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1 Uvod

S terminem logistika jako védni disciplinou se setkdvame ptiblizn€ od 50. let
20. stoleti. Jeji potieba a aktivni vyuzivani zde bylo ovS§em mnohem dtive. Vyuziti nasla
nejen v obchodé, ale také pii vojenskych vybojich a velka pozornost dané problematice
byla vénovana v 1. a 2. svétove valce. Od poloviny minulého stoleti dochazelo k mnoha
zménam. Velkou vyzvou pro logistiku se stal ptechod od trhu vyrobce k trhu zdkaznika.

Tehdy se zacala vyznamné logistika prosazovat v managementu firem.
Zakaznici jsou naro¢ni, vyZaduji stale vét$i nabidku produktii na trhu v kombinaci
s jejich rychlym dodanim. Pozadavky na logistiku proto stdle rostou. Zakaznici jiz
povazuji bezvadné fungovani logistickych sluzeb za samoziejmost a v mnohych
ptipadech si ani neumi piedstavit, Ze pfi obvyklém ndkupu nenalezli néktery z jejich
oblibenych vyrobku v regale.

Tlak na logistické procesy se také zvysuje se silici globalizaci. Pfepravy se tak
Casto realizuji na velké vzdalenosti a jejich fizeni vyZaduje nejmodernéjsi dostupnou
techniku na trhu. Velk4 pozornost se také za¢ina vénovat ekologicnosti pfepravy a s nim
spojenym terminem ,,zelena logistika“.

Dopravni sektor v celosvétovém métitku vykazuje 24 % podil na produkei emisi
CO2, z toho celych 40 % vyprodukuje ndkladni doprava. Pokud budeme uvazovat stale
rostouci poZadavky na pfepravu v souvislosti s trvale udrZitelnym rozvojem, dospéjeme
k zavéru, ze pozornost logistickych manazeri se bude stale Castéji ubirat k zelezni¢ni
piepravé. Eliminace sklenikovych plyna na trase o 1 500 km v porovnani zelezni¢ni a
nakladni dopravy Cini celych 63 %.

Vyvoj spole€nosti a ndrokii na pfepravu, musi jit ruku vruce s logistickou
strategii, jen tak jsme schopni obstat ve stale se ménicim prostiedi.



2 Literarni prehled

2.1  Definice logistiky

., Logistika predstavuje strategické Fizeni funkcnosti, ucinnosti a efektivity
hmotného toku surovin, polotovarii a zbozi s cilem dodrzet casové, mistni, kvalitativni a
hodnotové parametry pozadované zakaznikem. Jeho nedilnou soucdsti je informacni tok
propojujici vzajemné logistické clanky od poskytovani produktii zdakaznikum (zboZi,
sluzby, preprava, dodavky) az po ziskavani zdroji. “ [18]

., Logistiku povazujeme za integrované planovani, formovani, provadeni a
kontrolovani hmotnych a s nimi spojenych informacnich tokii od dodavatele do podniku,
uvnitr podniku a od podniku k odbérateli. ” [8]

., Logistika je soucasti zasobovaciho retézového procesu, ktery planuje, realizuje a
Fidi ucinny, efektivni tok a skladovani zbozi, sluzeb a s nimi spojenych informaci z mista
vzniku do mista spotieby za ucelem uspokojeni pozadavkii zakazniku. “ [10]

,,Hospodarska logistika je disciplina, ktera se zabyvd rizenim toku materialu
v case a v prostoru a to v komplexu se souvisejicimi toky informaci a v pojeti, které
zahrnuje fyzickou i hodnotovou stranku pohybu materialii. ““ [14]

., Logistika se zabyva pohybem zbozi a materialu z mista vzniku do mista spotieby
a s tim souvisejicim informacnim tokem. Tyka se vSech komponentit obéhového procesu,
tzn. predevsim dopravy, Fizeni zasob, manipulace s materidlem, baleni, distribuce a
skladovani. Zahrnuje také komunikacni, informacni a ridici systémy. Jejim ukolem je
zajistit spravné materialy na spravném miste, ve spravném case, v pozadované kvalite,
s prislusnymi informacemi a s odpovidajicim financnim dopadem. * [4]

Z uvedenych definic riiznych autorit mizeme vymezit zdkladni oblasti feSené logistikou
takto:
e Rizeni dodavatelského fetézce
e Skladovani
Integrované planovani
Kompletace a baleni
Manipulace se surovinami
Doprava
Kontrola



2.2 Soucasné trendy v logistice

Logistické manaZery podnikli v soucasnosti nejvice zaméestnava globalizace, jeji
vliv pravdépodobné poroste 1 v ptiStich letech. Zjisténé procentni podily poctu podnik,
jejichz logistiku ovliviiuji jednotlivé hlavni trendy siln€ nebo velmi silné€, a to dnes 1
vyhledové vroce 2015, jsou shrnuty v tabulce 1, jde o priméry ze vSech obort.
Slozitost v globalni logistice se vSak zvlada jesté malo pomoci standardd. Jen 21 az
28 % podnikii standardizovalo své logistické procesy narodné, v Evropé a celosvétove.
Tendence je vSak rostouci. V primyslu se ma podil poctu podnikl s celosvétovymi
standardy zvys$it do roku 2015 na 65 %, v obchodu na 50 %.

Podle studie se méni potadi podnikovych cili. V poslednich deseti letech patfila
hlavni pozornost nakladim Nyni dostavd vySSi prioritu spolehlivost dodavky a
schopnost pruzné a rychlé odezvy v dodavatelskych sitich. Jako dulezity cil uvedlo
zvyseni spolehlivost dodavky 59 % obchodnich podnikli. OvSem jen mald ¢ast z nich jiz
také orientuje logistické projekty na tento cil. V praxi podniky nyni zvySuji spolehlivost
dodavky také vyS$imi zdsobami a ptili§ nakladnou spravou logistiky.

Logisti¢ti manazeti dnes jsou 1 v pfistich letech budou konfrontovani s rostoucimi
naklady, na které nadto maji silny vliv externi €initele, predevSim rostouci ceny energie
pohonnych hmot a dopravy a riist osobnich naklada.

Podil logistickych nékladii na celkovych nakladech dnes €ini v obchodu primérné
15,8 % v prumyslu 7 %. AvSak 28 % dotazanych primyslovych podnikii neznd své
logistické naklady do podrobnosti, 30 % firem ma naproti tomu kompletni informace.
Pokud jde o vyznam logistiky zpohledu vedeni podniku, muze logistika ziejmé
podepfit své postaveni a 1 nadale bude mit rozhodujici fidici funkci. Jako ukazatel pro
stupenl jejiho hierarchického zatazeni slouZila nejvyssi logisticka funkce. Jen u mala
prumyslovych podnikii to bylo oddéleni (12 %) nebo odbor (16 %).

V obchodu to bylo jest¢ méné (6 resp. 7 %), logistika je zde zvlasté silné
zakotvena na urovni pifedstavenstva ¢i vedeni podniku (46 %). V primyslu lezi
zodpovédnost za logistiku hlavné na vrcholovém vedeni (25 %) a o jednu troven nize
(39 %).

Moznosti outsourcingu se odhaduji realisticky. Operativni vykony — doprava,
piekladka nebo skladovani — se jiz dnes rozsahle zadéavaji externé (22 % zcela a 66 %
castecng). Primysl a obchod vidi omezené moznosti ristu nadale u sluzeb s piidanou
hodnotou blizkych k logistice. Podniky sluzeb vidi velmi dobré perspektivy ristu
naptiklad v kontaktni logistice a u sluzeb s pfidanou hodnotou, ptfitom hodlaji pracovat
celosvétove s jednim koordinujicim vedoucim poskytovatelem.

Ochrana zivotniho prostiedi a zdroji je podle nézoru dotdzanych jednim
z hlavnich témat budoucnosti. Povede k dlouhodobym zménam v logistické tvorbé
hodnoty. Dil¢i projekty se jiz realizovali, vbudoucnu se zacne nadpodnikové



s dislednymi logistickymi koncepty. AvSak zelend logistika musi také prokézat
efektivnost.

Témét dve tietiny dotazanych logistickych manaZzeri hodnoti zvySeni ptispévku
logistiky k efektivnosti ochrany zivotniho prostfedi a zdroji jako Sanci v mezindrodni
konkurenci. Na druhé¢ stran¢ 55 % podnikll upozoriiuje, zZe zesilené usili v oblasti
ochrany Zivotniho prostfedi a zdroji znamena vyssi logistické naklady. Studie
konstatuje, ze chybi konkrétni strategie zivotniho prostiedi, konkrétni systémy cilti a
konkrétni koncepty v logistice. [9]

Tabulka 1: Ovliviiovani logistiky megatredny (% podnik)

Némecko USA CINA
Trend
2008 2015 2008 2015 2008 2015
Globalizace 60 78 50 67 59 72
Bezpecnost 46 63 50 70 48 69
Regulace, harmonizace 35 54 50 53 45 64
Socialni zodpovédnost 31 46 32 50 38 66

Ochrana Zivotniho

prostfedi a zdroji 28 71 26 60 44 67

Technologické inovace 28 61 35 76 39 68

Demograficky vyvoj 9 35 42 67 35 51
Zdroj: Casopis Logistika 03/2009 [9]

2.2.1 Trendy v informacnich technologiich

Oblast informacnich technologii se velmi rychle rozviji, vybrani autofi uvadi jako

v v s

¢ Quick Response (QR) — rychld odezva

e Efficient Consumer Response (ECR) — efektivni odezva zédkaznika, hlavnim
pfinosem zavedeni ECR spociva ve snizeni ndkladl v distribu¢nich kanalech.
Diilezity faktor sehrava logistika jako celek.



Customer Relationship Management (CRM) - fizeni vztahu se
zakaznikem.VyuZiti metody Customer Relationship Management a Customer
Relationship marketing.

Radio Frequency Identification (RFID) — radiofrekvencni identifikace. Mezi
jeji vyhody fadime mozZnost bezdotykového nacteni dat, poskytu kompletni
informace o vyrobku (oproti omezenému EAN kodu), nevyhodou je zatim
vysoka cena. [5]

Electronic Data Interchange (EDI) — elektronicka vyména dat. Jde o moderni
zpusob komunikace mezi dvéma nezéavislymi subjekty, pii kterém dochézi
k vymén¢ standardnich strukturovanych obchodnich a jinych dokumenti
elektronickou formou. Priklad: objednavka pofizend v informacnim systému
odberatele se automaticky ptfenese az do informac¢niho systému dodavatele. [20]

Zakladni funkce EDI podle Nenadala:

poskytuje vysokou kompatibilitu individudlnich informac¢nich systému
jednotlivych obchodnich partnerti tim, ze dokaze transformovat kody a formaty
téchto individualnich systému

poskytuje moznost ,,skladovani* dat jednotlivych uZzivateli tohoto systému po
libovolné¢ ur¢enou dobu (tzn. ze kazdy odbératel, resp. dodavatel si definuje
doby tohoto skladovani sam)

umoznuje distribuci dat v rezimu ,,pravé vcas* tak, aby jednotlivi partneti mohli
vyuzivat vyhod dodévek praveé v€as nejenom u hmotnych produkti a sluzeb, ale
1 pti sdélovani a predavani dat (takze zadna informace neptichdzi ani ptili§ brzy,
ani opozdéng)

poskytuje individualné nastavena feSeni podle potieb jednotlivych uzivatelt EDI

Je nesporné, Ze rutinni aplikace EDI je investicné pomérné velmi naro¢nd, a otdzka
investic je vzdy predmétem obchodniho tajemstvi. Poskytovatelé systémti EDI vSak na
druh¢é strané argumentuji tim, Ze se vyrazné zvySuje kvalita a spolehlivost vzadjemné
komunikace a Ze v porovnani s tradi€énimi formami komunikace miZe byt dosazeno az
25 % tuspory néklada. Problém investi¢ni naro¢nosti, a tim 1 nedostupnosti zejména pro

malé

a stfedni dodavatele se snazi n€ktefi odbératelé reSit autonomnimi, firemnimi

systémy EDI. [12]

2.3  Nakupni proces

2.3.1 Role nakupu v organizacich

Nakup — je to proces, ve kterém nakupujici — odbératelé ziskavaji pro tucely

dalSiho vyuziti hmotné vyrobky, sluzby, informace apod. V dneSni dobé prakticky



neexistuje organizace, ktera by nenakupovala. Naopak, zejména ve velkych firmach je
zcela zietelny trend soustfedit se pouze na strategické aktivity a napt. vyrobu dil¢ich
komponentl svéfovat organizacim, od kterych je potom nakupuji. Procesy nakupovani
zakladni funkeci ndkupu jako systematické zabezpecCovani surovin, materiald, sluzeb a
informaci tak, aby byly plnény vSechny poZadavky nakupujiciho z hlediska mnozstvi,
jakosti, termind, struktury a mista dodani.

Tato zakladni funkce nakupu je zajiStovana efektivni realizaci souboru na sebe
navazujicich ¢innosti. [12]

2.3.2 Proces nakupu

Vlastni proces ndkupu neni vzdy jednoduchou zélezitosti. Doporucuje se piitom
postupovat podle urcitého sledu, napt.:

e Vychazet z vyrdbénych druhG vyrobkii a jejich kvality. Pfitom je vhodné
specifikovat potfebné dodaci podminky a dal§i podminky na sluzby, které by byl
podnik ochoten akceptovat

e Specifikovat potieby nakupu detailn€, z hlediska konkrétnich vyrobkt, jejich
mnozstvi, kvality ¢asu aj.

e Vybér a osloveni potencialnich dodavatelii. Tato etapa souvisi s pfedchozi a je
dalezita a dlouhodoba zvlasté pi1 vybéru budoucich dodavatelii naro¢nych
investicnich celkli. Dodavatelé se vyzvou, aby piedlozili své nabidky.

Na zavér provedeme analyzu doSlych nabidek. Jednotlivé nabidky se hodnoti podle
nabidnutych cen, poskytovanych servisnich sluzeb, dodavek nahradnich dild,
spolehlivosti firmy aj. [19]

2.3.3 Vliv aspor nakupnich nakladi na zisk podniku

Uspory v oblasti nakupu maji stejny pozitivni vliv na zisk podniku jako uspory
logistickych nakladid. Pokud vrcholovy management poZzaduje dosazeni jistého
celoploSného procenta sniZzeni ndkladi ve vSech ndkladovych oblastech, potencialni vliv
funkce ndkupu je znacny. Vzhledem ktomu, ze oblast ndkupu spotiebuje velky
procentni podil z dosazenych trzeb podniku, pak napt. 10 % sniZeni v ndkladech na
nakup bude mit na zisk podniku mnohem vétsi vliv nez 10 % sniZzeni ndkladid na
pracovni sily nebo na rezii. [7]

Aby byl program snizovani nakladi ispésny, musi vrcholovy management jasné
deklarovat potfebu dosahnout sniZeni nakladl, a to bez ohledu na to, zda se prave



podnik nachdzi v obdobi dobrych, nebo v obdobi Spatnych hospodaiskych vysledka.
Program musi dostatecn¢ jasné definovat cile, kterych chce podnik v oblasti snizeni
nakladii dosahnout, tak aby bylo mozno métit a vyhodnotit vysledky.

V mnoha podnicich se napf. za ,sniZzeni nakladi* povazuje snizeni doposud
platnych kupnich cen. To znamena, Ze ke sniZzeni nadkladi dochdzi pouze tehdy, pokud
firma plati za nakupované materidly niz§i cenu. Jiny vyznam ma ,zabranéni
nakladiim/zamezené ndklady®, tj. Castka, kterou by bylo nutno zaplatit, minus ¢astka
skutecné zaplacena, neboli absolutné muze jit o zvySeni ndklada. [7]

2.3.3.1 Ramcové smlouvy

Ramcové smlouvy piedstavuji zptsob, jak vyuzit nakupniho potencialu podniku
jednak v prtibéhu doby, jednak =z hlediska raznych obchodnich jednotek/pobocek
podniku a jednak z hlediska riiznych produkti nakupovanych u jednoho dodavatele.
Vysledkem sdruzovani nakupii a zapocteni jejich hodnoty v ramei jediné smlouvy mezi
kupujicim a dodavatelem muze byt to, Ze kupujici dosdhne snizeni kupnich cen a
snizeni administrativnich ndkladd. Soucasti ramcovych smluv byvaji kumulativni slevy,
které kupujicimu umoziuji kombinovat, tj. nacitat objem ndkupl v Case, takze kdyz
podava postupné v prubéhu roku objednavky, dostava v ndvaznosti na dosazeny soucet
svych nakupt piislusné slevy. Podniky tento sytém slev vyuzivaji zejména pii ndkupech
v ramci systému JIT, kdy se obvykle jednd o objednavky menSich objemd, ale s vyssi
cetnosti.

V systému nekumulativnich slev se cena odviji od castky kazdé jednotlivé
objednavky. Na zakladé prozkoumani kupnich cen konkrétnich poloZzek miize dodavatel
Casto pfijit na moznosti, jak stanovit ceny na pololetni nebo smluvni (rocni nebo 1
viceleté) bazi. ZvySenim nakupniho mnozstvi mize totiz dodavatel docilit snizeni
nakladii a nasledné cen, nebot’ realizuje uspory z objemu vyroby, resp. objemu svych
nakupti. Pti vysSich objemech obchodu miiZze byt navic pro dodavatele akceptovatelna
niz8$i marze na jednotku vyrobku.

Informace o vyvoji/modelu minulych ndkupt by mél byt podnik schopen ziskat
bud’ ze svého pocitacového systému (sytém planovani materidlovych pozadavkl apod.)
nebo od jednotlivych dodavateli. Management by se mé&l minulym vyvojem nakupil
systematicky, pravideln¢ zabyvat a zjiStovat potencidlni moznosti pro uzavirani
objemovych smluv. [7]

2.3.4 Hodnoceni dodavateli

2.3.4.1 Hodnoceni a jeho prinosy

Procesy hodnoceni a vybéru vhodnych dodavatelti patii dnes ke standardné
vykonavanym aktivitdm prakticky ve vSech typech organizaci. Vyrazné se vSak 1i§i
pouzitymi pfistupy, naroCnosti, spektrem zvolenych kritérii, zplisobem
vyhodnocovani a co je také zajimavé, 1 mirou pochopeni jejich podstaty. Je nutné
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zduraznit, Ze smysl vSech podobnych aktivit spoCiva pfedev§im ve vytvofeni
podminek pro ucinnou prevenci, k ziskani jistoty, Zze se nebude nakupovat od
partnerd, ktetfi by nebyli schopni dlouhodobé plnit pozadavky odbérateld. Nicméné
argumenttl, pro¢ bychom méli seriézné hodnotit a vybirat své dodavatele, je vice.

b)
¢)
d)
e)

Tyto ¢innosti napiiklad:

umoznuji poznat, ktefi z potencidlnich dodavateli budou schopni pfispivat
k naplnovani politiky a strategie odbératelské organizace

identifikuji dlouhodobou schopnost dodavatell plnit pozadavky odbératelt
ptispivaji k snizovani ndkladii obou obchodnich partnerti

podporuji oboustranné efektivni spolupraci

jsou u¢innou formou uceni, ktera partnerim umoznuje poznat dobrou 1 Spatnou
praxi [12]

2.3.4.2 Predbézné hodnoceni

Pod pfedbéznym hodnocenim dodavateli si podle Nenadala mizeme piedstavit

proces, ktery je jen jakymsi kvalifikaénim kolem hodnoceni a vybéru, kdy z obvykle
velmi Sirokého spektra vSech moZznych dodavatelli odbératelskd organizace vybere
nekolik ,,postupujicich® do dalsiho kola hodnoceni.

Toto hodnoceni mlize byt zalozeno na:

a) posuzovani prvnich vzorka dodavek

b) pfedbéZzném posouzeni vyzralosti systému managementu dodavatelské
organizace

¢) analyze referenci jinych odbératelt

d) kombinace ptedeslych

Posuzovani prvnich vzorku dodavek

v praxi se pomérn¢ casto vyskytuji ptfipady, kdy si odbératel vyzada od
potencialnich dodavatelli fyzické vzorky budoucich dodavek zhotovené podle
piedbézné zaslanych pozadavki

Posouzeni vyzralosti systému managementu

hodnoceni prvnich vzorkl je omezeno pouze na dodavky, které maji charakter
nakupovanych materiali, polotovara, vyrobku apod. U dodavateli komodit, u
kterych je 1 objektivné obtizné piesné stanovit pozadavky, vSak musime volit
ponékud jiné ptistupy. Pro ucely pfedbézného hodnoceni a vybéru se jevi jako
vhodné vyuZivani urCité formy sebehodnoceni dodavatelskych organizaci.
Odberatel zasila soubor hodnoticich otazek, na které jsou dodavatelé povinni
objektivné reagovat.
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Analyza referenci jinych odbératelti

odberatel méa samoziejm¢ pravo si jeSt¢ pred bliz§im kontaktem s potencidlnim
dodavatelem zjistit ze vSech dostupnych zdroji reference o tomto dodavateli. Ty
vychazeji nejcastéji ze zkuSenosti jinych organizaci, které uz od tohoto dodavatele
n¢kdy nakupovaly, ale mohou byt také ziskavany ze sit€ internet. [12]

2.3.4.3 Pribézné hodnoceni dodavatel,

V oblasti nakup se v posledni dobé zac¢inaji uplatiovat tzv. partnerské vztahy
(Jini autofi uvadi také ndzev strategické aliance). Je to spoluprace, ve které se vyrobce a
jeho dodavatel stavaji dlouhodobymi partnery scilem lépe uspokojit kone¢ného
zékaznika. Nebo jak uvadi Nenadal za partnerstvi s dodavateli povazujeme takovy
pracovni vztah mezi odbératelem a dodavatelem, ktery je budovan na bazi vzajemné

vvvvv

volba vhodného dodavatele, coz se uskuteciiuje nejlépe na zakladé multikriteridlniho
hodnoceni a pomoci urcité bodové stupnice. [19]

Podle Nenadala Ize vyuzit ndsledujicich kritérii:

rozsah neshod v dodavkach v minulém obdobi
nabizena cena dodavky

dodaci podminky

doba dodani

rozsah dodate¢nych sluzeb poskytovanych dodavatelem
nabizené platebni podminky

pruznost reakce dodavatele na podnéty odbérateli
uroven vztahll a vzdjemné komunikace

finan¢ni zdravi dodavatele

vzdalenost dodavatele

podil dodavatele na trhu a jeho image

pocet pozitivnich referenci v médiich

ptistupy k managementu rizik

potencial k dal$imu rozvoji a zlepSovani

rozsah napliiovani principu socialni odpovédnosti
environmentalni uvédomeélost a ptistupy k ochrané ptirodnich zdroja
uplné naklady nakupu apod.

[12]

Kromé jednorazového hodnoceni pied uzavienim smlouvy o dodavkach je tfeba dbat i
na opakované hodnoceni v prib&hu plnéni kontraktu.
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Ucelem je:

e Poskytnout dodavateli objektivni udaje o jeho aktualnich schopnostech vyhovét
svému partnerovi

e Inspirovat dodavatele ke zlepSovani procesii

e Minimalizovat riziko undhleného rozhodnuti o ukonceni spoluprace

e Mit dostateCnou databazi k rozhodovani o budouci spolupraci s dodavatelem
[13]

2.3.5 Partnerské vztahy s dodavateli a certifikace

2.3.5.1 Vymezeni zakladnich pojmu

Partnersky vztah s dodavateli mizeme definovat jako takovy pracovni vztah mezi

vvvvv

hodnotu obéma partnerim. [12]
Podle Lamberta lze rozliSovat tfi typy partnerstvi:

e Typ I. — ZucCastnéné organizace se navzajem uznavaji jako partnefi a
v omezeném métitku koordinuji své &innosti a planovani. Partnerstvi ma
obvykle kratkodoby cil a zahrnuje pouze jednu divizi nebo funk¢ni oblast
v ramci kazd¢ organizace.

o Typ II. — Zucastnéné organizace prechazeji od koordinace ¢innosti k integraci
svych ¢innosti partnerskych vztahtll je zapojeno vice divizi a funkci v rdimci obou
organizaci.

e Typ III. — Organizace zaznamenavaji vyznamnou uroven integrace. Ob¢ strany
na sebe navzajem pohliZeji jako na rozSifeni své vlastni organizace. Obvykle
neni stanoveno n¢jaké ,.konecné datum* partnerstvi. [7]

Pro nésledujici problematiku vztahi s dodavateli je nutné si vymezit dalsi dilezité
pojmy:

o Jakost je definovana podle normy ISO 9000 jako ,stupeii splnéni pozadavka
souborem inherentnich znakt.* [3] Tato ne vSeobecné srozumitelnd definice
vypovidad o tom, Zze je to komplexni vlastnost produktu, umoziujici spliiovat
legislativni pozadavky 1 poZadavky zékaznik prostfednictvim urcité urovné
znakd, které jsou pro dany produkt typické. [12]
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e Jakost dodavek — ,,potfeba nebo ocekéavani, které jsou stanoveny, obecné se
predpokladaji nebo jsou zavazné®. [3] Potfebou odbératele muize byt napf.
dodani urcité dodavky produkti v dany den do 13.00 hodin. Ocekava ptitom
dodani 1 pfislusnych atesti, sluSnost vjednani se zastupci odbératelské
organizace apod. Zavazné jsou pak pozadavky nadfazené legislativy, tzn.
zakond, vyhlasek, smérnic, norem apod. [12]

e Shoda — jednd se o ,,spInéni pozadavku®. Je-li vici dodavce definovano vice
pozadavkl, musi se shoda vztahovat na vSechny tyto pozadavky. V této
souvislosti je tfeba zminit, Ze naprosto tradi€énim procesem ¢innosti nakupovani
je oveérovani shody dodavek. Ovéfovani shody dodavek necht je proces
potvrzeni toho, zZe specifikované pozadavky na dodavky byly splnény, kdyz toto
potvrzeni musi byt zaloZeno na poskytnuti objektivnich dikazi bud’
odbératelem, nebo dodavatelem. Mezi v praxi tradi€né vyuzZivané formy
ovétrovani shody dodavek patii napt. vstupni kontrola. [12]

e (Certifikace - Plvod slova lze nalézt v latinském ,,certum facere®, coz v podstaté
znamena ,,dosahnout ujisténi“. Ve spojeni s certifikaci dodavatelli vSak nemusi
Jit pouze o ¢innosti nezavislych certifikacnich organti, ale 1 o aktivity jinych
organizaci, pfedev§im odbératelti, ale i dodavateli samych. V kazdém ptipad¢ je
ale diilezité to, ze vzdy musi jit o aktivity, které maji zainteresovanym strandm
skutecné poskytnout dostatecné vysokou zaruku a divéru v to, co je predmétem
certifikace. [12]

e Certifikovany dodavatel — takovy dodavatel je charakterizovan jako organizace,
kterd prokdzala zplsobilost dodavat vyrobky a sluzby v urcité jakosti, jenz uz
nevyzaduje proces opakujiciho ovéfovani shody. [1]

e Certifikace dodavateli - Téméf samoziejmou soucasti mnohych programi
partnerstvi s dodavateli, rozvijenych v zahranici, je tzv. certifikace dodavatela. I
kdyz vyuzivd vesmés postupy auditovani systémi managementu u dodavateld,
ptece jen je nékterymi svymi rysy zcela specificka. A nasledujici text se na tato
specifika zamé&fi.

Ziskat status certifikovan¢ho dodavatele je mozné tiemi ptistupy:
v’ certifikaci tfeti stranou

v certifikaci druhou stranou
v’ tzv. autocertifikaci [12]

2.3.5.2 Certifikace treti stranou

V Evropé jde evidentné o nejCastéjSi typ certifikace dodavatelt, ktery je
v mnoha odvétvich ptimo vyZadovan i legislativou EU. Jak uzZ bylo uvedeno dfive, tteti
stranou je myslen nezavisly certifikacni orgén, ktery je k procesiim certifikace (systémi
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managementu, vyrobki, osob atd.) povéfen prisluSnym akreditatnim organem. Funkci
akreditaéniho organu vykonava Cesky institut pro akreditaci, na jehoz www-strankach
je mozné nalézt seznam vSech akreditovanych organti i suvedenym rozsahem
akreditace.

Odbératelé tak mohou své dodavatele vyzvat, aby do urcené doby tspésné prosli
touto certifikaci, kdyz jejim zakladem je nejCastéji certifikace systémii managementu
jakosti, environmentalniho managementu atd. NejrozSifenéjSim kritériem této
certifikace jsou celosvétove respektované standardy ISO 9 001, ISO 14 001 apod. Podle
statistik zvefejnénych na portdlu ISO piibyva denné na svété primérné okolo 2 500
novych certifikati na tyto systémy a také v Ceské republice je uz certifikovano nékolik
tisic organizaci, v€etné dodavatelii sluzeb nebo organizaci vefejné spravy. A praxe pak
skute¢né potvrzuje, ze dominantnim impulsem k cetifikaci tfeti stranou jsou poZadavky
odbératelskych organizaci.

Certifikaty, které maji obvykle platnost tfi roky, jsou pak deklaraci o divéie ve
schopnosti dodavajici organizace. Vyraznym charakteristickym rysem certifikata
vydanych tieti stranou je skutecnost, ze maji univerzalni platnost a dodavatel se jimi
muze prokazat pifi jednani s jakymkoliv odbératelem. Ale je také samoziejmé, Ze
certifikat neni a ani nemuze byt stoprocentni a dlouhodobou zirukou zpiisobilosti
dodavateli plnit vSechny pozadavky odbérateli. Presto jsou tyto certifikdty velmi
¢astou podminkou vybéru dodavateli. [12]

2.3.5.3 Certifikace druhou stranou

Druhou stranou je v téchto souvislostech myslen odbératel. Rada odbératelskych
organizaci uz zjistila, Ze certifikaty vydavané tieti stranou jim neposkytuji pozadované
garance vtakové urovni a rozsahu, jaké predpokladaji, zkratka k certifikdtim
vydavanym certifikaCnimi organy nemaji mnozi odbératelé velkou diivéru. Proto sifada
odbératelskych organizaci vytvaii specialni postupy certifikace svych dodavateld,
jejichz idea je velmi jednoduché: prokaze-li dodavatel dostateCnou uroven kvality
produktli a procesti, budou splnény pozadavky odbératele, lze zde pocitat s vytvorenim
prostoru pro uzavirani dlouhodobych obchodnich vztah.

Certifikace dodavatelti druhou stranou vyuziva v naprosté vétSiné ptipadl postupti a
technik auditovani. Pfece jen jsou ale mezi klasicky vedenymi internimi audity, resp.
mezi audity tieti stranou na jedné strané a certifikaci druhou stranou urcité odliSnosti:

e smyslem certifikace druhou stranou neni identifikace slabych stranek a neshod
v procesech dodavatele, ale pfispévek k rozvoji partnerskych vztahti

e nejde o pravidelny proces posuzovani dodavatele, ale o viceméné jednorazovou
zaleZitost s nékolikaletym intervalem opakovani

e vyuzivaji se zde vSechny vyhody tymové préace, protoze tuto certifikaci

vykonavaji skutecné tymy auditort, ktefi jsou zaméstnanci odbératelské
organizace a navic maji zkusenosti s provéfovanymi procesy
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e plan a prabéh certifikace jsou vzdy piredem dohodnuty s piisluSnymi zastupci
dodavatele kdyz rozsah provétovanych procest zavisi na rozhodnuti odbératele
(tzn. Ze nemusi napf. pokryvat vSechny procesy managementu jakosti, EMS
apod., stanovené prisluSnymi normami, ale naopak nékdy mohou zahrnovat 1
mnohem S§ir$i spektrum procesl)

e kromé provéfovani procesi mize certifikace dodavateli druhou stranou
zahrnovat 1 posuzovani shody dodavanych produktl, realizované napf.
s vyuzitim statistickych ptejimek, hodnoceni infrastruktury dodavatele a jeho
vybavenosti pro e-obchodovani, rozsah aplikace socialni odpovédnosti apod.

e pii certifikaci druhou stranou se logicky preferuje pohled a pozadavky
odbératelské organizace, tzn. pohled zakaznikt

e certifikdty vydané odbératelem nemaji univerzalni platnost, jako je tomu u
certifikatli vystavenych treti stranou, tedy certifikaénimi organy, ale plati pouze
ve vztahu mezi odbératelem a dodavatelem

e vysledkem této formy certifikace neni pouze udéleni ptislusného certifikatu, ale
1 poznani ptileZitosti k dalSimu zlepSovani, tzn. Ze certifikace druhou stranou ma
1 mnohem vyss§i ,,pfidanou hodnotu® pro provétované¢ho dodavatele. To vSak
mize platit 1 pro druhou stranu: také odbératel se miize mnohému pifiucit!
[12]

2.3.5.4 Autocertifikace

Tento typ certifikace dodavatell neni zatim v Evropé tak rozSifen jako dva
piedchozi, byt je uz zhruba deset poslednich let velmi progresivnim zplisobem
rozvoje neformalnich vztahii mezi odbérateli a dodavateli zejména na
severoamerickém kontinentu. Pojmenovani tohoto pfistupu k certifikaci ilustruje
fakt, Ze podstatnd cast aktivit sméfujicich k budouci certifikaci je vykonavéana
zaméstnanci dodavatele samého. Vychodiskem k autocertifikaci je piedpoklad
daveéry odbératele v etické chovani a schopnosti dodavatele, jakoz i jeho motivace
k dlouhodobym kontrakttim.

Prvni krok pft1 autocertifikaci udéla odbératel. Na zéklad¢ vysledkl pravidelného
hodnoceni vykonnosti svych dodavateli mlZe vrcholové vedeni odbératelské
organizace vyzvat ty dodavatele, ktefi se pii tomto hodnoceni projevuji jako
nejlepsi, k autocertifikaci.

Pokud dodavatel tuto vyzvu piijme, je povinen v rozsahu, ktery stanovy
odberatel, vlastnimi silami realizovat posouzeni stavu vyzralosti svého systému
managementu. K tomu muize aplikovat standardni postupy internich auditt (napf.
v souladu s doporu¢enimi normy CSN EN ISO 19 011) nebo s vyhodou realizuje
tzv. sebehodnoceni. Jak interni audity, tak 1 sebehodnoceni obvykle odhali urcité
slabé stranky v cinnostech a vysledcich dodavatele, které¢ se eliminuji
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prostrednictvim realizace u¢inného projektu zlepSovani. Rozsah, ptistupy 1 vysledky
pfezkoumani U€innosti projektu zlepSovani zastupci dodavatele sdileji s odbératel.
Navic neni vylou€eno ani to, Ze specialisté odbératele se aktivné zii€astni vybranych
fazi projektu zlepSovani (napf. jeho planovani, realizace apod.).

Prokaze-li analyza u€innosti projektu zlepSovani zadouci vysledky, je dodavatel
odbératelem vyzvan k dodavkam prvnich vzorki a tyto vzorky jsou podrobeny u
odbératele procesim ovefovani shody. U osvéd¢enych dodavatelli mize odbératel
tento krok vynechat. Dal§i fazi autocertifikace piedstavuje dodani ovéfovacich
davek a jejich posouzeni odbératelem. Jestlize je opétovné zjisténa shoda dodavek
s pozadavky odbeératele, je dodavatel tzv. autorizovan odbératelem k urcitému
objemu standardnich dodavek — jejich objemy a pocty zavisi na pifedchozich
zkuSenostech odbératele s danym dodavatelem. A pokud se ani v téchto dodavkach
nevyskytnou neshody vii¢i definované Grovni ptijatelnosti, je dodavatel odbératelem
certifikovan k dodavkach urcitého druhu.

Tato certifikace ma pravni podklad vtom, Ze se stane soucésti smlouvy o

dodavkach, ktera mize byt dlouhodobého charakteru.
Prakticky to znamena, ze na rozdil od certifikace druhou stranou se aktivity
odbératele omezuji pouze na spolecné projednavani podminek autocertifikace,
projektll zlepSovani a vysledkli ovétovani shody dodavek. VSe ostatni realizuje
vlastnimi silami sam dodavatel.

Odménou za jeho usili je pak nabidka dlouhodobych vztahli, a tim 1 jistota
podnikani v konkuren¢nim prostiedi.[12]

V tabulce 2 (viz nize) jsou shrnuty zdkladni charakteristiky jednotlivych typt
certifikace dodavatell a jsou z ni zfejmé 1 nékteré zasadni rozdily. A pokud budeme
mit na zfeteli pfedevSim zajmy a potieby odbératelli i dodavateld, pak ztohoto
porovnani bohuzel vychazeji nejméné ptiznivé procesy certifikace dodavatell tfeti
stranou, tedy aktivity realizované na komerc¢ni bazi certifikaCnimi organy.

Z posledniho fadku této tabulky je zfejmé, Ze se zejména pii autocertifikaci
prosazuji pfistupy tzv. sebehodnoceni. Sebehodnoceni je uz svou podstatou vzdy
skvélou vyzvou jakémukoliv dodavateli k systematickému odhalovani oblasti
mozného zlepSovani. [12]
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Tabulka 2: Porovnani zakladnich typt certifikace dodavatelt

Charakteristika

ZaloZena na auditech
systémui managementu

Motivy k certifikaci

Posouzeni systému
managementu realizuji

Uznani certifikatu
trhem

Moznost dlouhodobych
kontrakti

Realizace projektiu
zlepSovani

Pravidelny dozor je
vykovavan

Interval pravidelného
dozoru

Prispiva k partnerstvi
s dodavateli

Moznost zaélenit
sebehodnoceni

Zdroj: Nenadal [12]

Typ certifikace dodavateli

Treti stranou

Ano

Prevazné dany

vyvojem trhii a

legislativou

Auditori treti strany

Vseobecné

Nejista

Neni nutnosti

Auditory tieti strany

Stanoven tfeti stranou

Neni

18

Druhou stranou

Ano

Vyzva odbératele

Auditori odbératele

Pouze odbératelem,
ale na vSechny typy
dodavek

Vysoce
pravdépodobna

Je vyzadovana
odbératelem

Auditory
odbératele

Stanoven
odbératelem

Ano

Neni

Autocertifikace

Ano, ale i s moznosti
sebehodnoceni

Vyzva odbératele

Interni auditori, resp.
Posuzovatelé
dodavatelské

organizace

Pouze odbératelem
na urcity typ dodavek

Vysoce
pravdépodobna

Je vyzadovana
predevsim
dodavatelem

Zameéstnanci
dodavatele s moznou
ucasti zastupct
odbératele

Stanoven
dodavatelem po
dohodé€ s odbératelem

Ano

Je velmi aktualni a
vhodna



2.3.6 Komunikace

2.3.6.1 Ocekavani zakazniku

Jestlize jednim zpozadavkll zakazniki je nakupovat bez problémi, druhym
pozadavkem musi zakonit¢ byt okamzité vysledky. Kavu a polévku vyzadujeme
zasadng instantni, od pfipravki na hubnuti ocekdvame okamzity Gc€inek — ,,staci jen
spolknout tuto tabletku* — a kdyz se rozhodneme koupit si nové auto, velmi nas rozladi
zjiSténi, Ze si na néj musime pockat nehoraznych Sest mésici. Chceme mit vSechno a
chceme to mit hned. Z tohoto pfistupu pro nds vyplyva pfi péci o zakazniky nékolik
pravidel:

a)

b)

Reagovat ihned — Pokud zadkaznik zatelefonuje a chce od vés napi. cenovou
kalkulaci, nechce ji za mésic, nechce ji za tyden, nechce ji zitra, ale chce ji hned
ted. Na e-mail se reaguje béhem jedné hodiny, na fax také a na klasicky dopis
béhem 24 hodin. Tyto standardy nejsou nikde vyveésené, pokud je ale porusite,
budou se na vas zékaznici obracet se stiznosti. Pfikladem takové stiZnosti mize
byt napt.: ,,Pro¢ mi neodpovidate na e-mail? Vzdyt jsem ho poslala uz pted
hodinou...*

Mit dostatek zdsob — jednim z dvodl, pro¢ zdkaznici odchazeji od malych
obchodniki k velkym, je ten, Ze velci obchodnici maji zbozi, které zdkaznici
chtéji nakoupit. Jisté jste i vy zazili situaci, kdy jste si po dlouhém rozhodovani
vybrali urcity vyrobek, $li si jej do obchodu koupit, ale v obchod€ vam tekli, ze
jej objednaji. Jakmile se zakaznici jednou rozhodnou pro nakup urcitého
vyrobku, chtéji jej mit hned, a nikoli az za ¢trnact dni. Kdyz budou muset na
dodavku cekat, odejdou jednoduse jinam. A my proto musime hledat zptisoby,
jak svou firmu nepfivést na mizinu tim, Ze budeme mit plné sklady vyrobkl jen
proto, abychom uspokojili zdkazniky okamzité.

Urychlit dodaci lhity/cesty — Jestlize zdkaznici od véas vyrobky standardné
odebiraji na dobirku, vyzkouSejte, zda budou spokojenéj$i — a ochotni za to
zaplatit — kdyz jim je budete posilat kuryrem. Zrychli to sice dodani jen o jeden
nebo dva dny, pro zdkazniky vSak mize byt dilezité 1 to. A nezapominejte na to,
ze jde o vysoce subjektivni posuzovani. Pokud si zdkaznik napt. v zaii
objednava potisk kalendarit na ptiSti rok, mize se vam zdat, ze urychleni
dodavky o néjaky ten den nehraje roli. Pokud vSak zjistite, Ze chysta velkou
propagacni kampai a slibuje svym zakaznikim, ze pokud odpovi do urcitého
data, obdrZi zdarma kalendaf na pfisti rok, ziskate na situaci zcela jiny pohled.
Zvazte tedy, zda nemizete rychlost dodavky jest¢ uspiSit a nabidnéte ji
zakaznikim. [2]
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2.3.6.2 Priklad regalové komunikace

Vétsina lidi, ktefi se rozhodnou doma vymalovat, to déla o vikendu a pokud se
stane, ze na néco zapomenou, maji smilu. V sobotu odpoledne nebo v nedéli uz
potiebny materidl tézko sezenou, zv1asté v mensich méstech a na vesnicich.

V jedné prodejné barev a lakl si toto nebezpeci uvédomili. A proto pro své
zékazniky ptipravili seznam ndstrojit a pomiicek, které jsou nutné pri malovani. Jakmile
prodejce zjistil, ze zakaznik uvazuje o malovani, dal mu tento seznam a zékaznik se
odskrtavanim jednotlivych polozek mohl wujisti, ze skutené na nic nezapomnél
V seznamu se tak objevily nejen samoziejmosti jako napt. barva, Stétka, valeCek, ale
také malickosti, jako je napf. lepici paska, kterou pfilepite noviny a kryci plachty ptes
kusy nabytku a okna, jez v mistnosti ziistavaji. Bylo zajimavé, ze piestoze si kazdy
myslel, Ze uz mé celé malovani promysleno, vzdy se nasla jedna nebo vice mali¢kosti,
na které zapomnél a na které ptiSel pravé pomoci tohoto seznamu.

V prodejné tak zabili dvé mouchy jednou ranou. Za prvé, zvysili o par procent
obrat, protoZe zékaznici si nastroje a material, na které zapomnéli, samoziejmé ihned
koupili. A za druhé, timto kratkym seznamem se prodejna zapsala v mysli zdkaznikl
jako misto, kde nejen prodavaji, ale také pomahaji. [2]
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3 Cil a metodika prace

Cilem prace je analyzovat uplatiovani vybranych metod fizeni v oblasti
materidlového a informa¢niho toku v zavislosti na vyrobnim programu a doporudit
zlepSeni celého procesu. Prace tesi pfevazné tizeni obchodnich vztahl s dodavateli a
odberateli. Posledni ¢ast je vymezena analyze materidlovych toka v logistickém centru.

Metodika prace

Diplomova prace byla zpracovdna na zékladé vSech dostupnych informaci
cerpanych predevsim z téchto zdroja:

Vyroéni zpravy za rok 2008 a 2009

Materidly poskytnuté spole¢nosti

Vysledky v podobé¢ informaci a dat z vlastni analyzy
Studium odborné literatury a periodiky

Rozhovory s vedoucimi pracovniky spole¢nosti
Vlastni pozorovani

Uvod praktické ¢asti prace je vénovan zakladni charakteristice kartaénického
vyrobniho podniku. Ten je definovan vcetné historie, soucasné¢ho stavu, vlivu
ekonomické krize a environmentalni politiky.

Nasleduje kapitola zabyvajici se fizenim vztahli s dodavateli. Po nastinéni
fungovani nakupniho procesu je pfistoupeno k analyze vybranych dodavateli.
Informace byly Cerpany z internich materiali spolec¢nosti, predev§im z hodnoticich
formulatii, vyvojovych ukazatelli z obdobi let 2006 — 2008 a rozhovort s pracovniky
nakupniho oddéleni. Hlavnim vysledkem analyzy jsou navrhy na tapravu kritérii
hodnoceni dodavateli a fizeni vztahi s nimi.

Tteti kapitola prace fesi fizeni vztahll s odbérateli. Pro tuto ¢ast bylo ¢erpano
z poskytnutych internich materiali spole€nosti a rozhovora s pracovniky tuzemského a
zahrani¢niho obchodu. Vysledkem je doporufeni zmén v hodnoceni a komunikaci
s odbérateli a spole¢né doporuceni.

Posledni kapitola se zabyva logistickym centrem. Analyza odkryva jeho funkci
v dodavatelském fetézci a blize specifikuje materidlové toky a prostorové uspotadani.
Pro tuto cast byly informace cCerpany z dotazovani persondlu skladu, osobniho
pozorovani a internich materidlli spole¢nosti. Podkladem pro tvorbu vSech kapitol bylo
studium vybrané literatury a periodik.

V pribeéhu zpracovani diplomové prace doSlo k upravé zadani. Tento krok byl
uc¢inén po konzultaci s vedoucim prace prof.Ing. DrahoSem Vanéckem, CSc. Prace tak
vice feS$i problematiku zlepSeni metod fizeni vztahi s dodavateli a odbérateli. Pro
ziskani vétsi vypovidaci hodnoty pro podnik, také byla vzata v potaz okolnost vystavéni
nového logistického centra, které bylo podrobeno analyze a zhodnoceni vhodného
zapojeni do celého dodavatelského fetézce.
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4 Zaikladni informace o  vybraném
vyrobnim podniku

4.1 Historie spoleCnosti

KartaCovny se sidlem v Pelhfimové maji za sebou jiz vice nez 126 let aktivni
vyroby. Tradice karta¢nické vyroby v Pelhiimové se datuje od roku 1882 kdy poprvé
zahdjil obchodnik s kolonidlnim zboZim Josef Hrdina vyrobu ryzovych kartact ve
sklepnich mistnostech svého domu. Pro velky zdjem z celého Rakouska — Uherska se
rozhodl vroce 1900 pro vystavbu nové moderni tovarny, kterd byla dostavena téhoz
roku. Jiz v roce 1907 mél takovy prodej v zahranici, Ze si mohl dovolit dalsi roz§ifeni
spolecnosti a vybaveni modernéj$imi stroji vcetné silnéjSiho pohonu. Dne 30.11.1909
byla zalozZena ,,prvni Pelhfimovské akciova tovarna na karta¢nické zbozi a Stétky, diive
Josef Hrdina*“. Timto krokem reagoval Josef Hrdina na silici konkurenci a potitebu
zvySeni provozniho kapitdlu. S ujmutim se moci komunistické strany po 2. svétové
valce dochazi 4.7.1948 ke zndrodnéni spole€nosti a jejimu zaclenéni do narodniho
podniku Zadrev se sidlem v Olomouci.

V roce 1950 dochazi k vy€lenéni kartac¢nickych podniku z n. p. Zadrev a vznika
Narodni podnik Spojené kartaCovny se sidlem v Pelhfimoveé. V této dobé maji
KartaCovny po celé republice 14 provozoven. Tento fakt zapti€inil, Ze se v roce 1953
spolecnost rozdélila na dva kartacnické podniky. V roce 1958 dochazi k opétovnému
slouceni kartacnickych podnikli pod Spojené kartacovny n. p. Pelhfimov. Velka
rozvracenost spolecnosti a zastaveni modernizace vyustilo vroce 1969 k rozhodnuti o
vystavbé nového rozsdhlého arealu Kartacoven v Libkovodské ulici v Pelhiimoveé. Do
nového aredlu se spoleCnost presunula vroce 1980. Polistopadové politické a
hospodaiské udalosti v roce 1989 se projevily ve vedeni KartaCoven. Dne 31.3.1991
byly Spojené kartaCovny po 41 letech opét preménény na akciovou spolecnost.
Drzitelem vSech akcii se stél stat, ktery po té v roce 1992 zaradil podnik do prvni etapy
kuponové privatizace. Vlastniky do té doby statni akciové spoleCnosti se stavaji
privatizacni fondy a jednotlivi fyzicti akcionafi. V obdobi 90. let dochédzi v ramci
rozvoji spole¢nosti k modernizaci, ndkupu novych ucelenych vyrobnich technologii,
¢imz se vyrazné zvedla produktivita prace. Déle dochdzi k logistickym kalkulacim a
vystavbé novych skladovacich prostor. Vroce 1998 ziskavaji majoritni podil dva
vyznamni akcionafi, ¢imZ dochdzi ke stabilizaci vlastnickych vztahii. Od roku 2003
pfechazi veskeré jméni pouze na jediného akcionare. [6]
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4.2  Soucasny stav

4.2.1 Organiza¢ni struktura

Jako v kazdé akciové spolecnosti nalezneme na vrcholu organizacni struktury
valnou hromadu. Jejimi Cleny jsou vSichni akcionati spole¢nosti. Dale pres volené
pfedstavenstvo a dozor¢i radu se dostavdme ke generdlnimu fediteli. Generdlnimu
tediteli je pfimo podiizen sekretaridt, vedouci zahrani¢nich vztahli, fizeni jakosti,
projektovy manazer, analytik — Business Manager a feditelé ekonomického, obchodniho
a vyrobn¢ — technického tiseku. Celkem je tedy pod generalni feditelem 8 pracovnikii.

Reditel ekonomického useku fidi pét oblasti — finance a Géetnictvi, vypoéetni
stfedisko, zavodni kuchyni a mzdovou u¢tarnu, dohromady 15 zaméstnancti.

Pod fteditelku obchodniho useku spadaji organizacné tyto oddé€leni: tuzemsky
obchod, zahrani¢ni obchod, marketing, nakup obchodniho zboZi, doprava, prodejni
sklad (podnikova prodejna), dohromady 55 zaméstnancti.

Reditel vyrobn& — technického useku zabezpeduje nejvice fizenych oblasti v celé
organizacni struktuie — planovani vyroby, technickd ptiprava vyroby, nakup materialu,
zatloukana, lisovna, Stétcovna, technickd vyroba, sklad polotovarti, sklad materialu,
nastrojarna, hlavni mechanik, dohromady se jedné o 354 zaméstnancti.
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Obrazek 1: Organizacni struktura
Zdroj: Interni materialy spole¢nosti

24



4.2.2 Zaméstnanci

KartaCovny jsou bezesporu jedny znejvyznamnéjSich zaméstnavatell
v Pelhiimové. Denné prochazi jeho ctecim zafizenim na vratnici piiblizné 472
zaméstnancl. Zaméstnance mizeme rozdélit do nékolika skupin, a to: délnici, vedouci
pracovnici, administrativni pracovnici, manazeti. Pro kartd¢nictvi v souCasné dobé
neexistuje bohuzel zZadny ucebni obor, jak tomu byvalo v minulosti, a proto se pfii
piijimani novych délnikti nemtize spoléhat na vyucni list. Personalisté se tedy pii
piijimani novych délniktt musi poohlizet po takovych uchazecich, ktefi absolvovali
alesponn podobny ucebni obor kartd¢nickému. U téchto pracovnikli jde predevSim o
manudlni zruénost a chut’ pracovat. U manazera je pozadovano vysokoSkolské vzdélani
ve specializovanych oblastech (marketing, vyroba, obchod, finance, zahrani¢ni
obchod..).

Zaméstnanci maji varealu spoleCnosti moznost zavodniho stravovani
v podnikové jideln¢ za zvyhodnéné ceny. Jako dalsi vyhody poskytované
zaméstnancim muZeme uvést 5 tydni dovolené namisto zdkonem stanovenych 4 tydnt
dale 13. plat a pfispévek na Zivotni pojisténi. Zaméstnanci maji také k dispozici
podnikové rekreacni stfedisko Trnavka, které se nachdzi nedaleko Pelhfimova zasazené
v piijemném prostiedi prehradni naddrze Trnav