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1 Uvod

Kazdy z nas se denné setkava s uréitymi procesy a to doslova na kazdém rohu.
Je to oblibené a hlavné hezky znéjici slovo. Toto slovo s oblibou pouZivaji nejen
manazefi, ale i politici, konzultanti a Urednici. Slovo proces se vSak da pouZit témér
kdykoliv a také v jakémkoliv vyznamu. Takto skutecnost ponékud prevrsila skutecny
vyznam, jenZ se za timto nendpadnym pojmem skryva. Zanikd to, Ze premyslet
procesné znamend predevsim dlkladné zmeénit tradi¢ni ndhled na témér cokoliv
v Zivoté organizace. Napfiklad to mlZe znamenat opustit predstavu hierarchické
struktury jako zdkladu organizace firmy, nebo napfiklad pochopit podstatu smyslu
vyvoje technologii a predevsim podstatu jeho role ve vyvoji organizace. U procesl
hraje zdsadni roli ¢as. Jedna se zde o urcitou posloupnost ¢innosti, tedy o ¢asové
posloupnosti téchto Cinnosti. Kazda cinnosti je vykonavand v jistém case, tyto ¢asové
Udaje Ize na casové ose srovnat od prvniho k poslednimu, tedy do jednoznacné
posloupnosti. To jsou vlastnosti spole¢né pro viechny procesy. Podpis podnikového
procesu je tedy popisem procesnim nikoliv objektivnim, jedna se o takzvanou procesni

analyzu. (Repa, 2012)

Ve své praci budu tuto procesni analyzu provadét na vybraném mikropodniku.
Probihajici procesy vtomto mikropodniku rozdélim do tfi hlavnich skupin, a to do
procesl hlavnich, procesd podpuarnych a fidicich procesd. Déale se pokusim vybrané
procesy popsat pomoci procesni analyzy a nasledné zhodnotit dosazené vysledky
a kvalitu jejich Fizeni. Pro lepsi zndzornéni vybranych proces( tyto procesy zakreslim do

procesnich map.

Jako popisovany mikropodnik jsem si zvolila maly prodejni stanek v centru
Ceskych Budé&jovic zabyvajici se prodejem rychlého obéerstveni. Jedna se o prodej
velkych francouzskych palacdinek, tyto paladinky mohou byt jak sladké tak slané
a u zdkaznik( jsou velice popularni. Tento mikropodnik jsem si zvolila predevsim proto,
Ze jsem v ném v roce 2013 zacala pracovat a od dubna roku 2015 jsem dostala skvélou

prilezitost si tento stanek pronajmout a tedy zacit ho sama fidit a provozovat. Nebylo



to vidy jednoduché, ale tuto pfilezitost vidim jako Uzasnou zkuSenost. Nyni uz stanek

z ¢asovych a legislativnich divod( neprovozuji a vénuji se profesni kariére jako ucetni.

’

Procesni tizeni pro malé firmy neni zcela typické. Tento fakt je zplsoben
predevsim tim, Ze s klesajicim poctem zaméstnancl klesd i Uroven procesniho fizeni.
S touto skutecénosti souvisi i absence pisemného sepsani strategie Ci cile. Pfinos mé
bakalafské prace spociva predevsim v pfibliZzeni fizeni vybranych procesu pravé v malé

firmé.



2 Literarni prehled

1.1 Malé a stredni podnikani

Malé a stfedni podnikani je v rGznych ekonomikach chdpano odlisné s ohledem
na jejich narodni kontext, ztohoto divodu doposud neexistuje Zadnd ucelen3,
vSeobecné pfijimana definice toho, jaky rozsah ma malé a stfedni podnikani.
Rozhodujicim hlediskem pro vymezeni malého a stfedniho podnikani je obvykle pocet
zaméstnancl. Evropskd unie charakterizuje malé a stfedni podnikdni na zakladé
3 zakladnich kritérii. Tyto kritéria jsou predevsim pocet zaméstnancll, dale ekonomicka

nezavislost a rocni obrat podniku. (Zapletalova, 2015)

Malé a stfedni podnikatelské subjekty tvofi majoritni ¢ast vSech podniku
v ekonomikach vétsSiny statl. Vyrazné se podileji na tvorbé hrubého domaciho
produktu a zaméstnanosti. To se tyka jak Evropského regionu, tak i Ceské republiky.
Malé a stfedni podniky maji charakteristické znaky a jejich konkurenceschopnost je
vétsSinou zavisla na kvalité a profesionalité lidskych zdroji a ukotvené v oblasti jejich
plUsobeni. Tyto podnikatelské subjekty se vétSinou zaméruji spiSe na mensi oblasti
trhu, disponuji omezenym mnozstvim produkce a strategickému smérovani podniku,
vnaseni novych metod Fizeni, méreni pfinosu kvalitniho fizeni a hledani souvislosti
mezi fizenim lidskym faktorem nevénuji patfiénou pozornost. (Holdtova, Dolezalova

a kol., 2014)
Podle Zapletalové (2015) se malé a stfedni podnikani déli nasledovné:

e Stredni podnikatel — zaméstndvd méné neZ 250 zaméstnancd, jeho rocni obrat
nepresahuje cdstku 50 milionG EUR nebo bilanéni suma rocni rozvahy

nepresahuje 43 milion( EUR, je nezavisly.

e Maly podnikatel — zaméstndva méné neZ 50, jeho rolni obrat nepresahuje
Cdstku 10 miliond EUR nebo bilancni suma rocni rozvahy neprfesahuje 10 miliond

EUR, je nezavisly.



e Drobny podnikatel — zaméstndvd méné neZ 10 zaméstnancd, jeho roc¢ni obrat
nepresahuje C¢dstku 2 miliony EUR nebo bilancni suma rocni rozvahy

nepresahuje 2 miliony EUR, je nezavisly.
Zdroj: http://www.czechinvest.org/definice-msp

V ramci Jihoceského kraje bylo k 31. 12. 2013 evidovano 66 514 ekonomickych
subjektll spadajicich do kategorie malych a stfednich podnik(, ztoho bylo 96 %
mikropodnik(, 3 % malych podnikl a 1 % stfednich podniku. V roce 2014 byl proveden
vyzkum na 1 075 takovychto podnicich. Rozdéleni jednotlivych odvétvi ve zkoumaném

vzorku bylo nasledujici. (Holatova, Dolezalova a kol., 2014)

Graf 1: Rozdéleni malého a stredniho podnikdni do odvétvi
Rozdéleni malého a stfedniho podnikani do odvétvi
® Obchod
= Doprava
= Stavebnictvi
= VVyroba
u Zamédeélstvi

Zdroj: Holatova, Dolezalova a kol., 2014

1.1.1 Podpora malého a stiedniho podnikdni

Ve struktufe kazdé vyspélé spolecnosti se vyskytuji statisice, ne-li miliony

podnikatell. Tato skute¢nost mize svadét k nazoru, Ze kazdy se rodi jako Zivnostnik €i



podnikatel a zalezi pouze na ném, zda se do podnikani pusti ¢i nikoliv. Daleko méné
jsou uvadeény statistiky upozoriujici na skute¢nost, Ze nemalé pocty podnikatell skonci
nelspésné a jejich krachy jsou doprovdzeny znaénymi financnimi ztrdtami &i jinymi
osobnimi tragédiemi. V Zadném pfipadé proto neni na $kodu, a to nejen pro zacinajici,
ale i pro zkuSené podnikatele, zajimat se o mozZnosti, které nabizi rlzné instituce
podnikatelim, at na bazi komeréni ¢i zvyhodnéné diky financnim injekcim ze statnich
prostfedkd & strukturdlnich fondd EU. V Ceské republice jsou poskytovanim finanéni
podpory z vefejnych prostfedkl povérena ministerstva a vytvorené vladni a regiondlni
instituce. Naptiklad Ministerstvo pro mistni rozvoj podporuje malé a stfedni
podnikatele z programG podpory cestovniho ruchu, kteti predlozili projekty v duchu
tohoto programu, nebo napftiklad Ministerstvo zemédélstvi v rdmci programu rozvoje
venkova podporuje zajimavé projekty malych a stfednich firem. Vedle vladnich
organizaci existuje na trhu fada podnikatelskych subjekt(i, které nabizeji malym
a strednim podnikatelskym subjektim fadu sluzeb. K poetnym typim poradenskych
sluzeb bezesporu patfi vedeni Gcetnictvi, dafiové poradenstvi, vedeni bankovnich uctu
a bankovnich sluzeb pro podnikatele, zabezpeceni pozadavkl bezpecnosti a ochrany

zdravi pti préci, pravni konzultace apod. (Veber, Srpova a kol., 2012)

1.2 Procesni management

Procesni fizeni by do firmy mélo pfinést zdsadni zvySeni efektivity i pruznosti.
Méla by se zlepsit spoluprace zaméstnancl napti¢ celou firmou bez bariér, které
vytvareji hranice organizacnich utvar(. Diky procesnimu fizeni by se méla zvysit
schopnost firmy implementovat zmény a lépe tak reagovat na zmény konkurencéniho
prostiedi. Ackoli procesni fizeni je ze své podstaty zaloZzeno na pouzivani zdravého
rozum, ziskalo Iéty rozvoje nalepku administrativné naroéného pfistupu, ktery lidem
detailné predepisuje, jak prozit kazdou minutu stradveno na pracovisti, ktery omezuje
tvofivost a Casto také paralyzuje celkovou schopnost firmy pruzné reagovat na zmény
v okoli. Je dulezZité si uvédomit, Ze procesy jsou tu pro lidi a nikoli lidé pro procesy.

(Fiser, 2014)



Podle Trunecka (2003) je procesni fizeni nova filozofie fizeni, ktera vyvolala
i novy pohled na kritické faktury Uspéchu. Dale ve své knize uvadi dllezité faktury

uspéchu:

e informacni technologie a podnikovy informacni systém

e umeéni vést lidi

e procesni orientace podniku.

Rolinek a kol. (2008) ve své knize definuji principy procesniho managementu.
Pisi: ,,Procesni management je vice neZ ostatni sméry zaloZen na vyuZivani principd,
které jsou pri modernich zplsobech Fizeni podniki uplatriovdny.” RozliSuji zakladni

principy, které jsou uvedeny v nasledujici tabulce ¢. 1.

Tabulka 1: Principy procesniho managementu

1. Princip integrace a komprese praci.

Prace 2. Princip delinearizace praci.

3. Princip nejvyhodnéjsiho mista realizace praci.

4. Princip uplatnéni tymové prace.

5. Princip procesniho zaméfeni motivace.

6. Princip odpovédnosti za proces.

Proces
7. Princip variantniho pojeti procesu.
8. Princip 3 S — Samofizeni, samokontroly
a samoorganizace.
9. Princip pruzné autonomie procesnich tyma.
Podnik

10. Princip znalosti a informacni bezbariérovosti.

Zdroj: Rolinek, L. a kol, 2008

Podle Vebera, Srpové a kol. (2012) je vychozim principem procesniho fizeni

celkovy pohled na firmu a jeji rozdéleni do procesd, kdy proces jeho integrovana



skupina cinnosti je nositelem urcitych logickych vystupl, které maji uzitek pro
zakaznika. Zakaznikem muze byt externi zakaznik nebo navazujici interni proces, ktery
procesl je vysledek urcitého procesu, tedy jeho vystup, ktery ma uzitek pro zakaznika.
Procesni pristup také obohacuje fidici praktiky o celkovy pohled na feSeni urcitych
ukoll, véetné integrace rliznych profesi do jednoho celku, tedy do jednoho procesu.
Dulezity je také procesni pohled na pfidanou hodnotu, ktery vychazi z priority
orientace na zakazniky, ze znalosti jeho potfeb, pozadavk(, prani a predstav. Tyto
potieby, poZzadavky, pfani a predstavy jsou poté promitnuty do vSech procesl, které se

na tvorbé vyrobku podileji.

1.2.1 Vyvoj procesniho managementu

Rizeni jako védeckd disciplina se objevila a zacala se vytvaret v prabéhu
2. poloviny 20. stoleti, intenzivné pak zacatkem 21. stoleti. Je tomu tak proto, Ze nové
formy a metody museji odpovidat zméndm, které ve svétové ekonomice nastaly a dale
probihaji. Tyto zmény se projevuji jak v odliSném chovani podnikatelskych subjektd, tak
v samotném hospodarské politice jednotlivych statd. Stimto procesem jsou spjaty
zmény nejen ve vyrobné technické zakladné, organizacné ekonomické oblasti
a socidlné fidici nadstavbé podnikd, ale i zmény v poZadavcich na kvalifikaci vedoucich

pracovnikd. (Vachal, Vochozka a kol., 2013)

Drivéjsi tradi¢ni zplsoby fizeni analyzovaly procesy prevainé jen z hlediska
jejich vnitfniho fungovani, jako by nemély témér Zadné spojeni s okolim. Bylo to
takzvané funkéni fizeni, kdy se postupné prohlubovala délba prace a tyto dil¢i ¢innosti
bylo nutné néjakym zpUsobem fidit a kontrolovat. Funkéni pristup se pfi zlepSovani
soucCasného stavu zaméruje na vysledky nikoliv na pfi¢iny pfipadnych nepfiznivych
vysledk(. Hodnoceni vysledkd zpravidla odhali nizkou produktivitu prace a vysoké
naklady. Opatreni ke zlepSeni jsou adresovana jednotlivym utvar(m, od kterych se
pozaduje snizeni nakladd nebo snizeni poc¢tu zaméstnancd. Tim se zpravidla odhali
priciny Spatného stavu. Nové moderni pfistupy, oznaované jako procesni fizeni,
zdUraznuji predevsim jejich vzajemné vazby, sjednocovani dil¢ich operaci do vétsich

9



celkd, procesll, coz umoznuje jejich lepsi kontrolu a fizeni, aby se tak vzajemnou
souhrou jednotlivych proces dosahovalo Zadoucich cild podniku. Procesni pfistup se
nezaméruje na vysledky, ale na pficiny vysledkd. Predpoklada se, Ze pric¢inou Spatnych
vysledk( jsou Spatné probihajici procesy uvnitf podniku, které je tfeba preprojektovat

tak, aby pfinadely maximalni hodnotu pro zédkaznika. (Vanécek, Friebel, Stipek, 2010)

1.2.2  Podnikové procesy

Podle Trunecka (2003) je proces definovan jako propojené dilci ¢innosti, které
ve své posloupnosti transformuji vstupy na pozadované vystupy. Dale je to tok prace,
postupujici od jednoho clovéka k druhému a v pfipadé vétSich procesu i z jednoho
oddéleni do druhého. Vstupy tvofi vychozi zdroje, kterymi mohou byt napfiklad
suroviny, material, kapacity strojd, informace nebo znalosti. Vystupy jsou konecné
vysledky a jsou urceny pro zakazniky. Dale se v knize uvadi, Ze procesy miZieme
definovat na vSech urovnich podniku, ale vidy musi mit vymezeny zacatek, urcity pocet

¢innosti uprostied a jasné definovany konec neboli vystup.

Repa (2012) ve své knize definuje podnikové procesy takto: ,Podnikovym
procesem zpravidla rozumime objektivné prirozenou posloupnost ¢innosti konanych
s umyslem dosaZeni daného cile v objektivné danych podminkdch.” Dale uvadi, Ze se
jednd o ¢asovou posloupnost ¢innosti, dalezZitou roli zde tedy hraje ¢as. Kazda ¢innost
je vykonana v urcitém c¢ase, na ¢asova ose lze tedy jednotlivé ¢innosti vzdy srovnat do
jednoznacné posloupnosti. Tyto vlastnosti jsou spole¢né pro vSechny procesy. Popis
podnikového procesu je tedy popisem procesnim, nikoliv objektivnim. Jak je z vyse

uvedené definice zfejmé, k podnikovému procesu téz patfi:

o il
e umysl,
e objektivni pfirozenost postupu,

e objektivné dané podminky.
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Definice podle FiSera (2014) zni ,proces obvykle definujeme jako
usporddany sled CcCinnosti (aktivit), které transformuji vstupy na vystupy

a spotfebovdvaji pri tom zdroje.”

V nasledujicim obrazku ¢islo 1 je nazorné zakreslen priibéh procesu a jeho

prvky.

Obrdzek 1: Prabéh procesu

Priibéh procesu

—

Zdroj: Vachal, Vochozka a kol. (2013)

Podnikové procesy se déli na:

e klicové procesy (main processes),

e pomocné neboli podplirné procesy (support processes).

Klicovy proces je proces, ktery pfimo napliuje primarni funkci organizace.

Zakladni charakteristikou klicového procesu je, ze probihd napfi¢ celou organizaci. Na

zacatku tohoto procesu je pozadavek nebo urcitd potreba zakaznika a na konci tohoto

procesu je produkt nebo sluzba, kterd tuto potfebu uspokoji. Vzhledem k tomu, zZe

primarni funkce je to jediné, co dava organizaci smysl, kazdy kli¢ovy proces probiha

napri¢ celou organizaci a je kombinaci prakticky vSsech druhl cinnosti v organizaci.

Takovych procest nebyva mnoho, presnéji jich byva tolik, kolik organizace poskytuje

raznych sluzeb nebo produktd. Tady kazdy jeden klicovy proces predstavuje produkci

jedné sluzby nebo produktu, které se vécné a procesné od ostatnich lisi. (Repa, 2012)
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Support processes are necessary to enable the successful performance of

value-creation processes and for conducting business. These include finance and

accounting, facilities management, service recovery, legal, and human resource

administration. Other suppor processes, such as product innovation and supply chain

management, are more global in nature and focus on managing key activities in the

enterprise. Support processes are information-intensive and typicall use information

technology extensively. (Raturi, Evans 2005)

v

(2010).

Tabulka 2: Clenéni procest

Clenéni procesu dle hlavnich a podpurnych cinnosti podle Vanécka a kol.

Proces

Hlavni ¢innost

Podpurné cinnosti

Rizeni spole¢nosti

’

Planovani a fizeni vedenim

Rizeni presonalnich zdrojti

Interni audit

Opatreni k napravé, prevenci

a zlepSovani

Rizeni dokument(l a zaznamd

Stanoveni odpovédnosti

a pravomoci

Akvizice a prodej

Zaskavani zakaznikd a servis

Mrketing

Vyvoj a zavedeni nového vyrobku

Rizeni vyrobni

dokumentace a standardd

Vyvoj _
. Rizeni monitorovacich
Rizeni neshodného vyrobku
zafizeni
Nakup vyrob( a sluzeb
Logistika Hodnoceni dodavatell
Skladovani a realizace zakdzek
Monitorovani vyroby
Vyroba

Vlastni vyroba

12
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1.3 Procesni mapy

Procesni mapy zaznamenavaji jak vyrobni tak Fidici procesy, které v podniku
probihaji. Hlavnimi poZadavky pti znazornéni jejich pribéhu je jednoduchost a Uplnost.
Procesni mapy se zaznamenavaji graficky a pro jejich znazornéni se pouziva celd rada
nastroji a ucelenych systém( modelovani, jako napfiklad: ARIS, ProcessGuide nebo
Power Designer. Procesni mapy popisuji aktudlni stav v podniku. Pro jejich sestaveni je
nutné posoudit vykonnost kazdého procesu samostatné. Kromé vykonnosti se hodnoti
i pocet procesem ovliviiovanych klicovych faktorl uUspéchu. Prikladem klicovych
faktor( uspéchu mohou byt napftiklad nizka prodejni cena, vysoka uroven spokojenosti
zdkazniku, vynikajici vztahy s dodavateli, kvalifikovani a motivovani zaméstnanci. Jsou
to takové Cinnosti, které maji rozhodujici vyznam pro uspéch podniku. (Rolinek a kol.

2008)

Podle Trunecka (1999) je jednou z cest, jak lépe zvladnout podnikové procesy,
dat procesim jména vyjadfujici pocatecni a konecny stav. Tato jména by méla
obsahovat veskerou Cinnost mezi zacatkem a koncem pfrislusného procesu. Napfriklad
uvést vyvoj vyrobku od koncepce k prototypu, pribéh prodeje od predbézného zajmu
k objedndvce, vyrizeni objednavky od prijeti k jejimu zaplaceni nebo napfiklad pribéh
servisu od pfijeti dotazu po vyreSeni problému. Dale uvadi praxi ovérené zasady

a skutecnosti:

e podnik se sklada ze vzajemné vice nebo méné provazanych procesu,

e kaZzdy proces je mozno Uspésné zdokonalovat,

e zména jednoho procesu obvykle vyvola i potfebu zmény jinych procesu, stejné

jako zména jedné Cinnosti v rdmci jednoho procesu ovlivni i ¢innosti ostatni,

e pricinou vétSiny problém(, které v podniku nastdavaji, jsou jenom ztidka lidé,
ktefi proces obsluhuji, vétSinou je pfi¢inou chyb bud prace managementu,

nebo Spatna architektura procesu,
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e simulace chovani procesu nebo celého podnikového systému mUzZe poskytnout
dostatecné informace pro uréeni redlnych mezi zdokonalovani a to rozpoznani
okamziku, kdy bude nutné pfrikrocit k technologickému ozdravéni nebo ke

kompletnimu preprojektovani procesu.

1.3.1 Model ARIS

Autorem tohoto systému je Prof. Dr. August Wilhelm Scheer. ARIS predstavuje
uceleny nastroj, ktery vychazi z SirSiho pojeti aspektl fizeni podnikd. Zakladem tohoto
systému je procesni pohled na celou organizaci, jehoz podstatou je uréeni probihajicich
procesl a vztah( mezi nimi. Procesy prestavuji dle systému zakladni a integrujici prvek
v fizeni podniku. PFi aplikaci systému ARIC je tfeba dodrzovat Uroven hlavnich procesd,
podplrnych a fidicich procesli. To znamena, Ze v rdmci ARIS se uplatiuje hierarchicky
pfistup zaznamu procest do obecného k detailnimu, tak jak je to typické pro procesni

analyzu. (Rolinek, 2008)

1.3.2  Model SIPOC

V modelu SIPOC je chronologicky zakresleno nejvyznamnéjSich 3-6 krokl
v procesu, dale jsou identifikované vstupy a dodavatelé procesu a vystupy s jejich
internimi nebo externimi zakazniky. Tento model poskytuje zaklad pro definovani
procesu ve zjednodusSené vizudlni podobé. Pouziti tohoto modelu pomahda pochopit
proces jako celek lidem uvnitf i mimo podnik. Nejcastéji se timto modelem mapuji
procesy, které maiji ptfimy vliv na zakaznika nebo spotiebovavaji nejvice materialu.

(http://www.ipaczech.cz/cz/ipa-slovnik/model-procesu-sipoc)

Na nasledujicim obrazku Cislo 2 je ptiklad znazornéni procesu pomoci SIPOC

diagramu.
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Obrdzek 2: SIPOC diagram

S I o C

Supplier Input - — Process Output Customer

-

_—
/

Zdroj: http://www.consultantsmind.com/2013/02/14/sipoc-consulting-framework-to-

untangle-problems/
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3 Metodika

Cilem této bakalarské prace je charakteristika procesniho fizeni ve vybraném
mikropodniku. V praci jsou detailné popsany a zanalyzovany vybrané procesy, které
v podniku probihaji, pfipadné jsou navrhnuty zmény vedouci ke zlepSeni stavajiciho
stavu. Je zhodnocena uroven fizeni jednotlivych procesl s vazbou na dosahovani cild
podniku. Tyto procesy jsou rozdéleny na hlavni, podplirné a fidici. Pro znazornéni
procesll je pouzita metoda ARIS, v ndsledujici ¢asti prace jsou procesy zakresleny do

procesni mapy s vyuZiti pravé této metody.

V prvni ¢dasti bakalarské prace jsou popsana prostudovand fakta z odborné
literatury vztahujici se k danému tématu, tato prostudovana fakta jsou ddle nastinéna
i v nasledujici vlastni praci, jedna se o fakta tykajici se jednotlivych procesu, proto jsou
umisténa az do nasledujici vlastni prace. Ve druhé ¢asti prace jsou podrobné popsany
a zhodnoceny jednotlivé procesy probihajici ve vybraném mikropodniku pomoci
procesni analyzy. Tyto procesy jsou zakresleny pomoci metody SIPOC. Tuto metodu
jsem vybrala s ohledem na to, Ze veSkeré probihajici procesy fidi jeden ¢lovék, tudiz se
metoda SIPOC, kde je prehledné zakreslen dodavatel, vstupy, priibéh procesu, vystup

a odbératel, jevi jako nejvice pfehledna.

Jednotlivé Udaje, data a Cisla pouzZivand v praktické ¢asti bakalarské prace jsou
Cerpany zvlastnich zkuSenosti, kterd jsem ziskala pro dobu fizeni daného

mikropodniku.

Diléim cilem v kapitole zabyvajici se procesem zdsobovani a planovani je

nalezeni optimalniho objednavaciho mnoiZstvi zasob. Takového mnozstvi, kdy celkové

evvs

pouzivan vazeny aritmeticky primeér. Toto ekonomicky vhodné objednavaci mnozstvi

mulzZeme vidét v nasledujicim grafu €. 2 oznacené jako optimalni mnoZstvi Q.
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Graf 2: OptimdIni mnoZstvi zdsob

Ke

celkové
naklady
skladovaci
N naklady

~ objednaci
naklady

'
&

Optimlni mnoZstvi Q Q

Zdroj: Vlasti zpracovani
V praci jsou pro vypocet optimalniho mnoistvi zasob pouZity nasledujici
vzorecky, které jsem Cerpala z knihy Operacni management od D. Vanécka (2010):
e Optimalni velikosti dodavky zasob.

Z*S*Np

Qope = N, +C

o Celkové naklady spojené s pofizenim a hospodafenim se zasoby.

N _*S *
=—F +NS Q+C*S
Q
e Délka dodavkového cyklu.
. _ 360 Q
S

Kde N jsou celkové ndklady spojené s pofizovanim a hospodarenim se
zdsobami, Np jsou naklady poftizovaci na jednu dodavku, Ns jsou priimérné naklady na
skladovani jedné jednotky za urcité obdobi, C je cena za jednotku materidlu a S je

planovana spotreba v technickych jednotkach za prislusné obdobi.
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Pro lepsSi poznani a pochopeni tohoto mikropodniku jsem provedla SWOT
analyzu, kterd je zndzornéna v nasledujici tabulce cislo 3. Srpova a kol. (2011) ve své
knize uvadi, Zze SWOT analyza slouzi k zhodnoceni silnych a slabych stranek podniku

a také prilezitosti a hrozeb podnikatelského planu. Tento nazev je odvozen od prvnich

pismen anglickych slov:

e S —strenghts (silné stranky),
e W —weaknesses (slabé stranky),
e O - opportunities (prileZitosti),

e T —threats (hrozby).

Tabulka 3: SWOT analyza

Silné stranky

Slabé stranky

- Umisténi stanku,
- dobra povést u odbératell,
- Uspory z rozsahu,

- vlastni technologie,

Marketing,

nedostatecna reklamni kampan,
slaba pozice na trhu,

vzhled stanku,

neschopnost financovat potfebné

zmény ve strategii.

Prilezitosti

Ohrozeni

- Obsluhovat dalsi skupiny
zakaznikd,

- vstoupit na nové trhy nebo trini
segmenty,

- rozsitit nabidku vyrobku a
uspokojit tak dalsi potreby
zdkaznika,

- rychlejsi rast trhu.

Konkurence ze strany cizich
vyrobcU s nizsimi naklady,
rostouci prodej substitu¢nich
vyrobcq,

pomaly rist trhu,

nizkd obranyschopnost vici recesi
a zivotnimu cyklu podniku,

ménici se chuté zakaznikd.
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4  Vlastni prace

Jak jiz bylo zminéno v Uvodu prace, zvolenym mikropodikem je maly prodejni
stanek zabyvajici se prodejem velkych francouzskych palacinek v centru Ceskych
Budéjovic. Tento stdnek je umistén na Lannové tfidé naproti obchodnimu centru Prior.
Myslim si, Ze toto umisténi je velice strategické, Lannova tfida je jedna z hlavnich
pésich zén v Ceskych Budéjovicich a obzvlaét v odpolednich hodinach je zde velky
pohyb lidi. Naopak v letnich mésicich, kdy navstévnost stalych obyvatel mésta neni tak
velika, vykompenzuji tento nedostatek turisti, ktefi pfi navstévé mésta touto pési
zoénou témér vidy projdou. Stanek zde stoji jiz od roku 2011. Proddvaji se zde dva
druhy palacinek, sladké a slané. Sladké palacinky jsou nejoblibenéjsi s Nutllou,
s marmelddou, s jableénym pyré a se skofici nebo s tvarohem. Do slanych palacinek
nejcastéji dle prani zakaznika ddvame Sunku, syr, slaninu nebo Spenat. Tésta na sladké
a slané palacinky jsou odliSn3, jejich receptura je vSak tajnd a postup vyroby zna jen par
odpovédnych pracovnikd. Ja jsem vtomto stdnku zacala pracovat jako brigddnice jiz
vroce 2013 a od dubna roku 2015 jsem dostala skvélou pfileZitost si tento stanek

pronajmout a zacit ho sama fidit a provozovat.

Na zacatek bych rdda zminila, co je nutné udélat pro zalozeni takového typu
mikropodniku. Jak je nejspis patrné, ve stanku se manipuluje s potravinami a vysledny
produkt je uréeny ke konzumaci. Jednd se o hostinskou cinnost popsanou
v Zivnostenském zakoné. V tomto zakoné Cislo 455/1991 Sb. je uvedeno, Ze pro ziskani
tohoto Zivnostenského opravnéni je kromé splnéni vseobecnych podminek nutno také
splnit pozadavky na odbornou zpUsobilost, kterd je popsana v §21 vise uvedeného
zakona. Konkrétné se jedna o dosazené vzdélani v prislusném oboru dolozené vyucnim
listem nebo maturitnim vysvédcenim, nebo prokazatelnou praxi v oboru, ktera trvala
minimalné Sest let. DalSi mozZnosti jak dosdhnout odborné zplsobilosti je stanoveni

odborného zastupce, nebo navstéva rekvalifikaéniho kurzu jako to bylo v mém pfipadé.

Mezi hlavni procesy, které jsou v praci detailné popsany, patfi predevsim
proces vyroby a proces prodeje zakaznikovi. Do procesli podplrnych jsou poté

zahrnuty napfiklad proces zdsobovani a operativni planovani kratkodobych zasob,
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proces podpory prodeje, zhodnoceni vyvoje prodeje, komunikace se zakazniky. Mezi
fidici procesy jsou zahrnuty napriklad proces fizeni lidskych zdroj, marketing a proces
rozSifovani pracovnich sil. Na ndsledujicim obrazku cislo 3 je procesni mapa, ktera

zaznamendava vyse uvedené procesy podle jednotlivych drovni pomoci metody ARIS.

Obrdzek 3: Procesni mapa

Hlavni procesy

Proces Proces

vyroby prodeje

Podpurné procesy

Podpora
prodeje

Zasobovani Planovani

Ridici procesy

“, L Proces
Rizeni lid.

Marketing rozsirovani

zdrojt .
prac. sil

Zdroj: Vlastni zpracovani

V nasledujicich kapitoldch podrobné popisuji ¢tyfi probihajici procesy a to
hlavni proces vyroby, podplirny proces zasobovani a operativniho planovéni, déle
hlavni proces prodeje a podpUlirny proces podpory prodeje. Tyto procesy jsou popsany
pomoci procesni analyzy, jsou zhodnoceny silné a slabé stranky téchto procest

a pfipadné jsou navrhnuty zmény ke zlepSeni procesu.
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4.1 Proces vyroby

Predpokladem pfi fizeni vyroby jsou provozni cinnosti, pfi kterych dochazi
k transformaci surovin a materidlu v hotovy vyrobek, nebo ¢innosti nezbytné pro
realizaci sluzeb. At se jedna o jakykoliv typ provozni ¢innosti, vidy na né budou kladeny

tyto pozadavky:

e kvalita — pIné dodrZeni legislativnich poZadavk( a respektovani poZadavku

a prani zakaznikQ,

e hospodarnost — usilovani o co nejlevné;jsi prabéh vsech uréenych cinnosti,

e dodrZeni termind — v¢éasné dodani vyrobku &i sluzby.

Drtiva vétsina podnikatelskych subjektli i neziskovych organizaci Zije v prostredi,
kde existuje prevaha nabidky nad poptavkou. NemulzZeme tedy kalkulovat s tim, Ze
proddme drazs$i nebo méné kvalitni produkt, nez nabizi konkurence. Ma-li firma drzet
krok s konkurenci, neméla by jeji provozni zdkladna byt brzdou tohoto Usili. To
znamena, Ze svym vybavenim, fungovanim a vystupy by méla byt firma minimalné
srovnatelna s konkurenci. Pro uspésné podnikani je nutnosti byt lepsi nez konkurence.
Ktomu je trfeba, aby v podnikatelskych aktivitdach byla vyuZita urcitd konkurenéni
vyhoda a to napfiklad v kvalité, cené, terminech, v nabidce novych produktd,

doprovodnych sluzeb a podobné. (Veber, Srpova a kol. 2012)

Podle Smida (2003) nesmi byt studium konkurence chdpano jako snaha nalézt
zpUsob, jakym eliminovat souperovu konkurencni vyhodu, ale jako snaha identifikovat
oblasti, ve kterych se mizeme od konkurenta odlisit a vyuZzit je k nenapodobitelnému
vytvoreni hodnoty zdkaznikovi a k dosazeni monopolniho zisku. Autor dale uvadi,
ze , kritickym faktorem uspéchu firmy je od samotnych pocdtkl podnikdani schopnost
ziskat a udrzZet konkurenéni vyhodu. Ta md v dnesni dobé stdle vétsi vyznam a odlisuje
uspésné podniky od neuspésnych. Zdkladem pro tvorbu konkurencni vyhody

a dlouhodobych uspéch na trhu je kvalitni strategie. To samo o sobé neni nic nového,
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novy vsak je zplsob, jakym je mozZné uspéchu dosdhnout. Konkurencni vyhodu je moZné

vytvorit posloupnosti ndsledujicich kroku:

e priuzkum a zhodnoceni prostredi a trend,

e jdentifikace zdkladnich kompetenci podniku,
e tvorba vize a strategie podniku,

e tvorba strategie zmény,

e ovéreni realizovatelnosti strategie zmény,

e realizace strategie a ndvrat na zacdtek procesu.”

Nyni pfiblizim vysledny produkt vyroby. Témito produkty jsou francouzské
paladinky, které maji v pridméru 40 centimetrd, jsou tedy opravdu veliké. Tyto
palacinky se pfipravuji podle francouzské receptury a délaji se na specialnich plotnach,
kde se roztoli do pfislusné velikosti. Cely tento proces je jakési Know-How, které
produktu zajistuje obrovskou konkuren¢ni vyhodu, navic tésto, ze kterého se palacinky
délaji, ma prisné tajnou recepturu, kterd této konkurencni vyhodé velice pfispiva. Nase
konkurenéni vyhoda tedy spociva predevsim v odliSnosti od konkurence, v celém
centru Ceskych Budé&jovice neni 74dné jiné rychlé obcerstveni, které by mélo stejny
produkt, jako je ten nas, a také v nenapodobitelnosti, i kdyby chtél nékdo jiny vyrabét
stejny produkt, nikdy nebude stejny a také ne tak dobry. Diky této konkurenéni vyhodé

ma stanek jisty monopol zdkaznikd, na ktery se mize spoléhat.

4.1.1 Procesni mapa vyroby

Na nasledujicim obrazku cislo 4 je znazornén proces vyroby pomoci SIPOC

diagramu. Tento proces je dale podrobné popsan.
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Obrdzek 4: Proces vyroby

Dodavatel Vstup Proces Vystup Odbératel

Velkoobchody a

hypermarkety Surovimny \Wroba tésta Palacinka Zakaznik

\

Roztoceni
palacinky

\

MNaplnéni &
narnazani

\
\

Zdroj: Vlastni zpracovani

Proces vyroby zacind nakupem u dodavatell. Nasimi dodavateli jsou predevsim
velkoobchod Makro Cash and Carry a jiné hypermarkety a supermarkety. Nakup se
vétSinou uskutecniuje jedenkrat za tyden. Veskeré uskladnéni zasob se nachdzi prfimo

ve stanku, tudiz je vidy vse pfi ruce.

Vstupy jsou jednotlivé suroviny, jak na vyrobu tésta na palacinky tak i napinég,
kterymi se vysledné palacinky plni. Hlavnimi surovinami na vyrobu tésta jsou
predevsim mléko, mouka, cukr a vejce, jejichZ planovani a zdsobovani je vénovana
nasledujici kapitola. Naplnémi jsou mysleny napfiklad marmelady, tvaroh, skofice
a nejoblibenéjsi Nutella na sladké palacinky. Na slané palacinky jsou to poté napfiklad
syr, Sunka, slanina nebo Spenat. Vstupy jsou také obalové materidly, do kterych se
palacinky davaji, jsou to papirové kornouty nebo termo krabi¢ky pro pfipad, Ze si

zakaznik chce odnést palacinku s sebou.

Proces vyroby dale pokracuje vyrobou samotného tésta na palacinky, tato
vyroba se uskutecnuje kazdé rano pred otevienim stanku, pokud tésto pres den dojde,
je mozné vyrobu opakovat i pfes den. Délaji se dva druhy tést, a to tésto na sladké

pala¢inky a tésto na slané palacinky. Jak uZz bylo zminéno, presny postup vyroby
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ukol a to roztoceni palacinky. Trvda pomérné dlouho, neZ se clovék naudi tocit
rovnomérné a pravidelné kulaté palacinky. Samoziejmé se tato ¢innost mize a nemusi
povést hned na prvni pokus, pokud se povede, nasleduje proces naplnéni ¢i namazani
palacinky, pokud ne, tak se nepovedena palacinka vyhodi a proces roztaceni palacinky
se opakuje znova. Tato ¢innost se provadi pfimo pred zrakem zdkaznika, pro kterého je
to vétsSinou i velky zazitek néco takového vidét. Poté, co se palacinka naplni podle prani
zakaznika a da se do poZadovaného obalu, cely proces konci vydanim palacinky
zakaznikovi. Délka procesu od roztoceni palacinky az po vydani zakaznikovi obvykle

trva okolo ¢tyf minut.

Vyslednym produktem je tedy palacinka, kterd muzZe byt bud sladka, nebo
slana. Sladké palacinky se namaZou marmelddou, tvarohem nebo cimkoliv jinym

a slané palacinky se plni Sunkou, syrem, slaninou nebo Spenatem.

4.1.2  Zhodnoceni procesu vyroby

Slaba stranka tohoto procesu je délka jeho trvani. Casto se pred stankem tvofi
dlouhé fronty a zdkaznici museji na svou palacinku dlouho ¢ekat. Tento problém by se
dal vyresit nakupem druhé plotny na peceni palacinek, aby se proces vyroby urychlil.
Toto feSeni je vSak velice nakladné. Specidlni plotna na peceni palainek stoji nékolik
tisic korun. Dale by nastal problém s obsluhou, jeden zaméstnanec by nestihal obsluhu
obou ploten najednou. DalS$im rfeSenim Uspory ¢asu je délani si palacinek dopfedu do
zasoby. Nasledné po utvoreni fronty, tyto paladinky pouze ohfivat, tim by se délka
peceni vyrazné zkratila. Timto zplsobem zkraceni doby cekani ve fronté vsak palacinka

ztraci na své kvalité, neni tak dobr3d, jako kdyz je cerstvé upecena.

Teorii front popisuje ve své knize Underhill (2000). Pise, Ze kdykoliv zakaznik
musi ¢ekat, je to patné. Cekani ve fronté je néco, co nikdo nema rad. Toto €ekdni ve
fronté je mozné ,zkratit” tim, Ze zménime zdkaznikovi vnimani ¢asu. Nepfijemné chvile
je mozné zménit v pfijemné. Vnimani &asu je relativni pojem, pro zkraceni vnimané

doby stravené ve fronté casto staci, aby zaméstnanec dal ¢ekajicimu najevo, Zze o ném
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vi, pfipadné mu poskytl néjaké vérohodné a prijatelné vysvétleni, pro¢ se m nemf(ze
vénovat. Pokud tuto informaci zaméstnanec poda dostatecné brzy, stres spojeny
s cekanim se automaticky zmirni. DalSim zpUsobem jak zkratit vnimanou dobu
strdvenou ve fronté, je dat zakaznikovi najevo, Ze doba, po kterou bude muset ¢ekat ve
fronté, neni zalezZitosti nahody ¢i neptizné osudu, ale je kone¢na, omezend a podléhd
kontrole. Tyto informaci nikdy nejsou pfesné, coz vibec nevadi. Dozvite-li se, Ze
budete muset byt trpélivi pouze dvé minuty, pak skutecné stravené ctyfi minuty
c¢ekanim, vdm ubéhnou mnohem rychleji. Usporadanost fronty mlze také zkratit
vnimanou dobu ¢ekani. Zakaznici davaji pfednost jasné definovanému poradi, v jakém
jsou obsluhovany. Nejistota, kde je jejich misto, lidi zneklidfiuje a deprimuje.
Ptipustime-li chaos, vyvolame stres. Vidi-li zakaznici, Ze jsou obsluhovani presné v tom
poradi, v némz pfichazeji, uvolni se a ¢as straveny ¢ekanim jim bude pripadat kratsi.
Cekani se také zdd krat$i, pokud si miiete snékym povidat. Na tom neni nic
prekvapivého, ale také se to nedd pfiliS ovlivnit. Je dulezité si uvédomit,
Ze zakaznici, ktefi prichazeji sami, potrebuji kontakt se zaméstnanci ze vSech nejvice.

Cim vice zakaznika rozptylime, tim rychleji mu &as straveny ve fronté ub&hne.

Podle vySe uvedené teorie délame ve stanku témér vSe spravné. Zakaznici, ktefi
pfichazeji ke stanku a uZ z dalky vidi frontu, védi, Ze tato fronta ¢eka na zhotoveni
palacinek, které jsou pro né uréeny. Vysvétlujici informace o plvodu této fronty jsou
zakaznikim zfejmé. Zakaznici také vidi cely proces délani palacinky od naliti tésta na
plotnu, védi tedy pfiblizné, jak dlouho cely proces trva a kdy na né pfiblizné pfijde
fada. Zakaznici jsou obsluhovani v jasném poradi, ve kterém ke stanku prichazeli, coz
podle vySe uvedeného textu také zkrati jejich pocitovy Cas straveny ve fronté. Jediné,
co pfi utvofeni dlouhé fronty délame $patné, je komunikace se zakaznikem. Casto jsme
pfi délani vice palaCinek za sebou tak soustfedéni na cely proces, Ze komunikovat se
zdkazniky nestihdme. Omezenim této soustfedénosti by jisté Sla dold i kvalita naSich
produktl, coZ by byl horsi pfipad nez omezeni komunikace. Toto omezeni komunikace
viak probiha jen pfi utvoreni dlouhé fronty, ktera negativné plisobi pravé i na obsluhu
stanku. Za normalnich podminek je komunikace se zakaznikem na prvnim misté
a s nasimi zdkazniky mame velice kladné a pratelské vztahy. Zakaznika vidy potési,

kdyzZ si obsluha pamatuje, jakou palacinku si dava nejcastéji.
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4.2 Proces zasobovani a operativniho planovani zasob

Proces zdsobovani a operativni planovani kratkodobych zasob je podplrnym
neboli pomocnym procesem k hlavnimu vyrobnimu procesu. Tento proces zajistuje,
aby bylo stale z ceho vyrabét, a tudiz neexistovaly prostoje ve vyrobé kuli nedostatku
surovin. Diléim cilem v této kapitole je najit a ohodnotit optimalniho objednavaciho

evvs

zasoba je stdle optimalni.

Zakladni charakteristikou operativniho planovani je to, Ze jde o plan ¢i soustavu
planl, které vychazeji z realnych, plné poznanych a ohodnocenych zdrojli daného
obdobi, zpravidla ¢asové kratkého, maximalné ro¢niho. Jde tedy o plany kratkodobé na
rozdil od plana strategickych a taktickych. Operativni planovani ma za ukol stanovit
posloupnost planovanych ukoll a zajisténi potifebnych zdrojl. Konkretizuje planované
ukoly z vécného, ¢asového a prostorového hlediska, coZz znamen3, zZe vedle konkrétni
specifikace vyroby ur€uje vyrobni Ukoly jednotlivym organizacnim jednotkam a urcuje

konkrétni pozadavky na zajisténi materialu. (Tomek, Vavrova, 2000)

Operativni planovani navazuje na taktické planovani, které ma zpravidla ro¢ni
horizont planovani. Naopak operativni planovani jak uz bylo rfec¢eno, je kratkodobého
charakteru, zahrnuje soustavu operativnich pland, které konkretizuji taktické plany do
dil¢ich ukolG. Operativni plany se rozpracovavaji na plany odbytu, plany vyroby a plany
nakupu. Zakladem pro sestaveni planu je plan odbytu, at uz se jedna o vyrobu ne sklad
nebo na zakazku. Na tento plan navazuje plan vyrovy, ktery resi otazky co vyrabét, kdy
to vyrabét a kde se to bude vyrabét. Je tfeba zajistit, aby potfebné suroviny byly na
skladé v potrebny ¢as a mohly byt uvolfiovany do vyroby, toto ma zajistit plan nakupu.

(Vanécek a spol., 2010)

V této kapitole se z vySe uvedeného hlediska budu nejvice vénovat planu
nakupu neboli zdsobovani. V popisovaném mikropodniku nemdme zformulovany
kratkodoby plan odbytu, protoze nelze kvalifikované odhadnout, kolik potencionalnich
zdkaznikd zrovna dostane chut na paladinku. Dalsi prekazkou pro formulaci

kratkodobého planu odbytu je pocasi, které prodejnost také velice ovliviiuje a nelze ho
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jakkoliv planovat. Plany odbytu jsou tady spiSe dlouhodobého charakteru, nejedna se

o kratkodobé operativni planovani, ale o dlouhodobé taktické plany.

4.2.1 Procesni mapa zdsobovdni a operativniho planovdni

Na ndsledujicim obrazku cislo 5 je znazornéna mapa procesu zasobovani

a operativniho planovani s vyuzitim metody SIPOC.

Obrdzek 5: Proces zdsobovdni a operativniho pldnovdni

Dodavatel Vstup Proces Vystup Odbératel
Velkoobchody a i Planovani . . .
hypermarkety Suroviny potFeby zdsob Palatinka Zakaznik

\

Zajisténi zasob

\

| Skladovani |

\

Vydej do
spotfeby

zdroj: Vlastni zpracovani

Tento proces zacina planovanim potreby zasob. Jedna se o takzvané operativni
planovani kratkodobych zasob, které jiz bylo v praci popsano. Pro toto planovani

pouzivam metodu ABC pro fizeni zasob.

Princip metody ABC spociva v rozdéleni potfebnych zasob do tfi kategorii, podle

jejich procentualniho podilu na celkové hodnoté zvoleného parametru. Do kategorie
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A se tadi zasoby, které pfinasi zhruba 75-80 % nasledk(, v kategorii B se ocitaji ty
zasoby, které prinaseji zhruba dalSich 10 % az 15 % nasledkl a v kategorii C jsou
zbyvajici. (https://cs.wikipedia.org/wiki/ABC) Do téchto kategorii fadim zasoby dle
jejich celkové spotreby. V kategorii A jsou zasoby, které se pouzZivaji ze vSech nejvice
a jejich spotfeba je tedy nejvétsi, u téchto zdsob se musi podrobné planovat jejich
potieba, zajisténi i skladovani. Do kategorie A jsou zatazeny 4 hlavni suroviny a to:
mléko, mouka, cukr a vejce. Planovani téchto surovin je dale podrobné popsano. Do
kategorie B jsou zafazeny predevSim ndplné do palacdinek, jako jsou napfiklad
marmelady, Nutella, tvaroh nebo syr a Sunka. Tyto suroviny se dopfedu pfilis neplanuiji,
jelikoz se neda odhadnout jejich skutecna spotfeba, nakupuji se vidy, kdyz jejich
zasoba klesne pod urcitou hladinu. V kategorii C se poté ocitaji doplrikové suroviny,
jejichz spotteba je nejmensi a pouzivaji se velmi ztidka, jde napfiklad o posypové smési
na palacinky nebo rizné polevy. Suroviny zafazeny v kategorii C se vidy nakupuiji, az

kdyz dojdou.

Dale proces pokracuje zajisténim zdasob, jako uz bylo popsdno u procesu vyroby,
nasimi dodavateli je predevsim velkoobchod Makro Cash and Carry a jiné
hypermarkety a supermarkety. Zasobovdani neboli zajiSténi zdsob probihd vétsinou
1x tydné, zalezi na aktualni potfebé. Veskeré skladovaci plochy se nachazeji pfimo ve

stanku, tudiz se nemuseji komplikované prevazet a jsou vzdy pfi ruce.

Pro kategorii zdsob A a B se vedou zaznamové archy, kam se pisSe, kolik
jednotlivych surovin by mélo byt ve stanku, a kolik jich za den bylo spotfebovano.
Tento systém zajistuje prehlednost o spotfebé jednotlivych surovin a zajistuje kontrolu

nad spotfebovanymi surovinami.

4.2.2 Optimalizace procesu

V této casti prace budu modelovat optimalni velikost zdsob a ekonomicky
vhodné objednavaci mnozstvi. Toto optimalni mnoZstvi budu modelovat pro zasoby,
které jsou ve stanku nejpouzivanéjsi, a to je mléko, mouka, vejce a cukr. Pro

zjednoduseni budu uvaZovat primérny prodej palacinek a tedy kazdy den vyrobu
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60 palacinek. Pro vyrobu jedné davky tésta na palacinky, ze které se udéld pfiblizné
30 palacinek, se spotfebuji nasledujici suroviny: 3 litry mléka, 2 kilogramy mouky,
0,5 kilogramu cukru a 7 vajec. Stdnek je otevieny kaidy vSedni den, podle béziné
dostupného planovaciho kalendare bylo v roce 2016 prfesné 231 pracovnich dnQ, tedy

231 dn, kdy se vyrabi palacinky.

V nasledujici tabulce Ccislo 4 je shrnuta spotfeba jednotlivych surovin
a vypocitana roc¢ni spotfeba téchto ingredienci, kterou jsem vypocitala tak, ze jsem

denni spotfebu vynasobila poctem pracovnich dnd, kdy se vyrabi palacinky.

Tabulka 4: Spotreba surovin

Produkt Spotfeba / den Spotfeba / rok
Mléko 6 1386 ks

Mouka 4 924 ks
Cukr 1 231 ks
Vejce 14 3234 ks

Zdroj: Vlastni zpracovani

Celkové naklady na skladovani rozpoctu pomoci koeficientld. Nyni musim

zohlednit, Ze vejce jsou sice prostorové ne tak narocna jako naptiklad mléko nebo
mouka, ale ve stanku je skladuji v lednici. Diky ndkladiim na provoz lednice bude tedy
koeficient u vajec vyssi. Celkovy ndjem za stanek cini 15 000,-K¢ mési¢né, jeho 1/4
budu povaZovat za naklady na skladovani zasob. Mési¢né je to ¢astka 3 750,- K¢, ro¢né
je to celkem 45 000,-K¢. V nésledujici tabulce ¢islo 5 jsou ndklady na skladovani zasob

rozpoditany na jednotlivé suroviny.

Tabulka 5: Rozpocet ndkladu na skladovani

Pomocné
Produkt Koeficient Ns/ks/rok
vypocty
5625 %2
MIléko 2 ————=28,1 8
1386
5625 %2
Mouka 2 - =122 12
924 ’
5625+%1
Cukr 1 R 24
531 24,4
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5625+ 3
Vejce 3 20400 g 5
3234
45 000/8 = 5
2.8
625

Zdroj: Vlastni zpracovani

Naklady na poftizeni jedné dodavky zasob, tedy ndklady spojené s ndakupem
a sehndni zdsob jsou pro vSechny typy zdsob stejné. V téchto nakladech je zapocitan

straveny Cas a ndklady na cestu. Tyto naklady jsem vyhodnotila ve vysi N, = 100,- K¢.

4.2.3 Optimdlni mnoZstvi mléka

Planovana spotifeba mléka pro mnozstvi Sedesati palacinek je 6 litrd mléka
denné, rocné je to podle tabulky ¢islo 4 spotfeba S = 1386. Primérnd cena jednoho
litru mléka je 15,- K¢, tedy C = 15. Z tabulky Cislo 2 vyplyvd, Ze naklady na skladovani
jsou Ns = 5,- K¢ a ndklady na jedu dodavky jsou Np = 100,-KE. Vypocet optimdlniho

mnozstvi dodavky bude vypadat takto:

_ 2 %1386 % 100 — 110
Qopt = 8 + 15 -

Optimalni velikost doddvky a také optimalni velikost zasob bude 110 litrQ
mléka. Celkové ro¢ni naklady spojené s pofizenim a hospodarenim s mlékem

vypocitame takto:

N = 1001386 8110

110 + > + 15 %1386 = 22 490

Celkové naklady spojené s pofizenim a hospodarenim s mlékem jsou 22 490, K¢.
Vypocet délky dodavkového cyklu bude vypadat takto:

t_365*110_
a7 1386

Délka dodavkového cyklu je 36 dni, mléko se tedy bude nakupovat kazdych
29 dni.
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4.24  Optimdlni mnoZstvi mouky

Planovana spotfeba mouky pro mnoiZstvi Sedesati palaCinek je 4 kila denng,
ro¢né je to podle tabulky ¢. 4 spotfeba S = 924 kilo. Primérnd cena jednoho kila mouky
je 10,- K¢, tedy C = 10. Z tabulky €. 5 vyplyvd, Ze Ns = 12,- K¢ na jedno kilo mouky
a naklady na jednu doddavku jsou Ny = 100,-K¢. Vypocet optimalniho mnozstvi dodavky

bude vypadat takto:

2*924*100_

Qovt = =137 710

Optimalni velikost dodavky a také optimalni velikost zasob bude 92 kilo mouky.
Celkové rocni naklady spojené s pofizenim a hospodafenim s moukou vypocitame

takto:

100 *924 12 %92
N =

92 + > +12 %924 =12 644

Celkové naklady spojené spofizenim a hospodafenim s moukou jsou

12 644, K¢. Vypocet délky dodavkového cyklu bude vypadat takto:

- 365 * 92 _ 36
47 924
Délka dodavkového cyklu je 36 dni, mouka se tedy bude nakupovat kazdych
36 dni.

4.2.5 Optimalni mnoZstvi cukru

Planovana spotfeba cukru pro mnoistvi Sedesati palacinek je 1 kilo cukru
denné, rocné je to podle tabulky Cislo 4 spotfeba S = 231 kilo. Primérna cena jednoho
kila cukru je 20,- K¢, tedy C = 19. Z tabulky €. 5 vyplyva, Ze Ns = 24,- K& na jedno kilo
cukru a naklady na jednu dodavku jsou Np = 100,-K¢. Vypocet optimdlniho mnoZstvi

dodavky bude vypadat takto:

31



_ 2*231*1m)_32
Qope = 24 +20

Optimalni velikost dodavky a také optimalni velikost zdsob bude 32 kilo cukru.
Celkové roc¢ni ndklady spojené s pofizenim a hospodafenim s cukrem vypocitame

takto:

100 * 231 24 %32
N =

3 + > +20%231=5726

Celkové naklady spojené s pofizenim a hospodarenim s cukrem jsou 5 726,- K¢.

Vypocet délky dodavkového cyklu bude vypadat takto:

36532

t, = 51
d 231

Délka dodavkového cyklu je 51 dni, cukr se tedy bude nakupovat kazdych
51 dni.

4.2.6  Optimdlni mnoZstvi vajec

Planovana spotreba vajec pro mnoizstvi Sedesati palacinek je 14 kus( vajec
denné, rocné je to podle tabulky Cislo 4 spotfeba S = 3234 kusl. Primérna cena
jednoho kusu vejce je 3,- K¢, tedy C = 3. Z tabulky €. 5 vyplyva, Ze Ns= 5,- K¢ na jedno
vejce a naklady na jedu doddavky jsou N, = 100,-K¢. Vypocet optimalniho mnoZstvi

dodavky bude vypadat takto:

2% 3234 %100
Qopt = ST 3 = 284

Optimalni velikost dodavky a také optimalni velikost zasob bude 304 kusU vajec.

Celkové roc¢ni ndklady spojené s pofizenim a hospodarenim s vejci vypocitame takto:

N 100 = 3234 5% 284

284 + > + 3% 3234 =11550
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Celkové naklady spojené s pofizenim a hospodarenim s vejci jsou 11 550,- K¢.

Vypocet délky dodavkového cyklu bude vypadat takto:

t_365*284_
a7 3234

Délka dodavkového cyklu je 32 dni, vejce se tedy budou nakupovat kazdych
32 dni.

4.2.7  Zhodnoceni procesu zdsobovdni a operativniho

pldanovadni zdsob

V nasledujici tabulce dCislo 6 jsou zapsané vysledky vypoctl a hodnoty
proménnych k snadnéjSimu porovnavani. Naklady na pofizeni jedné dodavky nejsou

v tabulce uvedeny, protoze jejich vyse je u vSech zasob stejna a to: N, = 100,- KE.

Tabulka 6: Prehled proménnych

MLEKO MOUKA CUKR VEJCE
S 13861 924 kg 231 kg 3234 ks
N 8,- K¢ 12,- K¢ 24,- K¢ 5,- K¢
C 15,- K¢ 10,- K¢ 20,- K¢ 3,- K¢
Qopt 110 92 kg 32 kg 284 ks
N 22 490,- K¢ 12 644,- K¢ 5 726,- K¢ 11 550,- K¢
t 29 36 51 32

Zdroj: Vlastni zpracovani

V této tabulce je S pldnovand spotreba jednotlivych surovin v technickych
jednotkach za pfislusné obdobi. Pro mléko jsou technické jednotky litry, pro mouku
a cukr jsou to kilogramy a pro vejce kusy. Ns jsou pramérné naklady na skladovani
jedné jednotky za urcité obdobi. C je cena za jednotku suroviny, u mléka je to cena za
litr, u mouky a cukru je to cena za kilogram a u vajec cena za kus. Qopt je optimalni
dodavka zasob v technickych jednotkach. N jsou celkové néaklady spojené s pofizenim

a hospodarenim se zasobami a t je délka dodavkového cyklu ve dnech.
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Celkové naklady na pofizeni a hospodareni se zasobami jsou 52 410,- K¢. K této
Castce jsem dosla po secteni nakladd na pofrizeni, skladovani a manipulaci mléka,
mouky, cukru a vajec. Na grafu Cislo X je zndzornéno, Ze nejvyssi podil na téchto
ucukru 5 726,- KE Vysoké celkové ndklady u mléka jsou zplsobeny vysokou
spotrebou. Vejce maji vsak vyssi spotiebu, ale nizka cena za kus zpUsobi, Zze celkové

naklady nejsou tak vysoké. U cukru je nejvyssi cena za kus, ale jeho nizkd spotieba

vy

Graf 3: Celkové naklady

Celkové naklady

<

m Mléko = Mouka = Cukr = Vejce

Zdroj: Vlastni zpracovani

JelikoZ se ve stanku poutzivaji i jiné suroviny, jejichz doba trvanlivosti neni tak
vysoka, ve skutecnosti jezdime nakupovat mnohem castéji. Kdyby se vSak pouzivali jen
vySe zminlované suroviny, mohlo by se skutec¢né nakupovat pouze jedenkrat za mésic.
Co se tyce vypocitaného optimalniho mnozstvi zasob, se skutecnou zadsobou ve stanku

se pfiblizné shoduje.



4.3 Proces prodeje

Dalsim hlavnim procesem, ktery budu ve své praci popisovat je proces prodeje.
Vtomto procesu je nejdulezitéjSim faktorem komunikace se zdkazniky, protoze
zdkaznik musi byt vidy na prvnim misté. Tato komunikace se u velkych a malych
podnicich bude lisit, pfedevsim diky limitovanych finan¢nich prostfedk(. Veber a kol.
(2012) uvadi prednosti a omezujici faktory malych firem. Mezi prednosti malych firem
patfi:

probihaji na stale se ménicim trhu. Snazi se predvidat zmény poptavky

a pohotoveé na né reagovat.

e Silna orientace na zdkaznika — malé firmy dokazi Iépe a efektivnéji naslouchat
zakaznikovi, tim si spiSe udrzi jeho prizen. Diky rychlym reakcim, mohou ménit

svlj produkt okam?zité podle prani zdkaznika.

e Zaméreni na specializovany produkt — soustifedéni na Gzky sortiment, kterému
malé firmy vénuji vétsi pozornost a diky tomu je produkt propracovany a ma
velikou kvalitu. Firmy spoléhaji na spokojenost zdkaznikd a buduji s nimi

dlouhodobé vztahy zalozené na spokojenosti.

e Osobni ptistup — Uzky vztah mezi podnikatelem a zakaznikem, ktery zdkaznikovi
prindsi pocit jedinecnosti a vyjimecnosti, jenz v dnesni dobé globalizace
s masovym pristupem zakaznik oceni. Navic firmé uzky vztah se zakaznikem,

mUzZe prinést cenné informace o potrebdch a pozadavcich bez financ¢ni zatéze.

e Nadseni podnikatele — je to urcity pfislib a zaruka toho, Ze o zdkaznika bude

postarano s nejvétsi pécii v budoucnosti.

e Plocha struktura fizeni — problémy ¢i obtize zakaznika mohou byt vyreSeny

témér okamzité, diky lehkému dostani k vedeni firmy.
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Loajalita a zdvofilost zaméstnancti — zaméstnanci malych firem se mezi sebou
i svedenim velice dobfe znaji, citi se vice spoluodpovédni za celkovy vykon

firmy, tento silny motivacni efekt se projevuje i ve vztahu se zdkaznikem.

Naopak jako nevyhody pro malé firmy jsou jako omezujici faktory uvedeny

nasledujici:

Nedostatek financnich zdrojii — omezeny rozsah mozZnosti, jak oslovit
zakaznika. Orientace pouze na nejucelovéjsi ¢innosti, které maji ¢asto pouze

kratkodoby efekt.

Nedostatek lidskych zdroji — omezené mnoizstvi financnich prostfedkd ma za

dlsledek nedostatek vysoce kvalifikovanych odbornik.

Nedostatek kompetenci podnikatele — podnikatellim c¢asto chybi odborné
znalosti z oblasti legislativy, ucetnictvi, finanéniho fizeni ¢i vedeni lidi. Absence
téchto znalosti mlze vést ke Spatnym rozhodnutim, které mohou mit fatalni

dlsledky.

Ostie ohraniceny trh — malé firmy mohou uspokojit pouze maly okruh
zadkazniku, diky jejich uzce specializovanym produktim a nizké vyrobni kapacité,

kterd vyplyva z limitovanych financnich zdroju.

Témér vSechny vySe uvedené prileZitosti a omezujici faktory se popisovaného

mikropodniku vice nebo méné dotykaji a ovliviiuji vyslednou prodejnost. Jako pfriklad

uvedu par téchto konkrétnich pfilezitosti a omezujicich faktor(. Pokud zakaznik

navrhne novou pfichut paladinky, hned dalsi den se muZe objevit v nabidce jako

novinka, a tak zakaznikovi maximalné vyhovét. Diky zaméreni na jeden konkrétni

produkt, je tento produkt dotdhnut k dokonalosti a spokojenosti zakaznikd. S mnoha

nasimi zadkazniky mame blizké vztahy a vidy je potési, kdyZz dopredu vime, jakou
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palacdinku si s oblibou davaji. Naopak pokud nastane problém s obsluhou, zakaznik vi,
kde si postéZovat a tak se vyhnout pfistim komplikacim. Myslim si, Ze nejvétSim
omezujicim faktorem je ohraniéeni trhu. Palacinky prodavame pouze v Ceskych
Budéjovicich, coZ je jisté velka chyba. Mnoha jinych velkych méstek takovyto typ
rychlého obdcerstveni chybi, ale urcité by tam také mohl prosperovat. Zde vsak
nardzime na dalSi omezujici faktory a to nedostatek financnich zdroju a také

nedostatek lidskych zdroja.

4.3.1 Procesni mapa objedndvky zdkaznika

Na ndsledujicim obrazku &islo 6 je znazornén proces objednavky zdkaznika
pomoci SIPOC diagramu. Jedna se o fidici proces, na kterém zavisi i cely proces

prodeje. Tento proces je dale podrobné popsan.

Obrdzek 6: Proces objedndvky zdkaznika

Dodavatel Vstup Proces Vystup Odbératel
Zakaznik Objednavka .F'rijefl Poza?avek Zaméstnanec
objednavky na vyrobu
Epraccvénﬂ

objednavky

\

| Wyroba |

\

| Prodej |

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Proces objednavky zakaznika zacina pfijetim objednavky, v praxi to vypada tak,
e zékaznik pfijde k okénku, vybere a objedna si palacinku. Casto je pro zakazniky
vybrani té spravné palacinky, na kterou ma zrovna chut, nadlidsky ukol, je tedy tfeba
néjakou paladinku doporucit nebo se jen zdkaznika zeptat, co ma rad a s vybérem mu
pomoci. Nasleduje zpracovani této objedndvky, obcas se stane, Ze chybi néjaké
suroviny na pozadovanou palacinku, coZ se nestava Casto, ale stat se to mliZe. Jedna se
predevsim o sezénni suroviny nebo madlo pouzivané suroviny. V takovém pfipadé
nasleduje omluva a zakaznikovi je nabidnuta jind palacinka, pokud si zdkaznik vybere

jinou, mlZe proces pokrac¢ovat vyrobou a samotnym prodejem.

Na zacdtku tohoto procesu je zakaznik, je tim nejdllezitéjSim na celém tomto
procesu a musi byt o néj dobre postarano. Zakaznik by se mél citit dobre, mél by dostat

vse tak, jak chtél, a nejlépe byt obslouzen s Usmévem.

Existuje manazersky nastroj, ktery se vénuje fizeni vztah( se zdkaznikem, jeho
odbornd zkratka je CRM, coZ znamend Customer Relationship Management. Tento
model je zaloZen na faktu, ktery prokdzalo mnoho vyzkumd, Ze je levnéjsi udrzet si
stdvajici zakazniky nez ziskdvat nové. Firmy tedy stdle Castéji a intenzivnéji vénuji cas
a usili péci o zdkaznika. Cilem fizeni vztahl se zdkaznikem je vybudovat dlouhodobé,
nejlépe trvalé, oboustranné vyhodné vztahy. Toho Ize dosahnout neustdlym
kontaktem se zakaznikem, pribéznym informovanim o novinkdch a zménach. Pfipadné
stiznosti ze strany zakaznikG by mély byt chapany jako podnét k provedeni zmén.

(Veber a kol. 2012)

Jednim z dalSich cilG CRM je aktualizace podnikovych proces, které souviseji se
zakaznikem a které prostrednictvim svych diléich aktivit realizuji pfisluSny obchodni
model podniku. Obchodni model definuje celkové sestaveni podniku, jeho pravidla,
potenciondlni pfinosy, zakladni zdroje pfijmi a jiné. Dlouhodoby cil obchodniho
modelu spoleénosti je pfedevsim schopnost poskytnout pozZadované feSeni danému
zdkaznikovi pfi minimalizaci vlastnich nakladG. Dilci aktivity se poté realizuji pomoci
konkrétnich procesq, které jsou zakladni jednotkou fizeni a hodnoceni. Procesy CRM se
déli do tfi hlavnich skupin a to procesy marketingu, obchodu a sluzeb. Marketingové

aktivity spocivaji v fizeni marketingovych kampani a zdroju s vyuZzitim prislusného
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komunikacniho kanalu. Jejich vysledkem je seznam potencionalnich zdkazniku, ktefi na
marketingové aktivity reagovali a projevili svij zdjem. Pokud potenciondlni zdkaznik
vyhovi podnikovym kritériim, je zarfazen mezi obchodni pfilezitosti a obchodnici zah3ji
vlastni prodejni aktivity smérujici ke kontraktu. Obchodni proces konéi podepsanim
kontraktu a nasleduje proces sluzeb. Ten spociva nejen v plnéni objedndvky, ale i se
zabezpecenim veskerych souvisejicich aktivit, napfiklad zaruéni opravy, pravidelny

servis, informovanost a predevsim zpétna vazba zdkaznika. (Dohnal, 2002)

Vyse popsany CRM jen potvrzuje, Ze zakaznik je to nejdulezitéjSi a musi o néj
byt dobfe postarano. Ztrata jakéhokoliv jednoho zdkaznika je pro kazdy podnik
nezadouci. Naopak ziskani novych zdkaznik( je tézké a casto i ndkladné. Dobra
propagace je to, co popisovanému mikropodniku velice chybi. Snazime se
potenciondlni zdkazniky oslovit na sociadlnich sitich, ale ne zrovna efektivné.
Potencionalnim zakaznikem vSak muze byt kazdy, kdo prochazi kolem. Stanek neni
umistén pfimo u pési zény, nemusi si ho tedy kazdy hned vSimnout, proto je u této pési
zény umistén reklamni banner, ktery mda vSechny potencionalni zakazniky upoutat
a prilakat. Reklamni banner ma tvar A, tudiz je viditelny z obou smér( chize, jsou na
ném obrazky palacinek, které maji za ukol stimulovat chutové burky potenciondlnich
zdkaznikd. O vsechny pfichozi zdkazniky musi byt dobfe postarano, aby jejich

spokojenost byla maximalni a co nejdfive se zase vratili.

Velky vliv na prodej pala¢inek ma pocasi. Jakékoliv vykyvy od normalu maji na
prodej negativni vliv, at se jedna o dést, velké mrazy nebo velkd vedra, vse zpUsobi
omezeny prodej a tim i mensi zisky. Pocasi vSak nejde napldnovat, tudiz se s tim musi

do jisté miry poditat.

4.3.2  Zhodnoceni procesu prodeje

U procesu prodeje, jak uz bylo zminéno, hraje velkou roli komunikace se
zakaznikem. Je nutné, aby tato komunikace byla navazana od prvni chvile, kdy zdkaznik
projevi o palacinku zajem. Zakaznik by mél védét, Ze je o néj zdjem a Ze si ho nékdo

vSiml. Kazdy jisté zndme situaci, kdy si chceme néco koupit, ale zaméstnanec, ktery by
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nas mél obslouZit, sedi v kouté s telefonem v ruce a o nasi pfitomnosti vibec nevi.
Takovy zdkaznik se otoci a odchazi a je mozné, Ze uz vickrat ani nepfijde, coZ je velka

chyba. Zakaznici jsou to, co davd malym i velkym podnikiim Zivot.

Ve stanku se zaméstnance snaZime finanéné motivovat k vétsi prodejnosti.
Zaméstnanci jsou odménovani casovou mzdou, kterd je doplnéna o motivaéni slozku.
Casova mzda €ini 75,- K& za kazdou odpracovanou hodinu. Motivaéni slozka mzdy ma
za ukol zvysit prodejnost. Pokud se pres den prodd vice jak Sedesat palacinek, poté
zaméstnanci dostavaji prémie ve vysi 10,- K¢ za kazdou odpracovanou hodinu v dany
den. Nemaji tedy vySe uvedenych 75,- K¢/hod, ale 85,- K¢/hod. Samoziejmé, Ze
prodejnost palacinek se neda pfilis ovlivnit, tuto prémii Ize tedy chapat i jako odménu

za vetsi vytizenost v pracovni dobé.

Dalsi moZnosti, jak zaméstnance kontrolovat a motivovat, by bylo zavedeni
kamerového systému, coz by po zavedeni jistych sankci a trestd mélo jisté velky efekt.
K tomuto kroku jsme se vsak jesté neuchylili, zaprvé by to byly dalsi naklady, které by
nebyly malé, neSlo by jen o samotnou kameru, ale muselo by se platit i néjaké
pfipojeni k internetu, aby se na zaznam z kamer dalo kdykoliv podivat. Zadruhé mame

zatim na zaméstnance velké Stésti a neni tfeba je takto kontrolovat.

Dalsi faktor, ktery prodejnost paladinek ovlivni, je to, jak jsou zaméstnanci na
zdkazniky prijemni. Je dulezité se usmivat a byt mily, aby se zdkaznik citil dobfe. Toto
by také jisté kamerovy systém dobre ohlidal, ale jak uz bylo zminéno, s nasimi
zaméstnanci jsme spokojeni a véfime, Ze se na zdkazniky usmivaji i bez neustalého
dozoru kamerového systému. Jako hlavni divod této bezproblémovosti se zaméstnanci

vidim predevsim mlady a pratelsky kolektiv.

40



4.4 Proces podpory prodeje

Dalsim procesem, ktery ve své prdci budu popisovat, je proces podpory
prodeje. Je to podpurny proces k hlavnimu procesu prodeje. Samoziejmé, Ze hlavni
prioritou je prodat co nejvice palacinek, proto jsem navrhla malou podporu prodeje,
ktera ma formu zdkaznickych kartiCek. V nasledujici kapitole popisi tento dalsi

podplirny proces, ktery pomaha k vyssi prodejnosti.

Podpora prodeje je forma marketingové komunikace, ktera je v malych firmach
nezbytnd kjejich prosperité. Rozhodujicim predpokladem kvality marketingu je
v malych firmach samotny vlastnik, ktery rozhoduje v podstaté o vSiem. Pfedpokladem
efektivni marketingové komunikace je, Ze kvalita firemnich produktd bude odpovidat
tomu, co firma prezentuje prostfednictvim komunikacnich prostredkd. V opaéném
pfipadé firma riskuje ztratu dlvéry zakaznika, ktery mize zaujmout negativni postoje
k firmé a tento postoj muUZe dale prezentovat jako negativni zkusSenost jinym

zdkaznikim a tim tyto zakazniky také odradit. (Srpova a kol. 2010)

Kralicek a Krdl (2011) definuji podporu prodeje jako: ,soubor podminek, které
stimuluji okamzZity ndkup. Nejéastéji se jednd o pobidky zaloZené na sniZeni ceny, tedy
zejména o primé slevy, kupony, rabaty a vyhodné baleni. Ddle jde o techniky, kdy je
cilovd skupina stimulovdana k vyzkouseni produktu. Typickymi ndstroji podpory prodeje
jsou ale i techniky, které cilovou skupinu obdarovdvaji néjakou vécnou odménou. Jednd
se predevsim o prémie, reklamni ddrky a soutéZe. Mezi ndstroje podpory prodeje patfi

také nejriznéjsi vérnosti programy.”
Srpova v kol. (2012) ve své knize uvadi napftiklad tyto formy podpory prodeje:

e bonusy — cenové zvyhodnéni,

e kupdnovy prodej,

e vzorky zdarma

e zdakaznické kluby a vérnostni programy
e spotrebitelské soutéze

e slevy z katalogovych cen
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e priplatky za reklamu, umisténi plakatk( v prodejné, vybaveni prodejniho mista,
e bezplatna nabidka nékterého zboizi,

e ddrkové propagacni predméty nebo Skoleni prodejniho personalu.

Podpora prodeje v popisovaném mikopodniku ma formu vérnostniho
programu. Dovolim si uvést zndmé a pravdivé heslo: ,vérnost se vypldci“. Tento proces
funguje tak, Ze zakaznik dostane za kaZdou zakoupenou palacinku razitko na svou
karticku, poté co nasbird Sest takovych razitek, mdze si vybrat sedmou palacinku,
kterou dostane zdarma. Vidina této sedmé palacinky nuti zdkazniky chodit castéji,
atudiz kupovat vice naSich produktd. Cilova skupina této podpory prodeje je

predevsim mladez, na kterou lze takto velice dobre pUsobit.

44.1 Procesni mapa podpory prodeje

Na nasledujicim obrdzku &islo 7 je zndzornén proces podpory prodeje pomoci

SIPOC diagramu. Tento proces je dale podrobné popsan.

Obrazek 7: Proces podpory prodeje

Dodavatel Vstup Proces Vystup Odbératel
Zaméstnanec Zakaz.rli-:ka Vytvoreni pgdpory Palatinka Zakaznik
karticka prodeje
Zavedeni

\

| Davani razitek |

Vydani palacinky
zdarma

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Na zacatku tohoto procesu byl zajem o vys$si prodejnost. Proto jsem vytvofila
néco, jako jsou zakaznické karticky. Tyto karticky jsem si navrhla sama, maji
jednoduchy tabulkovy design stim, Ze do kazdého okénka mad pfrijit jedno razitko,
v sedmém okénku je usmivajici se obrazek, ktery signalizuje pravé sedmou palacinku
zdarma. Karti¢cky maiji velikost A7, tudiz se pohodIné vejdou do kazdé penézZenky, jsou
tisknuty na pevny papir, aby zachovaly svij tvar. Zavedeni téchto karticek probihalo
zacatkem roku 2016, kdy byly karticky davany vSem zdkaznikim. Nyni zadkaznici
dostavaji karticky pouze za jiz vyplnéné nebo na vyzadani. Sedma palacinka zdarma

mUzZe byt jakakoliv palacinka z nabidky.

4.4.2  Statistické porovndni prodejnosti

Tato podpora prodeje byla zavedena zac¢atkem roku 2016. Nyni bych chtéla
statisticky prokazat, Ze je tato podpora prodeje ucinna. Jelikoz je v prodeji palacinek
pres rok urcita sezénnost, budu srovndvat dva stejné mésice a to Cerven v roce 2016,
kdy uz byly zadkaznické karticky pIné v obéhu, a ¢erven v roce 2015, kdy tato podpora

prodeje jesté neexistovala.

Pro statistické porovnani jsem pouzila dvouvybérovy t-test. Abych tento test
mohla pouzit, nejdfive jsem musela otestovat shodnost rozptyll. Proto jsem provedla
dvouvybérovy F-test. Vtomto testu se mi na zdkladé poctu prodanych palacinek
v mésici ¢ervnu v roce 2015 a roce 2016 a na hladiné vyznamnosti a = 5% nepodafrilo
zamitnout nulovou hypotézu, ktera potvrzuje shodnost rozptyll. K tomu jsem dosla na
zakladé p-hodnoty, kterd je pro dvouvybérovy F-test rovna 0,5738. Tato p-hodnota je
vétsi nez hodnota alfy, kterda je rovna 0,05, proto mohu pokracovat dale
dvouvybérovym t-testem s rovnosti rozptyll. Dale jsem tedy provadéla dvouvybérovy
t-test s rovnosti rozptyld. Vtomto testu jsem na zakladé poctu prodanych palacinek
v mésici ¢ervnu v roce 2015 a vroce 2016 a na hladiné vyznamnosti o = 5% dosla
k zadvéru, Ze p-hodnota je vétsSi neZz zvolend hladina vyznamnosti, tudiZz nemohu
zamitnout nulovou hypotézu, coz znamend, Ze se mi nepodafila prokazat alternativni
hypotéza, kterd fikd, Ze stfedni hodnoty zvolenych dat nejsou odlisné. OdliSnost

v datech a tedy i vySSi prodejnost se mi statisticky nepodafrilo prokazat.
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Veskeré statistické vypocty jsem provadéla v programu Excel. Na nasledujicim
obrazku cislo 8 je znazornén postup mych vypoctl. Jak uz bylo zminéno v pfedchozim
popise, pro své vypocty jsem si zvolila hladinu vyznamnosti 5%. Hodnoty v tabulce
znamenaji pocet prodanych palacinek. Nulové hodnoty v tabulce znamenaji, Ze toto
datum pfipadlo na vikend, kdy je ve stanku zavreno, tudiz se palacinky neprodavaji.

Uvedené udaje jsem Cerpala z vlastnich zdroju, které si o prodeji palacinek vedu.

Obrdzek 8: Dvouvybéovy t-test

Daturm Rok 2015 | Rok2016 Dvouvybérovy t-test
1.6. 53 &3
1.6 a4 60 1) Dvouwvibinevy F-lest pro Hg: 8, = &,
3. 6. a7 50 Hya, 2a,
4.6 52 0 Soubor 1 Soubor 2
5. 6. a5 0 587, hodnots 474 458
6. 6. 0 &3 Razptyl 1105,42060 1030,993103
7.6. 0 &1 Porerevini 30 30
8.6 55 55 Razdil 29 70
9, 6. 59 80 F 1,07219018E
10. 6. 49 50 P{F<=1) (1) 0426201611
11. 6. 61 0 F kit (1) 1,B60811435
12.6. a8 0 F.DIST{1,0722;29;29;1) = 0,573708380
13.6. 0 56 prvalue = D0,573708380
14.6. 0 72
15. E. 65 G4 Crauvyberowy 1-lest & ravmasti razptyld Hg: 1y = g
16. E. 55 5E CIERTRE TR
17.6. 45 77 Soubor 1 Soubor 2
18. 6. 62 0 5ef. hodnota 38,83333333 50,1
19.6. 56 0 Razptyl E2B,5574713 1037817241
20. . 0 94 Pozerevini 30 30
1. 6. 0 BE Spaletry razptyl B33, 1873563
776 a1 70 Hyp. readil stF. hadnat i
23.6. 55 66 Razdil SE
24.6. 61 67 L Stat -1,511714364
25. 6. &0 0 P{T==t) (1] 0,06801817
6. 6. 66 0 t krit (1) 1,671552762
27.6. 0 82 P(T==t} |2) 0,136036339
28. 6. 0 77 ¢ krit (2) 2,001717484
29. 6. 56 77 T.OHST{-1,5117;58;1) = 0,06801817
0. 6. a0 84 20,68 = 0,136036339
prvalue = 0,136036330

Zdroj: Vlastni vypocty v programu Excel
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4.4.3  Zhodnoceni procesu podpory prodeje

Statistickym vyzkumem se mi nepodafilo Ucinnost této podpory prodeje
prokazat, ale myslim si, Ze z uvedenych &isel zastupujicich prodejnost je zfejmé, Ze tato
podpora prodeje opravdu funguje. Proto jsem tato Cisla dala jeSté do nasledujiciho

grafu Cislo 4, kde modrd barva zastupuje rok 2015 a ¢ervena barva zastupuje rok 2016.

vvvvv

prodejnosti.

Graf 4: Prodej palacinek v mésici ¢ervnu v roce 2015 a v roce 2016

Prodej palacinek v mésici cervnu v roce 2015 a v roce 2016
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Zdroj: Vlastni zpracovani

Zkoumala jsem také navratnost téchto karticek. Kdyz se karticka dala
zakaznikovi, bylo na ni napsano datum tohoto predani a naopak, kdyz zdkaznik karticku
vracel se Sesti razitky a dostal zdarma sedmou palacinku, bylo toto datum na karticku
také zapsano. Tyto dva Casové Udaje od sebe byly v priméru vzdaleny 52 dni, coz jsou

necelé dva mésice, tak dlouho zdkaznikiim v priméru staci k zakoupeni Sesti palacinek.
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Myslim si, Ze jsou to dobré vysledky, zakaznik si pfijde skoro kazdy tyden palacinku
koupit. Samoziejmé byly v téchto casovych udajich velké rozdily, na jedné strané

zdkaznikovi trvalo zakoupeni Sesti palacinek 14 dni, na druhé strané i pUl roku.

4.5 Navrhy na zménu

Zaklad prosperity pro maly prodejni stanek je stabilni okruh zakaznik(i a také
ziskavani zakaznikd novych. Prvni hledisko, a to stabilni okruh zakaznik(, je
u popisovaného mikropodniku splnéno, jak uz bylo v praci zminéno, se zakazniky
mame dobré, ¢asto i pratelské vztahy. Hledisko druhé, ziskdvani novych zdkaznikd, neni
v tomto mikropodniku zcela rozvinuto. Stanku chybi jakakoli vétsi reklama, ktera by ho
dostala do vétsiho podvédomi novych potencionalnich zakaznik(. Proto si myslim, Ze

by se mél zformulovat a zavést novy podplrny proces propagace.

Tato propagace by mohla mit naptiklad formu reklamnich letacku, které by se
rozdavaly potencionalnim zédkaznikiim a informovaly je o aktudlni nabidce. Stanek by
se tak dostal do vétSiho podvédomi a moznost toho, Ze prijde novy zdkaznik, by se jisté
zvysila. Pokud by se chtélo docilit jesté vyssiho efektu, bylo by dobré kletackim
poskytnout i malou ochutnavku palacinek. Zakaznik by na vlastni chut vyzkousel, jak
jsou dobré, a jisté by si pristé palacinku prisel sam koupit. Tento novy proces by vSak
byl jisté velice nakladny, muselo by se vSe peclivé propocitat a zjistit, zda by se

zavedeni tohoto procesu vyplatilo.

Jind a levnéjsi forma procesu propagace by mohla spocivat ve vétsi komunikaci
s potencionalnimi zakazniky. Tato komunikace by mohla probihat predevsSim pres
internetové stranky a socialni sité, kde je okruh potencionalnich zakaznikl opravdu
obrovsky a momentdlné stanku tato komunikace zcela chybi. Zakaznici by se mohli
napriklad oslovit néjakymi péknymi fotografiemi paladinek nebo by se na socidlnich
sitich mohli dozvidat aktudlni novinky. Také vytvoreni internetovych stranek, pres
které by se mohlo se zakazniky komunikovat, by stanek jisté dostalo do vétsiho
podvédomi. Vytvoreni internetovych stranek neni ani tak ndkladné, na nékterych

socialnich sitich je vytvoreni propagacni stranky i zcela zdarma.
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V dnesdni dobé ma také obrovsky potencial rozvoz jidla k zakazniklim az domd.
Urcité by stalo za promysleni a propocitani, zda by se tato sluzba nevyplatila
i popisovanému mikropodniku. Na dnesnim trhu existuji specializované firmy, které se
timto rozvozem zabyvaji, tudiz by tento proces rozvozu zakaznikim nemusel byt néjak
slozity. Zakaznici by tuto sluzbu jisté ocenili, otdzkou v3ak je, zda by byli ochotni si za

tuto sluzbu i nalezité pfriplatit.

Dalsim ndvrhem na zlepSeni je zmodernizovani procesu skladovani.
Momentdlné tento proces funguje na zakladé jednoduchych tabulek, kam se pisi
nakoupené a spotiebované suroviny, coz je jednoduché a nenarocné, ale neni to moc
piehledné a ztraci se prehled nad spotfebovanymi surovinami. Vhodny by byl pokladni
systém, ktery by byl se skladem propojen a prodané suroviny by rovnou odepisoval.
Tento systém by pripadné mohl ulehdit i proces operativniho planovani, protoze
program by sam dopredu upozornil na nedostatek surovin. Tomuto jisté napomize
blizici se povinna elektronickd evidence trzeb, kterd pro dany stanek plati od brezna
roku 2018. Poté se néjaky pokladni systém bude muset zafidit a bylo by vhodné, aby

tento program umél spolupracovat i se skladem.

Posledni doporuceni se tykd zmifovaného ostrého ohrani¢eni trhu. Stanek se
nachézi v Ceskych Budéjovicich a mGze tak oslovit pouze obyvatele tohoto mésta.
Kdyby se zfidila druha pobocka stanku v jiném mésté, mohlo by se tak oslovit daleko
vic potencionalnich zakaznikl. Stim jsou vSak spojené vysoké pocatecni naklady
a zdroje financovani je pro takhle maly podnik obzvlast tézké ziskat. Kdyby se ale
podarilo tyto zdroje ziskat, mym navrhem pro otevfeni druhé pobocky je uréité Cesky

Krumlov, kde by se mohlo oslovit mnoho turist(.

K zavéru své prace jsem se rozhodla umistit graf, ktery znazornuje prodejnost
palacinek v jednotlivych mésicich od dubna roku 2015. V tomto grafu je vidét jista
sezénnost, kdy predevsim v letnich mésicich se palainky proddavaji nejméné, naopak
v zimnich mésicich nejvice. V grafu je také vidét stoupajici trend, cozZ je jisté dobra
zprava. Prodeji palacinek se dafi, z toho Ize usoudit, Ze popisovany mikropodnik ma

velky potencial.
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Graf 5: Prodej palacinek v jednotlivych mésicich
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5 Zaver

Bakalafskd prace byla vypracovdna na téma Rizeni vybranych procesd
v mikropodniku, jeji cil spocival v charakteristice téchto procest, zhodnoceni a podani
pfipadnych navrha ke zlepsSeni. Pro svou praci jsem si vybrala maly prodejni stanek
vcentru Ceskych Budé&jovic, ktery jsem méla moznost vyzkouet si sama fidit
a provozovat. Tato pfileZitost mi dala mnoho uzite¢nych zkusSenosti a informaci pro

zpracovani této prace.

V prvni ¢asti prace jsou popsana prostudovand fakta z odborné literatury, které
jsou nedilnou soucasti k pochopeni podstaty procesniho fizeni. V ndsledujici ¢asti jsem
vybrané probihajici procesy v daném mikropodniku popisovala s vyuzitim procesni
analyzy. K popisovani jsem si vybrala procesy, které nejvice ovliviiuji a zajistuji chod
proces vyroby a prodeje, podplrny proces zdsobovani a operativniho planovani

a proces podpory prodeje.

Jako prvni jsem v praci popisovala hlavni proces vyroby. Nejslabsi stranka
tohoto procesu je doba jeho trvani, zakaznici na palacinku museji pfi vytvoreni fronty
dlouho cekat, naopak silna stranka tohoto procesu je jedinecnost, nikde pobliz neni

zadné jiné obcerstveni, které by vyrabélo stejny produkt.

V kapitole zabyvajici se zasobovanim a operativnim planovanim jsem mimo jiné
modelovala optimalni velikost zasob a ekonomicky vhodné objedndvaci mnozstvi. Toto
mnoiZstvi jsem modelovala pro suroviny, které se ve stanku pouzivaji nejvice, a to
mléko, mouku, vejce a cukr. Dosazené vysledky se kromé vajec se skutecnosti velice
shodovaly. Rozdilnost u vajec je zplisobena predevsim omezenosti skladovacich

prostor.

U dalsiho popisovaného hlavniho procesu prodeje jsem zndazornila procesni
mapu objednavky zakazniky. Zdkaznik je u procesu prodeje to nejdulezitéjsi, a proto se

o néj musi dobre pecovat. Silnd stranka procesu prodeje je pratelska atmosféra, kterou
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se svymi zakazniky udrZujeme a to predevsim diky blizkému kontaktu s témito

zakazniky.

Posledni proces, ktery jsem ve své praci popisovala, je procesem podpory
prodeje. Tento proces ma za ukol zvysit prodejnost palacinek. V praci jsem provadéla
statisticky vyzkum, abych potvrdila G¢innost této podpory prodeje, coz se mi statisticky
nepovedlo prokazat. Z Cisel uvedenych v préci je vSak zfejmé, Ze tato podpora prodeje

opravdu prodejnost zvysila.

Jak uz bylo popsano v kapitole Navrhy na zménu, danému mikropodniku bych
doporucila zavedeni procesu propagace. Jakakoli vétsi reklama popisovanému stanku
chybi a jisté by byla vhodna. Dale bych doporucila modernizaci procesu skladovani pro
lepsi kontrolu surovin a také rozsifeni stanku i do jinych mést pro osloveni vétsiho

poctu potencionalnich zakaznikd.

| pfesto, Ze procesni fizeni u takhle malych podnik( nebyva zcela bézné, bylo by
dobré, kdyby kazdy podnik, maly i velky, mél alespori své hlavni procesy zformulované
a zamyslel se nad jejich vylepSenim. Tato prace je ukdzkou toho, Ze i na malém podniku
Ize formulovat probihajici procesy a tyto procesy popsat pomoci procesni analyzy. Tato
prace by mohla napomoci jinym malym podnikiim k formulaci jejich probihajicich
presesi a nasledné kvylepSeni téchto proces(, scilem dosahovani vétSich zisku

a podilu na trhu.
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I. Summary

The work is focused on the use of process management in small enterprise. The
aim of this work is to describe the process management in the selected
microenterprise. The work is focused on a description of the selected processes in the

microenterprise and an assessment of the level of the utilization of processes.

The bachelor’s thesis has two parts, theoretical and practical. The theoretical
part is divided into several chapters where | am trying to bring basic knowledge of
processes and process management. A process is an activity or a set of activities, which
will accomplish specific objectives of enterprise. Process management is then
described as an ensemble of planning and monitoring activities of the performance of
a business processes. The processes are divided into main and supporting processes.
The main processes are those processes of an organization, whose objective is the
production of goods or providing services to the customers. These are all activities and
processes related to the customer organization. Out of these, the company generates
revenues. Supporting processes are then described as all other processes whose main
objective is to ensure the functionality of the main processes and running of the

organization.

Learnt knowledge are applied right into operation of the selected
microenterprise. The practical part is focused on a description of the selected
processes in the microenterprise and an assessment of the level of the utilization of
processes. Described processes are the main process production and sales, supporting
process supply and operational planning and sales promotion. In conclusion of my
work | propose possible changes, which constitute an improvement of process

management.

Key words: process management, process, microenterprise, main and supporting

processes
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