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ABSTRAKT

Hlavnim cilem diplomové prace je vytvoieni projektu benchmarkingu prodejné logistické-

ho procesu ve firmé XY. Prace se sklada ze tii ¢asti. Teoretické, analytické a projektové.

V teoretické ¢asti je na zaklad¢ prostudovani riznych literarnich zdroji popsana logistika
jako kli¢ovy aspekt podnikani, benchmarking , manazersky nastroj, jehoz pomoci muize

jakakoli spole¢nost dosahnout tzv. best practice, principy dotaznikového Setteni a dalsi.

V analytické ¢asti je popsana vychozi situace a pribch prodejné logistického procesu ve

firmé XY na zakladé firemnich idaji a prizkumu provedeného mezi zakazniky.

V projektové Casti je popsan projekt benchmarkingu véetné ¢asové a rizikové analyzy, je-

hoz pomoci se ma stavajici situace ve firmée zlepsit.

Kli¢ova slova: benchmarking, logistika, dodavatelsky fetézec, dotaznikové Setieni, prodej-

ni logisticky proces

ABSTRACT

Main aim of the thesis is to create a benchmarking project of sales logistics process in XY

company. The thesis has three parts. Theoretical part, analytical part and project part.

In a theoretical part, based on studying various books, is described logistics as a key aspect
of business, benchmarking, a management tool, that can help to achieve the best practice to

ever company.

In an analytical part, the initial situation of the company is described. There is also written

about sales logistics process in company, all based on internal informatik and a survey.

The benchmarking project, including time and risks analysis is described in a project part.

Keywords: benchmarking, logistics, supply chain, survey, sales logistics process
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UvVOD

Na domacim i svétovém trhu se v dnesni dobé€ rychle rozviji drava konkurence a oproti
¢astim minulym, kdy vyrobce byl panem, urcoval co vyrobit, s jakymi parametry a v jakém
mnozstvi a zakaznik prosté kupoval to, co mu bylo nabidnuto, jsou to pravé firmy, kdo

musi neustale inovovat a snazit se zavdécit spotiebitelim.

Diive nebyl pro velky primyslovy podnik problém, udrzet si témét monopolni postaveni na
trhu, ale dnes je potieba pro udrzeni pozice, a zvlasté pak vedouci pozice, disponovat kon-

kurenéni vyhodou, sledovat své soupefe a snazit se byt stale o krok napied.

I spolecnosti drzici se léta na Spici trhu mohou kviili hospodarskym krizim, mladsi dravé
konkurenci ¢i preslapiim ve strategii o své misto za relativné kratkou dobu piijit. Proto je
dialezité vénovat dostatek prostiedkl na vyzkum a vyvoj pro podporu inovaci, dale na pro-

pagaci a podporu prodeje, péci o zakazniky a v neposledni fadé monitorovani konkurence.

Pravé posledni jmenovana oblast dala vzniknout pomérné znamému manazerskému nastro-

Ji, kterym je benchmarking.

V zasad¢ se jedna o sledovani a porovnavani procesii vlastni firmy a konkurence ¢i firmy
vyuzivajici stejné nebo podobné procesy, za Ucelem dosazeni ,,best practice” — nejlepsi
techniky v dané oblasti na trhu. Takovéto porovnavani ma jasné dana pravidla a mélo by

byt prospésné vSem zucastnénym stranam.

Srovnavat se da jakakoliv oblast od vyroby, ptes fizeni lidskych zdrojl, az po prodej ¢i

zékaznicky servis.

A praveé odvétvi spojené s prodejem je stiedem zajmu této prace a to prodejni logistika,
ktera je pfimo spjata se spokojenosti zakaznika. Zakaznik totiz také potiebuje pozadované
produkty ve spravné skladbé, mnozstvi a Case na spravném misté. Proto je potieba tuto

oblast nezanedbavat, ale udrzovat vysoky standart a spokojenost na obou stranach.

Barum Continental spol. s.r.o. je firma s dlouholetou tradici a velkym jménem, ktera stale
jde s dobou a spoluprace s lidmi zevniti tohoto kolosu je vzdy zajimava a ptinosnd. A pro-
to, ze zéstupce z tad jejich pracovnikll projevil o toto téma z4jem, na nasledujicich stranach
je popsana problematika benchmarkingu logistického procesu aplikovana pravé v na tuto

firmu k uzitku ¢tenafi i spoleCnosti samotné.
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1 BENCHMARKING

Benchmarking je manaZzersky nastroj, ktery byl zaveden soucasn¢ s rostouci globalizaci
ekonomik. Manazeti nadnarodnich podnikii potfebovali srovnani operaci probihajicich v
jejich podniku s t€mi, které probihaji u nejlepsich z fad jejich konkurence. Kviili nabyti ¢i
udrzeni konkurenceschopnosti, firmy potfebovaly dosdhnout vyssi produktivity, efektiv-
nosti a kvality. Benchmarking jim umoznil stanovit si jasné cile a porozumét lepsim prak-

tikam konkurenti. (OECD, 2000)

Muzeme jej ale také povazovat za ucici proces, jenZ pomaha organizacim soustfedit se na
podstatné véci a jit za tim, co jim pomiiZze ve zlepSeni. Na misto vynakladani nékladii na
oblasti, které zadny posun nepfinesou. Muze byt také stimulem pro snahu pfiblizit se lep-

$im konkurentim. (OECD, 2002)

Dle Soukalové se pak da naptiklad pojmout, jako systém vcasného varovani pied moznymi

problémy, odchylkami vedoucimi k zaostavani pied konkurenénimi partnery. (Soukalova,

2005)

Benchmarking by nemél byt bran jako univerzalni metoda pro kazdou firmu, ale mél by se

prizpiisobovat jedineénosti kazdé situace a kazdého podniku. (Soukalova, 2005)

1.1 Cil benchmarkingu

Cilem benchmarkingu je popsat nejlepsi praxi proto, aby byl podpoien proces tvorby hod-
not, aby bylo pfispéno k celkovému zlepseni, aby se zlepsil vykon firmy ve vztahu

k ocekavani zakaznik a aby byl zkracen cyklus zmén a inovaci. (Soukalova, 2005)

1.2 Historie benchmarkingu

Benchmarking jako manaZersky nastroj je vzhledem k vyvoji novych a moderngjsich sys-
tému relativné stary, avSak urCité jesté nevycCerpany zdroj informaci jak ve firemnim, tak
ve vefejném sektoru, ale pro pochopeni jeho vzniku bychom se méli vydat jesté o néco dale

do minulosti.
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1.2.1 Kauzalita

Kdybychom chtéli do tohoto tématu vice zabiednout, tak naptiklad autor John P. Moriarty
hleda koteny benchmarkingu uz v dobé Aristotela. Tedy ne piimo pocatek benchmarkingu,
ale tzv. kauzality, kterd se zabyva vztahy mezi pfi¢inami a nésledky. Stafi fekové vykladali
svét jako kombinaci 4 zakladnich elementli — ohné, vody, pidy a vzduchu. A raznymi
vztahy mezi nimi pak vznika vSechno, co je ¢loveék schopen citit. Ontologicky zaméfeni
sttedovéci a renesancni filozofové mnoho starovékych zavért zachovali. V 18. a 19. stoleti
nastoupily $koly empirikd a racionalisti, které piinasely i do svéta kauzality nové piistupy.
Charles Peirce, americky védec a filozof, pragmatik, jesté prohloubil povédomi o vyznamu
pri¢innych souvislosti a dle autora ¢lanku je pravé pochopeni kauzality predpokladem ke
spravnému porozuméni teorii benchmarkingu. ProtoZe aby se firma mohla pfiblizit konku-
renci,je zapotiebi znat pti¢inu toho, pro¢ druha spolecnost je lepsi a v ¢em ma mateiska

spole¢nost nedostatky. Co by mélo byt udélano pro to, aby vlastni firma byla ve vysledku

vvvvvv

(Moriarty, 2011)

1.2.2 Moderni pojeti benchmarkingu

Idea samotného benchmarkingu se poprvé objevila pravdépodobné v Japonském pramyslu.
Po druhé¢ svétove valce se chtély velké spolecnosti stat svétovymi leadry a rozhodly se, Ze
nebudou vyvijet nové produkty, ale radé€ji zacnou kopirovat a inovovat existujici vyrobky.
Pro tuto ¢innost si jako referencni body vybraly svétové Spicky ve svych oborech. Okopi-
rovaly jejich produkty, vyzkoumaly postupy a inovovaly je. Toto neni benchmarking v pra-
vém slova smyslu, ale mize to byt brano jako zaklad pro mySlenku, ktera byla dale rozvi-

jena.

(OECD, 2000)

Jako manaZersky nastroj pochdzi moderni benchmarking z USA, pouzila jej firma Rank
Xerox, kdyz zjistila, Ze jeji odnoz Fuji Xerox ma asi poloviéni naklady nez pobocka ame-
ricka a pfitom se rozviji daleko rychleji. Pomoci srovnavani zjistili, ze je to kvili efektiv-
n¢j$i produkcei a vyvojovym procestim a Ze nepostaci pouze uméle snizovat naklady.

(OECD, 2000)
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Pozdéji si 1 vetejny sektor uvédomil piinosy benchmarkingu — srovnani kvality sluzeb,

efektivosti vynalozenych nakladd, zejména pro aktivity na neregulovanych trzich.
(OECD, 2000)

V devadesatych letech dvacéatého stoleti regiony jako Australie ¢i Novy Zéland pouzily
benchmarking jako nastroj regionalniho fizeni, naptiklad na podporu ekonomického pro-
stiedi pfistavi, Zeleznini dopravy, lodni ptepravy apod., které jsou stézejni pro ekonomiku

ostrovu. (OECD, 2000)

V Evropé ve Velké Britanii pouzivali rané techniky benchmarkingu pro zlepseni ve vetej-
ném sektoru. V roce 1997 v Nizozemi vytvoftili ,,Benchmarking the Netherlands* - zpravu,

hodnotici cely narod. Dansko a Finsko je nasledovaly.

(OECD, 2000)

1.2.3 Soucasnost

Nékolik poslednich desetileti se prakticky vSechny organizace, bez ohledu na odvétvi a
velikost, musi vyrovnavat s tlakem spole¢nosti na zlepSovani, inovace a zmeny. Oblibé se
proto t&$i nové pojmy a systémy, jako Change Management, TQM, Business Process
Reengineering, Lean Production, Six Sigma atd. Tyto koncepty jsou orientovany na dosa-
zeni trvalé konkurenceschopnosti prostfednictvim t¢inného uspokojovani pozadavkl zain-
teresovanych stran s co nejmensim vynalozenim zdroji .(Nenadal, Vykydal a Halfarova

2011)

Benchmarking patii dnes jiz ke star$im nastrojim, proto by jej firmy mohly piehlizet a
snazit se nahradit modernéjS$imi systémy, vySe jmenovanymi ¢i jinymi, v poslednich letech
jich vznikla cela fada. Benchmarking ale mize mit pro podnik stale vysokou hodnotu a

nem¢l by byt prehliZen.

1.3 Typy benchmarkingu

Za léta pouzivani a vyvoje vznikly rizné typy benchmarkingu a v podstaté kazda oblast, na
kterou je tento nastroj pouzit, mize byt samostatnym typem, na tomto misté bude vSak

uvedeno jen n¢kolik zakladnich typt, zdokumentovanych v literatuie.
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1.3.1 Benchmarking interni

Tento typ je realizovan v ramci jedné organizace mezi zvolenymi organiza¢nimi jednotka-
mi, které zabezpecuji podobné produkty, procesy ¢i funkce. (Nenadal, Vykydal, Halfarova
2011)

Takze je pomérné bézny u podniki, které provozuji stejné nebo podobné procesy ve vice
¢astech, organizacnich jednotkach ¢i divizich spole¢nosti. Uzitim vnitiniho benchmarkingu
se snazi firma dosahnout t¢ nejlepsi tirovné vSech svych procesi napti¢ celym podnikem.
Jde vlastné o srovnavani procest s tim nejlep$im uvnitié spolec¢nosti. (Ordys, Uduehi a

Johnson, ¢2007)

U tohoto typu by nemél byt problém se spolupraci, jako pii porovnavani konkurenénich
firem. I kdyz mlze existovat urcita rivalita mezi organizacnimi jednotkami, spoluprace

muze byt prosté zajisténa riznymi prostiedky ze strany vedeni.

1.3.2 Benchmarking externi - konkurenéni
Tento typ naopak pro porovndvani a méfeni vyuziva partnera za hranicemi organizace.
(Nenadal, Vykyda a Halfarova 2011)

Ke srovnani slouzi nejlepsi spole¢nost, nebo ta, ktera je povazovana v daném odvétvi za

lidra. (Ordys, Uduehi a Johnson, c2007)

Proto zde uz miize nastat problém pii vyjednavani s partnerem. Pokud ten se boji o své
know-how, nemusi s porovnavanim vubec souhlasit, nebo naptiklad si klast nepifiméiené

podminky.

1.3.3 Benchmarking vykonovy

Tento typ je orientovan na piimé porovnani a méfeni nejruznéjSich parametrti (napf. vy-
konnost motoru, pracovnika, vyrobni linky atd.). Pfedmétem je urcity hmotny objekt a tak
jeho pomoci mizeme srovnavat i1 vykonnost pfimych konkurentli na trhu. (Nenadal, Vyky-

dal a Halfarova 2011)
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Problémem u tohoto typu benchmarkingu a zejména u porovnavani piimé konkurence je
opét divera, ktera je zapotiebi pro ziskani srovnavanych dat. (Nenadal, Vykydal a Halfa-
rova 2011)

1.3.4 Benchmarking funkcionalni

V tomto piipad¢ se porovnava nékolik nebo i jen jedna funkce urcitych organizaci majicich
podobné procesy, zaloZzené na stejné technologii apod. (napf. porovnani rozsahu poprodej-
nich nebo doprovodnych sluZzeb vybranych organizaci). Oproti vykonovému benchmarkig-
nu je u tohoto typu snazsi nalézt alesponl jednoho externiho partnera, protoze organizace si
nemuseji navzajem piimo konkurovat, mohou byt lidry ve svych vlastnich oborech a tudiz

zlepseni jednoho neni hrozbou pro druhého.

(Nenadal, Vykydal a Halfarova 2011; Ordys, Uduehi a Johnson, c2007)

1.3.5 Benchmarking procesni - genericky

Porovnava se v ném piimo urcity proces organizace, svou formou pfipomina benchmarking
funkciondlni. Miize byt veden vici jakékoliv organizaci, kterd zabezpecuje podobné proce-
sy, takZe organizace porovnava své praktiky bez ohledu na to, zda jsou srovnavané spolec-
nosti ze stejného oboru. MiiZe jit naptiklad o porovnavani procesi fakturace, sluzeb, servi-
su, objednavani atd. (Nenadal, Vykydal a Halfarova 2011; Ordys, Uduehi a Johnson,
€2007)

1.3.6 Benchmarking strategicky

U tohoto typu se jedna piedevsim o spojeni klasického benchmarkingu s podnikovou stra-
tegii. Tohoto procesu ma byt vyuzito K porozuméni strategickym podnikatelskym zalezitos-
tem pifedev§im spolupraci s podniky, které vytvari se sledovanym podnikem dlouhodobé
aliance a jsou pro n¢j strategicky vyznamné. Tento typ je jasné piinosny pro vSechny za-
Castnéné, protoze ti spolu tak jako tak spolupracuji a takto mohou lépe koordinovat své

¢innosti, 1épe uspokojovat zakazniky a tak zlepSovat svou pozici na trhu. (Watson 1993)
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1.4 Podnéty k benchmarkingu

Podnéty k benchmarkingu mohou byt rizné. At uz se jedna o snizeni obratu, kolisani trzni
pozice €1 prosta nespokojenost se stavajici situaci, zdkladnim délenim jsou podnéty externi

a interni.

1.4.1 Podnéty interni

Do této skupiny mohou patfit slabé vysledky posouzeni stavu vyzralosti systému manage-
mentu, potieba zmény technologie a zvySeni vykonnosti procest organizace, nastaveni am-
bicidznich cili odvozené od celkové strategie a politiky organizace, potieba poznat vykon-
nost ptimé i nepiimé konkurence, touha po vyjasnéni sméri a oblasti dal$iho rozvoje, zjis-
téni tykajici se zaostavani a snizovani vykonnosti organizace atd. (Nenadal, Vykydal a Hal-

farova 2011)

Tyto podnéty vychazeji pfimo z nitra firmy.

1.4.2 Podnéty externi

Sem jsou zafazeny neustale se dynamicky ménici poZzadavky vSech zainteresovanych stran,
trvaly rozvoj pfimych i nepfimych konkurentll v segmentech trhu podniku, permanentni
tlaky odbératelti na snizovani nakladi, zmény v legislativé, jez nuti organizace ke zlepso-

vani a inovacim. (Nenadal, Vykydal a Halfarova 2011)

Tyto podnéty naopak vychazi z okoli a jeho tlaku na spolecnost.

1.5 Faze benchmarkingu

Zde se objevuji mensi rozdily u riznych autorti, nékteti popisuji pét fazi benchmarkingu,
nektefi Ctyfi.
Napiiklad dle Rezade (2009) a dalsich autorti 4 zakladni etapy jsou:

e Planovani — povazovana za nejkritictéjsi etapu, protoze v tomto stadiu je nutno vy-
brat planovaci tym, podnikové aktivity pro srovnavani, partnery pro benchmarking,
metody pro sbér dat a i samotny sbér dat.

e Analyza — tady uz se jedné o vlastni porovnavani udajt. Cilem je zjisti své postave-

ni, odhalit nedostatky a vytvorit navrhy k jejich odstranéni.
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e Integrace — v této etapé dochazi k zaclenéni navrhi z pfedchoziho stadia do provozu
firmy. Jsou urceni odpovédni pracovnici a navrhy jsou zahrnuty do jejich pracov-

nich plant.

e Implementace — proces implementace jednotlivych opatfeni je monitorovan a podle
potfeby 1 pritbézné¢ upravovan. Poté dochazi k piekalibrovani porovnavacich stan-

dardu.
(Rezag, 2009)

Robert C. Camp (c1995) pravdépodobné piedeslého autora a mnoho dalSich inspiroval,

vvvvvv

ku vySe zminénych fazi, popsal vsak o jednu fazi vice, a sice fazi zralosti, ktera popisuje

chovani pii dosazeni vedouci pozice.
Oproti tomu Nenadal a kolegové (Nenadal, Vykydal a Halfarova 2011)
pouzivaji téchto pét fazi:

e fazi planovaci

e fazi analytickou

e fazi integracni

e fazi realizacni.

V podstaté jde ale jen o rizna pojmenovani stejnych postupd, coz je nejlépe vidét, kdyz si
prohlédneme pfimo jednotlivé kroky benchmarkingu, které se neustale opakuji. Jak vySe

zminéni autorové, tak napiiklad Hunger a spol. (Hunger a Wheelen, c2000)
k postupu:

1) Identifikace oblasti pro srovnani,

2) definovani méfitek,

3) nalezeni vhodnych partnerti pro benchmarking,

4) vybér metody sbéru dat a zjisténi potiebnych informaci,

5) navrh postuptl k pfiblizeni se tzv. ,, best practice*
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6) implementace definovanych programi a rekalibrace benchmarkingovych métitek a

postupti

1.5.1 Metody sbéru dat

Existuje vice zpisobu, jak ziskat potfebna data. V prvni fadé mame na vybér mezi vyuzi-
tim primérnich, vlastnimi zdroji ziskanych dat, nebo sekundarnich dat, ¢ili takovych, které

jiz ziskal n€kdo jiny, a my k nim mame piistup z riznych databazi, publikaci apod.

Co se primarnich dat tyka, nejcastéji pouzivanym nastrojem jsou dotazniky, neboli formu-
lare s usporadanymi otazkami, které vyplni vybrani respondenti. Metoda umoznuje ziskat
pomérné rozsahly soubor dat a je nejméné ¢asové i zdrojoveé narocnd, proto je vhodna pie-
devsim v situacich, kdy mame vice partnerii pro porovnavani ¢i partner je fyzicky vzdéaleny

a jiny kontakt by byl pfili§ ndkladny. (Nenadal, Vykydal a Halfarova 2011)

Dalsi z moznosti je vedené interview se zastupci partnera, at’ uz s jednotlivci, nebo skupi-
noveé. Tento zplsob piinasi vyhodu v tom, Ze eliminuje chyby z divodu nepochopeni otaz-

ky &i hodnoceni u respondenta. (Grasseovéa, Dubec a Rehéak, 2010)

Pfimé pozorovani znamena praci zodpovédné osoby/osob piimo na mist¢, kde jsouo vyko-
navany ¢innosti, o kterych je teba ziskat udaje, pfiCemz pozorovani lze jesté rozdélit na

zjevné nebo skryté. (Grasseova, Dubec, Rehak, 2010;Nenadal, Vykydal a Halfarova 2011)

Dalsim dobte popsanym zpiisobem je analyza dostupnych zaznami, muize se jednat opét o
analyzu primarnich ¢i sekundarnich dat. (Grasseovd, Dubec a Rehak, 2010; Nenadal, Vy-

kydal a Halfarova 2011)

1.6 Kodex vedeni benchmarkingu

V Ceské Republice existuje Ceska spolecnost pro jakost a ta vydala dokument s nazvem
,Kodex vedeni benchmarkingu®. Jde o zasady, které by pii provadéni benchmarkingu mély
byt dodrzovany, v zdjmu dobrého pribéhu srovnavani. Neni vSak pravné zavazny, tudiz je

na uvazeni a svédomi kazdé spole¢nosti, zda jej bude dodrzovat. Obsahuje tyto zasady:

— Zésady ptipravy — dikladna piiprava pied samotnou realizaci, sezndmeni partnera

s dotaznikem, kontrola legalnosti apod.
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— Zasady kontaktu — dodrzovani vzajemné dohodnutych postupti, vyuzivani kontaktni

osoby atd.

— Zasady vymény — Cestnost, poskytnuti informaci, které organizace sama vyzaduje
atd.

— Zasady davérnosti — ziskané informace nesdé¢lovat bez povoleni tietim strandm, da-

vérnost ucasti na benchmarkingu apod.

— Zasady pouzivani — pouzivani informaci k dohodnutym uceliim, kontaktni osoby

pouze k provadéni benchmarkingu atd.

— Zasady zakonnosti — porady s pravnikem, nevyuzivani informaci, které mohly byt

ziskany necestné apod.
— Zasady dokonceni — dodrzovani termint, dokonceni do smluvené podoby
— Zasady porozuméni a dohody — snaha o pochopeni cilt partnera apod.

— Benchmarking s konkurenty — shoda s pravidly volné soutéze, nevyzadovani citli-

vych udaji, vyuziti zkusené tieti strany pro ziskavani udaji atd.

(Benchmarking, c2012)
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2 LOGISTIKA

Existuje vice definic postihujicich logistiku, na dal$ich fadcich je uvedena jedna dosti vy-
stizna, ale i velmi vyCerpavajici: ,, Logistika je rizeni materidlového, informacniho i fi-
nancniho toku s ohledem na vcéasné splnéni pozadavkii finalniho zdkaznika a s ohledem na
nutnou tvorbu zisku v celém toku materidlu. Pri plnéni potreb findlniho zdkaznika napo-
mdaha jiz pri vyvoji vyrobku, vyberu vhodného dodavatele, odpovidajicim zpiisobem rizeni
vilastni realizace potieby zdkaznika (pri vyrobé vyrobku), vhodnym premistenim pozadova-
ného vyrobku k zakaznikovi a v neposledni rade i zajistenim likvidace moralné i fyzicky
zastaralého vyrobku. V této dlouhé definici se autofi snazi shrnout Siroky zabér pojmu

logistika. (Sixta a Zizka, 2009, str.15)

Logistika neni novym pojmem a velkou roli sehréla v historii celého svéta. Staci se podivat
na propracovany logisticky systém pfi stavbé pyramid v Egypté ve starovéku. Naopak po-
razeni Britli v americké Valce za nezavislost byva pfisuzovano selhani procesu zdsobovani.

I ve Druhé svétové valce sehrala logistika velkou roli. (Christopher, 2011)

V soucasné dobé dochazi k rozvoji plné integrovanych logistickych systémi zahrnujicich
jak fyzickou distribuci vyrobkd, tak planovani vyroby a nakup surovin. (Sixta a Zizka,
2009)

2.1 Zakladni déleni logistiky

VSeobecné znamé déleni rozdéluje logistiku na zasobovaci, vyrobni a distribu¢ni. Nektefi
autofi, jako naptiklad Jurova ( 2009) ve svych dilech slucuji logistiku zasobovaci a vyrob-
ni do jednoho celku — logistiky opatfovaci, pro vétsi prehlednost budou dale popsany

vSechny tfi typy jednotlive.

2.1.1 Logistika zasobovaci

U zasobovani, potazmo opatfovani muze jit jak o hmotné statky, tak finan¢ni prostiedky ¢i
persondl. Kdyz se ale zamétime na materidlové hospodaistvi, jde pak pfedevsim o to, opat-
fit, pfipravit a poskytnout pozadované mnozstvi materialu v dané kvalité a S co nejniz§imi

naklady déle do vyroby, aby byly splnény podnikové ¢i logistické cile. (Jurova 2009)
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2.1.2 Logistika vyrobni

Logistika ve vyrobé znamend predevs§im uvoliiovani zakazek do vyrobniho procesu a jejich
nasledné sledovani az po ulozeni hotové zakazky do skladu hotovych vyrobkt a expedici

k zékaznikovi. (Cujan a Malek, 2008)

Je zadouci, aby byly zdroje do vyroby uvolnovany tak, aby byl vyrobni proces plynuly, ne-
tvotily se v ném zbytecné zasoby, ale aby ani nedochazelo k vypadkiim a riznym prosto-

jim.

2.1.3 Distribucni logistika

Distribuc¢ni logistika pfedstavuje jakysi spoj mezi vyrobou a zdkaznikem. Zharnuje sklado-
vaci procesy, pripravu zakazky, samotnou dopravu zbozi k zékaznikovi, souvisejici infor-
macni ¢innosti a kontrolni ¢innosti. Jejim cilem je dodat zdkaznikovi zboZi v pozadované
skladb&, mnozstvi a kvalité ve spravny &as, na spravné misto a za odpovidajici cenu. (Cu-

jan a Malek, 2008)

2.2 Integrovana logistika a dodavatelsky Fetézec

Protoze vyse popsané prvky logistiky se navzajem prolinaji a nelze je tidit odd¢lené a tak

dochazi ke vzniku integrovanych logistickych systému.

2.2.1 Integrovana logistika - vnitropodnikova

Zde dochazi k vnitropodnikovému propojeni a sladéni klasickych oblasti logistiky jako je
oblast distribuce, zadsobovani a vyroby s vyvojem, tvorbou strategii a s marketingem, ¢ili

propojeni od operativnich podnikovych funkci az po strategické. (Rezag, 2009)

2.2.2 Dodavatelsky retézec
Dodavatelsky fetézec propojuje naopak podnik s vnéjsim svétem.

Diive se firmy vid¢€ly jako nezavislé entity, které musi s ostatnimi soutézit o pfeziti. Oproti
tomu dodavatelsky fetézec je sit’ vSech organizaci zahrnutych do procesu vytvareni hodnoty
pro konec¢ného zékaznika. Kazdy partner v dodavatelském fetézci je zodpoveédny za proces
pfidavajici produktu hodnotu. Retézec zahrnuje viechno od zékladnich materialti (co je

Vv zemi, vodé, vzduchu) az po prodej finalniho produktu kone¢nému zékaznikovi. Neni to
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vsak totéz jako vertikalni integrace, kdy firma vlastni ostatni ¢lanky fetézce, zde se jedna o
spolupraci vSech ¢lanku, které nejsou pod piimou kontrolou jedné spolec¢nosti. (Christo-

pher, 2011; Harrison a Hoek, 2011)

2.2.2.1 Dodavatelsky ietézec v obchodu
U obchodu je tfeba se zaméfit na dva hlavni aspekty: materialovy tok a informacni tok.

U materialu se jedna o tok fyzickych objektii od dodavatelll pfes jednotlivé ¢lanky az do

skladu a k zdkaznikovi.

U informaci poptavkova data proudi od kone¢ného zdkaznika zpét pies prodejce az
k dodavatelim a zasobovaci data od dodavateli k obchodnikiim umoziuji spravné napla-

novat materidlovy tok.

Cilem kazdé firmy je zabezpecit plynuly synchronizovany tok materidlu a informaci,a by
nedochézelo k vypadkim, hromadéni zasob, nespokojenosti dodavateli nebo zakazniki

apod. (Harrison a Hoek, 2011)

2.2.2.2 Supply chain management

Supply chain management oznacuje fizeni dodavatelského fetézce. Logistika je orientovana
na planovani toku produktd a informaci v podniku. Rizenim dodavatelského fetézce se ale
snazime piekroc€it ramec planu logistiky a propojit procesy uvnitf firmy s procesy probiha-
jicimi mimo ni, v rdmci dodavatelského tetézce, neboli propojit firmu s jejimi dodavateli 1

zakazniky. (Christopher, 2011)

2.3 E-logistics

Elektronicka logistika je pomocny systém fizeni fyzické logistiky. Piisobi v celé délce te-
tézce od dodavateli az k zdkaznikiim. Funguje pomoci pocitatové, a to zejména interneto-
vé (i intranetové) technologie. Ma podpofit predev§im manazerské funkce prognoézovani,

planovani, rozhodovani a kontroly. (Stehlik a Kapoun, 2008)
S e-logistics je Uzce spjata tzv.virtudlni logistika, ktera je specifickd tim, ze vytvaii u za-
kaznika dojem, Zze mu prodavajici na internetu doda zbozi ze svého skladu. Ten jej piitom

nema a dodava je ze skladu partnera. Tato spoluprace Setfi prostor, zivotni prostfedi i na-



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 25

klady, protoZe nenuti internetové prodejce k budovani vlastnich skladii a nakupovani zbozi,

které by zlstavalo na sklad¢ zbytecné.
(Stehlik a Kapoun, 2008)

V dnesni dobé pojmy logistika a dodavatelsky fetézec splyvaji, logistika je soucasti doda-
vatelského fetézce a v této praci bude dale logistika brana jako ekvivalent dodavatelského
fetézce a tyto pojmy budou shodné pouzivany ¢i zaménhovany, protoze ve firm¢ Barum
Continental spol. s.r.o., pokud jde o logistiku, jedna se o cely proces od objednavky, az po

dodani.
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3 SOUCASNY STAV VAUTOMOBILOVEM A GUMARENSKEM
PRUMYSLU

Cela prace se tyka firmy, jejiz hlavni ¢innosti je vyroba a prodej pneumatik, proto je na

dalsich fadcich nastinéna soucasna situace v odveétvi.

Sektor automotive prosel nebyvalou krizi a slaby vyvoj HDP v jindy silnych zemich, jako
je Némecko, USA ¢i Japonsko, spolu s obavami z dluhové krize, pfedznamenava dalsi ne-
ptiznivy vyvoj. Ten je spojeny s odkladanim koupé¢ drazsich statkd, €ili 1 automobild, coz

by mohlo zasahnout v dusledku i vyrobce a prodejce pneumatik. (Williams, 2011)

Jak ukazuji data CSU, v Ceské republice opravdu po letech riistu doslo ke snizeni vydaji
na nakup a provoz automobild v letech poznamenanych hospodatskou krizi (vydaje na pro-
voz Vv roce 2010 mirné vzrostly, to mizeme ptisuzovat zvySeni cen PHM a dalSim fakto-
ram).

Pfedmétna firma o¢ekavala v tomto roce rust, optimistické odhady se ale v posledni dob&

méni, stejné jako odhady vyvoje celé ekonomiky.
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Obrazek 1: Vydaje spotiebitelit v CR na koupi a provoz osobnich automobilt

v mil. K¢ (Cesky statisticky ufad, c2012)
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Obrazek 2: Trzby za prodej vlastnich vyrobki a sluzeb primyslové povahy - me-
ziroéni indexy — v letech 2001 - 2011 (Cesky statisticky ufad, 2012)
Odvétvi vyroby pryzovych a plastovych vyrobkl prochdzelo podobnym vyvojem, nejveétsi
pokles nastal v letech 2008 a 2009 jako reakce na hospodaiskou krizi, do té doby kiivka

ukazuje vyrovnany stav bez vétsich vykyvi, spise pozitivniho charakteru.
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Obrazek 3: Trzby za prodej vlastnich vyrobku a sluzeb primyslové povahy - me-
ziroéni indexy 12/2011 —5/2012 (Cesky statisticky ufad, 2012)
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Jak je vidét na druhém grafu, situace v poslednich mésicich je vyrovnana, nedochazi k vy-
jime¢nym vykyviim mezi jednotlivymi mésici, pouze k mirnému kolisani lehce klesajiciho

charakteru, to vSak jsou s nejvétsi pravdépodobnosti jen bézné sezonni vlivy.
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4 DOTAZNIKOVA SETRENI

Na dalsich tadcich je popsana metodika sbéru a vyhodnocovani dat pomoci dotazniki, a to

Z toho davodu, ze tato metoda bude pouzita v analytické Casti prace.

4.1 Navrzeni dotazniku

Dotaznik je béZzn¢ pouzivany zpisob ziskavani primarnich dat a mizeme se s nimi setkat
V podstaté ve vSech oblastech bézného zivota, zvlasté pak v dnes$ni internetové dobé se
dostavaji do nasich e-mailovych schranek online dotazniky zcela béZzn¢. Neztidka ale byva-
ji chybné formulované. Pak se muze stat, ze napfiklad respondent elektronického dotazniku
je nucen odpovédét na otazku, na kterou odpovéd’ nezna, aby mohl piejit k otazce dalsi, a
pritom v nabidce neni moznost nevim apod. Dotaznik mize byt $patné poskladany a logic-
ky nedavat smysl nebo respondenta mast atd. Proto je pii navrhovani dilezité zaméfit se na

spravnou formulaci. (Rezankova, 2007)

Zéakladem vytvoteni dotazniku musi byt definice zkoumaného problému a stanoveni cile
prazkumu. Tim mize byt i jen zjiSténi fakt a popis situace, ovérovani hypotéz ¢i doporuce-

ni plynouci ze zjisténych skutecnosti. (Pecakova, 2011)

Struktura dotazt se lisi podle typu dotazniku, podle oboru, ve kterém je pouzit i podle

struktury respondenti.

Respondenti jsou vybirani z takzvaného zakladniho souboru (skupina, na kterou hodlame
vysledky zobecnit) pomoci ndhodného, systematického, oblastniho, skupinového, ¢i jiného

druhu vybéru. Témto vybranym respondentiim se fika vzorek. (Pecakova 2008)

4.2 Formulace dotazu

Dulezité je, aby otazky v dotazniku byly formulovany jednozna¢né a srozumitelng. VEtsi-
nou jsou respondentovi u otdzek nabizeny rizné varianty odpovédi, tyto otdzky jsou nazva-
ny uzaviené. V ramci nich je mozno rozliSit dale otazky alternativni (dvé€ varianty) a selek-
tivni (vice nez dv¢ varianty). Musi zde byt zahrnuty vSechny mozné odpovédi a tyto musi
byt jednozna¢né a nepiekryvat se. Proto se také uvadi odpovéd’ ,,nevim* apod. (Rezankova,

2007)
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V dotazniku se dale mohou, kromé otazek uzavienych, vyskytovat i otazky polouzaviené a

oteviené, na které respondent odpovida svymi vlastnimi slovy. (Rezankové, 2007)

Odpoveédi respondenttt mohou pak byt hodnotami z urcité skaly, tyto rozliSujeme na nomi-

nélni, ordinalni a kvantitativni. (Rezankova, 2007)

Pti hodnoceni vyrobkii ¢i sluzeb je mozné vyuzit bodovaci nebo znamkovaci Skaly, k nimz
lze ptifadit 1 slovni hodnoceni. Vhodné jsou piedevsim pétibodové nebo sedmibodové
stupnice obsahujici neutralni stfed, ke kterému by byla stupnice centrovana. Musi byt také

jasné uveden systém bodovani ¢i znamkovani, aby respondent chépal, zda ma volit u té

vvvvv

4.3 Vyhodnoceni ziskanych dat

Po sestaveni dotazniku a vykondni samotného sbéru dat, musi byt potfizené udaje roztiidé-

ny a zanalyzovany.

Nejdtive je vhodné data zkontrolovat, odhalit tak chybéjici ¢i nepouzitelné tidaje a rozhod-
nout, zda chybna data vynechat, nebo zda je 1ze upravit do vyhovujiciho formatu. (Pecako-

va, 2008)
Poté data analyzujeme at’ uz automaticky, za pouziti specialni techniky, pocitacovych pro-
grami, nebo vlastnimi silami prostfednictvim statistickych vypoct. Zde zaleZi na objemu

ziskanych dat, jejich povaze 1 povaze samotného prazkumu.
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5 SHRNUTI TEORETICKE CASTI

V teoretické Casti jsou na zakladé literatury o dané problematice popsany vSechny diilezité

aspekty diplomové prace, které se budou objevovat i v praktické ¢asti.

Ctenat byl seznamen s pojmem benchmarking, jeho cili, historii, v§vojem do moderni po-
doby manazerského nastroje. Dale zde byly uvedeny zakladni popsané typy benchmarkingu
a sice interni, externi, vykonovy, funkcionalni, procesni a strategicky. Bylo zminéno, ze
podnéty k provedeni srovnavani mohou byt interni i externi. Poté byly popsany jednotlivé
faze benchmarkingu, a to planovani, analyza, integrace, implementace, ale i dalsi rozdéleni
nékterych autori do vice fazi. Nakonec zde byl struéné popsan benchmarkingovy kodex
Ceské spolénosti pro jakost se svymi zasadami piipravy, kontaktu, vymény, davérnosti,

zasadou pouzivani, zdkonnosti, dokonceni a zadsadou porozumeéni a dohody.

V problematice logistiky bylo uvedeno zakladni déleni logistiky na zasobovaci, vyrobni a
distribucni, byla zminéna logistika elektronicka a virtualni ale také bylo feceno, Ze dnes se
spiSe nez déleni logistiky preferuje spojovani celého procesu do tzv. dodavatelského tetéz-
ce, ktery spojuje vice ¢innosti a v podstat¢ i firem.

Pro lepsi uvedeni do obrazu zde byla nastinéna situace na trhu, ve kterém se nachazi spo-

le¢nost, které se cela prace tyka.

Také byla zminéna teoretickd vychodiska pro vytvareni a vyhodnocovani dotaznikii, spo-
¢ivajici ve vybrani respondentli, vhodné zvoleném systému dotazovani, spravné formulaci

otazek a srozumitelném systému hodnoceni.
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II. PRAKTICKA CAST
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6 PROFIL FIRMY

Firma Barum Continental spol. s.r.o. je velmi zndma a Gspés$na firma fungujici mnoho let
na poli automotive. Ma u nas dlouhou tradici a krom¢ pfinosu do svéta motorismu je to

také jeden z nejvétSich zaméstnavatel ve Zlinském kraji.

6.1 Zakladni udaje

e Pravni forma: Spolecnost S rucenim omezenym

Zapsano: 5.inoral993
e Sidlo: Otrokovice, Objizdna 1628, PSC 765 31
o Zakladni kapital: 2 235 275 000,- K¢

(Ministerstvo spravedlnosti Ceské republiky, c2012)

6.2 Historie firmy

Historie spole¢nosti pod timto nazvem se pise od roku 1993, kdy se ¢eska firma Barum a.s.

Otrokovice spojila s némeckym koncernem Continental AG.

6.2.1 Barum

V roce 1924 zalozil Tomas Bata ve Zlin¢ vyrobu obuvi. Diky zvySujicim se nadkladim na
zelezni¢ni prepravu obuvi se Bata rozhodl ptepravovat zbozi pomoci nékladni dopravy.
Objevil se problém s pneumatikami, které byly nekvalitni, a ¢asto u nich dochézelo k de-
fektim. Bat'a se proto rozhodl zalozit vlastni vyrobu pneumatik ve své tovarné¢ v roce

1931. Prvni pneumatiky znacky Bat’a byly obuty na cestu Zlin — Luhacovice v roce 1932.

Vyroba pneumatik Bata se rozSifovala jak do mnoZstvi, tak i do rozmérové Skaly. Tyto

pneumatiky tak postupné zacaly vytlatovat konkurenéni produkty z Ceskoslovenska.

V roce 1945 uz tii nejveétsi vyrobei pneumatik vytvofili kvili zjednoduseni exportni politi-
ky spole¢nou znacku pro své produkty. Byla pro ni pouzita pocateni pismena nazvl zu-
Castnénych firem a to Bata Zlin, Rubena a Matador (do této skupiny patfil i prazsky Mitas a
spekulovalo se o tom, zda koncové M nepatii pravé jemu). Novou znatkou BARUM byly

poté oznacovany vyrobky vSech tfi vyrobcii.
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V roce 1953 byl zaloZen samostatny narodni podnik na vyrobu pneumatik, kapacita vyroby
v arealu byvalych Bat'ovych zavodu vSak nebyla dostate¢na, a tak bylo rozhodnuto o vy-
stavbé nového vyrobniho zavodu v nedalekych Otrokovicich. Ten byl slavnostné otevien

Vv roce 1972 a byla sem pfesmerovana vétSina vyroby ze Zlina.
V roce 1990 byl nazev podniku zménén na ,,Barum a.s. Otrokovice*.

Ted’ se dostavame k roku 1992, kdy Barum podepsal s némeckym koncernem Continental
AG smlouvu o Joint-Venture. 1. bfezna 1993 byl zalozen spoleé¢ny podnik Barum Conti-

nental spol. s r.0. a Barum se stal soucasti koncernu Continental.

(Barum Continental, spol. sr. 0., c2012)

6.2.2 Continental

Roku 1871 vznikla v Hanoveru akciova spole¢nost Continental-Caoutchouc- und Gutta-
Percha Compagnie. Firma se zamé&fovala na vyrobu mékkych gumovych produktli, pogu-

movanych textilii a pneumatik na koc¢arky a bicykly.
V roce 1882 se znackou Continentalu stal dnes jiZ dobfe znamy bujny kin.
Continental byl k roku 1892 jedinou firmou na vyrobu pneumatik pro bicykly v Némecku.

V roce 1898 zacala vyroba automobilovych pneumatik bez dezénu v Hannoveru-
Vahrenwaldu a v roce1 900 prvni némecka vzducholod’ LZ 1 pouZila Continental balénovy

materidl jako tésnéni.

Prvni auto Daimleru, které zacalo éru Mercedesu, dosahuje senzacni vitézstvi pravé na

pneumatikach Continental v zavodé Nice-Salon-Nice car race.
Roku 1904 Continental uvadi jako prvni na svété automobilové pneumatiky s dezénem.

Continental vynaléza odnimatelny rafek pro sedany v roce 1908 jako pozoruhodnou inova-
ci, kterd Setfi Cas a ndmahu pii vyméné pneumatiky.

V roce 1912, Louis Blériot, pilot prikopnik, piSe d€jiny s prvnim letem pfes kanal La
Manche. Trup a kfidla jeho letadla pokryva letecky material Continental.

Pneumatiky Continental se podileji na trojitém vitézstvi Daimleru na francouzské Grand

Prix v roce 1921.
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V letech 1928 a 1929 dochazi k fuzi s vyznamnymi spolecnostmi v némeckém gumaren-
ském pramyslu a vznika tak Continental Gummi-Werke AG. Spolecnost tak ziskava tovar-

ny v Hannoveru-Limmer a Korbach / Hesse.

V letech 1935 - 1940 slavi zavodnici na pneumatikach Continental ve vozech Mercedes a
Auto Union nepfetrzité uspéchy na zavodnich polich. Ctyfi po sobé jdouci vitézstvi v né-
mecké Grand Prix, Ctyii Gspéchy v severni Africe v Tripolisu, tii v Italii a mnoho rychlost-
nich rekordi pomohlo jezdctiim, jako Carraciola Rosemeyer a Stuck k dosazeni mezinarod-

ni slavy.
Zakladni kdmen tovarny na pneumatiky v Stocken, v Hannoveru, byl poloZen v roce 1938.

V roce 1945 poskodilo t€zké bombardovani tovarny v Hannoveru-Vahrenwaldu a Korba-

chu. Britska vojenska vlada udélila povoleni obnovit vyrobu jiz v ¢ervnu 1945.

V letech 1951 — 1955, v uzké spolupraci s Daimler-Benz a Porsche, Continental opakuje

své predvale¢né uspéchy na zavodni draze.

Obdobi 1961-1971 se nese piredev§im ve znameni rozSifovani vyroby, stavéni novych tova-

ren jak v Némecku, tak v dalSich zemich, jako napiiklad ve Francii.

V roce 1979 piebira Continental evropské operace pneumatik Uniroyalu, coz posiluje pozi-

ci Continentalu v Evropé.
Roku 1985 dochazi k prevzeti rakouské firmy Semperit.

V roce 1987 probéhla akvizice se severo-americkym vyrobcem pneumatik General Tire,

spole¢nost ptisobi pod jménem Continental Tire North America, Inc, od roku 2001.

1989/90 uzavird Continental joint-venture se spole¢nosti Mabor na vyrobu pneumatik v

Lousado.
V roce 1993 se ke koncernu pfipojuje Ceska spolecnost Barum Otrokovice a.s.

Pred nékolika lety ptibyla do koncernu Continental 1 slovenska spolecnost Matador.

(Continental AG, c2012)
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6.2.3 Barum Continental spol. s.r.o.

Predevs§im proces velkych investic do vyrobniho zdvodu v Otrokovicich, ktery neustale
probiha, umoznil narist produktivity prace. V souladu s koncernovou strategii rostla a neu-
stale roste kapacita i kvalita vyroby. Spole¢nost Barum Continental spol. s r.o. ziskala nej-
vyssi stupent hodnoceni kvality a soucasné se stal nejvétsi vyrobni jednotkou na vyrobu

osobnich pneumatik v Evrop¢. (Barum Continental, spol. sr. 0., c2012)

Spolegnost ziskala mnoho certifikatil, za viechny jmenujme CSN EN ISO 9001:2009
Vv oblasti systému fizeni kvality nebo 14001:2005 v oblasti environmentalniho managemen-

tu.
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6.3 Organizacni struktura

Na tomto misté je uvedena pouze zjednodusena organiza¢ni organiza¢ni struktura firmy.

Podrobnéjsi schéma viz. Ptiloha P1.
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Obrazek 4: Organizac¢ni struktura Barum Continental spol. s.r.o.
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6.4 SWOT analyza spole¢nosti

Na dalSich tadcich jsou popsany silné a slabé stranky firmy a piilezitosti a hrozby vyplyva-
jici z jejiho okoli.

Silné stranky

» Finanéni sila a zdravi firmy (dlouhodoby kladny vysledek hospodaieni a dobré
hodnoty dalSich finan¢nich ukazatela)

» Vykonny informacni systém (FOS propojujici tovarny Continental po celém svéte,
CRM SAP obsahujici informace o zakaznicich a jejich vztazich s firmou, Intranet
pro efektivni komunikaci mezi lidmi uvnitt firmy)

» Silné povédomi o firmé (firma je znama diky dlouholeté tradici v celé republice a
jako ¢ast koncernu Continental pak téméf po celém svéte)

» Dobra reputace firmy (je znama kvalitou)

» Firma pouziva vyrobni postupy a technologie poskytujici konkurenéni vyhodu
(pneumatiky vynikaji bezpecnosti, valivym odporem a nizkou mirou hluku, maji
specidlni vrstvu zabranujici vyfouknuti pneumatiky pii defektu)

» Propracovany systém péce o zakazniky, vyuzivani nastrojt CRM

» Dostatek zaméstnanct (Barum Continental spol. s.r.0. je jeden z nejvétsich posky-
tovatell prace ve Zlinském kraji a o praci v této firmé je stale veliky z4jem)

Slabé stranky
» Slozita organizaéni struktura (horizontalné i vertikalné, funkéni usporadani)

» Priisné dodrzovani doby odchodu pracovniki do diichodu (i schopni, vysoce posta-
veni pracovnici se spoustou znalosti a zkuSenosti musi v daném véku odejit)

» Internetovy prodej (nepropracovany a nepiehledny internetovy obchod s fadou ne-
dostatkl ohledné dodavky apod.)

» Orientace piedevsim na B2B, malé orientace na B2C
Piilezitosti

» Nové moznosti distribuénich cest(internet)

» Nutnost inovaci dle norem EU ( Labeling, apod.)

» Trend outsourcingu podnikovych procest (u€etnictvi, ¢i lidskych zdrojt)
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» Duraz okoli na ochranu zivotniho prostiedi
» Trend ,,vice automobili v jedné roding*

> Snizovani cen automobilu

Hrozby
» Konkurence silnych firem v odvétvi
» Cenové¢ strategie a valky konkurence ( pii prodeji pneumatik)
» Preferovani levnych znacek pneumatik spotiebiteli v dobé hospodarskych krizi
>

Preferovani levnéjsich, neznackovych pneuservisti ( Barum Continental spol. s.r.0.
ma vlastni pneuservisy Contitrade)

A\ 4

Trzni bariéry( cla pii vyvozu, zvySeni dani, zdkony, ochrana zivotniho prostiedi)
ZvySovani cen pohonnych hmot (potencidlni omezovani motorismu)

» Zvysovani cen surovin a energii (zvySovani nakladi)

Firma Barum Continental spol. s.r.o. jiz dlouhou dobu plisobi na ¢eském trhu. Je znama
kvalitou svych produktii, vénuje péci svym zéakaznikiim a to ji ptfinasi dlouhodobé zisky,
diky ktery m& moznost pouZivat moderni informacni 1 vyrobni technologie, cozZ ji pfinasi

dalsi konkuren¢ni vyhody.

Vytknout se ji da neptehledna funkéni organizaéni struktura (hlavné v dnes$ni dobé, kdy se
tihne ke strukturam procesnim), ktera je ale pfi velikosti a tradici firmy stale efektivni.
Firma se dale zamétuje spiSe na obchod B2B neZ na B2C — na tomto poli by mohla ziskat
dalsi zédkazniky, ale na druhou stranu by mohla takto pfitizit svym vlastnim firemnim odbg-
ratelam. Dale spolecnost dost zaostava v prodeji pies internet, jenz je v dneSni dobé velmi
roz$ifeny. Ma sice vlastni e-shop, ten je ale neptehledny, uzivatelsky nekomfortni a obsa-
huje malo funkeci 1 informaci. M¢él by byt dale rozvijen do podoby modernich internetovych
obchodu prodejcti pneumatik.

Spolecnost miize vyuzit ptilezitosti na trhu a rozvinout vyrobu na ptani zédkaznika, kteii

wewr

jako je Labeling, neboli stitkovani, které ma za cil vyzdvihnout kvalitni vyrobky a ¢asem
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vytlac¢it nekvalitni pneumatiky z trhu, a Barum Continental se miiZe stat tak prvnim vyrob-
cem spliujicim dané nové podminky. Mohla by se také zbavit nékterych neproduktivnich

oddéleni a jejich praci pfenést na jinou firmu (outsourcing nékterych ¢innosti) atd.

Firma by mé¢la také pocitat s hrozbami vnéjsiho prostiedi a hledat nové postupy ke zlevnéni
vyroby, které by ochrénily jeji marzi pfi zvySovani cen surovin ¢i pomahaly vyhrat cenové
valky s konkurenci. Mohla by také pfijit s levnéj$imi produkty a levnéjsi znackou pneuser-

vist pro prilakéni Sir§iho spektra zdkaznika.
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7 LOGISTICKY PROCES FIRME BARUM CONTINENTAL SPOL.
S.R.O.

Na nasledujicich fadcich je ve zkratce popsano, jak probiha logistika od objednavky po

dodavku v hodnocené firmé.

7.1 Logisticky proces
Zéakaznik mize zadat pozadavek na zakazku dvéma zpusoby:

1. Objednavka je zaloZena v elektronické podob& do systému SAP zdkaznikem pies

internetovou aplikaci (ContiOnlineContact.com, EDI, ,,B2B SK*, atd.)

2. Objednavka je od zékaznika pfijata telefonicky, faxem e-mailem apod. Objednavka
je pak pracovnikem divizi Obchodni logistiky CZ/SK zalozena do koncernového

informacniho systému.

Je-li zékaznikliv pozadavek potvrzen, odpovédny pracovnik da klientovi informaci o plnéni
pozadavku. Zbozi je pak dodano dle harmonogramu JIT, JIS nebo v nejbliz§im mozném

terminu.

Neni-li zdkaznikiv pozadavek potvrzen, d4 odpovédny pracovnik klientovi na védomi né-
vrh zmény, napftiklad pozdé;si termin dodavky, nebo jej uvédomi o negativnim vysledku
projednani pozadavku.

Zakladnim podkladem vytvareni dostate¢nych zdroji produktt je Forecast. Ten vytvaii tzv.
forecast owner a je zadavan v dlouhodobém plovoucim vyhledu 18 mésicti. Na mési¢ni

bazi je predkladana evidence otevienych objednavek a tak vedouci produktovych skupin

komunikuji dostupnost polozek v nésledujicim mésici.

Evidence nevydanych pozadavku je v kompetenci COD (Central Order Desk) a evidence

otevienych objednavek je pro zékazniky dostupna online.
Za ptedani zbozi opravnéné osob¢ je zodpoveédny service provider — dopravce.

(Barum Continental spol. s.r.o., 2011)
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7.2 PSTCLC as.

Hlavnim logistickym partnerem, ktery zajistuje firm¢ Barum Continental spol. s.r.o. skla-

dovani a spedici je firma PST CLC a.s.

Poslanim spole¢nosti PST CLC a.s., dle jejich vlastnich slov (PST CLC a.s., c2012), je
pruzné a na vysoké odborné urovni uspokojovat potieby zédkaznika v oblastech logistiky,

spedice a celnich sluzeb.

Jejich misi pak je poskytovat sluzby na trovni, kterd bude uzivatelim nabizet takovou

uzitnou hodnotu, Ze se stane nedilnou soucasti jejich podnikani.
Historie spole¢nosti (PST CLC a.s., c2012):
e 1991 - Zalozeni PST Ostrava sou¢asnym majitelem

2000 - Ziskani Certifikatu ISO 9002:2001

e 2001 - Zahajeni logistickych ¢innosti — vystavba celniho a logistického centra

ve Zdibech u Prahy
e 2002 - Rozsiteni skladovacich kapacit zakoupenim arealu v Mélniku
e 2003 - Otevreni logistického centra Modtice u Brna

e 2007 - Zahijeni outsourcingu logistiky koncernu Philip Morris v Kutné Hote

Otevieni logistického centra v Jihlavé

e 2008 - Ziskani statusu AEO — Authorised Economic  Operator
Vyrazné zvySeni ptepravnich vykonl v oblasti namotnich pfeprav

e 2009 - Modernizace logistickych sluzeb — presun z LC Mélnik do LC Uzice

e 2010 - Vystavba novych logistickych center v Kutné Hofe a Ostravé
Ziskani certifikatu ISO 14001:2004

Spolecnost pracuje pro Barum Continental od 1.1. 2012 a jeji produkty jsou uskladnény
Vv centralnich skladech ve Strancicich u Prahy a v Pohofelicich u Brna, odtud jsou dodavany
jednotlivym zékaznikim bud’ vlastnimi vozidly firmy PST CLC a.s, nebo ta si dale najima

sluzby jinych dopravci dle potieby. (PST CLC a.s., c2012),
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7.3 Dosavadni kriteria hodnoceni kvality prodejniho logistického

procesu

Firma Barum Continental spol. s.r.0. hodnoti kvalitu dodavek prodaného zbozi pomoci tzv.

chybovych statistik, které jsou zalozeny na meziro¢nim srovnavani vybranych ukazatel,

vztahujicich se k dodavkam z hlavnich skladu firmy. Ty jsou ptehledné roztifidény do n€ko-

lika skupin, kter¢ jsou déle rozepsany, protoze se vyskytnou dale v moji praci.

Sledované hodnoty:

W01 - mnozstvi na dodacim list¢ fyzicky neni na skladé

W02 - chyba ptipravy — dodan Spatny produkt

W03 - zasah "vys$si moci" — stavka, zaplavy, vypadek elekttiny
LO1 - dodan mensi pocet kusi, nez je zapsano v dodacim listé
LO2 - dodan vétsi pocet kust, nez je zapsano v dodacim listé
LO3 - jiné chyby (napft. poSkozeni)

LO4 — dodavka nedorazila v¢as — prostoj u zdkaznika

D01 - dodan mensi pocet kusti, nez je zapsdno v dodacim liste
D02 - jiné chyby (napt. poskozeni)

D03 - dodéavka nedorazila vc¢as

D04 — pneumatiky doruceny bez dodaciho listu (zdkaznik nepiijima dodavku)

D05 - zasah "vyssi moci" — stavka, zaplavy
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8 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU - HODNOCENI
LOGISTICKEHO PROCESU VE FIRME BARUM CONTINENTAL
SPOL. S.R.O.

V této Casti prace hodnotim vychozi situaci ve firmé prostiednictvim upravy jejich vlast-

nich chybovych statistik a provedenim vlastniho dotaznikového Setfeni.

8.1 Analyza chybovych statistik 2010 - 2012

Na dalsich fadcich analyzuji vychozi situaci ve firmé na zakladé chybovych statistik z let
2010 — 2012. Nejcerstvejsi ziskana data jsou z prvniho ¢tvrtleti roku 2012. Chybové statis-
tiky, které jsem méla k dispozici, neukazuji meziro¢ni vyvoj, pouze pomér chybnych polo-
zek k celku. Tento vyvoj je vSak zajimavy a proto jsem jej v nasledujicich popsala. Abych

mohla pouzit Cerstva data, srovndvam mezi sebou vZdy prvni Ctvrtleti danych tii let.

Dulezity pro tuto analyzu je také fakt, ze v roce 2012 doslo ke zmén¢ systému vyfizovani
objednavek, centralnich skladli a také providera. Pivodni sklad ve Straznici byl piesunut
do Pohoftelic, sklad v MaleSicich pak do Strancic. Dfive pak byl v logistickém prodejnim
fetézci jeden €lanek navic, a sice nizsi distribu¢ni sklad mezi centralnim skladem a konco-
vym zakaznikem, dnes jsou pneumatiky rozvazeny pifimo z centralnich skladt rovnou k

odbérateltim.
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Chybova statistika I.-1V. 2010-2012

Malesice-Strancice I.-IV. 2010 I.-1V. 2011(I.-IV.2012| 11/10 12/11 12/10
Pocet dodanych produktt 14936 14740 29605 -1,31% | 100,85% 98,21%
WO01 - mnoZstvi na dodacim listé fyzicky net 0 0 2 X X X
WO02 - chyba pripravy — dodan Spatny

produkt 1 0 37 -100,00% X 3600,00%
WO03 - zasah "vyssi moci" — stavka, zaplavy,

vypadek elekttiny 0 0 1 X X X

W celkem 1 0 40 -100,00% X 3900,00%
L01 - dodan mensi pocet kusu, nez je

zapsano v dodacim listé 4 4 8 0,00% | 100,00% | 100,00%
L02 - dodan vétsi pocet kusl, nezZ je

zapsano v dodacim listé 0 1 0 X -100,00% X

LO3 - jiné chyby (napt. poskozeni) 18 9 11 -50,00% | 22,22% | -38,89%
LO4 — dodavka nedorazila vcéas — prostoj u

zakaznika 0 4 24 X 500,00% X
Celkem L 22 18 43 -18,18% | 138,89% | 95,45%
Celkem W+L 23 18 83 -21,74% | 361,11% | 260,87%
Celkem W+L bez W03 23 18 131 -21,74% | 627,78% | 469,57%
DO1 - dodan mensi pocet kusl, nezZ je

zapsano v dodacim listé 3 0 73 -100,00% X 2333,33%
D02 - jiné chyby (napf. poskozeni) 0 0 0 X X X
D03 - dodavka nedorazila vcas 8 31 24 287,50% | -22,58% | 200,00%
D04 — pneumatiky doruceny bez dodaciho

listu (zdkaznik nepfijima dodavku) 0 0 0 « « «
D05 - zasah "vy$Si moci" —stavka, zaplavy 0 0 4 X X X
Celkem D 11 31 101 181,82% | 225,81% | 818,18%
Celkem W+L+D 34 49 184 44,12% | 275,51% | 441,18%
Celkem W+L+D bez W03 a D05 34 49 179 44,12% | 265,31% | 426,47%

Obrazek 5: Chybov4 statistika — sklad MaleSice/Strancice
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Chybova statistika I.-IV. 2010-2012

Straznice-Pohorelice [.-1V. 2010 I.-IV. 2011 I.-1V.2012| 11/10 12/11 12/10
Pocet dodanych produktt 9082 19895 30912 119,06% | 55,38% 240,37%
WO01 - mnoZstvi na dodacim listé fyzicky n 0 0 0 X X X
WO02 - chyba pripravy — dodan Spatny

produkt 4 0 84 -100,00% X 2000,00%
W03 - zdsah "vys$i moci" - stdvka,

zaplavy, vypadek elektfiny 0 0 14 X X X

W celkem 4 0 98 -100,00% 2350,00%
L01 - dodan mensi pocet kusl, nezZ je

zapsano v dodacim listé 13 30 6 130,77% | -80,00% -53,85%
L02 - dodan vétsi pocet kusl, neZ je

zapsano v dodacim listé 1 2 0 100,00% (-100,00% | -100,00%
LO3 - jiné chyby (napr. poskozeni) 11 33 5 200,00% | -84,85% -54,55%
L04 — dodavka nedorazila vcas — prostoj u

zakaznika 0 0 0 X X X
Celkem L 25 65 11 160,00% | -83,08% -56,00%
Celkem W+L 29 65 109 124,14% | 67,69% 275,86%
Celkem W+L bez W03 29 65 95 124,14% | 46,15% 227,59%
DO1 - dodan mensi pocet kusll, nez je

zapsano v dodacim listé 1 0 33 -100,00% X 3200,00%
D02 - jiné chyby (napf. poSkozeni) 0 0 8 X X X
D03 - dodavka nedorazila vcas 0 0 15 X X X
D04 - pneumatiky doruceny bez

dodaciho listu (zdkaznik nepfijima

dodavku) 0 0 0 X X X
D05 - zasah "vysSimoci" —stavka, zaplavy 0 8 « « «
Celkem D 1 0 64 -100,00% X 6300,00%
Celkem W+L+D 30 65 173 116,67% | 166,15% 476,67%
Celkem W+L+D bez W03 a D05 30 65 151 116,67% | 132,31% 403,33%

Obrazek 6: Chybova statistika — sklad StraZnice/Pohotelice

U obou skladl do$lo k naristu dodanych produktli, v prvnich ¢tvrtletich jednotlivych let

v fadech desitek az stovek procent (vyjma prvniho Ctvrtleti roku 2011 v MaleSicich). Po

presunuti skladd se vSak neumérn¢ dodanému zbozi zvedla chybovost piipravy, €ili byly

dodany $patné produkty. Zatimco diive k témto chybam v podstaté nedochazelo, rok 2012

pfinesl narust o tisice procent. I kdyz se stale jedna jen o zlomek vyskladnéného zbozi,

zména je na prvni pohled patrnd. Miize jit o chyby ze strany piepravce, pfipadné o Spatnou

komunikaci pfi vyfizovéani objednavky mezi COD a skladem.

Za zminku dale stoji chyba ve velikosti dodané objednavky, spocivajici v niz§im poctu

dodan¢ho zboZi, nez bylo objednano. I zde se tato polozka zvedla o tisice procent, a to u
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obou skladi. Muzeme také spekulovat na ¢i strané je chyba, jestli je na viné systém nebo

lidsky faktor.

U obou vyznamnéjSich nartstii chybovosti by se mohlo jednat o poc¢atecni zmatky spojené
s ptesunem do novych skladi ¢i prechodem na jiny systém dopravy, mize to byt ale také

novy trend, proto je dobré situaci nepodceiiovat a podchytit ji hned od zacatku.

Ostatni chyby jsou v normalu, pfipadné se zvedly umérné poctu dodanych kusu.

8.2 Dotaznikové Setreni

Od 28.5. do 11.6. se uskutecnil on-line prizkum mezi vybranymi zékazniky firmy Barum
Continental spol. s.r.o. zaméfeny na srovnavani jejich prodejné-logistickych sluzeb a pro-

cesu se sluzbami a procesy vybranych konkurentti (vzor dotazniku viz. Ptiloha P2).
Dotaznik obsahoval tyto otazky:

e Pouzivate pro objedndvani zbozi alespon prilezitostn¢ elektronicky portal ContiOn-

lineContact?
e Jaka je prehlednost néstroju (rastru) pro sezonni predobjednavky?
e Jaka je spolehlivost dodani objednaného zbozi v avizovaném terminu?
e Jaka je Cetnost zdmeny polozek objednaného zbozi?
e Jak ¢asto dochazi k mnozstevni reklamaci pii dodavce?
e Jaka je spolupréce pii vykladce dodavky zbozi s ptepravni spolecnosti vyrobce?
e Jaka je Cetnost chybné fakturace (chyby v ceng, slevé, mnoZzstvi, ndlezitostech)?
e Je zakaznikovi avizovano zpozdéni ocekavané dodavky?
e Jaka je dostupnost pozadovanych produktii pii ad hoc dokupovani zbozi?

e Jaka je obvykld doba dodani pii dokupech produktl, které nejsou aktualné skla-

dem?

e Jsou prodejci pii objednavani proaktivni (dodate¢né nabidky, upozornéni na akce

apod.)?

e Piejete si dostat drobny darek za vyplnéni?



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 48

e Uvedte prosim vasi emailovou adresu pro zptesnéni Setfeni
Posledni dvé otazky nejsou piedmétem analyzy.

V uvedenych otazkach respondent hodnotil mezi sebou firmu Barum Continetal, kterd méla
ale prednastavenou stfedni hodnotu 3, dale spolec¢nosti Michelin, Nokian, Goo-
dyear/Dunlop, Pirelli, Bridgestone a byla zde zastoupena skupina ostatnich firem pod pros-

tym nazvem ostatni.

Jednotlivé otazky se hodnotily body na skale od 1 do 5, ptficemz 1 znamenala nejhorsi vy-

sledek, 5 nejlepsi.

Dotaznik byl rozeslan 90-ti zakaznikiim, z nichZ jej 23 vyplnilo, coz dava navratnost

25,55%.

Zakladnim souborem, z n¢hoZz byl vzorek vyjmut, je skupina asi 600 zakaznikid pravidelné

nékolikrat ro¢né objednavajicich produkty firmy Barum Continental.

Odpovédi, které mély formu bodového hodnoceni, byly nasledn€ vynasobeny vahami, které
byly jednotlivym respondentim pfifazeny na zakladé objemu prodeji. Cili potencialni re-
spondenti byli roztfidéni do skupin s pfiblizn€ stejnymi objemy prodejii a podle nich jim

byly ptifazeny vahy (viz. Pfiloha P3). Nejvétsi zakaznici maji nejvyssi vahu, nejmensi maji

cvwr

Nasleduji vysledky analyzy v potadi kladenych otazek.
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1. Pouzivate pro objednavani zbozi alespon prileZitostné elektronicky portal ContiOn-

lineContact?

Pouzivate pro objednavani zbozi alespon
prilezitostné elektronicky portal
ContiOnlineContact?

Obrazek 7: graf — otazka ,,Pouzivate pro objednavani zbozi alespon pfilezitostné

elektronicky portal ContiOnlineContact?*

Z 23 respondentli pouze jeden odpovédél zéporné, coz dava vysledek 96% respondentii
pouzivajicich portal ContiOnlineContact, 4% nepouzivaji a vyfizuji své objednavky jinou

formou.
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2. Jaka je prehlednost nastroji (rastru) pro sezonni predobjednavky?

Jaka je prehlednost nastroju (rastru) pro sezonni
predobjednavky?

EEarum Continental

0,399
Cistatni 0243

miokian

0,366

0,342

B GoodyeanDunlop

Pirell 0,264
0,254

mEridgestone

0,332

mhlichelin

0,000 0,100 0,200 0,300 0,400 0,500

Obrazek 8: graf — otazka ,,Jaka je piehlednost nastroji (rastru) pro sezonni piedob-

jednavky?*

V piehlednosti dominuje rastr nasi firmy, S nejvétsi hodnotou 0,399. Vvice se piiblizuje
pouze nastroj firmy Nokian S druhym nejvys$im vysledkem, zde neni potieba provadét

zadna opatfeni, zakaznici jsou s portalem evidentné spokojeni.
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3. Jaka je spolehlivost dodani objednaného zbozi v avizovaném terminu?

Jaka je spolehlivost dodani objednaneho zbozi v
avizovaném terminu?

mEarum Cantinental

. [LEE
0,287

mlokian 0341
.GDDdyea”’Dunle -02

Firell 0,207
mEridgestone 0’269

0,348

mhichelin

0,000 0,100 0,200 0,300 0,400 0,500

Obrazek 9: graf — otazka ,,Jaka je spolehlivost dodani objednaného zbozi v avizo-

vaném terminu?

Spolehlivost dodani objednaného zbozi v terminu je doménou firmy Barum Continental,
ktera ma opét nejvyssi hodnotu a i druhy Michelin zaostava zhruba o pét setin. To ukazuje
na pomérné vysokou presnost a preciznost v dodrzovani zadanych terminti, coz je spojeno

s prozéakaznicky orientovanym pfistupem spolecnosti Barum Continental. Nejhtie dopadla

cv v
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4. Jaka je cetnost zameny polozek objednaného zboZi?

Jaka je Cetnost zameny polozek objednaného zbozi?

mEarum Cantinental

. [CER
Cistatni
0,348

mMokian 0.489
m GoodyearDunlop 0,450

Firelli 0,332

0,294

BEridgestone 0486
mhichelin ’

0,000 0,100 0,200 0,300 0400 0,500 0,600

Obrazek 10: graf — otazka ,,Jaka je Cetnost zamény polozek objednaného zbozi?*

V této otazce jiz Barum Continental neobstal nejlépe, pfedstihli jej tii konkurenti, a to Mi-
chelin, Nokian s tésn¢ nejvyssi hodnotou 0,489 a Goodyear/Dunlop Tento vysledek navic
potvrzuje zavéry vychdzejici uz z chybovych statistik, kde se pravé chybovost v ptipraveé
Vv prvnim Ctvrtleti roku 2012 rapidné zvysila. Nejhtte si vedl Bridgestone, kdyz ziskal
nejméné bodl a primér ma jen 0,294.V tomto piipad¢ navrhuji prozkoumani daného pro-

blému a provedeni benchmarkingu s vybranymi konkurenty.
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5. Jak casto dochazi k mnozstevni reklamaci pri dodavce?

Jak Casto dochazi k mnozstevni reklamaci pfi dodavce?

BEarum Cantinental

0,399
Cistatni 0’271
mlokian

0,418

B GoodyearDunlop

Pirell 0,276
. 0,305
mEridgestone
0,466
mhichelin

0,000 0,100 0,200 0,300 0,400 0,500

Obrazek 11: graf — otazka ,,Jak Casto dochazi k mnozstevni reklamaci ptidodav-

ce?“

Jak vyplynulo opét jiz z chybovych statistik, toto je slaba stranka dodavek Barumu, to se
projevilo i na hodnoceni respondentti. Spole¢nosti Michelin a Nokian byly hodnoceny Iépe,
Michelin dosahl vyrazné vyssiho vysledku 0,466. Navrhuji sledovani oblasti a benchmar-

king s konkurenty.
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6. Jaka je spoluprace pri vykladce dodavky zbozi s prepravni spolecnosti vyrobce?

Jaka je spoluprace pfi vykladce dodavky zbozi s prepravni
spolecnosti vyrobce?

EEarum Continental

Cistatni 0’279
miokian 0,389
HGoodyear/Dunlop 0,388
Pireli 0,265
mEridgestone 0’224
. 0,404
mhlichelin

0,000 0,100 0,200 0,300 0,400 0,500

Obrazek 12: graf — otazka ,,Jaka je spoluprace pii vykladce dodavky zbozi s pre-

pravcem spolecnosti vyrobce?*

V této otazce 1épe obstal Michelin, avsak rozdil neni pfilis veliky a dalsi dva konkurenti,

Nokian a Goodyear/Dunlop se drzi té€sné v zavésu. Zde by bylo na misté o dané problema-

tice hovofit se zastupci piepravni spoleCnosti, piipadné sledovat praci dopravce lepsiho

konkurenta.
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7. Jaka je cCetnost chybné fakturace (chyby v cené, sleve, mnozstvi, nalezitostech)?

Jaka je ¢etnost chybné fakturace (chyby v cené, slevé,
mnozstvi, nalezitostech)?

I ;oo
Cistatni 0,266
mlokian
0,392

mGoodyearDunlop

0,270
Pirelli
0,286
mEridgestone 0.409
mhichelin

0,000 0,100 0,200 0,300 0,400 0,500

Obrazek 13: graf — otazka ,,Jaka je Cetnost chybné fakturace (chyby v ceng, slevé,

mnozstvi, nalezitostech?

Tady je opét 1épe hodnocen Michelin, dosahuje nejvyssiho primeéru a rozdily mezi prvnimi

Ctyfmi firmami jsou pak velmi malé. Tento problém by mél byt komunikovan

s odpoveédnymi osobami a méla by byt fakturacim vénovana zvysena pozornost.
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8. Je zakaznikovi avizovano zpozdeni ocekavané dodavky?

0,000 0,100 0,200 0,300 0,400

0,399

Cistatni 0,281
mMokian 0’375
mGoodyearDunlop 0,328

Pirelli 0,263

_ 0,248
mEridgestone
0,355

mhichelin

Je zakaznikovi avizovano zpozdeni ocekavane dodavky?

0,500

Obrazek 14: graf — otazka ,,Je zakaznikovi avizovano zpozdéni ocekavané dodav-

ky?“

Firma Barum Continenal je velmi prozakaznicky orientovana a mé propracovany CRM

systém, takze je logické, Ze v ramci dobrych vztahu vysla v této otazce nejlépe a jeji hod-

nota 0,399 nebyla piekonana, konkurence dostala bodii méné.
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9. Jaka je dostupnost pozadovanych produktu pri ad hoc dokupovani zbozi?

Jaka je dostupnost pozadovanych produktu pfi ad hoc
dokupovani zbozi?

mEarum Cantinental

- [CEE

Oistatni 0258
mhokian 0,274
mGoodyearDunlop 0,397

Pirell 0,242

0,213
BEridgestone
0,335

mhlichelin

0,000 0,100 0,200 0,300 0,400 0,500

Obrazek 15: graf — otazka ,,Jaka je dostupnost pozadovanych produkti pii ad hoc

dokupovani zbozi?*

Zde se nejlépe umistil opét Barum Continental, s Goodyear/Dunlop v tésném zavésu, ale

hranice 0,399 nebyla piekonana. Situace by méla byt monitorovana, ale nevyzaduje velké

cvwr
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10. Jaka je obvykla doba dodani pri dokupech produkti, které nejsou aktualné skla-

dem?

BEarum Cantinental

Ostatni

mGoodyearDunlop 0,387
Pirell 0,205

mMichelin 0,968

0,000 0,100 0,200 0,300 0,400

Jaka je obvykla doba dodani pfi dokupech produktl, které
nejsou aktualne skladem??

0,500

Obrazek 16: graf — otazka ,,Jaka je obvykla doba dodani pti dokupech produkti,

které nejsou skladem?*

Spole¢nost Barum Continental se svym klouzavym systémem forecastl je schopné rychle

zajistit pozadované zbozi pro své zakazniky a konkurenci ma v tomto ohledu pod kontro-

lou. Oproti tomu nejhiife, S primérem 0,205, dopadla firma Pirelli.
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11. Jsou prodejci pri objednavani proaktivni (dodatecné nabidky, upozornéni na akce

apod.)?

Jsou prodejci pii objednavani proaktivni (dodatecné
nabidky, upozorneni na akce apod.)?

BEarum Cantinental

Cistatni

0,256
Whokian 0,344
Firell 0,260
mMichelin 0391

0,000 0,100 0,200 0,300 0,400 0,500

Obrazek 17: graf — otazka ,,Jsou prodejci pii objednavani proaktivni (dodate¢né

nabidky, upozornéni na akce apod.)?*

Zde se na Spici drzi jak sledovana firma, tak konkurenti Goodyear/Dunlop a Michelin.

Vsichni maji primér hodnot nad 0,390. Proaktivita a dodate¢né nabidky jsou véci pracov-

nikl pfijimajicich objednavky, kteti komunikuji pfimo se zdkaznikem. Zde je mozné sle-

dovat jejich praci pomoci obratu nebo jiného ukazatele a motivovat je k vétsi snaze.
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12. Celkovy prehled
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Obrazek 18: graf — celkovy piehled a
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Obrazek 19: graf — celkovy piehled b
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Na téchto grafech vidime celkové vysledky.
Prvni graf ukazuje, jak si spolec¢nosti vedly v priméru ve vSech vyse popsanych otazkach.
Nejvice se priméru Barumu blizi Michelin.
Na ose X u druhého grafu jsou vyneseny vyse rozebrané otazky (vyjma pouzivani
ContiOnlineContact portalu). Barum Continental s pfedur¢enou hodnotou tvoii pfimku,

priméry otdzek u konkurence se nachédzeji nad, pod, nebo pifimo na ni, podle hodnot,

kterych v priméru dosahly. Ty jsou tedy vyneseny na osey.

Fakticky tuto pfimku pfevySuji pouze v 7 bodech. Které body to jsou a o kolik jsou

hodnoty vyssi, je znazornéno na grafu nize.

13. Silnéjsi stranky konkurence

omfem o m Continental essssidichelin e—olan s GoodyearDunlop

Obrazek 20: graf — silngjsi stranky konkurence
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Na tomto sitovém grafu jsou znazornény pouze firmy, které dosahly v n€kterych bodech
Setfeni vySSich hodnot, neZ nase spoleCnost. Jedna se o Michelin, Nokian a
Goodyear/Dunlop. Barum Continental udava stfedni hodnotu a je oproti piedchozim
grafim zndzornén Cernou barvou, aby byl 1épe viditelny. Kde se Cary ostanich firem
nachazeji nad jeho ,kruznici“, tam dosahuji lepSich vysledki. Uvnitf naopak horsich,

v nékterych mistech se pak témét vrcholy prekryvaji, tam jsou vysledky velmi podobné.

Vidime zde, Ze hodnoty u Michelinu jsou vyssi ve ¢tyfech piipadech. Vyrazn¢ u otazek 3 a

4, coz jsou ,,Jaka je spolehlivost dodani objednaného zbozi v avizovaném terminu?“ a

»Jaka je Cetnost zameny polozek objednaného zbozi?“, méne uz u 5 a 6, neboli ,,Jak Casto
dochazi k mnozstevni reklamaci pti dodavce?*a ,,Jaka je spoluprace pii vykladce dodavky

zbozi s ptepravni spolecnosti vyrobce?*.

Stejné jako Michelin, tak i Nokian je na tom lépe v problematice dodani zbozi v terminu a
¢etnosti zdmeény polozek zbozi, coz navic potvrzuje zavéry z diive uvedenych chybovych

statistik.

Goodyear/Dunlop také obstél 1épe v otazce dodani zbozi v avizovaném terminu, proto by
se firma Barum Continental m¢la na tento problém zaméfit, ale stejné¢ tak na vySe
uvedenou problematiku zamén dodaného zbozi, kde rovnéz nedosahla tak dobrych

vysledkd, jako v jinych otazkach.
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9 SHRNUTIi ANALYTICKE CASTI

Spole¢nost Barum Continental s.r.o. pusobi na trhu jiz fadu let, proto je systém prodejni

logistiky dobie vypracovany a v poslednich letech nevykazoval velké problémy.

Prodejni logistika je monitorovdna a pravidelné vyhodnocovana chybovymi statistikami,

které maji za ukol odhalit pfipadné odchylky od normalu.

Po prechodu na novy systém rozvozu zbozi k zékaznikiim S vynechdnim jednoho ¢lanku
fetézce, zmeéne providera a s tim spjatém premisténi skladi, se vyznamné zvedla chybovost
piipravy, ¢ili byly dodany jiné produkty, neZ ty objednané a dale se objevuje Castéji chyba
ve velikosti dodané objednavky, spoc¢ivajici v niz§im poctu kusti dodaného zbozi, nez bylo

pozadovano.

Tyto statistiky vychazi z udaji ziskanych z objednévek, skladovych evidenci, reklamaci
apod. Ja sama jsem v dalsi ¢asti prace provedla vlastni prizkum formou online dotazniko-
vého Setfeni mezi firemnimi zédkazniky spole¢nosti, ktery méel odkryt jejich pohled na do-

davky nasi firmy a také jejich konkurentd.
Dotaznik byl rozeslan devadesati zakaznikim, s navratnosti 25,55%.
Obsahoval 11 otazek pro analyzu a sice:

e Pouzivate pro objednavani zbozi alespon pfileZitostné elektronicky portal ContiOn-

lineContact?
e Jaka je prehlednost néstrojii (rastru) pro sezonni piedobjednavky?
e Jaka je spolehlivost dodani objednaného zbozi v avizovaném terminu?
e Jaka je Cetnost zameny poloZek objednaného zbozi?
e Jak Casto dochéazi k mnozstevni reklamaci pii dodavce?
e Jaka je spoluprace pfi vykladce dodavky zboZi s prepravni spolecnosti vyrobce?
e Jaka je Cetnost chybné fakturace (chyby v cené, slevé, mnozstvi, nalezitostech)?
e Je zakaznikovi avizovano zpozdéni ocekavané dodavky?

e Jaka je dostupnost pozadovanych produktl pii ad hoc dokupovani zbozi?
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e Jaka je obvyklad doba dodani pti dokupech produktl, které nejsou aktualné skla-

dem?

e Jsou prodejci pii objednavani proaktivni (dodate¢né nabidky, upozornéni na akce

apod.)?

A zévérem dotaznik obsahoval otazku, zda si pieje respondent ziskat drobny darek za vy-
plnéni ¢i ne a dotaz na emailovou adresu, na jejimz zakladé jsme mohli zakaznika identifi-
kovat a jednak mu zaslat darek, ale hlavné pouzit pfidélené vahy a vynésobit jimi jeho

hodnoceni.
Viéhy byly vytvofeny na zdklad¢ objemu prodejt.

Ve vysledcich Setfeni dopadla predmétna firma dle ocekavani velmi dobfte, ve vétsing ota-
zek presahuje konkurenci, nékde se pfiblizuji a pouze ve Ctyfech piipadech (u Ctyf otazek)
jsou na tom konkurenti 1épe. Jedna se o otazky zdmény polozek objednaného zbozi, coz
potvrzuje 1 zavéry z chybovych statistik, otazku mnozstevnich reklamaci (opét potvrzeni
chybovych statistik), spoluprace dopravce pii vykladce a chyb ve fakturaci. Konkurenti,
ktefi v téchto otazkach u zakaznikl pred¢ili nasi firmu jsou Michelin, Nokian a Goo-

dyear/Dunlop. Prvni ve vSech ctyfech otazkach, druhy ve dvou a treti v jedné.

Nejvétsi hrozbou dle vysledkt dotaznikového Setieni je spolec¢nost Michelin, ktera je navic

vSeobecné znama jako velkéd konkurence Barumu.
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10 PROJEKT BENCHMARKINGU PRODEJNE LOGISTICKEHO
PROCESU

Zastupci obchodniho odd€leni firmy Barum Continental spol. s.r.o. projevili zdjem o vy-
pracovani tohoto projektu, jako dal§i moznosti sledovani konkurence, monitorovani a pti-

padné odstranéni nedostatkii a dosazeni irovné ostatnich firem.

10.1 Cil projektu

Cilem projektu je podrobny, proveditelny navrh benchmarkingu s vybranou konkurenci,
ptenosny na dalsi piipady, véetné nakladové, rizikové a ¢asové analyzy, navrzeni odpovéd-

nych osob dal$ich aspekta.

10.2 Projekt

Vzhledem Kk povaze srovnavaného problému se bude jednat dle modernich kategorii o

benchmarking procesni, neboli genericky a to s pfimym konkurentem.

10.2.1 Faze planovani

V planovaci fazi sestavime benchmarkingovy tym, vybereme partnera a oblasti pro srovna-

vani, také zvolime vhodnou metodu sbéru dat a pofidime data samotna.

10.2.1.1 Sestaveni tymu

Vedoucim benchmarkingového tymu by mél byt projektovy manazer divize market, ktery
ma pro fizeni takového projektu nejlepsi profesni predpoklady. Tym by mél dale obsaho-
vat analytické pracovniky pro zpracovani pofizenych dat a vytvofeni vhodnych vystupd,
zastupce COD, ktery se zaméti na hodnoceni pribéhu objednavek, zastupce skladu, ktery
bude hodnotit piipravu dodavky, fakturanta zodpovédného za vytizovani dokumentace a
také zaméstnance prepravni spolec¢nosti. Pro sbér dat se jevi jako nejvhodnéjsi zplisob po-
zorovani, piipadné v kombinaci s dotaznikovym Setfenim a to samoziejme pfimo v centrale
vV Mad’arsku. Na provedeni tohoto pozorovani a celkové sbér dat by méla byt najata
benchmarkingova firma, ktera provede vyzkum nezaujaté¢ a zvysi divéru i u partnerské

spole¢nosti, protoze nebude mit zajem na sledovani jinych postupti, nez bude ddno smlou-
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vou. Také diky tomu nebude nutna absence pracovnikii Barum Continental po dobu ne-

zbytnou k pozorovani.

V Ceské republice nemaji banchmarkingové agentury tradici a je tézké sehnat specializo-
vanou firmu, ta mtize byt ale nahrazena marketingovou firmou, kterd miize tato pozorovani
provést stejné profesionalné. Pfipadné 1ze najmout zahrani¢ni spolecnost specializujici se

na benchmarking.

Cleny vlastniho tymu seznami vedouci s projektem a urci jejich role a ¢innosti.

10.2.1.2 Benchmarkingovy partner

Na zaklad¢ piedchozi analyzy by bylo vhodné provést benchmarking s firmou Michelin
Ceska republika s.r.0. Ve &tyfech otazkach dotaznikového Setfeni dosahla nejlepsich vy-
sledkti a kdyz pomineme piednastavené hodnoty u firmy Barum Continental, méla nejlepsi

celkovy primér, ktery se tomu nastavenému velmi blizi.

Pobocka Michelinu pro CR se sidlem v Praze byla zaloZena 31. ledna 1995 jako sou¢ast

skupiny Michelin. Je soucasti zony HTSS, centrala se nachazi v mad’arské Budapesti.

Zakladem spolecnosti je divize obchod a marketing v ¢ele s obchodnim feditelem, dale je
tvofena tymem obchodnich a technickych zastupcl, marketingovych specialistii a oddéleni
communications. Spole¢nost neobchoduje s pneumatikami, ale poskytuje sluzby pro pod-
poru prodeji pneumatik. Velkoobchodni ¢innost je provadéna centralné Skupinou Miche-

lin, pro CR prostfednictvim Michelin Hungaria Kift.
V roce 2010 méla ¢eska pobocka 27 zaméstnanci a 5 vedoucich pracovniki.

Vzhledem k tomu, ze se ale ¢eska odnoz zabyva pouze podplirnymi procesy, musi byt

srovnani provedeno s Michelin Hungaria Kft.

Ptedni zastupci firmy Barum Continental budou muset oslovit zastupce Michelinu s Zadosti
o provedeni benchmarkingu, dohodnout podminky, oblasti a metody sbéru dat vyhodné pro
ob¢€ strany (umoznit srovnani vlastnich postupti Michelinu) a podepsat benchmarkingovou

smlouvu.
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10.2.1.3 Oblasti srovnavani

Benchmarking by se mél tykat predevsim onéch oblasti, ve kterych Michelin nad nasi spo-
le¢nosti vynika, ale v podstaté ptijde o cely prodejné logisticky proces od objednavky, resp.
predobjednavky, az po dodani zédkaznikovi. Tak postihneme vSechny Ctyfi otazky, ve kte-
rych Michelin pfed¢il Barum Continental, a to zdmény polozek objednaného zbozi, mnoz-

stevni reklamace, spolupraci dopravce pii vykladce a chyby ve fakturaci.

10.2.1.4 Metoda sbéru dat

Zvolime kombinovanou metodu dotazovani a pozorovani. Da se predpokladat, ze proces
predobjednavani a dokupti je obdobny jako u firmy Barum Continental. Pro ur€ité ¢innosti
je zbytecné vysilat pracovniky na pozorovani do Mad’arska, kdyz je mize obsahnout do-
taznik, nékteré se zase daji té¢zko postihnout otdzkami, proto je lepsi tyto ¢innosti pozoro-

vat ptfimo v centrale.

10.2.1.5 Shér dat

Pro vytizovani pfedobjednavek bude sestaven formulat pro vyplnéni informaci o skladbé
objednavky, zakaznikovi, dopravci a terminu dodani. Dale by méla partnerska firma dodat

postup naskladnovani zdroju pro ptedobjednavky.

V dalsi fazi, v dobé vyfizovani ptedobjedndvek, bude vyslan benchmarkingovy tym do
centraly v Mad’arsku, kde bude pozorovat postup piipravy objednavky, aby zjistil, pro¢ zde
dochazi k méné Castym zaménam polozek a chybam v mnozstvi a bude dale sledovat pl-
néni avizovanych terminii. Dale by se mél ti€astnit samotného rozvozu a vyskladiovani u
zakaznik, aby zjistil, v ¢em je lepsi spoluprace zakaznika s jejich dopravci, zda se jedna o
osobni pfistup, ndpomocnost apod. Samoziejmosti je sledovani fakturace, postupti a kont-

rol, protoze u partnerské firmy byva ve vétsim mnozstvi ptipadi bezchybna..

V neposledni fad¢ by se mél Gcastnit a pozorovat postup vyfizovani ad hoc dokupi, tento-

krat od vyfizovani objednavky po vyskladnéni a fakturaci.

10.2.2 Analyza

V tomto piipadé piipada vétsi cast bfemene na bedra benchmarkingové ¢i marketingové

firmy. Ta zanalyzuje ziskané Udaje a vytvoii pozadované vystupy. Ty budou piedany za-
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stupciim jednotlivych oddé€leni v benchmarkingovém tymu, kteii udaje prekontroluji, pfi-

padné dotvofti chybéjici relevantni vystupy.

Zastupci pak navrhnou opatfeni pro piiblizeni se tzv.best practice a predlozi navrhy vedou-
cimu tymu, spolu je zkonzultuji a vedouci — projektovy manazer, zpracuje uceleny navrh,

ktery postoupi schvaleni vy$§im manazertiim.

10.2.3 Integrace

V této fazi vedouci ptedlozi navrhy svého tymu K projednani vy$$im manazerim firmy.
V piipad¢, ze tito navrhy schvali, mizeme urcit odpovédné pracovniky z fad vedoucich
jednotlivych useku, pokud navrh neschvali, bude nutné jej pfepracovat a poté znovu pied-

lozit ve vyhovujici podobg.

Po schvaleni bude vybran ¢asovy horizont a méfitka pro kontrolu splnéni novych plant.

10.2.4 Implementace

Zodpovédni pracovnici budou vedoucim benchmarkingového tymu seznameni s navrhy,
postupy, ¢asovym horizontem a méftitky, bude jim poskytnut manual pro postup a srovna-

vani se zadanymi hodnotami. Tito pracovnici budou dale zodpovédni za jejich plnéni.

Po dosazeni pozadovanych vysledkti bude piekalibrovan porovnavaci standard.

10.3 Naklady a prinosy

Vzhledem k tomu, Ze tkony vlastnich pracovnikii spojené s benchmarkingem budou zata-
zeny do béZné pracovni ¢innosti, nevzniknou v tomto ohledu nadbyte¢né naklady, jen pfi-

padné odmény dle firemniho systému odmeénovani.

Jediné naklady budou spojeny s platbou benchmarkingové ¢i marketingové agenture, ktera
poskytne své zaméstnance pro provedeni pozorovani. Tyto naklady budou zaleZet na ceni-

ku dané firmy a dohod¢ mezi obéma stranami. Odhadovana ¢astka je 300 000 K¢.

Ptinosy jsou ocividné, zékaznici jsou v n¢kterych ohledech spokojeni vice s pfistupem a
sluzbami spolecnosti Michelin. Toto srovnani umozni zjistit v ¢em tkvi jejich Gspéch a da
nam moznost vyuzit jejich postupt, ¢i jim prizpusobit vlastni systém. D4 se proto oekavat

zlepseni téchto oblasti:
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e (Qdstranéni chybovosti dodavek

¢ Snizeni nakladt spojenych s feSenim chyb a reklamaci
e ZlepSeni vztahii se zékazniky

e Siieni dobrého jména spoleénosti

e Prohloubeni konkurenceschopnosti

e Navazani dlouhodobé spoluprace s partnerskou firmou

10.4 Casova analyza
Na nasledujicich fadcich bude provedena ¢asova analyza projektu. Ten se cely sklada z 24 kroku:
e Sestaveni tymu
e Kontaktovani partnerské firmy
e Dohodnuti podminek
e Sestaveni a podpis smlouvy
e Prizkum trhu
e Vybér vhodné firmy
e Sestaveni a podpis smlouvy
e Vytvoreni online formulafe pro pfredobjednavky
e Zaslani formulafe partnerovi
e Vybér a kontrola vyplnénych formulaia
e Pozorovani pfipravy bench. firmou
e Pozorovani piepravy bench. firmou
e Pozorovani fakturace bench. firmou
e Pozorovani vyfizovani dokupt bench.firmou
e Prevzeti vysledkl pozorovani

e Tymova kontrola vystupt, porovnani s formulafi
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e Zpracovani dodatecnych vystupt

e Tvorba navrhl

e Konfrontace navrhl s vedoucim

e Upravy, vytvofeni prezentace pro manazery

e Predlozeni ndvrhu ke schvaleni

e Seznameni vedoucich tsekl s novymi postupy

e Kontroly plnéni

Cely projekt se bude vztahovat k pfedobjedndvkdm a dokuplim zimnich pneumatik, ¢ili
piipravna a provadéci ¢ast bude probihat od dubna do fijna a jeho vysledky budou pou-
zity ke zlepSeni procesu poprvé opét pii zimnich pfedobjednévkéch, takze implementace

a kontroly probéhnou opét v tomto obdobi dalsiho roku..

Ze vseho nejdiive musi byt sestaven vlastni tym firmy, coZ bude mit na starost vedouci

tymu, neboli projektovy manazer obchodniho odd¢€leni.

Pro zdiiraznéni véznosti projektu bude na obchodnim fediteli kontaktovani partnerské
firmy a dohodnuti podminek. Obé strany poté spolecné sestavi a podepisi smlouvu o

benchmarkingu.

Dale bude potieba vyhledat benchmarkingovou ¢i marketingovou agenturu na provedeni
samotného pozorovani. Vlastni tymovi pracovnici firmy provedou prizkum trhu, na
jehoz zaklad¢ vyberou pro tento ukol nejvhodnéjsi spolecnost jak z hlediska finan¢niho,
tak podle spolehlivosti a referenci. Vedouci tymu se zastupcem dané spolecnosti sestavi

a podepiSe smlouvu.

Tymovi pracovnici, pfedevsim ti zodpovédni za vyfizovani predobjednavek sestavi on-
line formulaf, do kterého pracovnici partnerské firmy vyplni potiebné tidaje o uskutec-

nénych predobjednavkach, jako skladbu produktii, pfedpokladané datum dodéani apod.

Piedchozi kroky musi byt uskuteénény do domluveného data zahajeni pfijimani piedob-
jednavek. Formulaf pak zaSlou tymovi pracovnici partnerské firme, ktera jej béhem ob-
vyklych dvou mésicii vytizovani piedobjedndvek vyplni. Poté budou formulare stazeny

zpét a zkontrolovany.
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V domluvené dob¢ zahdjeni plnéni zavazkli nastoupi pracovnici najaté benchmarkingo-
vé (piip. marketingové) agentury K pozorovani plnéni do centraly v Mad’arsku, kde bu-

dou sbirat data béhem nejvytizenéjSich dvou mésicii plnéni.

Ziskana data cizi pracovnici zanalyzuji a zaSlou je spolu s vystupy vedoucimu tymu

z Barumu Cotinental.

Tym vystupy zkontroluje a porovna je s Gdaji z diive pofizenych formulaid. V pripadé
potteby zpracuje dodate¢né vystupy.

Po dokonceni analyz jednotlivy ¢lenové vytvori navrhy, jak zménit vlastni procesy, aby
se priblizily tzv. ,,best practice®. Ty poté zkonfrontuji s pohledem vedouciho. Po dokon-

¢eni vSech uprav bude vytvofena prezentace pro manazery spole¢nosti, ktefi musi nej-

prve navrhy schvalit. Komunikaci s manaZery obstarava vedouci tymu.

Po schvéleni navrhii seznami vedouci projektu jednotlivé vedouci usekd, kterych se

zmény budou tykat,s novymi plany.

V nasledujicim obdobi bude plnéni novych postupt disledné kontrolovano.
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Ve vystupu z programu Microsoft Project je piehledné vidét jednotlivé ¢innosti, jejich sou-
slednost, délku trvani v¢etn¢ data zahajeni a ukonceni tikoni a také na koho pada odpo-

veédnost za jejich splnéni.

Cely projekt bude trvat 370 dni, pfipravné prace zacnou jiz prvniho dubna 2013, aby byly
dokonceny pfed zahdajenim predobjednavani. Samotny sbér dat probihd v podstaté ve dvou
fazich, v prvni budou rozeslany dotazniky pro predobjednavky, které se uskutecnuji z nej-
vetsi Casti v prabehu kvétna a Cervna. Po uplynuti téchto dvou meésich mohou byt teprve
zpatky vybrany. Dalsi faze sbéru dat mize byt pak zahdjena az v zafi, protoze praveé v pri-
bchu zaii a fijna byvaji produkty dodavany. Po uplynuti téchto dvou mésicti mohou byt
ziskana data vyhodnocena. Poznatky a postupy by pak mély byt dale uplatnény ve stejném
obdobi, ¢ili samotnd implementace a kontroly novych postupli probihaji opét az pti vytizo-

vani predobjednavek na zimni produkty.

Na tabulku navazuje Ganttiv diagram, ktery ukazuje jednotlivé ¢innosti, délku jejich trva-
ni, prehledné zobrazuje navaznosti ukold a Cervené je v ném vyznacena kriticka cesta, na
které jsou ukoly vytvofeni online formuléfe, jeho staZeni a kontrola, pozorovani piepravy,
piipravy a fakturace a nakonec kontrola plnéni. Tyto ¢innosti maji jasné ohraniceny zacatek

a konec a ten by nemél byt poruSen, protoZe v jiném obdobi nema smysl je vykonavat.

Vytvofeni online formulare je zafazeno té€sné pred zaslanim, aby vznikal v dobé, kdy 1
vV Barumu budou hlavnim tématem pfedobjednavky a pracovnici z vlastniho benchmarkin-
gového tymu se s nimi budou setkdvat dennodenné, tudiz nevynechaji zddnou dilezitou

otazku.
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10.5 Logicky ramec

Na tomto misté bude zpracovan logicky ramec projektu.

Hlavni cil

Objektivné ovéritelné
indikatory

Prostredky k ovéreni

= ZlepSeni prodejné
logistického proce-
su ve firmé

= ZvySeni spokojenosti
zakaznik(
= Snizeni chybovosti

=  Prizkumy mezi
zakazniky
= Chybové statistiky

Ugel/ cil projektu

Objektivné ovéritelné
indikatory

Prostiedky k ovéreni

Predpoklady/rizika
(vnéjsi)

= Provedeni
benchmarkingu
s firmou Michelin

=  Provedeni prizkumu

= Provedeni pozorovani
logistického procesu

= Vypracovani navrhd na
zakladé benchmarkingu

= Reporty a data
Z pozorovani
= VypInéné dotazniky
= Pisemné navrhy na
ZlepSeni

= Spoluprace partner-
ské firmy

= Nalezeni vhodné
benchmarkingové
agentury

= Zajisténi potfebnych
pracovniki

Vystupy projektu

Objektivné ovéritelné
indikatory

Prostredky k ovéreni

Predpoklady/rizika
(vnéjsi)

1. Pfipraveni podmi-
nek pro benchmar-
king

2. Provedeni pozoro-
vani a analyz

3. Uprava stavajicich
procesu
4. Kontroly plnéni

= Benchmarkingovy tym

= Benchmarkingova
agentura

= Spoluprace partnerské
firmy

= Pozorovani v centrale
partnera

= Vytvoreni vystupl

» Vytvofeni navrhu

= Vytvoreni kontrolniho

systému

= Pisemny zaznam o
tymu

= Smlouva
s benchmarkingovo
u agenturou

= Smlouva s partner-
skou firmou

= Reporty

= Pisemné navrhy

= Kontrolni systém

= Spoluprace partner-
ské firmy

= Nalezeni kvalifiko-
vaneé firmy

= Spravné pochopeni
cilti projektu

Cinnosti (aktivity)

Objektivné ovéritelné
indikatory

Prostredky k ovéreni

Predpoklady/rizika
(vnéjsi)
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1.1 Vybér vhodnych
pracovnikl
1.2 Sestaveni tymu

2.1Vyhledani vhodné
firmy

2.2 Namuti firmy

2.3 Provedeni Setfeni
a pozorovani

2.4 Vypracovani vy-
stupu

3.1 Vytvofeni planu

3.2 Seznameni pra-
covnik{ s plany

4.1 pravidelné kontroly

plnéni plan

Pisemny souhlas pra-
covniki
Seznam vhodnych

agentur
Smilouva

Reporty, vyplnéné do-
tazniky

Pisemny plan a popis
novych procesu
Pisemny systém kontrol

plnéni, odmén a posti-
ha

Chybové statistiky,

prazkumy

11 1.4..2013 -
5.4..2013
1.2 54..2013
2.1 8.4..2013 -
12.4.2013
2.2 12.4.2013 -
2.3 2.5.2013 -
1.11.2013
2.4 4.11.2013 -
8.11.2013
3.111.11.2013 -
27.11.2013
3.22.12.2013 -
6.12.2013
4.1 28.4.2014 -
29.8.2014

Spoluprace zucast-
nénych stran
Existence vhodné
firmy

Vytvofeni podminek
pro pozorovani
Ziskani relevantnich
vystupl

Spoluprace za-
méstnancl i exter-
nich firem

Obrazek 22: Logicky ramec projektu

10.6 Rizikova analyza

Nyni definuji rizika spojend s realizaci projektu, pravdépodobnost jejich vzniku a zavaz-

nost jejich dopadu na projekt.

Pravdepodobnost vzniku | Zavaznost dopadu

nesestavi

Vedouci

V poZadovaném sloZeni

Zastupci Barumu Conti-

321l nizka

vysoka

nental se nedohodnou se

stiedni

vysoka
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zastupci Michelinu

Pozorovani bude trvat Jiit4é nizka

déle nez bylo planovano

Benchmarkingova spolec- @iivie] vysoka
nost neziska potiebné in-

formace

ManaZeri nepfijmou na- JEiEihit vysoka

vrhovana opatieni

Odpovédni pracovnici G stiedni

nedodrZi plnéni plani

Obrazek 23: rizikova analyza projektu

Pokud se stanovenému vedoucimu nepodaii ziskat do svého tymu kompetentni zastupce
vSech ¢lanki procesu, bude muset zatadit jiné pracovniky, kteti mozna nebudou mit ptistup
ke vSem potiebnym informacim, ale projekt jako celek miiZze pokracovat. Benchmarking by
ale nem¢l diky outsourcingu sbéru dat pfinést vlastnim pracovnikiim velké mnozstvi prace
navic, takZe zbyvajici aktivity by mély byt zafazeny mezi bézné pracovni povinnosti. Proto

by pak pozadovani zaméstnanci méli byt svolni k ucasti na tomto projektu.

Zastupci nasi firmy i partnera musi mit zdjem na provedeni srovnavani a musi se dohod-
nout na urcitych pravidlech. Vzhledem k tomu, Ze se jedna o pfedni podniky, pro které¢ mi-
ze byt takovy priizkum piinosem, mohly by se na spolupraci dohodnout. MiiZe se ale obje-
vit strach z vyneseni tajnych informaci nebo hrozi, Ze se strany nedohodnou na porovnava-
nych oblastech ¢i riiznych detailech smlouvy. V takovém piipadé¢ benchmarking nemuze
byt realizovan a bude potieba najit nového partnera, vytvofit novy vztah a smlouvu. Proto
by méla byt smlouva vypracovana za ptitomnosti vSech povolanych zastupcti obou firem,

aby méla vSechny potiebné nalezitosti a byla pfijatelna a lakava pro ob¢ strany.

Pro ziskani potfebnych dat pozorovanim je tfeba pfitomnost u celého srovnavaného proce-
su, pokud dojde k vylukam ¢i prostojim, mize pozorovani trvat déle, nez bylo planovano.
Pfi urovni a tradici srovnavanych firem by ale k velkym vykyvim dojit nemélo a pfipadné

zpozdéni by nemélo veliky dopad na pokracovani projektu.
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Pfi samotném sbéru dat by mohlo dojit k ziskani nepfesnych informaci. Sama partnerska
firma se miize pokusit sledované jevy zamérné zkreslovat. V takovém ptipad¢ by vysledky
celého snazeni byly znehodnocené a nebyly by pouzitelné pro nastaveni novych plani. Pti
spravné sestavené smlouveé a najmuti kvalitni organizace pro sbér dat by ale k takové situa-
ci dojit nemé¢lo. Proto je opét dulezité mit spravné sestavenou smlouvu, tato by méla obsa-
hovat ptipadné sankce za podvody a firma provadéjici sbér dat by méla projit podrobnou

provérkou.

Po dokonceni analyz a vypracovani ndvrhi na zménu, musi tyto navrhy odsouhlasit mana-
zeti spolecnosti. Pokud by se tak nestalo, ndvrhy budou pfepracovany a kdyz ani poté ne-
projdou, bude projekt neuspésné ukoncen. Pokud vsak byl projet manazery schvalen, ne-
mélo by k takové situaci dojit, pouze, kdyby doslo k zavaznym zménam, napiiklad organi-
zacnim, finan¢nim, ve vyrob¢ apod. Proto je dilezité jiz na samém zacatku projektu zjistit,

jaké zmény budou pro manazery pftijatelné a v jaké formé budou navrhy pozadovat.

Poslednim ¢lankem pifed GspéSnym ukonéenim prvniho kola benchmarkingu jsou odpo-
védni pracovnici usekd, v jejichz teritoriu budou zmény implementovany. Tito zaméstnanci
nemusi byt se zménami spokojeni, mohou navrhy bojkotovat a matit tak usili vlozené do
projektu. Proto by tito pracovnici méli byt seznameni s projektem jiz od zacatku a méli by
byt systematicky pfipravovani na rizné eventuality a méla by jim byt vysvétlena diilezitost
projektu. Mohou do né&j byt také svym zptsobem zapojeni.

V ptipadé nedodrzovani nastavenych ukazatelt mohou byt postihnuti ¢i dokonce nahrazeni

a doporucené hodnoty se presunou do dalsiho obdobi.

Prioritou je eliminovat rizika s vysokou pravdépodobnosti vyskytu ¢i fatalnim dopadem na

projekt.

10.7 Financovani

Vzhledem k tomu, ze projekt bude soucasti bézné pracovni naplné vlastnich zaméstnancti
firmy, nevzniknou zadné dodate¢né naklady, pouze se mize promitnout do prémii dle me-

titek spolecnosti.

Cena benchmarkingové ¢i marketingové agentury se bude odvijet od ceniku dané agentury
a bude samoziejmé zdleZet na dohod¢€. Pravdépodobné se bude jednat o pausalni ¢astku za

projekt, s pfipadnymi slevami ¢i sankcemi, dohodnutymi ve smlouvé. Odhadem bude cena
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okolo 300 000 K¢. Mohou byt pfi¢teny naklady, které by mohly byt projektem pravdépo-
dobné vyvolané, jako ndklady navic najaté agentute, naklady spojené se zavadénim opatie-

ni, odmény apod., odhadem 50 000 K¢&.

Protoze spolecnost Barum Continental je finan¢n¢ stabilni a dosahuje kazdoro¢né zisku,

k financovani muze vyuzit vlastni zdroje, ze kterych financuje své ostatni projekty.
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ZAVER
Firma Barum Continental spol. s.r.o. je velmi dobfe zndma a uspésna firma s dlouholetou
tradici, ovladajici velkou ¢ast trhu na poli automotive. Je to také jeden z nejvétSich zamest-

navateli ve Zlinském kraji, ktery kazdorocné pfijimé nové pracovniky i z fad absolventl

vysokych skol..

Historie spole¢nosti pod timto nazvem zacina roku 1993, kdy se Ceska firma Barum a.s.

Otrokovice spojila s némeckym koncernem Continental AG, operujicim po celém svéte.

Spolec¢nost se miize pysSnit dobrou reputaci, kterd se zaklada na kvalité jejich produktd a
silnym povédomim o vlastni znacce. Vykazuje finan¢ni stabilitu a silu a vSech svych uspé-
chii by nedokazala dosdhnout mimo jiné bez propracované¢ho systému CRM a nadstan-

dartni péce o své zakazniky.

Je tézké nalézt na této firmeé nedostatky, zminit mizeme ale nepropracovany systém inter-
netového prodeje a nedotaZenost internetového obchodu spolecnosti, ¢i soustfedéni na

drazsi produkty, které si n€ktefi potencialni klienti zkratka nemohou dovolit.

Tak jako kazda firma, i Barum Continental spol. s.r.o. mé za cil zkvalithovani svych sluZeb
a patfi sem zabezpeceni plynuly logisticky proces, ktery by podpoftil spokojenost zadkazni-
ka.

Pravé prodejni logistika doznala zacatkem roku 2012 velkych zmén, at’ uZ se jednd o zmé-

nu providera a s tim spojeného ptresunu skladi nebo o vynechani meziélanku v fetézci.

V nastroji pro monitoring chyb neboli v tzv. chybovych statistikdch byla ptfehledné¢ zmapo-
vana slaba mista logistického fetézce a to pfedevsim oblast chybovosti ptipravy a chybo-
vost ve velikosti dodavky. Oproti narGstu prodejii o stovky procent, Cetnost téchto chyb

vzrostla o tisice procent.

Tyto zavéry byly dale potvrzeny v provedeném online prizkumu u firemnich odbérateld,
kde byly v nékolika otazkach srovnavany firmy Barum Continental, Michelin, Nokian, Pi-

relli, Goodyear/Dunlop a skupina ostatnich vyrobcu.

Prestoze ve vétsiné otazek uspéla sopecnost Barum Continental nejlépe, v n¢kolika ptipa-
dech jiptfedcila konkurence a to specidlné spolecnost Michelin. Proto byl dale navrzen pro-

jekt benchmarkingu se spoleénosti Michelin Ceska republika s.r.0.
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Cely projekt dle analyzy trva piiblizn€ rok a je zaméten piredev§im na pozorovani procesu

vyfizovani ptredobjednavek.

Sestava z n€kolika ¢innosti a sice z ptipravnych praci, kam patii sestaveni tymu, kontakto-
vani partnerské firmy, dohodnuti podminek, Sestaveni a podpis smlouvy; dale z najmuti
benchmarkingové ¢i marketingové agentury, kam patii dil¢i kroky prizkum trhu, vybér
vhodné firmy, Sestaveni a podpis smlouvy. Dale probiha samotny sbér dat, kam je zahrnuto
vytvoteni online formuléie pro pfedobjednavky, zaslani formulafe partnerovi, vybér a kont-
rola vyplnénych formuldi, pozorovani piipravy bench. firmou, pozorovani piepravy
bench. firmou, pozorovani fakturace bench. firmou, pozorovani vyfizovani dokupi
bench.firmou, pievzeti vysledkd pozorovani, tymova kontrola vystupti, porovnani s formu-
lati, zpracovani dodate¢nych vystupu, tvorba navrhd, konfrontace navrhi s vedoucim,
upravy, vytvoreni prezentace pro manazery, pfedlozeni navrhu ke schvaleni. Po odsouhla-
seni navrhi musi byt sezndmeni vedouci jednotlivych tsekli s novymi postupy a po imm-

plementaci probihé kontrolni faze.

Realizace projektu by méla piinést odstranéni chybovosti dodavek, snizeni naklada spoje-
nych s feSenim chyb a reklamaci, dalsi zlepSeni vztahli se zdkazniky, posilovani dobrého
jména spolecnosti a dal§i vyhody, pfi dodatecnych nakladech odhadnutych ptiblizné na

350 000 K¢.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK

B2B SK ,,Business to business* pro Slovensko

COD

D

EDI

FOS

JIS

JIT

SAP

Central order desk

Delivery — doprava

Electronic data interchange - Elektronicka vyména dat
Informacni systém

Just in sequence

Just in time

Loading — nakladka

Informacni systém

Warehousing - skladovani
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PRILOHA P II: VZOR DOTAZNIKU

Dobry den,
prosime Vas o vyplnéni kratkého dotazniku srovnéni kvality dodavkového servisu hlavnich

vyrobcl pneumatik.

Pouzivate pro objednavani zboZi alespon prileZitostné elektronicky portal ContiOnli-

neContact?
Ano Ne

Jaka je prehlednost nastroju (rastru) pro sezonni predobjednavky? Ohodnot’te body

vyrobce, kdyZ Continental=3 (0 - nevim, 1 - neprehledny, 5 - idealni)
Michelin

Bridgestone

Pirelli

Goodyear/Dunlop

Nokian

Ostatni

Jaka je spolehlivost dodani objednaného zbozi v avizovaném terminu? Ohodnot’te
body vyrobce, kdyZ Continental=3 (0 - nevim, 1 - zboZi nedostupné, 5 — zbozi vidy

dostupné)
Michelin
Bridgestone
Pirelli
Goodyear/Dunlop
Nokian

Ostatni



Jaka je ¢etnost zamény poloZek objednaného zbozi? Ohodnot’te body jednotlivé vy-
robce, kdyZ Continental = 3 (0 - nevim, 1 - zimény jsou béZné, 5 - k ziménam nedo-
chazi)

Michelin

Bridgestone

Pirelli

Goodyear/Dunlop

Nokian

Ostatni

Jak casto dochazi k mnoZstevni reklamaci pri dodavce? Ohodnot’te body jednotlivé
vyrobce, kdyZ Continental=3 (0 - nevim, 1 - mnoZstevni chyby jsou bézné, 5 - mnoz-

stvi vZdy odpovida)
Michelin
Bridgestone

Pirelli
Goodyear/Dunlop
Nokian

Ostatni

Jaka je spoluprace pri vykladce dodavky zboZi s prepravni spolecnosti vyrobce?
Ohodnot’te body jednotlivé vyrobce, kdyZ Continental=3 (0 - nevim, 1 - Zadna spolu-

prace, 5 - proaktivni spoluprace)
Michelin

Bridgestone

Pirelli

Goodyear/Dunlop

Nokian

Ostatni



Jaka je Cetnost chybné fakturace (chyby v cené, slevé, mnoZstvi, nalezitostech)?
Ohodnot’te body jednotlivé vyrobce, kdyZ Continental=3 (0 - nevim, 1 - béZné dochazi

k chybam, 5 - doklady vzdy sedi)
Michelin

Bridgestone

Pirelli

Goodyear/Dunlop

Nokian

Ostatni

Je zakaznikovi avizovano zpozdéni ofekavané dodavky? Ohodnot’te body jednotlivé

vyrobce, kdyZ Continental=3 (0 - nevim, 1 - neinformuji, 5 - avizuji pfedem)
Michelin

Bridgestone

Pirelli

Goodyear/Dunlop

Nokian

Ostatni

Jaka je dostupnost poZadovanych produkti pri ad hoc dokupovani zbozi? Ohodnot’te

body jednotlivé vyrobce (0 - nevim, 5 — zbozi vZdy dostupné, 1 — zboZi nedostupné)
Michelin

Bridgestone

Pirelli

Goodyear/Dunlop

Nokian

Ostatni



Jaka je obvykla doba dodani pri dokupech produkti, které nejsou aktualné skladem?
Ohodnot’te body jednotlivé vyrobce, kdyZ Continental=3 (0 - nevim, 1 - dlouha doba,
5 — kratka doba)

Michelin
Bridgestone
Pirelli
Goodyear/Dunlop
Nokian

Ostatni

Jsou prodejci pri objednavani proaktivni (dodatecné nabidky, upozornéni na akce
apod.)?Ohodnot’te body jednotlivé vyrobce, kdyZ Continental=3 (0 - nevim, 1 - neak-

tivni, S - vZdy aktivni)
Michelin

Bridgestone

Pirelli
Goodyear/Dunlop
Nokian

Ostatni

Piejete si dostat od firmy Barum Continental spol. s.r.o. drobny darek za vyplnéni

dotazniku?
Ano ne

Zadejte prosim svoji e-mailovou adresu pro zpi‘esnéni dotaznikového Seti‘eni

Dékujeme za Vas Cas, ktery jste vénovali vyplnéni dotazniku.



PRILOHAPIII: VAHY JEDNOTLIVYCH RESPONDENTU

nakup@pneuplus.cz PNEU PLUS S.R.O. 0,8
pavel.moudry@autokelly.cz | AUTO KELLY, A.S. 0,8
info@pneustrach.cz Strach s.r.o. 0,133
jaroslav.pesicek@treb.cz PNEUSERVIS PESICEK S.R.O. 0,133
to-

mas.flasar@treadtelpneu.cz | TREADTEL PNEU S.R.O. 0,133

AUTO HLAVACEK KLIENTSKY SERVIS

vyroubal@hlavacek.cz S.R.O. 0,133
autoklep.pneu@seznam.cz SERVIS POINT GROUP S.R.O. 0,088
dmf.pneu@centrum.cz SERVIS POINT GROUP S.R.O. 0,088
info@dobrepneu.cz SERVIS POINT GROUP S.R.O. 0,088
lz@apm.cz SERVIS POINT GROUP S.R.O. 0,088
pneu.stacho@post.cz SERVIS POINT GROUP S.R.O. 0,088
pneu.stiskala@centrum.cz SERVIS POINT GROUP S.R.O. 0,088
vitezslav.lacina@renocar.cz SERVIS POINT GROUP S.R.O. 0,088
zbynek.fuxa@gpd.cz SERVIS POINT GROUP S.R.O. 0,088
bahounek@reop.eu USOVSKO A. S. 0,025
dubno33@email.cz ING. ZDENEK KOLAR, COTRANS 0,025
info@autokola.cz AUTOKOLA SPOL. SR.O. 0,025
obchod@almapneu.cz ALMA PNEU S.R.O. 0,025
pneu.benes@cmail.cz JOSEF BENES 0,025
pneu@pneubartos.cz ZDENEK BARTOS 0,025
stoth@jihotrans.cz CSAD JIHOTRANS A.S. 0,025
tuma@uniauto.cz MILAN TUMA - A.M.T. EXPRES 0,025
Zdenek@cemlog.cz CEMLOG - CEMENT - LOGISTIKA K.S. 0,025




PRILOHA P1V: POMOCNE TABULKY
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0399 0399 0532 0399 0399 0399 0665 0399 0532 0399
022! 0665 0665 0399 (0665 05320 0399 0665 0,665 0,665
0,264 0,44 044; 0352 0264 0,352 044) 0352 0264 0,264
0,352 0,088 044; 0352 0264 0264 0176 0352 0264 0352
0264 0,176] 0264 0264 0264 0264 0264 0264 0264 0,264
3,2 2.4 3,2 3,2 3,2 3,2 4 24 32 32
022, 0176 0352i 0075 0264 0264 005 0352 0264 0,264
0,176 0352i 0075 0264 07264 0,05 0352 0264 0,264
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