Zasobovani podniku
Zasobovani je ¢innost podniku, pfi niz si podnik zajistuje potiebné suroviny a material v
pozadovaném mnozstvi, kvalité, druzich ve stanovené¢ dobé a ve vyhodnych cendch. Tyto

suroviny a material pouziva pro svou ¢innost.

Podnik by si m¢l vytvaret optimalni zasobu, kterd by mu zajistila plynuly chod podniku. Ve
vétsing nasich podnikl zatim existuje velka nevyhoda, ze neni mozné zajistit plynulé¢ dodavky
materidlu ptimo do vyroby. Proto soucasti zasobovaci ¢innosti je skladovani materialu.
Do zasobovaci ¢innosti patri:

- zjiStovani potieby materialu a volba dodavatele,

- jednani s dodavateli, uzavirani kupnich smluv,

- zajiStovani dodavek, piijem materialu na sklad, kontrola materialu,

- skladovani materidlu a vydej do spotieby.

Skladovani
Skladovani ptedstavuje ¢innosti, pfi nichZ se hmotné statky soustfed’uji na urcitém misté a ve
stanoveném mnozstvi a pripravuji se pro dalsi ¢innosti napft. pro zpracovani do vyroby.
Pti skladovani musi byt dodrzeny urcité podminky, které vyplyvaji z povahy zasob.
Sklady muZeme rozdélit na:
- oteviené kdy se jedna pouze o ohrazeny prostor, kdy zboZi ¢i material nepodléha vlivim
vnéjsich Ciniteld,
- polooteviené neboli polokryté zde se jedna vétSinou o ptistieSek a skladuje se zde zbozi
nebo material, kterému nevadi sniZena teplota, vlhkost,
- uzaviené nebo kryté zboZzi a material je umistén v budovach nebo halach. Zbozi je tedy
chranéno pfed zménami teplot, vlhkosti a podminky skladovani se daji regulovat,

- specidlni, které jsou vhodné pro zbozi a material se specifickymi potiebami skladovani.

Material ptichazi do podniku od dodavatele a podle potieby vyroby se pak vydava do spotieby.

Zasobovani

Zasobovaci ¢innost zajist'uje v podniku zasobovaci ttvar.

Oddéleni, které ma na starosti zdsobovani podniku, musi zajistit vhodné dodavatele, kteti
nejlépe uspokoji potieby podniku.

Dodavatelé se mohou hodnotit podle celé fady faktort, ale mezi zakladni podminky fadime:



- kvality doddvanych materialu,

- ceny,

- spolehlivosti dodavek,

- ochoty ke spolupraci pfi stanoveni velikosti dodavek,

- doby, kdy se dodavky uskuteciuji.

S vybranymi dodavateli uzavira podniku smlouvu o dodavce materialu. Dodavatel oznamuje
splnéni smlouvy fakturou, kterou musi podnik zaplatit. Dodavatel je povinen splnit smlouvu
tim, ze doda smluveny material v¢as a fadn¢ a ze vyfakturuje dodany material. Odbératel musi

material pfevzit a zaplatit.

Aby se nestalo, Ze podnik nebude mit material k vyrobé, je nutné pripravit plan
zasobovani. Je totiz poteba najit tzv. optimalni variantu. To je varianta, kdy zéasoby jsou
minimalni, a podnik nema v téchto zasobach ulozeny tzv. mrtvé penize. Zaroven ale nesmi byt
ohrozena plynulost vyroby z pohledu pfisunu materialu. V neposledni fad¢ je nutné pii tomto
rozhodovéni brat v tvahu i ptepravni néklady, naklady na skladovani a pfipadné i mnozstevni
slevy pfi ndkupu materialu.

Pohyb materidlu v podniku nazyvame materidlovy tok. Zacfind pfevzetim materidlu od
dodavatele. Material se zkontroluje podle prepravniho dokladu nebo dodaciho listu. Kontroluje
se pocet obalil a jejich neporusenosti. Této ¢innosti fikame odbér materialu.

Pfi odbéru je tfeba vykonat dikladnou kontrolu po strance kvantitativni a po strance
kvalitativni. Pokud vstupni kontrola zjisti, Ze material nema vady, ulozi se ve skladu, skladnik
vystavi ptijemku. Jestlize tidaje na pfijemce souhlasi s idaji ve faktufe, dava podnik pokyn k
uhrad€. Materidl se musi ulozit tak, aby nedosSlo k jeho poSkozeni. Vydej do spotieby se

uskuteciiuje podle potieby vyrobnich ttvarii na zékladé vydejky nebo limitnich listd.

Vyrobni ¢innost podniku

Nejprve si musime charakterizovat hlavni c¢innost podniku. Je to ta ¢innost podniku, pro
kterou je podnik zfizen a vSechny ostatni ¢innosti provadi jen proto, aby zabezpecil tuto svou
hlavni ¢innost. Prostiednictvim hlavni ¢innosti ziskava podnik prodejem svych vykont trzby,

které zabezpecuji kryti nakladl a tvorbu zisku.

V literature se uvadi nasledujici hlavni ¢innosti podniku:



A to ¢innost vyrobni, kterou provadéji vyrobni podniky. Nasleduje €¢innost obchodni, kterou
zajistuji obchodni podniky a posledni €innost je poskytovani sluzeb. Tu provadéji podniky

sluzeb. V této ¢asti se zaméfime pouze na ¢innost vyrobni.

U vyrobni ¢innosti podniku je zdkladem je vyrobni proces, tj. vyroba. To je proces, pii kterém
jsou vytvareny za spoluticasti vSech vyrobnich faktor nové hodnoty (statky, sluzby). Samotna
vyroba by méla spliiovat dva zakladni cile:

1. kvantitativni — vyrobit konkrétni vyrobek v ur¢itém mnozstvi,

2. kvalitativni — cilem je produktivita a hospodarnost

Podle rozsahu vyroby a opakovatelnosti vyrobku rozezndvame t¥i zakladni typy vyroby:

1. kusova — zde se vyrabi velky vpocet druhti ale v malém poctu kusii v nepravidelnych
casovych intervalech. K vyrobé€ se pouzivaji universalni stroje a je zde nutna vysoka kvalifikace
pracovnikd. Zaroven je zde nejnizsi produktivita prace.

2. sériova - dochazi k urcité opakovatelnosti stejnych vyrobkii. Je zde mensi pocet druht
vyrobkil v rizném poctu kusti. Tento typ vyroby je mozné rozdélit na:

vyrobu malosériovou a velkosériovou. U malosériové vyroby se vyuzivaji universalni stroje.
Naopak u velkosériové vyroby, kde se jiz pouzivaji specialni jednoucelové stroje.

3. hromadna je charakteristicka tim, Ze je zde malo druhti vyrobkt ale zaroven velky pocet

kusti. Zde jiz dochézi k vytvéareni vyrobnich linek a je zde nejvyssi produktivita prace.

Z hlediska ¢asového pribéhu ma vyrobni proces 3 etapy:
- ptedvyrobni - technicka ptiprava vyroby, zdsobovani materidlem a soucastkami;
- vyrobni - dochézi k vlastni pfemé&né materialu na vyrobek;

- odbytova - baleni, skladovani, pfeprava, pfevzeti odbératelem popf. reklamacni fizeni.

Na zavér této Casti je vhodné konstatovat, Ze rozsah vyrobniho programu zavisi na:
- velikosti podniku,
- druhu vyroby (chemicky, technologicky...),
- typy vyroby (kusovy, sériovy, hromadny).

Prodejni ¢innost podniku



Prodejni ¢innost zahrnuje veSkeré Cinnosti, které souvisi s prodejem vyrobkl nebo sluzeb.
Zaciné pruizkumem trhu, pokracuje planovanim prodeje, sjednavanim objednavek a jednanim s
odbérateli. Dal§im krokem je skladovani a expedice vyrobku, splnéni dodavky a fakturace.
Vsemi témito kroky prochézi komunikace a propagace.

Déleni obchodnich ¢innosti dle sméru pohybu zbozi:

- vnitrostatni obchod jsou uskute¢iiovany uvnitf jednoho statu.

- vnitrounijni obchod: uskute¢novany mezi clenskymi staty EU, tj. neplati se clo

- mimounijni obchod: uskute¢novany mezi staty EU a tietimi zemémi a zde se plati se clo

Jako priklad si uvedeme prubéh obchodniho pripadu v tuzemsku:

1. Uzavieni kupni smlouvy.

Pti prodeji konecnym zdkaznikim doddme zbozi proti hotovému zaplaceni, bud’ na
objednavku, nebo pii osobnim prodeji. Kupni smlouva tak vznika ustné. Pti prodeji
organizacim zaSleme nabidku bud’ sami, nebo jako odpovéd’ na poptavku. Na nabidku odbératel
odpovi pfipadnou objednavkou, kterou potvrdime. Tim uzavieme pisemné kupni smlouvu.
Kupni smlouvu je tedy mozné uzaviit: pisemné, ustné, elektronicky.

2. Vyfrizeni objednavky.
Vytizeni objednavky ovlivituje velikost zasob (cilem je udrzovat optimalni vysi zasob).
Metody optimalizace dodavani a dopravy:
a) sdruzovani zasilek - podnik postupné shromazd'uje objednavky a vyfizuje je najednou ve
chvili kdy bude naplnén dopravni prostredek.
b) terminované zasobovani - zboZi se dodava v piesnych terminech, napt. PO, ST a PA.
3. Priprava dodani, expedice.
Dodéni se uskute¢ni bud’ v co nejkrat§im terminu, nebo v dohodnuté dobé. V den dodani
provedeme expedici = vyjmuti zbozi se skladu a jeho naloZeni na dopravni prostfedek. Pii
expedici se vystavi dodaci list a faktura (danovy doklad). Nékdy se faktura a dodaci list slucuji
do jednoho dokladu. Pokud byla uz predtim vystavena zalohové faktura, musime na konecné
faktute zalohu odecist. Na vydané zbozi se vystavi vydejka, kterd se zapiSe do skladni karty
Z4sob.

4. Zabezpeceni dopravy.
Doprava:
- silni¢ni: vhodna pro vSechny zésilky, které neptesahuji objem kamionu.

- zelezni¢ni: vhodna jak pro dodavky velkych objemd, tak pro kusové zasilky.



- vodni: vhodna pro velké objemy, kde nespéchame, pieprava je levnéjsi.
- letecka: rychla, ale drazsi.

Volba zavisi na objemu dodavky, misté urceni, rychlosti a cen¢ dopravy.

5. Dodani zbozi

potom, co dodavka dorazi na misto dodani, odbératel ji pfevezme a na dodaci list nebo dopravni
doklad potvrdi skutecn¢ dodané mnozstvi.
6. Poprodejni sluzby.
Dalsi sluzby, kam fadime instalaci, servis nebo poradenstvi popi. dodani nahradnich dilt
7. ReSeni pFipadnych reklamaci.
Vadné dodavky mohou byt reklamovany, pokud zbozi neni v pofaddku. V tomto piipad€ se
sepiSe protokol o vadach a na uznané reklamace se odbérateli zasila dobropis.
8. Placeni.
a) placeni pfed dodanim ¢aste¢né (zaloha) nebo celou castku,
b) placeni pti dodani: napt. na dobirku
¢) placeni po dodani: napt. na fakturu
9. Evidence a hodnoceni prodeje.
- mélo by navazovat po urcité dobé na kazdy prode;j. Slouzi k tomu, abychom sledovali platebni

moralku a velikost prodeje podle odbératelll a podle toho se zatidili v budoucnosti.

Marketing

— jedna se o proces zaméteny na uspokojovani potieb zdkaznika. Pomoci nastroji, metod a
technik marketingového vyzkumu dochazi ke zjisténi potieb a ptani zakaznika ze strany firem,
statnich instituci ¢i dalSich organizaci. Na zaklad€ zjiSténych skutecnosti tyto organizace
pfijmou takova opatieni, jejichZ cilem je nabidnout zdkaznikovi vyrobky a sluZby s co nejvétsi
piidanou hodnotou, ve spravny ¢as, v idedlnim misté a za vhodnou cenu

Podle vétsiny definic je marketing chapan jako proces zaméteny na zakaznika, ktery prostupuje
vSemi ¢innostmi firmy od zajiSténi zdroju, pfes logistiku, vyrobu, skladovani aZ po prodej a

zajisténi poprodejniho servisu.

Marketingovy informacni systém
Marketingovy informacni systém (zkracené¢ MIS) je v podstaté néstroj, kterym se vyhodnocuji

ziskana data. Kazd4 firma si v prvé fadé€ vytvari systém jakym zpisobem a jaké informace chce



ziskavat. Proces ziskavani dat se oznacuje jako marketingovy vyzkumny systém, ten ma nejen
aktivn¢ vyhledavat marketingové informace, ale m¢l by i umét popisovat a vysvétlovat
soucasny stav. Znamena to, ze by mél sledovat a prognozovat trendy celého odvétvi. V mensich
firmach, které nemaji informacni systém, se sice také hovoii o ,,systému®, ale predavani
informaci z jednotlivych tutvarti probiha prostfednictvim e-mailu, sdilené disky nebo jiné
zpisoby komunikace.

V externim prostiedi jsou dalsi dva systémy, jeden mé za ukol sbirat data sekundarniho
charakteru (vykonnost ekonomiky, demograficky vyvoj, informace o odvétvi, legislativnim
omezeni a dal§i informace o vnéjSim prostiedi). Tento tzv. Marketingovy zpravodajsky
systém (MZS) hraje svou vyznamnou ulohu v drtivé vétSiné€ proto, Ze ziskani sekundarnich dat
je ve srovnani s primarnimi daty velmi levné. Vzhledem k nemoznosti ziskavat vSechny dilezité
informace o trhu a okolnim prostiedi neni v moci marketéra, musi mu pomahat i zaméstnanci,
obchodnici, zdkaznicky servis, ndkupci aj., ktefi prichazeji do styku s timto prostfedim a znaji
ho nejlépe. Musi tedy plnit roli tzv. ,,¢idel“. Posledni ¢ast MIS je tzv. Marketingovy vyzkumny
systém (MVS). U dat, ktera nikdo nezpracovava, je zapotiebi provést vlastni prizkum, ktery
zajisti ptisun téchto informaci. Vyhoda prizkumu je v jedine¢nosti a moznosti selekce dat, o
které se zajimdme. Navic vysledky vlastniho prizkumu nejsou sdileny s ostatnimi konkurenty
vetejné a diky tomu muze firma ziskat konkuren¢ni vyhodu. Naopak velkou nevyhodou jsou
finan¢ni naklady anebo naro¢nost na specialisty, kteti maji s prizkumy trhu zkuSenosti. Vzdy
je tedy nutné vyhodnotit, zda relativné draze ziskané informace, jsou efektivni. Obecné plati,
ze marketingovy pruzkum provadime v souvislosti s néjakym tématem, za néjakym konkrétnim
ucelem (tfeba abychom si néco potvrdili ¢i vyvratili). Pro cilovani je tato posledni Cast
segmenty, navic dle ndmi zadanych kritérii, které chceme sledovat, analyzovat a dale s nimi

pracovat.

Logistika

je védni obor, ktery se zabyva fyzickymi toky zbozi ¢i jinych druhii zadsob od dodavatele k
odbérateli a informacnimi toky v pisemné nebo 1 ustni podobé. Mezi toky proudici v logistice
zahrnujeme toky zboZi, penéz a informaci. Logistika je souborem ¢innosti, jejichz ukolem je
zajistit, aby bylo spravné zboZzi, ve spravném case, ve spravném mnozstvi, ve spravné kvalité
na spravném misté a se spravnymi naklady. Logistika se také ale zabyva i témito toky uvnitt
jednotlivych firem, a to i v&etné riznych systémi skladovani zasob. Uéelem celého oboru je

tyto toky optimalizovat tak, aby predstavovaly pro firmu co nejmensi néklady. Vzhledem k



tomu, Ze u primérného podniku néklady na skladovani ¢ini okolo 20 % obratu firmy, je tento
obor velmi vyznamny. Aby se ndklady snizily jesté vice, nékdy se uplatiiuje metoda Just in time

— tedy ze dodavky jsou uskuteénény presné v okamziku, kde je to zapotiebi.



