovani,
planovani a operativni fizeni jak jednotlivych skupin zasob, tak i celkovych zéasob
za ucelem splnéni podnikovych cili pfi minimalnich ndkladech spojenych s hospodatenim

se zasobami.

Predmétem fizeni zasob jsou vSechny suroviny, soucastky, polotovary, hotové vyrobky,
nahradni dily apod., které prochazeji podnikem, resp. provozem podniku. Kvalita fizeni

zasob, které provoz uplatnuje, ma zasadni vliv na hospodaieni provozu.

Provozni management musi mit relativni znalosti a informace o nakladech na poftizovani
a udrzovani zasob, urovni zakaznického servisu, po¢tu arozmisténi distribuénich, resp.
odbératelskych center, hladin¢ zasob, otom, kde a v jaké form¢ zasoby udrzovat —

skladovat, o zplisobu pfepravy, vyrobnim programu a vyrobnich sériich.

Cilem fizeni zasob je jejich udrZzovani na takové urovni a v takové struktufe, aby byla
zabezpecena rytmicka a nepterusovana ¢innost logistického systému a zajiSténa plynulost

a uplnost dodavek pii minimalizaci, resp. optimalizaci nakladu. [9]

Do fizeni zasob zahrnujeme tyto ¢innosti:

evidence zasob

analyza zasob

kontrola zasob

vlastni regulace (usmérnovani)

Zasoby jsou hlavnim ,.konzumentem* provozniho kapitalu podniku. Cilem fizeni stavu
z4sob je proto zvySovat rentabilitu podniku prostfednictvim kvalitn€j§iho fizeni zasob,
predvidat dopady podnikovych strategii na stav zdsob a minimalizovat celkové nédklady

logistickych ¢innosti pii sou¢asném uspokojovani pozadavkii na zakaznicky servis.

Klicovym meétitkem efektivniho fizeni zasob je dopad zasob na rentabilitu podniku.
Efektivni fizeni zdsob mize zvySovat rentabilitu bud’ snizovanim nékladd nebo tim, Ze

prispiva ke zvyseni prodeje.
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Mezi opatieni, pomoci kterych Ize snizit naklady spojené se zasobami, patfi sniZzeni poctu
nevytizenych objednavek nebo urychlenych objednavek, zbaveni se zastaralych polozek
amrtvych zasob nebo zlepSeni pfesnosti prognoz poptavky. Pomoci kvalitnéjsiho
planovani zasob lze omezit nebo vyloucit pfesuny zasob mezi jednotlivymi lokalnimi
kontroly a schopnost predvidat, jak se budou stavy zasob ménit v navaznosti na politiku

managementu.

Jednim z méfitek vykonu v oblasti fizeni zasob je obratka zasob. Obratka zasob se méfi

nasledovné:

ro¢ni objem prodeje v ndkupnich cendch

primérnd hodnota zasob

Pokud se jiné podminky neméni, znamena vyssi obratka zasob pozitivni trend, nebot’
naznacuje, Ze zasoby ,prochazeji podnikem rychle anejsou udrZzovany na sklad¢

po dlouhé obdobi. [4]

2.1 Naklady spojené s existenci zasob

Problémem existujicich i neexistujicich zasob jsou jejich naklady. V ptipadech, kdy
zasoby mame, kryjeme tak riziko jejich nedostatku, které by mohlo narusit bezporuchovost
podnikovych procesti. SouCasné se vSak timto zplisobem zvySuje vazanost financ¢nich
prostredkil v zasobach. Jestlize omezime skutecné zasoby stavy zasob, snizime sice jejich
finan¢ni vazanost, ale mizeme tim ohrozit vykonnost podniku nebo zapficinit narist
nakladt, souvisejici s prekotnym vyhledavanim dodavatele a realizaci dodavky. Naklady

vyvolané tim, Ze je nedostatek zasob pro ucel, pro ktery mohou byt ur¢eny, se nazyvaji

naklady z nedostatku zasob.

Tento druh nékladd je z metodického hlediska nejhiife zjistitelny a rozhodnutelny.

v organizaci vétSinou neexistuje dostatek podkladd pro jeho urceni, ale nejvetsi potize
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vznikaji pfi interpretaci zjisténych nebo odhadnutych udaji. Ve vyrobnim podniku muiize
napf. nedostatek zakladniho materidlu zptisobit pferuseni vyroby a pfechod na ndhradni
vyrobni program, nebo pouziti jiného, podstatné drazs$iho, materialu, nutného
pro dokonceni zahajené zakazky, nebo nakladné urychleni dodavky potfebného mnozstvi
materidlu, ¢i pfimou ztratu prodeje atd. Zpravidla vSak vznikd celd fada sekundarnich

Skod, jako napft. ztrata diivéry zakaznika, ztrata pozice na trhu atp.

Veskeré tyto ztraty je vétSinou velmi obtizné objektivné zjistit a vyhodnotit. Jestlize je
vsak organizace pii rozhodovani zanedba, pak disledkem muize byt i zna¢né podhodnoceni

celkovych nakladt vyroby.

Niklady na zasoby mizeme roz¢lenit do dvou zékladnich skupin:

1. Naklady na skladovani a udrzovani zasob:
- pojistné a poplatky — jsou dany druhem skladovaného zbozi
- skladovaci naklady — nejsou zavislé na hodnoté zasob, jejich vySe zavisi
na tom, zda se jedna o vlastni nebo najimany sklad
- skladovaci ztraty — napft. ztraty zptisobené neprodejnosti vyrobku na sklad¢,
ztraty se vyjadiuji v hodnotovém vyjadieni nebo procentni sazbou

- ztraty zpusobené vazanim kapitalovych prostredktl

2. Naklady na vytizeni dodavky
- néklady spojené s pievzetim zasilky, popt. s jeji kvalitativni kontrolou,
- néaklady na vypravu objednavky, kterou je nutné vyhotovit a poslat
dodavateli,

- néklady na zpracovani dokumentace.

Vychodiskem pro stanoveni téchto nakladt byvaji ndklady minulého obdobi

a pocet objednavek ¢i dodavek. [5]
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2.2 Systémy Fizeni zasob

Ke splnéni cile fizeni zdsob se pouzivaji rtizné systémy a jim odpovidajici metodické
postupy, které predstavuji technické feseni, jimiz lze urcit optimalni vysi zasob, frekvenci

dodavek, velikost dodavek apod.

Volba systému fizeni zasob vychazi z:

ucelu stanoveni zasob v konkrétnim provozu,

charakteru potfeby,

ekonomickych podminek,

- informacnich zdrojt apod.

Na volbu systému fizeni zasob ma zasadni vliv:

- charakter poptavky po zasobach, tzn. jak zasoba vznika (zavisla ¢i
nezavisla) a zda se jedna o stejnomérnou ¢i narazovou poptavku,
- systém tokll materidlu v provoznim systému, resp. logistickém fetézci

(princip tahu ¢i tlaku).

Poptavku po zasobach muizeme rozliSovat podle toho, zda poptavka po urcité poloZce
zavisi na poptavce po jiné polozce. ztohoto pohledu rozezndvame poptavku zéavislou

a nezavislou. [2]

2.3  Metody zkvalitiiovani hmotnych toku

K zajisténi trvale kvalitné fungujiciho nakupu nestaci obracet pozornost pouze na vnitini
faktory podniku, jez tuto kvalitu ovliviiuji. Stdle vice se projevuje nutnost zvySovani
vykonnosti prostfednictvim stabilnich a neustdle peclivé oSetfovanych dodavatelsko-
odbératelskych vztahil. Tato spoluprace se nasledné stava dilezitym prvkem ke zvySovani

efektivnosti nejen nakupu, ale i podniku jako celku. [5]
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3 NAKUPNI PROCES ORGANIZACE

3.1 Faze nakupniho procesu

Na trhu organizaci jsou zbozi a sluzby nakupovany za tim ucelem, aby pfinaSely zisky
z prodeje (obchodni organizace), aby mohly produkovat a ptitom sniZily vyrobni naklady
(prumyslové podniky) nebo splnily své zavazky viaci vefejnosti nebo statu (statni
instituce). Pfi nakupu potfebného =zbozi asluzeb prochazi nakupujici organizace

nakupnim procesem.

Nékupni proces v §irS§im slova smyslu zahrnuje tyto faze:

- urceni spotieby,
- nakup,

- doprava,

- ptijem,

- skladovani.

Za reprezentanta nakupniho procesu v uzs§im slova smyslu miizeme povazovat ,.kupni sit™,
ktera specifikuje ¢innost samotnych nakupnich center. Naplni jednotlivych fazi nakupniho

procesu v uzsim slova smyslu jsou tyto aktivity:

Faze 1: Zjisténi problému

Néakupni proces v organizaci zaCina tehdy, vznikne-li problém nebo potifeba, majici
za nasledek pozadavek koupé zbozi nebo sluzby. Tento problém vznika na zaklade

pusobeni vnitinich nebo vnéjsich stimuli.

Faze 2: Zakladni udaje o spotiebé

Potieba je zakladnim zptisobem specifikovana predevsim pomoci druhu a mnozstvi zbozi.
u slozitéjsich  a strategicky vyznamnych polozek nakupu nakup¢i spolupracuje
pii stanovovani pozadovanych vlastnosti také se zakazniky a pracovniky jinych
podnikovych utvart. v této fazi mize také vyznamné napomoci dodavatel, ktery muize

zakaznika seznamit s vlastnostmi nabizeného zbozi.
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Faze 3: Specifika vyrobku

V tomto kroku se jedna o stanoveni technickych parametrt zbozi. v ramci hodnotové
analyzy zpracovéva technicky tym projekt, jehoz smyslem je snizovani nakladd, pii némz

vvvvvv

nakupovanych vyrobkt obvykle plati, ze 20 % jejich ¢asti vyvolava 80 % néakladui.)

Faze 4: Hledani dodavatele

V této fazi dochazi k vyhledavani konkrétniho dodavatele odbératelem, smyslem je v prvé
fad¢ shromazdit informace o potencialnich dodavatelich. Pokud se jedna o prvni nakup, je
hledani dodavatele vyznamnéj$i anarocnéj$i Cinnosti. Také ukolem dodavatele je
vyhledavat potencialni odbératele, scilem dostat se na hlavni seznam dodavatell

(,,zalistovat se®).

Faze 5: Posuzovani nabidek

Posuzovani nabidek se odehrava na zaklad¢ informacnich materiali nebo osobnich jednani
detailnéj$i navrhy, které jsou jak technickymi, tak marketingovymi zpravami. Na zaklad¢
posuzovani nabidek jsou né€ktefi dodavatelé ihned vylouceni, jini dale vyzvani k pfimému

jednani.

Faze 6: Vybér dodavatele

V této fazi dochazi ke konecnému vybéru dodavatele. Nakupci v podniku zpravidla
hodnoti schopnosti dodavatele podle riznych kritérii s ohledem na jejich dilezitost. Kromé
ukolu vybrat nejvhodnéjSiho dodavatele daného vstupu ma podnikovy nékup v tomto
kroku rozhodovat o po¢tu dodavatell proto, aby pfili§ nevzristala sila vyjednavaciho vlivu
nékterého znich. Dodavatelské spektrum Ize vtomto kontextu rozdé€lit na hlavni
dodavatele (maji nejvétsi podil na nakupu daného vstupu), sekundarni dodavatele (snazi
se zvysi svijj podil na nakupu) a vedlejsi dodavatele (prevlada snaha uchytit se predevsim

pomoci nizkych cen).
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Faze 7: Objednavka

Obsahem konec¢né objednavky, kterou vystavuje odbératel vybranému dodavateli, je
formalni uvedeni dohodnutych technickych parametri, mnozstvi, terminu dodavek,
postupu pii odmitnuti vadnych dodavek, zaruk apod. v ramci dlouhodobéjsi spoluprace
odbératelé spiSe preferuji realizaci soubornych objednavek pred periodickymi. Divodem je
uspora administrativnich nakladt spojenych s poddnim vzdy nové objednavky. Zarovei je
také v ramci dlouhodobych vztahi vhodné dohodnout dodavky v menSich mnoZzstvich
a Castéjsi, coz vede k Zadanému sniZeni zasob a s nimi spojenych nakladt na zasoby. Tyto
praktiky mohou vést az k tzv. nakupu bez zasob (,,zero inventory®) a principu jednoho
dodavatele, kdy objednavky jsou automaticky zasilany dodavateli teprve tehdy, jestlize

vznikne potieba zasob.

Faze 8: Zhodnoceni nakupu

V této fazi hodnoti odbératel vykon urcitého dodavatelem, pfiCemz miiZze pouzivat nektery
z uvedenych pfistupi:
a) miize se dotazovat na kone¢né hodnoceni uzivatele,
b) miize zhodnotit dodavatele podle pfedem stanovenych kritérii (srovnava
pozadovany a skutecny stav),
c) muze porovnat skutecné¢ naklady (vCetné¢ nakladi na neuspokojivé

plnéni) s predpokladanymi naklady na nakup.

Na nakupni chovani organizace v zasadé piisobi dvé zakladni skupiny vlivi:

- vlivy prostredi
- vlivy organizace

Vramci vlivi  prostfedi sehravaji nejveétsi vyznam faktory ekonomického,
technologického, pravniho a konkurencniho prostiedi. T hlediska vlivi samotné
organizace se jedna o podnikové cile, zplsoby jednani, organizacni uspotradani, systémy,

interpersondlni a individualni faktory fungujici ve vnitfnim prostfedi podniku. [7]
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4 VOLBA DODAVATELE JAKO PROBLEM NAKUPNIHO
MARKETINGU

Za problém nakupniho marketingu povazujeme vyhledavani a volbu (konec¢ny vybér)
dodavatele. Dodavatel ajim dodavané komponenty rozhoduji o GspéSnosti podniku —

odbératele na trhu, a to ve tfech zakladnich oblastech:

- kvality vystupni produkce,
- nakladovosti,

- aspektl dodavek zakaznikovi (arovné zakaznickych sluzeb).

V podstaté existuji dva typy dodavateli:

- konzervativni (nabizi neménny sortiment fadu let, ale je zpravidla velmi
spolehlivy),

- inovativni (vhodny pro inovativni odbératele, ale jeho stabilita je nizsi).

V praxi se tedy ndkupc¢i zpravidla orientuje na vybér takového dodavatele, ktery svou

filozofii odpovida filozofii podniku odbératele.

Odpovédnost za volbu dodavatele nese za normalnich okolnosti nakupci, ktery jako lidsky
prvek nadkupu vyznamnym zptusobem piispiva k efektivnosti nakupu. Proto, aby se
jednotlivi nakupci aktivnim zptisobem zhostili své role, je zapotiebi v podniku vyfesit
zejména otazku jejich motivace. Klicovou ulohu sehrava nejen motivace hmotna, ale také

podminky, za nichz nakup¢i svou praci vykonava.

Po zhodnoceni situace na ndkupnim trhu pfistupuje ndkup¢i k samotnému vybéru
dodavatele. Pfi vlastnim rozhodovani o dodavateli Ize postupovat tak, Ze rozhodnuti je

vysledkem né€které z uvedenych metod:

expertniho odhadu (tymu nebo jednotlivce),

- scoring-modelu (probiha na zaklad¢ kvantitativniho hodnoceni predem
stanovenych kritérii),

- porovnani nabidek (z hlediska cenové urovné dodavatele),

- kombinované metody (v praxi nejcastéji uplatnovany pfistup, predstavuje

kombinaci vySe uvedenych metod).
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Kromé uplatnéni uvedenych viceméné objektivnich metod je mozné se v nakupni praxi

podniki setkat s dal$imi, specifickymi, pfistupy k vybéru dodavatele:

nakupc¢i ma ptikaz nakoupit co nejlevnéji,
- nakupci razi subjektivni pristup (voli prvni variantu),

- nakupdi se tidi subjektivnimi zajmy,

vybér probiha formou konkursniho fizeni.

Pti propoctech nakladovosti jednotlivych dodavateld je nutné zajistit, aby byly propocty

srovnatelné, co se tyce:

- nakupovaného mnozstvi,
- velikosti jednotky,

- ceny.

Pii porovnéani vzajemné konkuren¢nich cen dodavateli musime zvazovat vSechny slozky,

které mohou jeji vysi ovlivnit. v podstaté miizeme vychazet ze tfi urovni nakupnich cen:

- zakladni nakupni ceny (uvedeny v nabidkovém ceniku),
- Cisté ndkupni ceny (upraveny o slevy a piiplatky),

- zarucené ceny na ramp¢ prijmu (upraveny o dalsi naklady nakupu).

Prostor pro cenova jednani odbératele je dan zejména podilem, ktery ¢ini poptavané
mnozstvi na celkovych trzbach dodavatele. Jednani s konkrétnimi dodavateli se tedy bude

odvijet od cilt, které si odbératel stanovil. Za kontrastni cile je moZzno povaZovat:

- pozadavek extrémné piiznivé ceny,

- pozadavek ptesného dodani a plnéni dohodnutych podminek.
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4.1 Vytvareni dodavatelsko-odbératelskych vztahii

Dodavatelsko-odbératelské vztahy (DOV) predstavuji obchodni kontakt nebo riizné druhy
spoluprace mezi podnikem dodavatele a odbératele na trhu organizaci. Tyto vztahy jsou
obvykle zabezpeCovany smluvné, podle legislativy obchodné zavazkovych vztahl
(upravené Obchodnim zakonikem). s realizaci DOV je spjata tfada marketingovych,
logistickych a obchodnich aktivit (od vyzkumu trhu, uzavieni kupni smlouvy, az
po realizaci dodavky, jeji dopravy, skladovani, kontroly, pojisténi apod.). Pti ivahach
o usporadani DOV musime vychdzet z vnéjSich 1 vnitinich vliva, pfiCemz za nejdilezitejsi
faktor je povaZovana pozice podniku na daném trhu (je-li odbératel v pozici monopsonu,
bude dominantni v DOV, je-li naopak dodavatel monopol a odbératel operuje na

intenzivné konkurencnich trzich, je vyjednavaci vliv dodavatele témét neomezeny).

4.2 Zivotni cyklus dodavatelsko-odbératelskych vztahi

Zivotni cyklus vztahu mezi dvéma podniky je mozno rozdglit do &ty zékladnich fazi:
Faze 1: Predpiipravna faze souvisejici s hodnocenim nového dodavatele odbératelem.

V prvni fazi jesté nedosSlo k navazani obchodnich vztahll, nedoslo tedy k uskute¢néni
transakce. Dodavatelsko-odbératelské vztahy maji charakter interpersondlni, spolecensky
a informacni. Prvofadym cilem je vzajemné se poznat, pochopit fungovani kazdého
ucastnika vztahu. Dosahnout v komunikaci vzajemnou divéru a redukovat rozdily tak, aby
se snizila rizika auleh¢il dal$i rozvoj vztaht. v prubéhu této etapy je ukonceni vztahu

jednoduché, protoze neexistuji zadné vzajemné zavazky organizaci.
V ramci predptipravné faze hodnoti odbératel dodavatele na zaklade¢:
- zkuSenosti z jinych DOV,
- hypotézy o budoucim vyvoji,

- diferenci dodavatele (tyto se projevuji napi. ve formé¢ pouzivanych

pracovnich metod, stylu fizeni, rozdili v pouzité technologii).

Investice v této fazi jsou nizké, resp. neexistuji, a tudiZ ani nenesou zadné transakéni

riziko.
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Faze 2: Ptipravna faze souvisejici s pocatecnimi rozhovory a navazanim kontakti.

Ve druhé fazi dochazi k vyméné vzorkd, objednavek k zaslani vzorkl atd. Tato faze je
¢asto rozhodujici pro navazani trvalejSich DOV. Vyzkumy na trhu organizaci mnohdy
ukazuji, Ze na pocatku této faze je nejvyssi pravdépodobnost pieruSeni kontakti, kterd se
postupem casu snizuje. Ob¢ strany nemaji zpocatku zadnou zkuSenost ze vzajemné
spoluprace, z tohoto dliivodu je uroven transak¢niho rizika z pohledu odbératele znacné
vysokd, protoze nelze predvidat vysi celkovych potiebnych vlozenych prostiedki, jaké

vysledky pfinese vlozZena investice.

Faze 3: Faze rozvoje souvisejici se smlouvami o dodavkach a dilezitych opakovanych

nakupech.

Ve treti fazi obé organizace vynakladaji prostiedky a tiroven jejich vzajemného poznani se
zvySuje. Vzajemna spoluprace se projevuje v téchto podnikovych funkcich odbératele:
nakup, zasobovani, planovani vyroby avyroby, udodavatele ve funkci obchodni,
planovaci, vyrobni a logistické. Dodavatel iodbératel se snazi vzajemné ptizpasobit
a redukovat rozdily mezi sebou. v této fazi je transakéni riziko velmi vysoké v disledku

vysokych vkladi a sloZitosti jejich navratnosti.

Frekvence ndkupu v této etapé je vysoka, velky vyznam maji dodavatelské sluzby

(ptedprodejni, spojené s prodejem i po prodeji).

Faze 4: Faze dlouhodobych vztahii, v nichZ se relace stabilizuje.

Ve ctvrté fazi se uskute¢iiuje rutinni Cinnost a bézné postupy. o nakupniho procesu
zasahuje daleko méné lidi, nez tomu bylo v predchazejicich etapach. ztéchto divodu
klesaji naklady vynaloZené na nakup jak z hlediska odbératele, tak dodavatele. v pritbéhu
etapy dochazi ktémto cCinnostem: pravidelnym kazdorocnim jedndnim, feSeni sport
v oblasti kvality, problémil spojenych s dodavkami, dohodnuti se na postupu v technickém

vyzkumu, v realizaci dalSich novych postupt apod.

Nebezpeci této etapy spociva napt. v tom, Ze jeden z partnerd pfestane pruzné reagovat,

protoze dlouhodobé trvajici DOV automaticky neznamena jejich neménnost a rentabilitu.
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Kazdy dodavatelsko-odbératelsky vztah probiha za urcité atmosféry, ktera se projevuje
v dobé provadéni transakci. Atmosféra je zakladem pochopeni interakce dodavatel
odbératel a predstavuje specificky ukazatel spokojenosti obou organizaci. Atmosféra je

podminéna témito faktory:

rovnovahou moci mezi dodavatelem a odbératelem,

- stupném kooperace,
- urovni duavéry,
- kulturnimi rozdily,

- urovni vzajemného porozumeéni. [5]
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II. ANALYTICKA CAST
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5 PRAXIS S.R. O.

5.1 Historie spolecnosti

Spolecnost Praxis, jejiz pravni formou je spolecnost s ru¢enim omezenym, byla zalozena
vroce 1992, jako pobocka zahrani¢ni spolecnosti Altesse, kterda je vyrobcem 18-ti
karatového zlata, stiibrnych Sperkli a plaqué. Spole¢nost Praxis méa v Ceské republice
vyhradni zastoupeni na prodej Sperka plaqué. Vyhodou téchto Sperkl je jejich ptizniva
cena, jsou tedy dostupné vice zdkaznikim. Jednd se o Sperk vyrabény stejnymi

technologiemi jako zlaté Sperky. Vice o Spercich plaqué v ptiloze P 1.
Spolecniky jsou Alain Davy a spolecnost Altesse.

Jde o rodinnou spolecnost, ktera byla zaloZzena panem André Legrosem v mésté Saint
Martin de Valamas na jihu Francie v roce 1905. Tato spolecnost byla zalozena na vyrobu
zlatych a stfibrnych Sperkd. Pozdé&ji zacala vyrabét na zakladé kosmickych vyzkumt

pozlacené Sperky vysoké kvality — plaqué.

Spolecnost Altesse zaméstnava asi 500 zaméstnanct, v prubéhu roku proda asi 4 000 000

Sperkil a odesle 120 000 zasilek.

Ve Francii ma Altesse dalsi dvé pobocky. Prvni vyrabi Sperky z 18-ti karatového zlata
a druha bizuterii pro znamé modni navrhate jako jsou Kenzo, Courreges apod. Dalsi dvé
pobocky ma Altesse v Thajsku. Specialitou thajskych pobocek je ru¢ni brouseni a le§téni

kament, které se pozdéji pouzivaji jako soucast Sperk.

5.2 Charakteristika spolec¢nosti

Jak jsem jiz uvedla, spoleénost Praxis. byla zaloZena v roce 1992 v Ceské republice. Sidlo

ma ve Zliné na Zarami 4422.

Predmétem podnikani je koup€ zbozi za ucelem jeho dalSiho prodeje a prodej. Hlavni

~~~~~

v
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Spole¢nost Praxis zaméstnadva asi 130 zaméstnanci, vcetné prodavacek a obchodnich
zastupcu. ipres tak velky pocet zaméstnancti neni ve spolecnosti stanovena organizacni
struktura a nejsou stanoveny kompetence jednotlivych pracovnikli. VSichni zaméstnanci

jsou piimo podfizeni jednateli spolecnosti.

Prace obchodniho zastupce spociva predevSim v navstévach zdkaznikd (zlatnictvi,
klenotnictvi, obchodni domy, obchodni centra, ...), ve vyfizovani objednavek a vytvareni

novych obchodnich vztahti.

Kazdy obchodni zastupce ma k dispozici kolekci Sperkd. Jednd se ouceleny vybér
pripraveny k prezentaci na predvadécich platech. Tuto kolekei pak predvadi potencialnim
zéjemcim. v soucasné dobé ma spole¢nost Praxis asi 300 aktivnich velkoobchodnich

zékazniki a 200 neaktivnich zdkazniki po celé Ceské republice.

O vybéru kolekce Sperkl, kterd je dodavana do velkoobchodni imaloobchodni sité,
rozhoduje jedind osoba, ato jednatel spoleCnosti. Vybér je inspirovan modnim trendem

a vlastni intuici.
Kolekce Sperkti je rozd€lena na celkovou, aktualni a ,,idedlni* kolekci.

Kolekce hodinek je rovnéz rozdelena na celkovou kolekei a aktualni kolekci.

5.3 Maloobchodni prodej

Spoleénost Praxis, s. . 0. provozuje po celé Ceské republice 14 prodejen, ve kterych nabizi

svij Siroky sortiment:
Praha

Klenotnictvi Présence, OD Tesco 5, Narodni 26, 110 00 Praha 1
Klenotnictvi Présence, OC Novy Smichov, Plzenska 8, 150 00 Praha 5
Klenotnictvi Présence, Centrum Chodov, Roztylska 2321, 148 00 Praha

Stiredocesky kraj
Klenotnictvi Présence, OC Olympia, Ji¢inska 1350, 293 01 Mlada Boleslav
Jihocesky kraj

Klenotnictvi Présence, OC IGY, Prazska 24, 370 04 Ceské Bud¢jovice
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Plzenisky kraj

Klenotnictvi Présence, OC Plzen, Rokycanska 1424/128, 312 00 Plzen
Karlovarsky kraj

Klenotnictvi Présence, OC Varyada, Kapitana Jarose 375/31, 360 02 Karlovy Vary
Kralovéhradecky kraj

Klenotnictvi Présence, OC Futurum, Brnénska 1825/23A, 500 09 Hradec Kralové
Zlinsky Kkraj

Klenotnictvi Présence. OC Centro Zlin, 3. kvétna 1170, 763 02 Zlin 4 — Malenovice
Jihomoravsky kraj

Klenotnictvi Présence, OC Futurum, Videnska 100, 619 00 Brno
Olomoucky kraj

Klenotnictvi Présence, OD Prior — CL Trade, 8. kvétna 24, 771 45 Olomouc
Klenotnictvi Présence, OC Olympia Olomouc a.s., 777 77 Olomouc 7

Moravskoslezsky kraj

Klenotnictvi Présence, OD Spektrum Stres, Masarykovo nam. 15, 702 00 Ostrava

Klenotnictvi Présence, OC Futurum, Novinaiska 6a, 702 00 Ostrava
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5.3.1 Logo prodejen

Obr. 1. Logo prodejen

PRESENCOCE

Zdroj: Marketingové oddéleni

V ceském prekladu to znamena pritomnost. [3]

5.4 SWOT analyza spole¢nosti Praxis

Silné stranky:

- dobfe situované prodejny (obchodni domy, obchodni centra, ..
- rychly systém dodavek do prodejen,

- pravidelné zafazovani novinek do prodeje,

- vyhradni zastoupeni nékterych znacek,

- provéfeni dodavatelé,

- francouzsky design.

Slabé stranky:

- zastaraly informacni systém (IS),
- nedostatecné skladové prostory,
- chybgjici organizaéni struktura,

- nedostate¢na reklama.

s
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PrilezZitosti:
- novy IS,
- nove franchizingovy prode;j,
- nové prodejny v piiStim roce,
- zvySujici se kupni sila obyvatel,
- Ucasti na veletrzich, vystavach.
Hrozby:

- neutéSena situace ve sveté — rostouci ceny drahych kovil,
- velka fluktuace prodavacek,
- rychly rast,

- riziko vstupu novych zahrani¢nich firem.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 32

6 STRUKTURA ZASOB SPOLECNOSTI PRAXIS

Zasobami spolecnosti Praxis je zbozi. Zbozi se déle déli na:

p—

zlato 14k
zlato 18k
stiibro
plaqué
ocel
hodinky
kameny
dekorace
krabicky
. darek

A e S Sl

_—
— O

. rezijni material

—_—
[\

. ostatni

6.1 Zbozi

6.1.1 Sperky

Do této kategorie patii vse, co je predmétem prodeje. Jde o tzv. ,,idealni kolekei®.
,ldealni kolekce™ je tvorena z celkové kolekce, ktera obsahuje vSechny vzory Sperkt,
a z aktualni kolekce, ktera obsahuje pouze novinky. Kolekce je rozdélena do jednotlivych

kategorii:

- zlato 14k,
- zlato 18Kk,
- stiibro,

- ocel,

- plaqué.
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Kazda kategorie ma svou klasifika¢ni skupinu:

- prsteny,

- nausnice,

- néhrdelniky,
- naramky,

- Tfetizky,

- privésy.

Kazda klasifikacni skupina se dale déli na:

- celokov (bez kamentt),
- diamanty,
- drahé kameny (smaragdy, rubiny, safiry, topazy, ...),

- syntetické zirkony .

Kolekce Sperki je béhem roku nékolikrat obméilovana. Je ptizpisobovana ro¢nimu

obdobi, sezénnim vliviim a nejriznéj$im svatkim (Sv. Valentyn, Svatek matek, Vanoce,

Sperky je mozné vyrobit na zakazku i ve vétsi velikosti. ProtoZe je ale dodaci lhiita dlouha,
vétsinou 6 — 8 tydni, je mozné, aby byl Sperk dodan z Hlavniho skladu nebo byl ,,stazen*

z jiné prodejny a poslan na danou prodejnu.

6.1.2 Hodinky

Spolecnost reprezentuje mnoho vyznamnych hodinafskych znacek, napt. Lacoste, Tissot,
Calvin Klein, Roamer, Royal London a dalsi. u n€kterych znacek ma spolecnost vyhradni
zastoupeni v Ceské republice, napf. Pierre Lannier, Skagen, Paco Rabanne, Banana Moon

anove 1 Rodania.
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6.1.3 Dekorace

Dekorace se eviduji na skladé. Eviduji se pfirtstky a ubytky. Je to druh zbozi, ktery

doplnuje Sperky. Patii sem:
- obalovy material (balici papir, stuhy, rozety, tasky, ...)
- dekorace pro vystavovani Sperktl a hodinek (stojanky, podusky, plata, ...)
- dopliky do vitrin (dekora¢ni predméty)

- ostatni (na podporu prodeje — stojany na katalogy, papirové stojanky,

plakaty, katalogy, letaky, bannery, ...)

6.1.4 Krabicky

Krabicky se také eviduji na sklad€é, zaznamenavaji se ptirtstky i ubytky. Krabi¢ky jsou

ruzné pro stiibro, zlato 14k, zlato 18k, ocel a hodinky.

6.2 Evidence zbozi

Spolecnost Praxis pouziva pro evidenci zbozi program NAVISION. Kazdy druh zbozi ma
sveé vlastni oznaceni, tzv. referenci. Pfi ptijmu zboZzi se v programu NAVISION vytvoii
karta na jednotlivé druhy zbozi. Eviduji se zde rizné nalezitosti, jako je reference, popis
zbozi, potizovaci cena, prodejni cena, atd. Dale se v programu eviduje umisténi zbozi, tzv.
lokace. Zbozi se tedy pohybuje na nékolika lokacich: hlavni sklad, prodejny, komise,

kolekce, reklamac¢ni (skladové, zakaznické), vzorky, ostatni (vystava, tavba, darek,...).
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7 ODDELENI NAKUPU

N 24

pod oddéleni nakupu.

7.1 Dodavatelé

Spolecnost Praxis dovazi zbozi znékolika zemi, zejména ze zapadni Evropy, napf.
Francie, Némecko, Spanélsko, Italie, Monako, Dansko... Kazdy dodavatel ma své vlastni
Ciselné oznaceni. Jedna se o zboZi vysoké potizovaci hodnoty, se kterym se vaze spousta
vedlejsich nakladl na dopravu, pojisténi atd. Dodaci Ihtita je proto velmi dlouha, pohybuje
se vrozmezi 6 — 8 tydnl. Kontakty na dodavatele ziskava spolecnost z ucasti na riznych
veletrzich a vystavach. SpoleCnost nejdiive objedna vzorky, podle kterych se nasledné

rozhodne, zda bude objednavat vice kusu.

7.2 Proces zpracovani zboZi

Protoze zbozi ptichazi do firmy prakticky jako hotovy vyrobek, trva proces zpracovani jen
nekolik dnii. Od pfijmu zbozi az po prodej kone¢nému zékaznikovi nékdy neubéhne ani 14

dnt.
Proces zpracovani zbozi zahrnuje nékolik ¢innosti:

- ptijem zbozi (kontrola kvality, kvantity),

- ptiprava zbozi na odeslani na Puncovni ttad,

- pfijem zbozi z Puncovniho tfadu,

- zpracovani zbozi (pfid€leni referenci, oznaceni Carovymi kody,
kompletace),

- zaloZeni na sklad.

Kazda dodavka je vedena v programu NAVISION. Na kazdou dodavku se dale vystavuje

tzv. Pritvodni dokumentace, viz. ptiloha P II a P I1I, kde se zaznamenavaji udaje o zasilce,
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napt. datum piijeti zasilky, druh zbozi, oznaceni dodavatele, datum odeslani na Puncovni

ttad (PU), datum pfijeti z PU, datum zaloZeni na sklad, podpis odpovédné osoby...

7.2.1 Dodavky zboZi do prodejen

Spolecnost Praxis ma 14 vlastnich prodejen, které jsou pravidelné zasobovany 2 — 3 krat
tydné. Spolecnost je s prodejnami propojena on-line, a tak ma perfektni prehled o vSech

prodejich na prodejnach.

V prodejné je stanovena urCita vySe zasob, ktera je nazyvana jako ,,idealni zasoba“. Tato
zasoba je vprogramu NAVISION stanovena podle piedpoklddané prodejnosti

s pfihlédnutim k sezonnim vykyvim a pravidelné obménovéna.

7.2.2 Puncovni urad

Puncovni ufad jako organ statni spravy vykondva statni spravu na useku puncovnictvi

a zkouSeni drahych kovt.

Ukolem Puncovniho tiiadu je:

— vykonavat puncovni kontrolu a souvisejici ¢innosti,

— provadét puncovni inspekci u vyrobcli a obchodniki s vyrobky z drahych kovi
a za zjisténé zavady ukladat sankce,

— ovéfovat nebo jinak zjiStovat ryzost vyrobkil nebo jinych véci z drahych kovu,

— provadét na vyzadani expertni ¢innost v oboru puncovnictvi, zkouseni a analytické
chemie drahych kovi a hospodareni s drahymi,

— plnit dalsi tkoly dle puncovniho zadkona nebo zvlastnich predpist.
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Puncovni znacky

Obr. 2. Puncovni znacky zlata

999/1000 986/1000 900/1000 750/1000 585/1000

Zdroj: www.puncovniurad.cz/cz/znacky.aspx

Obr.3. Puncovni znacky stiibra

999/1000 959/1000 925/1000 900/1000 &35/1000 800/1000

Zdroj: www.puncovniurad.cz/cz/znacky.aspx

(8]
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8 ANALYZA VYVOJE ZASOB A PRODEJE
Podrobnou analyzu vyvoje a prodeje zasob jsem provadéla podle jednotlivych kategorii
zv1ast’ za maloobchodni prodejny (MO) a za velkoobchod (VO).

Dale jsem se zaméfila na to, jak rostla zasoba ajejich prodej v maloobchodnich

prodejnach.

Udaje o prodejich jsou uvedeny vzdy celkem za 12 mésict, udaje o stavu zasob za kazdy

jednotlivy mésic zvlast’.

Tab. 1. Prodej Sperkii v MO za obdobi 01.11.2006 — 31.10.2007

Kategorie | Zasoba | 74q0ha K¢ | Prodej | prodej K¢ [Rentabilit | Primérna
ks ks a zasob cena/ks
Ocel 671 190 083 2330 1337774 | 4,53 574
Plaqué 4170 966 804 | 7441 5579426 | 391 750
Stiibro 12864 | 2756679 | 35992 24565913 | 6,78 683
Zlato 14k 15853 | 12785154 | 24865 55315355 | 2,96 2225
Zlato 18k 1984 | 5313623 1 486 13252658 | 1,72 8921
Celkem 35542 | 22012343 | 72114 | 100051126 | 3,19 2631

Zdroj: vlastni

V Tab. 1. vidime stav zasob aprodej v kusech a v K& v maloobchodnich prodejnach

za obdobi 12 mésicu.

Dale jsem uvedla rentabilitu zasob, ktera se vypocita podle nasledujiciho vzorce:

zisk v K¢

zasoby v K¢

Rentabilita je jednim z ukazatelli efektivnosti. Ukazuje nam ziskovost, neboli navratnost

vynalozenych prostfedki, tzn. kolik zisku ndm vynese 1 vlozena K¢.
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Protoze si spolecnost Praxis nepieje zvefejnit udaje o zisku, uvedla jsem jen konecny

vysledek rentability zasob.

V tabulce mizeme vidét, ze nejvice prodejnou kategorii v uvedeném obdobi se stalo
sttibro. i kdyz je primérnd cena za kus u stfibra nizsi nez u zlata 14k a jeho prodeje jsou
také nizsi, stava se stiibro nejvice rentabilni kategorii zasob. Proto by se méla spolecnost
zaméfit na tuto kategorii nejvice a hlidat tak stav zasob na prodejnach i na Hlavnim skladg,

aby byla zachovana tato rentabilita.

Tab. 2. Prodej Sperkii ve VO za obdobi 01.11.2006 — 31.10.2007

Kategorie | Zasoba | 7450ba K¢ | Prodej | prodej K¢ |[Rentabilita | Primérna
ks ks zasob cen/ks
Ocel 186 36136 0 0 0 0
Plaqué 4 499 971273 4 061 1712 503 0,74 422
Stiibro 11922 1554310 | 4438 2014 555 0,73 454
Zlato 14k 8267 | 4091475 2250 3266 322 0,38 1452
Zlato 18k 281 524 106 202 1100 605 0,96 5462
Celkem 25154 | 7177300 | 10949 8 093 985 0,54 1558

Zdroj: vlastni

V Tab. 2. vidime stav zasob a jejich prodej v kusech a v K¢ ve velkoobchod€. Stav zasob

ve velkoobchod€ se rovna stavu zasob na hlavnim skladé.

V tabulce vidime, Ze vynosnost zasob ve VO je velmi mala. Je to zplsobeno tim, ze
spolecnost se spiSe zaméfuje na zasobovani a prodej ve svych vlastnich prodejnach a VO
se tak stdva méné vynosnou Cinnosti. I pfes tuto skute¢nost bych spole¢nosti doporucila
zaméfit se na jednu zuvedenych kategorii, napi. plaqué. Jde o specifické zbozi, které
nenabizi kazdé zlatnictvi nebo klenotnictvi, a snazit se tak nabizet tento druh zasob co

nejvice VO prodejnam.
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Tab. 3. Prodej sperkii v MO celkem v ks

Obdobi 11/06 12/06 01/07 02/07 04/ 1v.07
Pocet kusu | 66 701 67218 68 083 68 844 69 494 69 794
Obdobi 05/07 06/07 07/07 08/07 09/07 10/07
Pocet kusii | 70 620 71175 71713 71 808 71 685 72113

Zdroj: vlastni

V Tab. 3. mizeme vidét vysi prodeje Sperkt v maloobchodnich prodejnach. Kazdy udaj
nam ukazuje celkovou vysi prodeje za poslednich 12 mésicti. Napf. vySe prodeje v zari
2007, tzn. odfijna 2006 do zaii 2007, byla 71 685 kusi. Prodej v fijnu 2007, tzn.
od listopadu 2006 do fijna 207, byl 72 113 kusi. Pokud bych uvedla tidaje za kazdy mésic,
byl by kone¢ny prodej ovlivnén riznymi svatky (Vanoce, Sv. Valentyn, Svatek Matek,...).

Obr. 4. Vyvoj prodeje v MO celkem v ks

Prodej Sperku v MO celkem v ks
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AN N R I PG RNy

obdobi

Zdroj: viastni

Na Obr. 4. miZzeme vidét, jak rostly prodeje Sperkli. Z tohoto grafu je ziejmé, Ze prodeje
maji rostouci trend. Od listopadu 2006 prodeje rostly, v zati 2007 vSak poklesly. Bylo to
zpusobeno tim, ze stav zasob v zafi 2007 v MO byl nejmensi od pocatku obdobi. Viz.

Tab. 4. a Obr. 5.
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Tab. 4. Zdasoba Sperkit v MO celkem v ks

Obdobi 11/06 12/06 01/07 02/07 04/ 1v.07
Pocet kusu | 37 084 35520 33603 33174 33 804 33 817
Obdobi 05/07 06/07 07/07 08/07 09/07 10/07
Pocet kusti | 35 542 34789 35534 33525 32 448 35542

Zdroj: vlastni

V Tab. 4. vidime jiz zminovany nejnizsi stav zasob, a to v zati 2007. Naopak nejvyssi stav

zasob je v listopadu 2006, a to z divodu blizicich se Vanoc, kdy se oCekavaji nejvyssi

prodeje.
Obr. 5. Zasoba Sperkit v MO celkem v ks
Zasoba Sperki MO celkem v ks
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Zdroj: vlastni

V Tab. 5. vidime stav zasob. Sperky jsem rozdélila do jednotlivych kategorii. z tabulky je

ziejmé, ze nejvetsi zasoby v maloobchodnich prodejnach tvoii zlato 14k a nejmensi ocel.
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Tab. 5. Zdasoba v MO — Sperky dle kategorii v ks

Obdobi | Ocel | Plaqué | Stribro | Zlato 14k | Zlato 18k
11/06 646| 5207 12844 16 200 2187
12/06 594| 4462 10220 15200 2 044
01/07 610 4731 11581 14 667 2014
02/07 7441 4601 11496 14 387 1 946
03/07 622 4509 11990 14 810 1 873
04/07 551 4406| 11941 15015 1 904
05/07 500 4251 13456 15334 2001
06/07 598 3857| 12730 15 469 2135
07/07 643| 3912 13243 15614 2122
08/07 599 3654| 12215 14 989 2068
09/07 653| 3578| 11364 14 837 2016
10/07 671 4170 12864 15 853 1 984

Zdroj: vlastni

Obr. 6. Zasoba v MO — Sperky dle kategorii v ks

Zasoba v MO - Sperky dle kategorii v ks
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V Tab. 6. vidime prodeje Sperki rozdélenych do kategorii za jednotlivé mésice. Nejvice se

opét prodalo stiibra a zlata 14k. Udaje o prodejich jsou uvedeny celkem za 12 mésict.

Tab. 6. Prodej v MO — sperky dle kategorii v ks

Obdobi | Ocel | Plaqué | Stribro | Zlato 14k | Zlato 18k
11/06 1488 7928| 32220 23751 1316
12/06 1968 7783| 32501 23 595 1372
01/07 1993 7781| 33249 23 696 1365
02/07 2157 7741 33739 23 824 1384
03/07 2271 7687| 34156 23 966 1384
04/07 2323 7590 34506 24 001 1375
05/07 2319 7653 35008 24260 1 380
06/07 2348 7608| 35398 24411 1410
07/07 2325 7562 35790 24 594 1443
08/07 2303| 7515 35885 24 655 1 450
09/07 2 321 7411 35767 24727 1459
10/07 2330 7441| 35992 24 865 1 486

Zdroj: vlastni

Obr. 7. Prodej v MO — Sperky dle kategorii v ks.

Prodej v MO - Sperky dle kategorii v ks

Zdroj:
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9 NAVRHY NA ZDOKONALENI SYSTEMU RiZENI ZASOB

9.1 Optimalni vySe objednavky

Na zaklad¢ tdajii o stavu zdsob a prodejich navrhnu optimalni vysi objednavky, aby tato
objednavka mohla pokryt ocekavany prodej v maloobchodnich prodejnach

1 ve velkoobchodé.

Dodaci Ihuta trva nékdy 6 — 8 tydnil, proto navrhnu takovou vys$i objednavky, ktera by

meéla pokryt o¢ekavané prodeje v unoru az dubnu 2008.

Protoze zbozi spolecnosti Praxis obsahuje mnoho polozek, které se dale ¢leni na kategorie,
klasifikace a reference, zameéfila jsem tuto objednavku na kategorii stfibro, klasifikace

nahrdelnik celokov.
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Tab. 7. Prodej stiibra (ks/rok) + predpovéd

Poradi 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11
Obdobi 06/07 07/07 | 08/07 | 09/07 10/07 11/07 12/07 | 01/08 02/08 | 03/08 | 04/08
Prodej 35398 | 35790 | 35885 | 35767 | 35992 | 36116 | 36232 | 36349 | 36465 | 36582 | 36 698
Prodej za 11 mésict X X X X 33326 | 27713 | 34049 | 33735 | 34231 | 34270 | 34043
Prodej za mésic X X X X X 2790 8520 2300 2731 2 351 2429
Celkem X X X X X X X X 7 511

Zdroj: vlastni
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V Tab. 7. jsou uvedeny skutecné udaje za prodej od cervna 2007 do fijna 2007, a to vzdy
celkem za 12 mésici. Pomoci funkce linearniho trendu jsem piedpoveédéla prodeje
pro obdobi listopad 2007 az duben 2008. Pfedpokladam, Ze prodeje budou stale rist, a to
z n¢kolika divodi: nové zavedeny franchisingovy prodej, rostouci kupni sila obyvatel,

zintenzivnéni reklamy, riizné akce (napft. prsteny 3 v 1).

Linearni trend - vrati mnoZinu hodnot y, které na ptfimce odpovidaji hodnotdm nova_x,
po prolozeni pfimky mnozinou bodl, zadanych soufadnicemi pole y apole x (metoda
nejmensich ¢tvercll). Nové x jsou ta x, kterd chceme dopocitat, tzn. prodeje za obdobi
11/07 — 04/08. Soufadnice pole y jsou hodnoty, ze kterych vychazime, tzn. prodeje
za obdobi 06/07 — 10/07 a soutadnice pole x je poradi 1-5.

Ocekavany prodej za obdobi unor — duben 2008 je 7 511 kusi. V objednavce dale

ptihlédnu k prodeji ve VO a také by mély zlstat néjaké zadsoby na hlavnim skladé.

Na Obr. 8. vidime skutecny prodej stfibra od Cervna do fijna 2007, v obdobi od listopadu
2007 do dubna 2008 jsou prodeje ptedpovézeny na zéklade¢ linearniho trendu.

Obr. 8. Predpoved prodeje v MO

Prodej stiibra + piredpovéd’

37000

36 500

36 000

ks/rok

—e— celkem

35500 A

35000 A

A
N
N

obdobi

O & & &
QY QY Q° O
Q\\ Qq> Q%\ Qb‘\

Zdroj: vlastni



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 47
Tab. 8. Optimdlni vyse objednadvky — nahrdelniky
Kategori Prodej | Prodej Plin | Na cesté
e Klasifikac¢ni skupina ks % Zasoba prodeje KS

Stiibro NAH - AM, CH 13 0,03 26 2 0
Stiibro NAH - CB, LV, SA 30 0,07 41 5 20
Stiibro |NAH - celokov 1319 3,12 739 235 141
Stiibro NAH - fantasie 312 0,74 327 56 20
Stiibro NAH - kiize 108 0,26 44 20 0
Stibro NAH - milky 143 0,34 115 26 20
Stibro NAH - multi 196 0,46 103 35 0
Stiibro NAH - ostatni 344 0,81 462 61 98
Stiibro NAH - perla 321 0,76 239 57 85
Stiibro NAH - perlet 882 2,08 741 156 142
Stiibro NAH - rose 290 0,68 89 51 0
Stiibro NAH - topaz 55 0,13 48 10 0
Sttibro NAH - tyrkys 139 0,33 87 25 24
Stiibro NAH - zirkon 3310 7,821 1539 587 785
Celkem 2 833 17,63 3061 1326 1335

Zdroj: vlastni

V Tab. 8.

na skladé iprodej vkusech i %.

jsou rozdéleny nahrdelniky do jednotlivych kategorii. Vidime jejich stav

Ve sloupci Plan jsem rozpocitala celkovou vysi

objednavky (7 511 kust) podle % prodeje v jednotlivych kategoriich. Ocekava se, ze

nejvice se tedy budou prodavat nahrdelniky zirkon, ale z divodu velkého rozsahu zamétim

objednavku na nahrdelniky celokov.
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V nasledujici tabulce jsem rozpocitala planovany prodej nahrdelnikl celokov (235 kusit)

podle % prodeje v jednotlivych cenovych trovnich:

Tab. 9. Optimalni vyse objednavky — nahrdelniky celokov

Klasifikace | Uroveii ceny | Prodej | Prodej % | Zasoba | Plan ks | Na cesté
NAH - celokov|0..300 30 2,27 14 5 0
NAH - celokov|301..400 24 1,82 3 4 0
NAH - celokov |[401..500 56 4,25 11 10 0
NAH - celokov|501..800 446 33,81 205 79 0
NAH - celokov|801..1000 336 25,47 187 60 70
NAH - celokov|1001..1300 156 11,83 110 28 0
NAH - celokov |1301..1500 153 11,60 104 27 50
NAH - celokov |1501..2000 51 3,87 49 9 6
NAH - celokov|2001..2500 51 3,87 14 9 15
NAH - celokov |2501..3000 2 0,15 23 1 0
NAH - celokov|3001..4000 0 0 0 0 0
NAH - celokov [4001..5000 11 0,83 8 2 0
NAH - celokov |5001..6000 0 0 0 0 0
NAH - celokov |6001..7000 0 0 0 0 0
NAH - celokov |8001..9000 0 0 0 0 0
NAH - celokov|9001..10000 1 0,08 3 1 0
NAH - celokov|10001..99999 2 0,15 7 1 0
Celkem 1319 100 738 236 141

Zdroj: vlastni

V Tab. 9. jsou rozdéleny nahrdelniky celokov do nékolika cenovych trovni. Mizeme

videét, Ze nejvice se prodavaji nahrdelniky v cenovém rozmezi 500 — 1 500 K¢.
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V konec¢né objednavce se tedy zaméfim zejména na ty reference, jejichZ cena se pohybuje
v tomto rozmezi. V objednavce piihlédnu také k faktu, ze vnoru je svatek vSech

zamilovanych, Sv. Valentyn, a tak se zamétim na nahrdelniky s piivésem srdce.

Ve sloupci Na cesté je uvedené jiz objednané mnozstvi, které by mélo pokryt prodej

v prosinci 2007 a lednu 2008.

Planované mnozstvi jsem vypocitala podle % prodeje.
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Tab. 10. Optimalni objednavka — nahrdelnik celokov , rozdéleni dle referenci

Reference Prodej VO |Prodej MO |Zasoba HS |Zasoba MO |Dispozice |Plan ks |Na cesté MOC K¢ | Klasifikace | DOD
10120-A45-00 1 28 0 13 13 10 0 595 ostatni 223
11188-A42-00 10 46 32 12 44 5 0 695 ostatni 223
11259-A42-00 13 30 0 0 0 30 0 750| ptivés srdce | 364
13691-A45-00 5 14 14 14 28 0 0 795| s kulickou 364
13692-A45-00 5 16 9 15 24 5 0 795| ptivés srdce | 606
73543-A42-00 0 0 0 0 0 20 0 850| piives srdce | 223
10157-A42-00 16 131 42 19 61 30 40 980| vice fetizka | 364
13720-A40-00 4 4 0 12 12 10 0 990| ptiveés srdce | 606
11251-A42-00 1 62 24 16 40 15 30 995| pleteny 683
11261-A42-00 7 21 0 1 1 15 0 1 090| ptivés srdce | 223
11250-A50-00 3 20 24 14 38 0 0 1190 ostatni 364
11265-A40-00 3 19 26 14 40 15 0 1390 ostatni 364
10200-A42-00 15 96 10 13 23 40 50 1490| vice fetizkli | 364
13693-A42-00 4 5 4 12 16 0 0 1490 ostatni 606
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13687-A42-00 2 4 0 1 1 10 0 1590 ostatni 606
46009-A42-00 0 10 1 8 9 10 6 1 650 ostatni 606
13112-A45-00 3 18 21 5 26 10 0 1 690 ostatni 223
46038-A42-00 2 28 0 7 7 10 15 2190 ostatni 683
13893-A42-00 0 0 13 7 20 0 0 2980| ptives kiiz 364
Celkem 95 552 220 183 403 235 141 X X X

Zdroj: vlastni
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V Tab. 10. vidime planovanou objednavku jednotlivych referenci. Planované mnozstvi
jsem rozpocitala podle objemu prodeje v MO, stavu zdsob v MO i na hlavnim sklad¢

s ptihlédnutim k prodeji ve VO a také ke klasifikace jednotlivych referenci.
Optimalni vySe objednavky na nahrdelnik celokov je tedy 235 kust.

Protoze spolec¢nost Praxis objednava zbozi od vice dodavatelti, pro ptehlednost uvedu

objednavku zvlast za kazdého dodavatele. Viz Tab. 11. — Tab. 14.

Tab. 11. Konecna objednavka — dodavatel 223

Reference Dodavatel. reference |MnoZstvi | Klasifikace
10120-A45-00 N176.45 10 s kulickou
11188-A42-00 N328.42 5 ostatni piivésy
73543-A42-00 N883.42 20 ptivés srdce
11261-A42-00 N103.42 15 ptivés srdce
13112-A45-00 N387.45 10 ostatni piivésy
Celkem 60

Zdroj: vlastni

Tab. 12. Konecna objednavka — dodavatel 364

Reference Dodavatel. reference | MnoZstvi | Klasifikace
11259-A42-00 NC4459.23 30 ptivés srdce
10157-A42-00 NC7633.79 30 vice fetizkl
11265-A40-00 NC1346.42 15 ostatni privésy
10200-A42-00 NC7334.67 40 vice fetizkl
Celkem 115

Zdroj: vlastni
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Tab. 13. Konecna objednavka — dodavatel 606

Reference Dodavatel. reference |Mnozstvi | Klasifikace
13692-A45-00 ABR 399.5 5 pfivés srdce
13720-A40-00 ABR 454.5 10 pfivés srdce
13687-A42-00 ABR 164.5 10 ostatni ptivésy
46009-A42-00 ABR 651.5 10 ostatni privésy
Celkem 35

Zdroj: vlastni

Tab. 14. Konecna objednavka — dodavatel 683

Reference Dodavatel. reference | Mnozstvi | Klasifikace
11251-A42-00 C26.42.06 15 pleteny
46038-A42-00 C69.42.13 10 ostatni piivésy
Celkem 25

Zdroj: vlastni

Protoze nakup tak malého mnozstvi Sperkii by bylo neefektivni (drahd doprava,
pojisténi atd.), objednavka by zahrnovala i ostatni kategorie a klasifikace Sperkt. Z diivodu

velkého rozsahu jsem se zamétila pouze na jednu kategorii a klasifikaci Sperk.

9.2 Dalsi doporuceni

Na zaklad¢ analyzy zasob, kterou jsem provedla, bych spole¢nosti Praxis doporucila, aby
se vice zaméfila vyvoj zasob a sledovala jejich stav a prodej, aby se v budoucnu zabranilo

dalsimu poklesu prodeje, ktery nastal v zati 2007.

Spole¢nost Praxis pouziva velmi zastaraly program pro ucetnictvi a evidenci zasob.
Spolecnost by méla investovat do pofizeni nového systému, aby tak snizila naklady

na administrativu.
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Dal8im doporuc¢enim by mohlo byt zvétSeni skladovacich prostor. Sklad ve spolecnosti je
velky asi 18 m®. A protoZe zasoby se neustale zvétsuji, bylo by vhodné tyto skladovaci

prostory zvétsit, aby bylo zajisténo efektivni skladovani a tim i zdsobovani prodejen.

Dalsim problémem jsou nepotfebné zasoby. I ve spoleCnosti Praxis se tyto zasoby
vyskytuji. Jsou to predevSim staré modely Sperkdt a hodinek, které ,,vysly z mody*.
Tomuto druhu zésob se neda zabranit. Spolecnost by se vSak méla snazit snizovat jejich
vysi. Doporucila bych firme tyto Sperky a hodinky prodavat se slevou nebo je vyuzit

na nahradni dily, u Sperkt napt. kameny, patenty, zapinani atd.
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ZAVER

V teoretické ¢asti mé bakalarské prace jsem se zaméfila na strukturu zésob, popsala jsem
jejich Clenéni a funkce. Dale jsem se snazila shrnout problematiku fizeni zasob a jejich
systémy fizeni. Také jsem uvedla néklady spojené s fizenim zéasob, popsala jsem nakupni

proces organizace a volbu dodavatele.

V analytické ¢asti jsem charakterizovala spolecnost Praxis s. r. 0., uvedla jsem jeji historii,
soucasnost a predmét podnikdni. Pfedmétem podnikéani je nadkup zbozi za Ucelem jejich
dalsiho prodeje a prodej. Zbozim ve spolecnosti Praxis jsou Sperky (stfibro, zlato 14k,
zlato 18k, ocel, plaqué) a hodinky. Spolecnost Praxis provozuje 14 vlastnich prodejen
pod nazvem Présence po celé Ceské republice. Na nékteré znatky ma spole¢nost v CR
vyhradni zastoupeni, napf. Sperky Kenzo nebo hodinky Skagen, Paco Rabanne, Pierre

Lannier a dalsi.

Dale jsem se zabyvala nakupnim odd€lenim a procesem, kterym prochazi zbozi. Tento
proces zahrnuje kontrolu kvality, kvantity, pfiprava na odeslani na Puncovni tfad, pfijem
z Puncovniho ufadu, zpracovani zbozi (ptridéleni referenci, oznaCeni Carovymi kody,

kompletace) a zalozZeni na sklad.

Také jsem uvedla struénou SWOT analyzu. Jednu kapitolu jsem vénovala analyze stavu
a prodeje zasob v maloobchodnich prodejnach i ve velkoobchodé. Tuto analyzu jsem

shrnula do tabulek s grafickym znazornénim.

Cilem mé bakalatské prace bylo navrhnout takova opatieni, ktera by vedla ke zlepSeni
soucasného stavu fizeni zasob. ProtoZe spolecnost Praxis ma téméf dokonaly systém tizeni
zasob, zejména zasobovani svych maloobchodnich prodejen, od odeslani zbozi
ze spoleCnosti po vystaveni ve vitrinach v prodejnach neubéhne ani 24 hodin, zamétila
jsem svlj navrh na zdokonaleni systému fizeni zasob na sestaveni optimalni objednavky

na urcity druh zbozi.

Na zékladé provedené analyzy stavu a prodeje zasob v maloobchodnich prodejnach jsem
zjistila, ze v zati 2007 poklesl prodej Sperkt. To bylo zplisobeno tim, ze stav zasob
v maloobchodnich prodejnach i na hlavnim skladé byl nejmensi za sledované obdobi. Aby
se v budoucnu zabranilo ptfipadnému dalSimu poklesu prodeje, navrhla jsem optimalni

objednavku na vybranou kategorii zbozi — stfibrné nahrdelniky, klasifikace celokov.
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Tuto objednavku jsem sestavila na zakladé predpokladaného objemu prodeje, ktery jsem
predpoveédéla pomoci funkce linedrniho trendu. Protoze dodaci lhtita a zpracovani zbozi
trvaji asi 2 mésice, navrhla jsem objednavku tak, aby pokryla ocekdvané prodeje v tnoru

az dubnu v roce 2008.

Spolecnost Praxis objednava zbozi u vice dodavatelii, proto jsem celkovou objednavku
na nahrdelniky celokov rozdélila podle jednotlivych dodavateli. Objednavky obsahuji
vSechny reference, které spoleCnost od dodavatelii objednava. V objednavkach jsem se
zametila predevsim na ty nadhrdelniky, které se proddvaji nejvice a na nahrdelniky

s piivésem srdce, protoZe v tinoru je svatek Sv. Valentyna.

Dale jsem firm¢ doporucila sledovat vyvoj zasob a jejich prodej, aby se v budoucnu

zabranilo dal§imu ptipadnému poklesu prodeje Sperk.

Spolecnost by se také méla zaméfit na snizovani nepotiebnych zasob, a to prodejem

za niz§i cenu nebo vyuzitim na nédhradni dily.

Dal$im doporucenim je zavedeni nového informacniho systému pro evidenci zéasob

a vedeni Uc¢etnictvi nebo zvétseni skladovacich prostor.
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RESUME

In a theoretical part of my bachelor thesis, I focused on a structure of inventory, its
segmentation and functions. I tried to decribe a controlling and inventory control system.
Costs connected with controlling were showed. Then I described a process of purchasing

and a choice of supplier.

In an analytical part, I desribed the company Praxis, Itd., its history, present and a subject
of business. It is purchasing goods with purpose of another sale. Goods are silver, gold 14
carat, gold 18 carat, steel, plaqué and watches. The company Praxis has 14 own outlets.

The title of these outlets is Présence.

Then I focused on department of purchasing and processing of goods. This process include
checking of quality, quantity, sending to the Assay office, processing of goods and
misplacement in stock. I carried out a short SWOT analysis. One chapter, I devoted to
analysis of status and sale of goods in retail outlets and in a wholesale too. I summarised

this analysis in to the sheets and graphs.

The aim of my bachelor thesis was to suggest such arrangements which would lead to the
improvement of the current inventory control system. Because of the excellent inventory
control system, I focused my proposal on an assemblage optimal order of specific kind of

goods — all-metal necklaces.

Based on performed analysis of status and sale of goods in retail outlets and wholesale, 1
found decrease of sale in september 2007. This was caused by the lesser status of goods in
retail outlets and in the main storage house. To avoid this decrease again in the future, I set
up optimal order for silver all-metal necklaces. I composed this order on the basis of
supposed sales which I predicted by linear distribution. Since the delivery time is 2
months, I set up this order for February — April 2008 to cover the expected demand in the
observed period. The company Praxis orders the goods from more suppliers, I set up the

final orders for each supplier.

Then I recommended monitoring the progress of inventory and its sale to prevent another
decrease of sales, lower the unwanted or unsalable stock (discount sell or using the spare

parts).
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK
DOV  Dodavatelsko-odbératelské vztahy.

HS Hlavni sklad.

IS Informacni systém.

MO  Maloobchod.

MOC Maloobchodni cena.

NAH Nahrdelnik

OM  Obézny majetek.

PU Puncovni trad.

SCM  Supply chain management.

VO Velkoobchod.
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PRILOHA P I: SPERKY PLAQUE

Sperky z plaqué maji mosazny zaklad s nékolika vrstvami zlaceni z 18-ti, 22 a 24

karatového zlata.

Zlacené Sperky plaqué existuji uz od 19. stoleti. Nazev plaqué se do ceStiny vystizné

prelozit neda, ale jednou z mozZnosti je ,,nanesend vrstva“.

Plaqué neni jen znacka kvalitniho zlaceni, ale i pojem. V 19. stoleti se k vyrob¢ Sperkt
pouzivalo valcovani zlatych plati pod tlakem. Nase babicky si je kupovaly pod nazvem
»double®“. Od té doby francouzska spolecnost Altesse, stolety rodinny podnik nedaleko
Lyonu, zménila nejen nazev vyrobku, ale také technologii. Zacala pfi vyrobé Sperki
uplatiiovat galvanoplastickou metodu. Zpiisob jejiho vyuziti ve spojeni s tradici a
zkusSenostmi zafadil Sperky plaqué na misto mezi zlatem a bizuterii. Jaou prodavany

vyhradné u profesionalnich zlatniki vedle 14-ti karatovych a 18-ti karatovych Sperkda.

Vyroba plaqué
Jako jedna z prvnich spolecnosti vyuzila firma Altesse vysledkii kosmickych vyzkumu
k vyrobé Sperkl vysoké kvality.
Vyrobek prochazi nékolika procesy:
- odstranovani necistot
- elektrolytické odmasténi
- chemické odmasténi.

Dale dochazi k aplikaci nékolika zlatych vrstev v nékolika etapach. Nekteré vrstvy jsou
z 24-karatového zlata, coz umoznuje bezpecnou ochranu proti ztraté lesku — hlavné v teple
a uzaviené atmosféie — jejich vyskyt je predevsim ve vylohach. Po naneseni zlatych vrstev
dochazi k vlastnimu zlaceni, které je galvanoplastické a provadi se 18-ti karatovym zlatem.

Vyrobky jsou poté procistény ultrazvukem a k suseni se pouZzivaji zlaté plyny.

Plaqué Sperky jsou vyrabény stejnou technologii jako Sperky zlaté, tedy ruc¢né€. Navrhy jsou
totozné jako u zlatych Sperkd. VSechny Sperky jsou svatovany, lisovany nebo jsou lité
do vosku. Kameny, které¢ jsou zasazovany do plaqué Sperkit mohou byt jak pravé tak

i syntetické.



Plaqué Sperky maji velmi kvalitni uzavéry — maji pojistku. K vysoké kvalité piispivaji
i vrstvy zlata, které jsou nandseny elektrolyzou. Na plaqué Spercich, které jsou vyrabény

spoleCnosti Atesse je zlatd vrstva vyS$i nez 5 mikronil. Jiz tento fakt svéd¢i o vysoké

kvalité Sperkti plaqué.



PRILOHA P II: PRUVODNI DOKUMENTACE KE SPERKUM



DODAVATEL

Dokumentace &islo: DOKO07- novy dodavatel ANO NE

KATEGORIE ZBOZi

&. OBJEDNAVKY

Zasilka pfevzata dne:

¢. NASi FAKTURY

Zasilka obsahuje: STARE ZBOZI

NOVE ZBOZI|
ZNOVU OBJEDNANE ZRUSENE ZBOZI
ZBOZI DO AKCE

ZAKLADNI PRUVODNI DOKUMENTACE KE SPERKUM
Podpis (pf. datum)
KONTROLA
z4silka pfevzata: V PORADKU - POSKOZENA (doloZit z4pis)
kontrola kvantitativni zboZi proti fa provedena:
V PORADKU - ZJISTENY NESROVNALOSTI (z4pis)

kontrola kvalitativni zboZi proti fa provedena:
V PORADKU - ZJISTENY NESROVNALOSTI (z4pis)

kontrola objednavky s fakturou provedena

V PORADKU - ZJISTENY NESROVNALOSTI (zapis)

zasilka obsahuje reklamace ANO-NE (pocet ks)

faktura zal&tovana (Vase/nase ref.-Gislo dokumentace ) dne:

cenové rozdily: ANO-NE (seznam odchylek pfedan)

kontrola cen provedena — v PORADKU - ZJISTENY NESROVNALOSTI

ve fa je uvedena pfeprava ANO - NE

(pokud neni uvedena nutno piiloZit kopii fa od pfepravce s podpisem)
koeficient vedlejSich nakladl vypoéitan a dopinén do karty dodavatele
PUNC

zbozi MA-NEMA odpovédnostni znagku:

odpovédnostni znacka naraZena dne:

zbozi odeslano na punc (doloZit kopii seznamu na punc) dne:

zboZi z puncu pfijato dne:

V PORADKU - ZJISTENY NESROVNALOSTI (z4pis)

zboZi zaloZeno na sklad dne:

PoZadovéna statistika prodeje u novinek Termin:

Ukoncéeno dne:

Podpis:




PRILOHA P III: PRUVODNI DOKUMENTACE K HODINKAM



Dokumentace &islo: DOKO07-H DODAVATEL

novy dodavatel ANO

C. OBJEDNAVKY

Zasilka prevzata dne:
C. NASI FAKTURY

Zasilka obsahuje: STARE ZBOZI
NOVE ZBOZI

PRUVODNI DOKUMENTACE K HODINKAM
KARTY ZBOZI ZALOZENY

KONTROLA
zésilka prevzata: V PORADKU - POSKOZENA (doloZit zapis)

kontrola zboZi proti fa provedena
V PORADKU - ZJISTENY NESROVNALOSTI (z4pis)

kontrola objednavky s fakturou provedena

V PORADKU - ZJISTENY NESROVNALOSTI (z&pis)

zasilka obsahuje reklamace ANO / NE (pocet ks)

faktura zauctovana (Vase/nase ref.-¢islo dokumentace) dne:

cenové rozdily: ANO / NE

ve fa je uvedena pfeprava ANO - NE

(pokud neni uvedena nutno priloZit kopii fa od pfepravce s podpisem)

vzorky prevedeny na lokaci "vzorkyhod"
vzorky prevedeny zpét na lokaci "praxis"

koeficient vedlejSich nakladi vypoditan a dopinén do karty dodavatele
NC zadéany do karet zboZi

novinky vyfoceny dne

klasifikace provedena

kalkulace cen provedena

prodejni ceny a kolekce ano/ne dopsany do karet zboZi

IZ nastavena

PoZadovana statistika prodeje novinek Termin:

zboZi zaloZeno na sklad

Ukonéeno dne: Podpis:




