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ABSTRAKT

Tato diplomova prace se zabyva problematikou logistiky, nakupu, poptavkovych procest,
skladovani a fizeni zasob ve farmaceutickém prostfedi. Cilem prace je analyzovat soucasny
stav a navrhnout optimalizaci téchto procest v 1ékdrné¢ Dr. Max. Prace je rozdélena

na teoretickou a praktickou ¢ast.

Teoretickd Cast se zamétuje na logistiku a jeji klicové aspekty, jako je Stihla logistika,
plytvani v logistice a zelend logistika. Dale se zabyva nakupem, poptavkovymi procesy,
skladovanim a fizenim zésob. Jsou prezentovany metody pouzivané pro optimalizaci
skladovych zasob, jako jsou JIT, just-in-sequence, hub and spoke, FIFO
a LIFO, systém kanban, ABC-systém klasifikace zasob a metoda XYZ. Strategické fizeni

a klicové ukazatele vykonnosti (KPI) jsou rovnéz zahrnuty v této Casti.

Praktickd ¢ast se zaméfuje na konkrétni Iékarnu Dr. Max, popisuje organizacni systém celé
spoleCnosti. Déle analyzuje sortiment a procesy probihajici na 1ékarné€, jako je nékupni
proces, manipulace se zboZzim a prace se zasobami. Prostfednictvim analyzy jsou
identifikovany problémy spojené s mrtvym zbozim dermokosmetiky. Jsou navrzena tii

moznd feSeni a prezentovany navrhy dalsich zlepseni.

Vysledkem diplomové prace je komplexni analyza logistiky, ndkupu, skladovani a fizeni
zasob v 1ékarn€ Dr. Max a navrhy opatfeni pro zlepSeni efektivity téchto procest.
Prace pfispiva k lepSimu porozuméni farmaceutické logistiky a poskytuje praktické

doporuceni pro optimalizaci procest v 1€karné.

Klic¢ova slova: 1ékarna, zasoby, fizeni zasob, logistika, e-shop



ABSTRACT

This master's thesis addresses the issues of logistics, procurement, demand processes,
storage, and inventory management in the pharmaceutical environment. The aim of the thesis
is to analyze the current state and propose optimizations for these processes in Dr. Max

pharmacy. The thesis is divided into a theoretical and practical part.

The theoretical part focuses on logistics and its key aspects, such as lean logistics, waste in
logistics, and green logistics. It further discusses procurement, demand processes, storage,
and inventory management. Methods used to optimize inventory management are presented,
including JIT, just-in-sequence, hub and spoke, FIFO and LIFO, kanban system, ABC
inventory classification system, and XYZ method. Strategic management and key

performance indicators (KPIs) are also included in this section.

The practical part focuses on a specific pharmacy, Dr. Max, describing the organizational
system of the entire company. It further analyzes the assortment and processes taking place
at the pharmacy, such as the procurement process, merchandise handling, and inventory
management. Through the analysis, issues related to dead stock of dermocosmetics are
identified. Three potential solutions are proposed, along with suggestions for further

improvements.

The outcome of this thesis is a comprehensive analysis of logistics, procurement,
warehousing, and inventory management at Dr. Max pharmacy, along with proposed
measures to enhance the efficiency of these processes. This work contributes to a better
understanding of pharmaceutical logistics and provides practical recommendations for

process optimization within the pharmacy.

Keywords: Pharmacy, Supplies, Inventory management, Logistics, E-shop
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UvVOD

Spolecnost se kazdou vtefinou posouva a jeji mysleni se méni. Zakaznik je uvnitt kolotoce,
kde staly rozkvét technologii, politické a ekonomické zmény ovliviiuji 1 spoleCenské
chovéni. Trend rychlosti a dostupnosti se promitd do ndrokd na firmy nejen ze strany
zakaznikl. To se nutné musi odrazit i na logistice a skladovych prostorach. Pro zdkaznika
jsou to témet neviditelné procesy, avsak efektivni fizeni zasob hraje klicovou roli pro uspéch

vSech organizaci.

Zijeme stale s nasledky lockdownovych opatieni zptisobenych Covid-19. Zménila
se mezikontinentalni pieprava, poptavka je stale kolisava, patrny je i nedostatek nékterych
vstupnich materidli. Logistika musi byt tim padem flexibilnéj$i a musi zajiStovat jistotu
v nejisté dobé. Pandemie nastartovala revolu¢ni mysleni a bylo potfeba hledat nova feseni,

ktera inovuje procesy k omezujicim ¢astem procest.

Lékarny jsou zdravotnickymi zafizenimi, kterda musi dodrzovat ptisné legislativni
aregulacni pozadavky vyplyvajici ze zdkont a vyhlaSek. Tato skutecnost piedstavuje vyzvu,
kterou lékarny musi Celit v kazdodenni praxi. DodrZovani legislativnich a ostatnich
pozadavkl je zasadni pro zajisténi bezpecnosti, kvality a dostupnosti 1€k a dalSich produktt
veskerého sortimentu. Lékarny se snazi vyjit maximalné vsttic pozadavkiim svych klientd,
ktefi ocekavaji, ze budou mit k dispozici veSkeré potiebné produkty, idedlné¢ ihned.
Je vSak dilezité si uvédomit, Ze splnit tyto ofekdvani v redlném case je neredlny
a nesplnitelny ukol. Lékarnam tak ptinaleZi obtiZzny ukol nalézt rovnovahu mezi dostupnosti

produktti a dodrzovanim legislativnich pozadavki.

Optimalizace procest fizeni zdsob je nezbytna pro udrZeni adekvatnich urovni
skladovych zasob, minimalizaci nékladl a zajiSténi dostupnosti farmaceutickych produkti
k uspokojeni potieb zakaznikli. Tato diplomova prace se zaméfuje na optimalizaci fizeni

zasob ve vybrané pobocce 1ékarny Dr. Max.

Cilem této prace je analyzovat soucasné postupy fizeni zdsob ve vybrané lékarné
Dr. Max, identifikovat stavajici vyzvy a problémy spojené se skladovanim a navrhnout
feSeni pro jejich optimalizaci v oblasti dermokosmetiky. Metody pouzité¢ v této studii

zahrnuji kombinaci teoretického vyzkumu, analyzy dat a praktického hodnoceni.

Teoreticka ¢ast prace zac¢ind zkouméanim konceptu logistiky, ktery zahrnuje riizné
aspekty dodavatelského fetézce. Klicova témata zahrnuji Stihlou logistiku, fizeni plytvani

v logistice a zelenou logistiku, pficemz je zdUraznén vyznam efektivnich a udrzitelnych



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 12

postupt. Nasledujici sekce se zabyvaji konkrétnimi oblastmi souvisejicimi s fizenim zasob,
jako je nakup, poptavkové procesy, skladovani a vybrané systémy fizeni zadsob. Dikladné
JIT, just-in-sequence, hub and spoke, FIFO a LIFO, syst¢tm kanban,
ABC systém klasifikace zdsob a metoda XYZ. Strategické fizeni a klicové ukazatele vykonu

(KPI) jsou také diskutovany v souvislosti s fizenim zasob.

V praktické casti této prace je analyzovana konkrétni pobocka I¢karny
Dr. Max, aby poskytla zakladni informace pro naslednou analytickou ¢ast. Na zacatku je
predstaven piehled 1ékarenského odvétvi, s diirazem na 1ékarny Dr. Max, které spadaji pod

spoleénost Ceska lékarna Holding, a.s., a jejich postaveni na trhu.

V ramci praktické ¢asti jsou také diskutovany strategické cile 1ékaren Dr. Max, které
jsou zaméteny na dosazeni konkurenéni vyhody a zlepSeni vykonnosti. Kli¢ové ukazatele
vykonu (KPI) jsou definovany jako méfitelné indikatory, které umoziuji monitorovat

a hodnotit dosazené vysledky.

V neposledni fad¢ je v praktické casti popsan Business Model Canvas, ktery je
uziteCnym nastrojem pro analyzu a navrh podnikatelského modelu 1ékaren Dr. Max. Pomoci
tohoto nastroje je mozné identifikovat klicové oblasti podnikani, v€etné klicovych partnert,

hodnotové nabidky, zdkaznickych segmentt, kanala distribuce a ptijmu.

Tato dikladnd analyza vybrané pobocky lékarny Dr. Max v praktické casti
predstavuje pevny zéklad pro dal§i analytickou ast prace, kde budou identifikovany
problémy a navrhnuta feSeni pro optimalizaci fizeni mrtvych zasob v oblasti

dermokosmetiky.

Vybrana oblast dermokosmetiky je zajimava a relevantni z nékolika diivodl. Jednim
z diivodil je rozsahly a dynamicky charakter trhu s dermokosmetikou. Dermokosmetika
predstavuje specificky segment kosmetického primyslu, ktery je zaméten na péci o pokozku
a poskytovani lécebnych vlastnosti. Tento trh je neustale rostouci a vykazuje vysokou
poptavku, protoze lidé se stale vice zajimaji o péc¢i o svou pokozku a hledaji kvalitni a u¢inné
produkty.

DalSim diivodem je vyznamna role 1ékéaren v prodeji dermokosmetiky. Lékarny jsou

divéryhodnym a odbornym mistem, kde zakaznici mohou ziskat kvalitni a odborné

poradenstvi ohledné péce o svou pokozku. Lékarny, v€etne€ pobocek 1ékarny Dr. Max, mayji
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Siroky sortiment dermokosmetickych produkti a tvofi tak dulezitou soucdst trhu

s dermokosmetikou.

Analyza vybrané pobocCky Iékarny Dr. Max v praktické casti diplomové prace
poskytne konkrétni pohled na problematiku mrtvych zasob v oblasti dermokosmetiky.
Identifikace problémil a navrhy feSeni umozni optimalizovat fizeni zasob této specifické
kategorie produkti na vybrané pobocce. Timto zplusobem lze prispét k efektivnimu
vyuzivani zdroji, minimalizaci ztrdt zpusobenych mrtvymi zasobami a zvySeni

konkurenceschopnosti celé¢ sité 1ékaren Dr. Max na trhu s dermokosmetikou.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

CILE:
Posouzeni soucasného stavu fizeni zasob a navrh optimalizace systému pro konkrétni

pobocku vybraného podniku a posouzeni potencidlu vyuziti na ostatnich pobockach

Teoreticka ¢ast:

Vysvétlit ptistupy fizeni logistickych procest, zasob a metody analyzy zasob.

Prakticka cast:

Zhodnotit fizeni zasob a analyzu mrtvych zasob z oblasti dermokosmetiky konkrétni
pobocky na zaklad¢ teoretické Casti.

Navrhnout kroky vedouci k optimalizaci fizeni mrtvych zasob z oblasti dermokosmetiky

a zhodnotit jejich vyuzitelnost na ostatnich pobockach.

METODY:

Teoreticka Cast shrnuje poznatky z oblasti fizeni logistickych procest, zasob a metod
analyzy zasob, které slouzi jako podklad pro vypracovani praktické ¢asti prace. Prakticka je
postavena na projektovém fizeni. Pro projekt byly vytyCeny cile, které svou konstrukci
odpovidaji metodé¢ SMART. Dal byl sestaven projektovy tym a ¢asovy harmonogram. V této
¢asti je vyuzito principd procesni analyzy s uplatnénim metod jako mapovani
a modelovani procesti s vytvofenim BPMN ptvodniho stavu procesu, Business model
Canvas, Value-Added analyzu, a SWOT analyza pobocky lékarny. Soucasti praktické ¢asti
je také analyza mrtvého zboZi v oblasti dermokosmetiky a z té vychazejici vzorova analyza
s navrhy optimalizace fizeni téchto zdsob, coZ bude slouzit jako ptiklad efektivniho
zachazeni s kazdou jednotlivou polozkou ze seznamu mrtvych zasob dermokosmetiky pro
maximalizaci vynost a minimalizaci ztrat na pobocce.

Zaveér praktické casti uvadi ndvrhy optimalizace fizeni mrtvych zasob
dermokosmetiky, které pomohou dosdhnout cile sniZzeni podilu mrtvych zésob

dermokosmetiky o 20 % za nasledujicich 6 mésicli na dané pobocce 1ékarny.
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I. TEORETICKA CAST
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1 LOGISTIKA

Od pocatki logistiky jako takové uplynula dlouhd doba. Pojem muzeme odvodit bud’
z feckého slova ,logistikon*, znamenajici rozum nebo dimysl, nebo ,,logos* — myslenka,
rozum, pravidlo. Dale mizeme vyznam vyvodit ze starofrancouzstiny — zde slovo ,,Joger*
znamena umistit. K ptivodu slova se mizeme dostat i od anglického vyrazu ,,lodge*, usadit.
Vseobecné se da logistika chéapat jako zasobovaci proces. Pocatky miizeme pozorovat
jiz u vystavby pyramid ve starovékém Egypté. U novodobéjSich dé&jin stoji
za zminku Byzantska fiSe a s ni vyborna schopnost obyvatel pokryt potfeby vojaki od jidla
az po muni¢ni zasobeni. Jako védni obor rozkvétala logistika ve 20. letech minulého stoleti,
kdy byli prikopniky Ameri¢ané s jejich fizenim v armadnim prostoru, a zejména pozd¢ji
ve 2. svétové valce. Dale se logistika pouzivala i ve velkych dopravnich podnicich
s prepravou pramyslovych vyrobkl do dalSich distribu¢nich mist nebo az ke koncovym
uzivatelim. V tom dominovaly americké Zeleznice, jejichz velka vyhoda byla névaznost
na silni¢ni a ndmotni dopravou, coz bylo optimdlni pro velkoobjemovy transport pomoci
kontejnerti a ndvést. Po valce doslo k rozmachu vypocetni techniky a s tim §lo ruku v ruce
zjednoduSeni matematickych operaci, které vytvotily zéklady pro linearni programovani
zakladi logistiky. V Evropé se zacala tato Ccinnost rozmahat az v 80. letech.

(Mojzis, a kol., 2003; Bazala, 2014; Hobza, Safatik, 2002)

Podle jinych autor se da svét obchodu rozdélit na 2 hlavni obdobi, ve kterém
se vyviji. Prvni obdobi trva ptiblizné do 60. let minulého stoleti, kdy byla sériova vyroba
standardem. MlzZeme se také setkat s oznacenim ,,gravitaéni model®“. Nevyhodou byla
kvalita sluzeb a toku informaci, ktery proudil od vyrobcii ke spotiebitelim.
Naopak od 60. let se koncept zacal vice posouvat k personalizaci a do popfedi se zacaly tlacit
vyrobky ,,na miru®“, coz znamenalo obrovsky zdsah do strukturdlni i organizani zmény
logistického systému. Dv¢ desetileti byla snaha pouze vyhovét a splnit zadani zakazniki.
Od 80. let minulého stoleti byla logistickd optimalizace zamétena i na zlepSeni vyrobniho
procesu, vcetn¢ casovych prodlev. Tomuto modelu fikdme ,trhem regulovany®,
tok informaci probiha od spotiebitele k vyrobci. (Colin, 2002) Od 80. let také hovoiime
o ,strategické“ logistice, ke které vedla globalizace a stale tvrd$i konkurence.

(Morana, 2013)

Logistika se neomezuje pouze na praci se zboZim, ale zabyva se také penézi
a informacemi mezi dodavatelem a odbératelem — a to jak externé, tak i1 v internich

zalezitostech. (Hobza, Safatik, 2002; Malejc¢ikova, Malejcik, 2015)
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Bfen (2022) ve svém ¢lanku hovofi o nastavajici dob¢, ve které se v dodavatelské
sféfe mohou vyskytnout potiZe a firmy na to musi reagovat navySovanim skladovych zéasob,
aby udrzely schopnost pokryti zasobovani, jak pro obchodni partnery, tak i pro své potieby.
Proto ani v tomto ¢lanku fetézce nechybi zlepSovani automatizace a robotizace logistiky,

coz muze zvysit vykonnost az o stovky procent.

Zijeme stale s nasledky lockdownovych opatieni kviili Covid-19. Mezikontinentalni
pieprava se zménila, poptavka je stale kolisava, patrny je i nedostatek nékterych vstupnich
materidlt. Logistika musi byt tim padem flexibilnéjs$i a musi zajist'ovat jistotu v nejisté dobe.
Pandemie nastartovala revolu¢ni mysleni a bylo potieba hledat nova feSeni, kterd vytesi
omezujici ¢asti procest. Velky pokrok byl naptiklad v digitalizaci, ta se posunula na vyssi
uroven. VSechny tyto globalni zmény a chovani spole¢nosti kladou velky tlak i na skladové
kapacity. Dalsi zmény, které se dotykaji dneSni doby a procest v logistice a skladovych
zasobach jsou Green deal i valka na Ukrajin€. Green deal sméruje staty Evropy k ekologické
transformaci s cilem klimatické neutrality do roku 2050. Valka na Ukrajin¢ ukazuje,
zZe potfebujeme pracovniky ze zahranici, a Ze energeticka krize se dotkne vSech. VSichni tito
¢initelé naucily firmy vytvaret si zasoby na del$i casové obdobi a nespoléhat se na dodavky,
byt planované. Také s témito udalostmi souvisi i vyssi akceptace zavadéni cizich jazykd,
minimalni zasobu zbozi, tak 1 do mezinarodnich tyma. (Hubicka, 2022; Toman, Hubicka,

2022; Bfen, 2022)

Podle autorti Kotler, Keller (2013) miZeme na cile logistiky pohliZet ze dvou stran,
a to jak ze strany vykonnostni, tak i ekonomické. V praxi to znamena, ze zbozi musi byt
kdyZ maximalizujeme kvalitu poskytovanou zakaznikovi (to znamend, Ze mame velké
zasoby, které jsme schopni urychlené prepravit), musi se ndm nutné zvysit naklady. Klicové
pro prosperitu firmy je feSit, co klienti poptavaji a konkurencni firmy jim nabizeji.
Nejdilezitéjsi je zisk, nikoli obrat — tudiz pokud se méme konkurencnim produktiim

pfibliZit, nejlépe je prekonat, musime zohlednit i to, zda se to opravdu vyplati.

Jurova, a kol. (2016) zminuji, Ze v podnikové logistice je tfeba nastinit jednotlivé
¢innosti, které do ni patfi. Jsou ovlivnény charakterem a obsahem pracovnich ¢innosti
a pozic, ale také vnéjSimi vlivy, ¢imz muze byt napiiklad neustalda snaha o reorganizaci

struktury podniku.
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Zasobovaci logistika — obchodni odd¢€leni se zabyva kazdou zakézku, at’ jiz byla
realizovana ¢i nikoliv, celou poptavku zakaznika vytidi az do stavu marketingového

a logistického ukonceni

Vyrobni a vnitropodnikova logistika — zabyvd se procesem a zlepSovanim
materidlovych tokd, pracovnich podminek, vyrobnimi operacemi a dalSich tkoni

spojenych s vyrobkem, jako je jeho struktura ¢i celkovy vyrobni sortiment

Distribucni logistika — jeji prace zacina pii pfijmu zbozi na sklad a je ukoncena jeho
vyexpedovanim k zdkaznikovi; do tohoto procesu mohou byt zapojeny i externi

dopravni sluzby

Zpétna logistika — tyka se Casti logistického fetézce, kdy je v feSeni zpétny tok
produktl, jako jsou naptiklad reklamace, ale také vSechny dalsi sluzby tykajici
se zbozi po prodeji zdkaznikovi; nedilnou soucésti je i feSeni v oblasti odpadniho

hospodaistvi a dopadi na zivotni prostiedi logistiky a dopravy.

Logistické ndklady miZeme rozdélit podle Grose (2016) na ctyfi hlavni skupiny,

které jsou zaznamenany na obrazku €. 1:

-J-.'.S-:"a“‘:f“ﬁcf;:é"j",a‘j*,?"'ma +Skladovaci ztraty
i , - . . .
pronajaté sidadové prostory) ) x,,  *Ztréty odcizenim
«+(innost oddéleni spoleénosti 4 ™
spojeného s logistickymi Einnostmi / \
*Provoz informaéniho systému ,/ - \\
*Doprava Zt ratv \\
Realizace souvisejici s
/ logistickych realizaci "
,. cinnosti logistickych .,
| cinnosti "|
| J
|
|
Financni Kapitalove '
logisticke prostredky v
naklady zasobach
, //
N . //
’,/’

Obrazek 1: Logistické naklady
vlastni zpracovani dle Grose (2016)
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1.1 Stihla logistika

Metody a nastroje pro feseni lean neboli stihlého managementu jsou v poslednich
letech povazovany za jedny z nejvice efektivnich. Nejen kvuli diirazu kladeného na ptani
zakaznika, ale diky celkovému zlepSeni procesti v podniku, at’ uz se to tyka ucetnictvi,
marketingu ¢i prodeje. Aby mohl podnik spravné fungovat, vSechny procesy, at’ uz vyrobni
¢1 nevyrobni, musi byt flexibilni a reagovat na neustale se ménici trh. Zavisi na 4 hlavnich
stavebnich kamenech — §tihlé administrativé, vyvoji, vyrobé a logistice. Samoziejmosti
lean managementu je zapojeni vSech ¢asti podniku, véetné zaméstnancti ve vSech funkcich.

(Pakdil, Leonard, 2014; API, 2013)

S pojmem §tihl4 vyroba se miizeme poprvé setkat u vyrobniho procesu firmy Toyota
po 2. sv€tové valce a ma tedy japonsky plvod. V dneSni dob& vSak stale zajem o tuto
koncepci roste, nejen v pramyslovych podnicich, ale i ve vefejné spravé, zdravotnictvi,
bankovnictvi nebo napiiklad ve stavebnictvi. (Moreira, Alves, Sousa, 2010; Kosturiak,

Frolik, 2006)

Toman (2020) vysvétluje, ze Stihlé logistika plynule navazuje na rozsifeni konceptu

Toyoty, implementuje se do celé oblasti logistiky a s ni souvisejici manipulace a skladovani.

Stihlost podniku neznamend vykondvat jen takové cinnosti, které jsou potiebné,
ale realizovat je spravne hned na poprvé, rychleji nez ostatni a zdroven s nejmensimi
naklady.”, tato definice zazniva v knize od autor Kosturiak a Frolik (2006, 17 s), ¢imz jak
uvadi Jurova, a kol. (2016) ve své publikaci, neptimo zmifiuji oblasti vyvoje produkti,
logistiky, vyroby, administrativy zakézek a cash flow ve §tihlém podniku, kde je Stihla
logistika zasadni a je tfeba dodrZovat zasady jako minimalizace zdsob nebo redukce doby
vyroby na minimum. Potfebny vhodné zabaleny materidl se dodava ve spravny cas
,just in time* a v poZadované kvantité¢. Toman (2020) uvadi, Ze se nesmi opomenout ani
nové technologie a systémy, zejména digitalizaci a robotizaci, bez spravného vybaveni
nebude zeStihlovani procest efektivni. Témito komplementy se da napiiklad ptedejit
rizikiim plynoucich ze sraZek manipulacni techniky a osob, uSetfit ¢as, materidl a naklady,
coz vede nepochybné nejen k nizsi chybovosti pii zasobovani bez nevyzadanych prostoji
mezi jednotlivymi Ukony, ale také k spofe prostor. Pfikladem mize byt zavedeni tahacii
s pfidanymi voziky, namisto vidlicovych vozikli nebo vymeény baterii na olovéné bazi

za li-ion baterie.
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Toman (2020) také ve svém clanku tikd, ze bez souhry logistiky a zaméstnancii
v ndkupnim oddéleni, ktefi jsou orientovani na procesy v ni probihajici, se mize stavat,
ze budou sklady pieplnéné a nebude prostor pro uskladnéni dalsiho potfebného materialu.
K tomu muze dopomoci napiiklad zavedeni stejného informac¢niho systému do obou
oddéleni. Souhra manipulac¢ni techniky, uloznych prostor, zaméstnancii, kontroly
nebo bezpecnosti, dava zaklad pro efektivni manipulaci za co nejnizs$i provozni ndklady
bez zbyte¢nych vydaji. Zakladem uspéchu je analyza. Pomoci téchto dat se da zpracovat
vizualizace vedouci ke zviditelnéni chybnych krokt ¢i slabych mist. Ani zde se poté nesmi

zapominat na individualizaci kazdého manipula¢niho ukonu.

1.2 Plytvani v logistice

Podle Jurové, a kol. (2016) existuje 7 druhu plytvani ve vyrobnich procesech a plytvani
v logistice je jednim znich. Prvni druh plytvani je zpasoben nadprodukci — zbozi
je vyrabéno ve vEétSim mnozstvi, nez je zdkaznikem pozadovano. Dal§im druhem je plytvani
s nadbyte¢nymi zdsobami, které stoji penize a zabiraji misto. Defektni plytvani je tfeti druh,
ke kterému by nemélo dochazet a spravny lean manager se zasazuje o to, aby se zaméstnanci
ve firm¢ vyvarovali veskerym chybam vcetné vyrobnich zmetkii. Dalsi typy plytvani jsou
zplsobené Spatnym zpracovanim, zbyteCnymi pohyby, ¢ekanim a kone¢né plytvanim
v oblasti transportu. Vyroba se bez dopravy, at’ uZ interni nebo externi, neobejde. Pokud by
nastaly idedlni podminky, doprava by byla dostacujici pouze pro piepravu materidlu
do podniku a pro vyvoz hotového zbozi z firmy. Nicméné se Casto stava, Ze je
vnitropodnikova doprava nutnosti, jelikoz vyrobni procesy probihaji oddélené, a jesté navic
jsou vyrobni prostory vzdalené od skladu. Samoziejme¢ se vzdy nelze vyvarovat vSem

druhlim plytvani, ale ukolem lean vyroby je jejich eliminace.

Autofi Tomek a Vavrova (2014) zminuji také 7 druhl plytvani, které vychazi
z divodu nadbyte¢né prace, Cekani, dopravy, pouzitého zafizeni, skladovani, pohybl
pracovnikii a vyroby zmetkll. Popisuji japonsky systémoveé propracovany princip,
ktery se témito problémy zabyva. Oznacuje se jako muda a je pouZzivany pii nachazeni
a analyzovani téchto bodi plytvani ve vyrobnim procesu.

Takeda (2012) rozdéluje podle tohoto principu 3 drovné plytvani:

1. Katakana-muda
- vtéto kategorii najdeme nejsnadnéji  odhalitelné formy plytvani

- 1ze je snadno a bez komplikaci odstranit, jelikoZz to pro pracovni postup neni zasadni
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- pf.: odklddani, zdvojené pracovni ukony, zbyte¢né pohyby pracovnikil
na pracovisti, c¢ekani, rovnani soucastek, odstraiovani baliciho

materialu, ...

2. Kanji-muda
- tento typ se zabyva plytvanim vztahujicimu se ke strojim a dal§im zafizenim
- plytvéani lze pozorovat pfi riznych pracovnich rytmech, kdy vznikaji prostoje pfi
nevyuziti vyrobni kapacity stroje, nicmén¢ vhodné zvolenymi analytickymi
metodami ¢i schopnym managerem na pracovisti lze tyto nedostatky odhalit
- pt.: dlouhé cesty mezi skladovymi a vyrobnimi prostory, nevyuzité prepravni

kapacity pii zpatecnich cestach, ...

3. Hiragana-muda
- tato Uroveil se zabyva veSkerym plytvanim zplGsobenym lidskym faktorem,
konkrétn¢ zbytenym pohybem pracovnikli a jejich rozpoznéni je slozitéj$i nez
u predchoziho typu, ale za pomoci analytickych metod lze tyto nedostatky vyftesit
- dulezité je pfi jejich odstranéni dbét na spravné zauceni pracovnikll s tréninkem
- pt.: vraceni do vychozi pozice, nevhodné zvolené pozice ovladacl ¢i zplsoby

manipulace s vyrobky

Podle Jurové, a kol. (2016) se plytvani vyskytuje 1 v administrativnich procesech, kde je
opét 7 druhi: nadprodukce (nepotfebné dokumenty, databaze, ...), zbytecné zdsoby
(nepotfebné dokumenty v pocitacich, papiry na stole, v pofadacich, ...), defekty v datech
nebo dokumentech, zbyte¢nd manipulace zpiisobend Spatnym rozlozenim pracoviste,
ale i neptfehlednym uspotadanim pracovni plochy na pocitaci. Slozité procesy nebo zbytecné
vyplhovani nepotiebnych dokumentd se zafazuje do dalSiho typu plytvani,
takzvany overprocessing. I v administrative je ¢as diileZity a plytvani se d€je v ramci hledani
dokumentti, nedostupnosti hardwart i softwarli. Kone¢nym plytvanim je tu opét plytvani pii
pohybu, coz se dé&je pii prendSeni dokumenti napiiklad ke vzdalené kopirce
nebo do archivii nachéazejici se mimo pracovni misto.

Nov¢jsi zdroje uvadi celkem 8 druht plytvani — zbyte¢né presuny, zésoby, zbytecny
pohyb, prostoje, nadvyroba, zbyte€né procesni kroky, zmetky a nevyuzity potencial, jako

napiiklad autofi Svecova a Veber (2021) nebo Frahm a Roll (2022).

Dle autorti Bebersdorf a Huchzermeier (2022) je velmi dulezité si uvédomit vzajemné

zavislosti jednotlivych druhti plytvani. Podle nich redukce jednoho typu plytvani vede Casto


https://www.google.com/search?tbm=bks&sxsrf=APwXEdfolwXzyCTLp9gYrXwMEBp5Jz3ARg:1680804020334&tbm=bks&q=inauthor:%22Peter+Bebersdorf%22&sa=X&ved=2ahUKEwicosb06pX-AhXigP0HHamyCJgQ9Ah6BAgIEAc
https://www.google.com/search?tbm=bks&sxsrf=APwXEdfolwXzyCTLp9gYrXwMEBp5Jz3ARg:1680804020334&tbm=bks&q=inauthor:%22Arnd+Huchzermeier%22&sa=X&ved=2ahUKEwicosb06pX-AhXigP0HHamyCJgQ9Ah6BAgIEAg
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k rozsiteni dal§iho druhu plytvéani a jako ptiklad uvadi prostoje stroji mezi vyrobou, které
lze vyplnit vyrobou zbozi do zasoby, ¢imz se ale pfesouva jeden typ plytvani na druhy —

nadprodukce zplisobi vétsi zasoby a zvysi dopravni naklady.

1.3 Zelena logistika

Doby, kdy se v logistice fesily zejména otdzky ohledn¢ tspor a efektivity v ramci nakladt
a vydaji, jsou pry¢. Logistika v sobé skryva mnoho dulezitych ukoll a posledni roky
se klade ¢im dal vétsi diraz i na to, aby firmy byly Setrné svym chovanim k pfirode¢.
Resenim mize byt snizeni emisi, které vznikaji z pohonnych hmot. Dale Ize redukovat
spotiebu energie ¢i odpad vznikajici z neekologickych obalovych materialti. Nicmén¢ tento
trend ekologie jde ruku v ruce s ekonomickou strankou, i kdyz se to mize zdat jako finan¢né
nendro¢nd zalezitost. Bazala (2016) uvadi, Ze krokem vedouci k zelené logistice mlize byt
mimo jiné naptiklad upozornéni na vhodnost recyklace zobrazené na obalu. Firmy také
mohou proaktivné zpétné obaly pfijimat a nakladat s nimi. Pokud mé firma dostate¢né
finan¢ni prostfedky, mize se zarucit o ekologickou Setrnost a udrzitelnost tim, Ze o to bude

zasazeno jako jedno z hlavnich cilt jejich firemni politiky.
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2 NAKUP

Jurova, a kol. (2016) ftadi nakup do logistickych aktivit zajiStujicich material,
prostiedky, které jsou nutné ke splnéni cili firmy skrze zdroje pro zakladni, pomocné
a obsluzné vyrobni i nevyrobni procesy. Jsou k tomu zapotiebi celkoveé stale nové metody
a pristupy nadkupniho managementu. V opacném piipadé nemusi byt efektivné plnény
finan¢ni cile. Obecné jsou cinnosti ndkupu orientované na stanoveni potfeb vstupt,
jejich obstaravani, dopravu, piijem, skladovani, fizeni zasob, kontrolu, poptipadé reklamace.
Ve firm¢é nalezneme alespon tii useky, kde se dil¢i ndkupni aktivity obstaravaji.
Personélni oddéleni ma na starosti pfijem a zaskoleni pracovni sily, financnimu oddé€leni
ptislusi obstarani kapitalu. Misto, kde se provadi samotny ndkup materidlu, je nakupni
oddé€leni. Vedeni podniku si obvykle rozhoduje samo v zalezitostech s vysokymi
potizovacimi nédklady u hmotného investi¢niho majetku, jako jsou naptiklad stroje ¢i koupé
pozemki, jelikoz zde neni dulezité jen pokryti kapitalu, ale dilezitou roli hraje i proces
planovani. V piipad¢ chybného rozhodnuti se podnik mize v budoucnu dostat do nejistoty.
Nékup materidlu nebo hmotného investi¢niho majetku neprobiha pouze na nakupnim trhu,
ale i ve vlastnim podniku ¢i leasingem, ktery sice odsune povinnost nahlych vysokych

vydaji, ale ve vysledku firma zaplati mnohem vice nez u ptimého nakupu.

Podle Tomka a Vavrové (2007) je kazdé ndkupni rozhodnuti ovlivnéno fadou
faktorti, jenz musi byt pfizpisobeno nakupni ¢innosti tak, aby se firma co nejlépe piipravila
na zmény, které mohou neoCekavané nastat — jak ze strany internich ¢i externich vlivi.
Piikladem mulZe byt kolisdni poptavky nebo zhorSeni kvality produkti doddvanych
externimi firmami. Pro strategické nakupni procesy existuje tzv. situacni analyza,
ktera je dost podobnd SWOT analyze, ktera bude vtéto praci také popsana,
a pokud se dobfe provede, chovani podniku se tim miiZze zefektivnit. Ovlivnit se tim da fada
ukont jako zmény cen, vyrabéného mnozstvi ¢i obecné firemnich vykont.

Podle nékterych autorti, jako napiiklad Libal a kol. (1994), se tato ¢ast logistiky tadila
ani ted. Jurova a kol. (2016) poukazuje na dulezitost ndkupu, jakozto zaclatek
transformacnich procesti ve firm¢. Na nakup déle plynule navazuji ostatni ¢innosti firmy.
Tim, Ze jsou obstardny zdroje sco nejniz§imi ndklady vco nejvyssi kvalite,
se dotykdme efektivniho pInéni nastavenych cili podniku. Dilezitou roli sehréavaji

dodavatelé a dobfe fungujici spoluprace s nimi. Tomek a Vavrovd (2007) poukazuji
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na sledovani finan¢ni situace dodavateld, technologii, sluzeb a v neposledni fad¢ i jejich
velikosti. Velci i mali dodavatelé maji své plusy i minusy. Mezi velmi kladné vlastnosti
malych dodavateli patii dle Libala a kol. (1994) zpravidla jednodus$si vyjednavani
se muze stat, ze pokryji vétsi mnozstvi, byt béhem kratké doby, ale na ukor kvalitné
zpracovanych produktti. Pro zakladni zajiSténi pozadavkll vyroby a urceni polozek

pro nakupni oddéleni slouzi operativni planovani a bilancni metoda.
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3 POPTAVKOVE PROCESY

Dle Tomka a Vavrové (2007) se poptavka da rozdé€lit na nepravidelnou a pravidelnou.
Nepravidelna poptavka mtize byt siln¢€ kolisajici ¢i sporadickd, zatimco pravidelna se de€li
na konstantni a trendovou. Ob¢ tyto varianty pravidelné poptavky se jesté cleni,
pokud na né plisobi sezonni vlivy, ¢i nikoliv. Uménim spravnych odhadi pozadavki klient
predstavuje pro firmu obrovskou vyhodu a dle tvrzeni Bowersoxe, Closse a Coopera (2013)
je komplexnost sluzeb poskytovanych flexibiln¢ s vhodné zvolenym mnozstvim zasob

vyznamny marketingovy nastroj.

Libal, a kol. (1994) vidi hlavni rozd¢€leni poptavky hlavné v systému fizeni zasob,
kdy je zavisla ¢i nezavisla. Vysi nezavislé poptavky podnik nemize ovlivnit, da se pouze
predikovat jeji vyvoj. K tomu se pouzivaji nastroje statistickych metod stanoveni velikosti
davky, tudiz se nedd pfesné vypocitat ani naplanovat pocet kusti za rok jako u poptavky
zavislé. Je nejistéjSi a nahodild a je fizena koneénym zékaznikem / spotiebitelem.
Lze ji naptiklad eliminovat tim, ze podniky budou zachovévat urcitou pojistnou zasobu.
U zavislé poptavky se daji zjistit udaje pro stanoveni objednavky vypoctem. Jednoduchymi
matematickymi metodami se daji zjistit idaje o mnozstvi davek za rok. Obecné tento typ
poptavky vychazi z vyrobniho planu podniku. Na rozdil od nezavislé poptavky je tu i vyssi

jistota nakupu ur€itého mnozstvi. (Emmet, 2008; Vanécek, 2008)

Podle vyvoje poptavky z minulosti lze hodnotit a synchronizovat poptavku
s vyrobou. K tomu Ize pouzit n€kolik modelt — jako hlavni vyhoda této synchronizace
je minimalni skladovani. Byt Vanécek (2008) ve své publikaci tvrdi, ze perfektni predikce
poptavky je nemoznd, musi firmy pracovat s takovou metodikou kontinudlniho posuzovani,
ktera se pro né€ jevi nejvice funkéni. Emmet (2008) tvrdi, Ze predikovat poptavku lze snadnéji
u dobfe zavedenych starSich vyrobkd se stabilni poptavkou. Vyrobky pravé ptichazejici
na trh, jest¢ hare takové, co maji casovou periodu daleko v budoucnosti, je tézké spravné

odhadnout a nevytvofit chybné opatieni pro jejich spravné nastavenou zasobu.
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4 SKLADOVANI

Bazala (2017) ve svém clanku vysvétluje, ze tato cast logistického systému zajiStuje
skladovani produktii v misté, kde vznikly ¢i mezi mistem vzniku a mistem jejich spotieby,
at’ uz jsou to hotové vyrobky, suroviny nebo komponenty pfipravené ke zhotoveni finalniho
zbozi. Informace k jednotlivym produktiim, piehled rozmisténi nebo podminky ke
skladovani, nalézame v logistickych informacnich systémech, které mnohdy nereflektuji
skuteény stav skladovych zasob. ReSenim je automatizovana identifikace téchto poloZek,
kde informacni systém je pouze z malé Casti zavisly na lidském faktoru. Vyhodou je
pfesn¢jsi a piehlednéjSi organizacni cast, vcetné rychlej§tho zaznamu procest

odehrévajicich se ve skladovaci ¢asti.

Ptejimkou zacind manipulace se zbozim, nasleduje uskladnéni, vychystani
a expedice. Ve firemnich skladovych zasobach jsou ukryty velké finanéni obnosy. Proto je
treba naklady na skladovani minimalizovat, aby mohly slouzit i v jinych ¢astech podniku,
ale ne za cenu sniZeni rovné efektivity skladovani. Stéle je tfeba mit na paméti, Ze investice

do dobte fungujiciho systému, je krok vpied. (Bazala, 2017; Vanécek, 2008)

Dulezit¢ je dbat na vhodné zvolené skladovaci prostory, ve kterych budou
roz€lenéné zony s vykonnou a spolehlivou technikou. Spole¢né s kvalitnim logistickym
informac¢nim systémem a zamé&stnanci, jeZ jsou profesiondlné proSkoleni, miZze sklad
fungovat bez vétsich deficiti. Nej€ast&jsi body ke zlepSeni byvaji skokovy materialovy tok,
kdy velké vykyvy maji negativni vliv na kapacitu skladovych zasob i pracovni silu. Jak jiz
bylo zminéno v tvodu, doba post-covidova dala podnét pro celkovou reorganizaci procest
ve firmach. Jednou ze zmén, ktera je stale aktudlnim tématem, je vertikalni skladovani a jeho
automatizace. Celkoveé zmeéna v rozloZeni skladovani zboZi miize mit velky vliv na vysledny
provoz. Nevhodné zvolené skladovaci prostory, a to jak ve velikosti, tak 1 pfi Spatném
layoutu, mohou byt dal$imi vyskytujicimi se chybami ve skladovém hospodarstvi. (Bfen,

2022; Bazala, 2017)

Jak ve svém ¢lanku uvadi Bien (2022), v priabéhu nejvétsi krize pandemie Covid-19
byla nutna reorganizace skladii pro moZznost vyuZiti pracovniki s jinymi specializacemi, nez
dané pozice vyzadovala, tudiz zbozi se skladovalo tak, aby i bez pokroc¢ilé manipulacni
techniky bylo mozné zapojit do skladovych procesti i zaméstnance s téméf nulovou znalosti

chodu.
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4.1 Druhy skladi
Kubickova (2006) déli druhy sklada do nasledujicich kategorii:

e Obchodni sklady — pro tyto sklady je charakteristickd reakce na poptavku
zakaznikli, podle které proméiuji svilij sortiment — nalezneme zde velky pocet

dodavatelt 1 odbératelu

e Odbytové sklady — na rozdil od piedchoziho typu skladu zde nenajdeme rozsahlou
Skalu vyrobkli a dodavatel, ale pouze jednoho dodavatele, par druhii zbozi,

ale velky pocet dodavatelti ziistava

e Vefejné a najemni sklady — tato kategorie je urcena pro zdkazniky, ktefi si cht&ji
nechat uskladnit jejich zbozi nebo pro firmy, kterym mohou byt pronajimany i celé

¢asti sklada

e Tranzitni sklady — tyto sklady jsou lokalizovany blizko mist s velkoobjemovou
manipulaci se zbozim, jako jsou pfistavy, zelezni¢ni uzly a podobné — probihd zde

pterozdélovani produktl pro jednotlivé zdkazniky s naslednou distribuci

o Konsignacéni sklady — jsou ziizené ve skladovacich prostorach zdkaznikova

dodavatele, ktery nese i riziko pti skladovani

e Zasobovaci sklady — nachézi se ptfimo v jednotlivych firmach, vétSinou se to tyka

primyslovych odvétvi

e Cross-docking systém — v poslednich letech je to podle Jurova, a kol. (2016) velmi
roz$itend specificka forma skladovéani, zejména v distribu¢nich centrech — hlavni
mySlenka je v tomto pifipadé rozdéleni velkych objednavek do menSich zasilek,
nedochézi tu k uskladiiovani a po rozdé€leni ¢i kompletaci nezistava zbozi déle

nez 24 hodin.
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4.2 Naklady spojené se skladovanim

Velka ¢ast nakladli miZe byt na prvni pohled téméf neviditelna. Pro ndzornou ukazku slouzi

obrazek ¢. 2, kde vidime 3 skupiny skrytych nakladi:

e Hodnota skladovych

zasob
e Skladové investice

® Investice do vybaveni

e Skladovani a
manipulace se zhoZim

o 7astaravani zbo#i

e Opotfebeni zbo#i

® Nakup zboZi

e Skladovy pfijem

® Penéini platby

skladt

o Investice do
informacnich a
telekomunikacnich
systém

® Pojisténi zboii

Obrazek 2: Naklady spojené se skladovanim
vlastni zpracovani dle Emmetta (2008)

Podle jinych autori je rozdéleni nékladii spojenych se skladovanim rozmanitéjsi, ukazuje
to obrazek ¢. 3:

® Investice do zasob ® Pojisténi @ Sklady v ramci ® Zastarani
vyrobniho zavodu e Poskozeni

o Kradeze

® Dané
@ Verejné sklady

® Najemni sklady

® Piemist'ovani
® Sklady vlastnéné zasob
podnikem

Obrazek 3: Naklady na udrzeni zasob
vlastni zpracovani dle Sixty a Macata (2005)
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5 ZASOBY

Cizinska (2018) uvadi, ze provozni cyklus, tedy nakup — vyroba — prodej, a finan¢ni cyklus
(Ghrada zavazkl — financovani vyroby a prodeje — inkaso), se nachazi v transformacnim
procesu zajistujici promeénu forem obézného majetku. Finanéni cyklus mizeme také oznacit

jako obratovy cyklus penéz, ktery lze vypocitat nasledujicim zptisobem:

Obratovy cyklus penéz= Doba obratu zdsob + Doba obratu pohledavek — Doba obratu kratkodobych netiroc¢enych zavazki

Pti nizkém aZ zaporném obratovém cyklu je podnik ve vét§im riziku neschopnosti splacet
své zavazky, tudiz nejlepsi variantou je co nejkratSi doba trvani. Proto je nutnost efektivniho
fizeni jednotlivych polozek pro optimalizaci délky obratového cyklu penéz a celkové vyse

pracovniho kapitalu.

Autofi Lambert, Stock a Ellram (2005) zmifiuji, Ze management firmy miiZe mit
neblahy vliv na z4soby a s nimi spojenymi zvySenymi néklady tim, Ze kazdoro¢né déla
opatieni pro zvyseni obratky zasob. V nékterych ptipadech, pokud nejsou vSechna opatieni
logistickych systému zajisténa, muze to mit vliv na celkovou rentabilitu. V piipadé jejiho
zvySeni je tu neefektivni prace s nadbytkem zasob, jejichZ obratka poroste, nicméné pfi
prekroceni urcitého bodu rychlosti obratky bez zavedeni systémovych zmén klesne hladina
zasob pod optimalni uroven. Dilezitymi parametry pro sledovani efektivnosti jsou naklady
na prepravu, skladovani a objednavkovy systém. K tomu je nutné sledovani prodeje,
aby neklesl. Jestlize zvySime obratku a uspofime finance, tato ztrata v Cislech prodeje by

potom tato navySeni stornovala.

Pokud chceme zajistit plynuly chod vyroby, je dle Cizinské (2018) nutné rozhodnout
o vySi a struktuie zasob, kde ma velkou roli obor podnikani, objem podnikové ¢innosti,
vyjednavaci pozice vici dodavateliim a zdkaznikiim a v neposledni fad¢ také tempo ristu.
Dulezitym faktorem jsou samoziejmé i ndklady spojené se zdsobami, mezi které se daji
zahrnout naklady na nakup zasob a néklady s nimi souvisejici, jako je doprava a manipulace.
Dale do téchto nakladl fadime ty ndklady, které souvisi s jejich drzenim na skladé ¢i naopak
naklady znedostatku zasob, kdy nalézdme nova feSeni pro splnéni zakadzky ¢i Uplné

odmitnuti obchodu.
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5.1 Rozdéleni zasob

Pro efektivni fizeni zasob je vhodné si zasoby rozd¢lit podle jejich funkce v fetézci a udélat

si tak vizualizaci jejich struktury:

Maximalni zasoby — vykazuji v moment dodévky vysi zadsob

Zasoby béZzné — oznaCujeme také jako obratové; pokryvaji potieby v pribéhu
dodavkovych cykli (doba mezi 2 po sobé nasledujicimi
dodavkami) a pohybuji se od maxima zasob po dodavce az po

minimum zasob pred dodavkou

Zasoby pojistné — dokdzou vyrovnavat vykyvy mezi dodavkou
a spotfebou a minimalizovat tak riziko z nepravidelnych
dodavek nebo jejich objemu, nebo kdyZ neni v silach

podniku odhadnout poptavku zakaznikt

Zasoby technické — wurcité materidly kladou pted jejich stézejni transformaci
naroky k riznym technologickym pfipravam — obecné pro
standardizaci jakosti vstupujici do vyrobni davky nebo
podléhaji pfirodnim procestim, kterymi by bylo pozdéjsi
zpracovani ovlivnéno (pfikladem mulze byt naptiklad

vysychani dreva)

Minimalni zasoby — jsou souctem pojistnych a technickych zasob, v nékterém
piipadé¢ se ztotoznuji s pojistnymi zdsobami
Zasoby sezonni — pokud materidl €1 zboZi podléhd sezénnimu charakteru

a nelze ho tak objednévat po celou dobu provozu

Zasoby ostatni (zasoby na cesté, spekulativni zasoby a neupotiebitelné zasoby)

(Cizinska, 2018; Tomek, Vavrova, 2007)

Od autorky Oudoveé (2016) lze dale rozd¢lit zasoby na:

Zasoby objednaci — tato zasoba musi byt dodana nejdéle v dobé poklesu realné

zasoby pod uroven jeji minimalni hranice

NevyuZzité zasoby — takové zasoby, které zlistanou v podniku nevyuzity; déli se na

nepotiebné (do vyrobniho procesu nepatii)
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a na potfebné — u nich je mnozstvi vyssi, nez je jejich spotieba

— ty oznacujeme jako nadnormativni
nebo dle zpiisobu potfizeni:

e Zasoby nakoupené — do tohoto typu zasob se fadi ndhradni dily, obalovy material,

suroviny, obalovy material, ...

e Zasoby vlastni vyroby — mezi tyto zasoby spada vse, co si je podnik schopen sam
vyprodukovat nebo vyrobit, to znamena nejen vyrobky,

polotovary, ale i naptiklad zvitata

5.2 Rizeni zasob

Optimalizace vySe a struktury zasob, velikosti a frekvence dodavek, hodnoceni efektivnosti
a dalsi tkony s tim souvisejici nazyvame fizenim zasob, jez podle Jurova, a kol. (2016) miize
pomoct zlepSit hospodarsky vysledek podniku, pokud je proces spravné nastaven

a realizovan.

Pro jiz zminéné hodnoceni Urovné a efektivnosti fizeni zdsob vyuzivame ukazatele
obratkovost zasob a doba obratu podle Cizinské (2018). Pomér ro¢nich nakladd
a prumérnych celkovych zdsob ndm ukaZe pocet obratek. Jedna obratka nam ftika, kolikrat
se za uréité obdobi koupi a prodaji. Cim je vysledné &islo vétsi, tim je vyssi obratka a podnik

tak spotfebuje mensi objem finan¢nich prostfedki k jejich udrzeni.

Obecné tizeni zasob mizeme definovat souhrnnymi matematickymi metodami, diky
kterym mizeme modelovat a optimalizovat problematiku zasobovani.

Dé¢lime ho na dva typy:
1. Strategicky typ Fizeni
- zahrnuje volbu materialt, dodavatele a fizeni zasob

- zabyva se rozhodnutimi, se kterymi je spojena finan¢ni stranka firmy, aby

mohly byt vy€lenény prostifedky na pokryti zasob.
2. Operativni typ Fizeni

- tykd se zajiStovani objemu zdsob, se kterym musi pokryt potieby

zakaznika za urcity ¢as a penize
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- jednotlivé Cinnosti zahrnuji planovany nakup, uzavirdni smluv, piijem,

skladovéani, expedici do vyroby a reklamace

- diky témto dil¢im prvkiim mize firma efektivn¢ dosahnout plusového
ekonomického zisku, téméf polovina kapitdlu firmy je tvofena prave

zasobami

- velké investice do zasob sebou tudiz nese riziko, na druhou stranu

rychlost a objem obratu generuje vyssi zisky.
(Hobza, Safaiik, 2002; Sixta, Zizka, 2009; Martinovi¢ova, a kol., 2021)
Zakladni systémy fizeni zadsob mizeme podle Tomka a Vavrové (2014) rozlisit na:

o Jednohladinové — kontrola je zabezpeCena pouze jednim
charakteristickym ukazatelem (tim mutze byt

napiiklad pojistnd zasoba)

o Dvouhladinové — zde se jako vhodn¢ zvoleny smérodatny zdroj
informaci o stavu zdsob jevi systém
»~mini-maxi“, kdy jsou nastaveny minimalni
a maximalni fidici hladiny

o Vicehladinové — v tomto typu se vhodné voli rizné kombinace,

jako napftiklad ,,mini-maxi* s pojistnou zasobou

Systémy zasob mohou byt 1 mnohem komplexnéj$i a jejich strategie cili
na rozhodovaci tkony pojici se s naklady na konkrétni proces. Jde o naklady spojené
se spravnym okamzikem objednavani, stavem =zasob a objednacim mnozstvim.

V tomto ptipad¢ je d€lime na systémy s jednorazovym a opakovanym objednavanim.
o Jednorazové objednani
- Casov¢ ohraniCena spotieba

- slouzi k doplnéni zasob pribézné spotieby nebo pro jednorazové zajisténi

materialu zakazky
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o Opakované objednani
- Casové neohranicena spotieba
» objednani na zakladé signalniho mnoZstvi

- pokles na hranici signdlniho mnozstvi zarucuje objednani

s dostate¢nou ¢asovou rezervou

- v objednavkach se vychazi z pfedem stanoveného optimalniho

mnozstvi
> objednani volné

- zajistuje se v pripadé, Ze procesy spojené s chodem podniku

nebudou omezeny

- nakup je mozné zprostfedkovat napiiklad skrz maloobchodni

prode;j

> objednani s pevnym rytmem
- objednaci mnozstvi se 1isi podle jednotlivého Cerpani ze skladu
- pouziva se 1 pii dodavkach do vyroby

V piipadé neadekvatné nastaveného fizeni zdsob muze podle Touska (2016) nastat
situace, kdy spolec¢nosti plati vysoké finan¢ni naklady znedostatku zasob zplisobené
naptiklad zvySenymi néklady na dodate¢né odbaveni zakazky. Situace se Spatnym fizenim
zasob sama o sob¢é muze mit vliv na plynulost procesii ve firmé (pf.: mimofadné smény

zaméstnancl, zmény ve vyrobnim planu, ...).

S problematikou zasob se setkavame v ¢lanku od autortl
Ké&hkonen a Patrucco (2022), kde popisuji problémy v tomto odvétvi od zacatku roku 2020,
kdy zacala pandemie Covid-19 a vyvolala ndhly kriticky nedostatek surovin a extrémné
vysokou poptavku po urcitém typu zboZzi (napt. ochranné pomucky). To vedlo k naruseni
dodavatelského fetézce a naruSeni toku materidlu. Tyto vSechny okolnosti vedly firmy
k hromadéni nékterych komponentti, aby se vyvarovaly nejistoté a byly schopny reagovat
na dal$i vypadky, aniz by ohrozily jejich schopnost uspokojit potieby zédkazniki. Opakuje
se tak situace z 50. let minulého stoleti, kdy podle Tausl Prochdzkové a Jelinkové (2018) byl

nedostatek zbozi a firmy si poté opatfovaly zasoby za kazdou cenu.
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Dle Tomka a Vavrové (2014) je pro zajisténi mnozstvi nezbytného pro spravny chod
podniku nutné stanovit takové mnozstvi zasob, aby celkové naklady tvorily minimum
v objednavaci a skladovaci oblasti. Pokud je objednané mnozstvi malé, navysuje se pocet
objednavek, ¢imz se zvysuji objednaci naklady. V opacném piipad¢€ jsou zvysSené naklady

na skladovani.

5.3 Systémy Fizeni zasob

Vochozka a kolektiv (2021) uvadi, ze pokud nastane situace, ve které je velikost celkové
spotteby zasob v prubéhu daného obdobi (Q) determinovana v absolutnim vyjadfeni,
pak plati vzajemny vztah pro frekvenci objednavek (v) a velikost objednavky (x) znazornény

na obrazku ¢&. 4:

x =Qv

Obrazek 4: Vypocet celkové spotieby zasob v pribéhu daného obdobi
vlastni zpracovani podle Vochozky a kolektivu (2021)

Ve vétsing piipadt vSak ma pouze pravdépodobnostni charakter spotieby, jelikoz dochazi
ke kolisani skute¢ného stavu zasob v jednotlivych obdobich od stfednich hodnot, pro které
je tato rovnice platna. K vyrovnani odchylek stfednich hodnot spotieby a realné spotieby
se pouzivaji dvé metody, znamé jako P-systém a Q-systém. Oba tyto systémy jsou vhodné
pro polozky, které jsou zatfazené dle ABC metody do skupin A a B, polozky ze skupiny
C jsou vhodné spise pro systém dvou zasobnikll. Vyhoda v P a Q systémech spociva v rychlé
a snadné zméné pii Spatném rozhodnuti.

Pro stru¢nou charakteristiku téchto metod slouzi tabulka ¢. 1.

Systém fizeni zasob Stale stejné Pojistna zasoba Prehled zasob

P-systém frekvence objednavky je vyssi periodické sledovani

Q-systém objednané zbozi je nizsi nutny staly prehled

Tabulka 1: Charakteristika P a Q systému
vlastni zpracovani dle Sixty a Zizky (2009)
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5.3.1 P-systém

Jak uvadi Vochozka a kolektiv (2021), 1ze se také setkat s anglickym oznacenim fixed-time
period model. Charakteristické jsou stanovené objednaci terminy objednavek ridznych
velikosti, které jsou pfedem pevné dané. Strategii je konstantni intenzita objednavek,

u kterych se méni pouze jejich kvantitativni sloZzeni. Vyhodou tohoto systému je periodicka
kontrola, ktera je zcela dostacujici a odpada starost se stalym dohledem. Dle rovnice

na obrazku €. 5 se vypocita velikost objednavky.

x=(t, Tt)Xp+x,— %4

...optimdlni velikost objednavky

...interval pofizeni zdsob
pevné stanoveny objednaci termin
...priimérnd intenzita spotfeby
pojistnd zdsoba
velikost dispozicni zdsoby

Obrazek 5: Vypocet velikosti objednavky v P-systému
vlastni zpracovani dle Vochozky a kolektivu (2021)

Vzhledem k tomu, Ze v rdmci P-systému existuji pevné ¢asové body objednavek,
1 kdyz je jejich mnozstvi proménlivé, mize byt stav zasob docasné vysoky, coz ma dle
Chovancové a Klapity (2017) neptiznivy dopad na finanéni stranku obchodu.
Na druhou stranu pfi pouZiti tohoto systému je zajiSt€éno niZsi riziko nedostatku zasob

a nevyzaduje trvalou kontrolu zasob jako v ramci Q-systému.

5.3.2 Q-systém

Vochozka a kolektiv (2021) uvadi, Ze tento systém je zndmy t€z jako fixed-order quantity
model a jeho podstata vyplyva z tvorby objednavky, u niz je pevné stanovena kvantita zbozi
v objednavkach tak, aby byla pokryta poptavka, ale frekvence v objednavani se méni.
Pti dosaZeni signalni Grovné zasob dochdzi k nové objedndvce. V tomto modelu neni tieba
tvofit pojistnou zdsobu na pokryti neofekavaného nartistu spotieby béhem objednaciho

cyklu, pouze pro interval potizeni zasob.
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U tohoto modelu neni fixovan dle Chovancové a Klapity (2017) kapital v zadsobach,
tudiz se naklady snizuji. V ptipadé neocekavaného naristu spotieby z divodu variability
objednaci doby se interval objednavek zkracuje a potieba zasob béhem dodaci lhity je
pokryta bezpecnostnimi zasobami.

Velikost objednavky se mtize stanovit podle Harris-Wilsonova vzorce znazornéného na
obrazku ¢. 6:

e R e el

Celkovd poptdvka za dobu T
Cp..... Naklady na porizeni jedné doddvky
T.... Celkovad doba
Cg ....naklady na skladovani jednotky zasob za jednotku tasu

Obrazek 6: Harris-Wilsontiv vzorec
vlastni zpracovani podle Vochozky a kolektivu (2021)

Podle Vochozky a kolektivu (2021) uvadi, jestlize je poptavka bez vyraznych odchylek,

je tento systém fizeni zdsob vhodny. Hodi se pro draZz$i nebo nepostradatelné polozky.

wevr
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6 METODY POUZIVANE PRO OPTIMALIZACI SKLADOVYCH
ZASOB

V nésledujici kapitole budou zminény nejznamé;jsi metody, které se pouzivaji k optimalizaci

skladovych zdsob ve firmach, vcetné jejich zédkladnich charakteristik.

6.1 Just-In-Time (JIT)

JIT neni univerzalni strategii, nybrz filozofie, kterd byla vyvinuta a zdokonalena Japonci
v 70. letech 20. stoleti, jak uvadi McCauley (2020). Lze ji pouzit ve vSech Castech
dodavatelského fetézce a jejim cilem je sniZeni nakladi a vytvoreni efektivniho chodu
procesi, ale neni vhodna pro vSechny typy podnikd.

Podle Haberfellnera a kolektivu (2019) si tato koncepce klade za cil, aby zasoby byly
nulového objemu na skladech, tudiz dodévky materialt jsou zabezpeCovany i nékolikrat
denné. Vysledkem je, Ze dublovani nckterych operaci, jako naptiklad kontrola nebo
kompletovani materialu, neni tfeba.

V této metodé se uplatiuji dve strategie, a to trzni a kooperacni. V trzni strategii
se vyuziva kratkodobych Sanci s nejvyhodnéjsimi dodavateli. Ti jsou vici odbérateli zcela
autonomni a nemaji mezi sebou Zadné t€sné spojeni, zatimco kooperacni strategie je
zaloZzena na dlouhodobé spolupraci zajiStujici kontinuitu spotieby, informaci,
ale i technologii. Typické pro tento model je dlouhodobé&jsi spoluprace s menSim mnozstvim
dodavateld. Takovéto spolupraice =~ pomahd  navySovat  kvalitu  vyroby.
(Synek, 2011; Vochozka, a kol., 2012)

Jasné dané tkoly, které nema dodavatel moznost detailnéji planovat, jsou doruceni
objednavky v pozadovany okamzik, v pozadovaném mnozstvi a pozadované kvalit¢,
nejcastéji piimo do jeho vyrobnich prostor. V nékterych ptipadech odbératel pro svého
dodavatele vyc¢leni misto pro jeho sklad pfimo v aredlu svého podniku, tim padem odpada
ziejma finan¢ni nevyhoda, vystavajici z ndkladl na Castou dopravu. Je jasné, ze jsou kladeny
vysoké naroky na pruznost dodavatele a samoziejmé je tu diraz 1 na jeho spolehlivost.
Pti vybéru dodavatele je pfihlizeno zejména na zkuSenostech s partnerstvim a je dulezité,
aby management kontinudlné toto partnerstvi vyhodnocoval. Nejvyhodngjsi vyuziti této
metody nalézdme v rozsahlych automatizovanych zavodech.
(Vochozka, a kol., 2012; Cizinska, 2018; Synek, 2011; Sarder, 2020)

Z publikace od Harrisona, a kol. (2014) vyplyva, Ze metoda JIT je vhodna pro firmy

se stalou poptavkou a vyrobou, kterd je ddna vyrobnim planem. Kazdy ¢lanek fetézce nese
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zodpovédnost za jeho aktivity, které skrz proces transformace vstupti na vystupy pridava

hodnotu zakaznikovi.

6.2 Just-in-Sequence

Kiran (2019) mluvi o dokonalej$Sim a pokrokovéj$Sim systému v péci o kontrolu zasob,
nez JIT. Tento systém se nazyva Just-in-Sequence a vyhoda je v tom, Ze komponenty od
dodavatele dorazi nejen v€as na montaz, ale také jdou pfimo na vyrobni linku v pfesné
urceném potadi, Case a mnozstvi. Stark (2019) vidi vyhodu ve snizeni nakladi na skladovani

a v redukci na manipulacni manévry.

6.3 Hub and Spoke

Mezi efektivni technologie patii podle Nenaddla a kolektivu (2018) Hub and Spoke,
ktera je zaloZena na principu sdruZovani mensich zasilek (konsolidaci) do vétSich celki
v logistickém centru, ze kterého jsou pfepravovany do dalSich center. Jak uvadi Cempirek,
Kampf a Siroky (2009), pieprava se realizuje pomoci Zelezniéni dopravy, kamionii nebo
vodnich ¢i leteckych dopravnich spolecnosti. Po pfevozu na dalsi centra jsou zésilky
dekonsolidovany neboli rozdélovany na mens$i celky, coz vidime na obrazku ¢. 7.
K pterozdélovani nebo kratkému skladovani zde mohou slouzit kontejnery misto sklada.
Velkou vyhodou je niZsi pfepravni cena neZ u ostatnich logistickych metod, tudiz se vyplati
dovazet zbozi 1 do odlehlych regionil, kam by se kviili vysokym cendm dopravy nevyplatilo

jinak dovazet. Dalsi vyhodou je nizsi ekologické stopa.

Logisticka centra bez vyuiZiti technologie Logisticka centra s vyuZitim technologie
Hub and Spoke Hub and Spoke

Obrazek 7: Technologie Hub and Spoke (Zhou, a kol., 2021, 4 s)
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6.4 First-in, First Out (FIFO), Last-in, First-out (LIFO)

Dva principy pracujici na opacném podkladé naskladnovani a vyskladiiovani zbozi.
V piekladu FIFO znamena prvni dovnitr, prvni ven a posloupnost toku materialu zachovava
rad, ktery zabranuje zbyteCnému starnuti zbozi. LIFO (posledni dovnitt, prvni ven) je
metoda, pouzivajici se ve specidlnich ptipadech, jako je vyskladnéni stohovaného materialu
nebo sypkych surovin. (Skalova, a kol. 2021; Svecova, Veber, 2021) Pro nazornou ukazku

slouZi obrazek ¢. 8.

FIFO

0000

LIFO

090 00O

QOut <

00 O ©

Obrazek 8: Principy FIFO a LIFO
vlastni zpracovani dle Svecové a Vebera (2021)

In

6.5 Systém KANBAN

Diky této metod¢ slouzici pro optimalizaci materidlovych a informacnich toki ve vyrobnich
procesech, se zaCala zavadét vyroba Just-In-Time. ,Kanban“ v doslovném piekladu
znamend karta. Na tyto karty jsou zaznamendvany pocty kust a doba, kdy ma byt hotov
dany ukol. Dokud se vyroba nezad4 na karticku, nevyrabi se Zadné soucasti a zamé&stnanci
se v mezic¢ase vénuji jinym ¢innostem, jako naptiklad udrzbové praci. Tento fidici systém
vyroby umoziuje ptresnost, operativu fizeni materidlu a zpracovani ukolu, zatimco je na
pracovisti vétsi volnost. Velkou vyhodou jsou tak decentralizovana pracovni mista.

Zékladem je princip zalozeny na fungovani procest bez vytvareni zadsob. Kazdy material,
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ktery je pracovnikem objednan ve stanoveném mnozstvi, ma svou vlastni pfepravni jednotku
(ptepravka, maly kontejner, ...). Kontejnery jsou standardizované pro jednotlivy material
a na kazdy ptrepravni kontejner, ktery je jednoznacné oznaceny a snadno identifikovatelny,
pfipadne pouze jeden kanban. Nosi¢em informace je kanbanova karta, kterd nahrazuje
zavaznou objednavku a privodku materidlu, ktery se objednéva. V praxi to znamena,
Ze zaméstnanec z vyroby zjisti, Ze nema materidl, zapiSe objedndvku na kartu a posle ji

k vychystani. (Vochozka, a kol., 2012; Mojzis, a kol., 2003; Bertagnolli, 2022.)

Jako kanbanové karty vSak nemusi byt pouzivany pouze papirové formy, ale také
vybaveni na principu optickych nebo akustickych signald. V soucasnosti jsou pied
kanbanovymi kartiCkami upfednostiiovany c¢arové kody nebo takzvané systémy pro
radiofrekvencni  identifikaci (RFID =  Radio  Frequency  Identification).
(Vochozka, a kol., 2012; Mojzis, a kol., 2003)

6.6 ABC - systém klasifikace zasob

Pokud mame firmu, jejiz skladové zasoby jsou druhové rozmanité, nabizi se zde jejich
rozdeleni do skupin urcujici jejich dilezitost. K tomu nam slouzi nejzndméjsi metoda,
odvozena od Paretova pravidla ,,80:20%, nazyvana ABC. Ptiblizn¢ 80 % celkového objemu
zasob se podili z 20 % na celkovych ndkladech a celkové spotiebé. Samoziejmé to plati

1 naopak. (Tomek, Vavrova, 2014; Cizinska, 2018)

Kfivka koncentrace Tato metoda tiidi polozky dle vyznamnosti do
ooty v % tfi skupin, kde hlavnimi rozhodovacimi kritérii
07 R\ EEFEEES pro rozdéleni jsou podily na trzbach,
90 p zastupitelnost, disledky nedostatku a obtiznost
80 “* zasobovani. Poté se ktémto tfem skupindm
701/ pistupuje individudlng.

60 7 Vizualni rozdéleni je viditelné na obrazku €. 9.
50 ~ Skupina A zaujima 60-80% podil na celkové
40 j': spotiebé a je tvotena 5-15 % zasob. Mezi nimi
1, . . najdeme materidly s hlavnim podilem na
201 | celkové  ro¢ni  hodnoté  spotiebovanych
10 —I materiald. Tato skupina potiebuje podrobné

b N -1 sledovat a planovat stav zasob vychdzejicich

Obrazek 9: Rozdéleni poloZek materidlu
metodou ABC (Tomek, Vavrova, 2014)
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z optimaliza¢nich propodtii a norem stavu zasob. (Cizinska, 2018; Tomek, Vavrova, 2014)

Skupina B tvoii 15-25% podil na celkové spotfeb€. V ni nalezneme 15-25 % druhi
zasob, jenz maji primérnou hodnotu, nejsou sledovany tak casto, objednavaji se ve vétsich
objednavkach a na skladg se drzi ve vétsim objemu. (Cizinska, 2018)

Do skupiny C patii 60-80 % druhti zasob s 5-15% podilem na celkové spotiebé.
Nalezneme zde velky pocet druhti s nizkym podilem na celkové spotiebé, jez nejsou témet
sledovany a slouzi jako velkoobjemova pojistnd zasoba. V piipadé pojistnych zasob
si musime urcit jeji pfiméfenou vysi, jelikoz extrém pfrili§ veliké zasoby predstavuje
nepiijatelny narlst na drzeni zasob. Naopak pfili§ nizka zdsoba mize ohrozit fungovani

provozu. (Cizinska, 2018; Vochozka, a kol., 2012)

6.7 Metoda XYZ

Podle Tomka a Vavrové (2014) se v praxi vyuziva spojeni s metodou ABC. Ta je zalozena
na rozdéleni polozek materialu podle jejich piesné predikce potieb rozdélenych do kategorie
s vysokou, stfedni a nizkou jistotou pfedpovédi. Pro predstavu vidime nézornou ukazku

kombinace téchto metod v tabulce €. 2.

Hodn A
! od ot:a nakupvu. A B C
Jistota predpovédi
X vysoka stfedni nizka
vysokad vysoka vysoka
y vysoka stfedni nizka
stfedni stfedni stfedni
vysoka stredni nizka
z " X s
nizka nizka nizka

Tabulka 2: Kombinace metod ABC/XYZ (Tomek, Vavrova, 2014)
vlastni zpracovani

Autof1 Macurova, Klabusayova a Tvrdon (2018) ukazuji, jak kombinace metod vypada v praxi
— matici se vytvoii podskupiny A/X, A/Y, A/Z; B/X, B/Y, B/Z; C/X, C/Y, C/Z s nasledn¢

se hleda feseni k nejvice efektivnimu fizeni zasob jednotlivych podskupin.
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7 STRATEGICKE RIZENI

Jak uvadi Bri§ a Opletalova (2019), fizeni tohoto typu neni v realit¢ tak snadno
aplikovatelné, jak bylo v pldnovani minéno. Kazda organizace ma velmi specifické
charakteristiky a strategie, proto celkovy smér podnikéni, specifikace cila a prerozdélovani

zdrojii by mélo probihat za bedlivého dozoru zkuSeného managera.

Jako nastroj pro strategické fizeni mize byt vyuzit business model Canvas (BMC).
Uziti tohoto metodického standardu je Siroké, od designovani podnikatelského planu, ptes
neziskové organizace, az po managerské vizualizace. V Sabloné¢ Canvas, kterd se vyuziva
jako vizualni model vztahi mezi zdkazniky, stakeholdery a organizacemi, jejimz zékladem

je vhled do infrastruktury, zdkazniki, finanénich tokii nebo hodnot pro zdkazniky.

Zakladni Sablona modelu Canvas je na obrazku ¢. 10. Tvofi ji 9 poli, jejichZ obsah
se po rozsahlé zmeéng, at’ uz strategické ¢i organizacni, musi dle Fotra a kolektivu (2020)

pozménit na zakladé nejnovéjsich dikladnych analyz.

Kli¢ovi partnefi Klicové aktivity Hodnotové navrhy 1 Vztahy se zakazniky Zakaznické segmenty

Klicové zdroje Kanaly

Struktura nakladd { Toky trzeb

Obrazek 10: Sablona modelu Canvas
vlastni zpracovani dle Osterwaldera a Pigneura (2012)

Klicovi partneri

Bris$ a Opletalova (2019) uvadi, ze cilem kazdé organizace je vytvoreni kvalitni sité partneri

a distributorii, aby mohly byt realizované zasadni aktivity a zajistény vSechny klicové zdroje.

Klicové aktivity

Tyto aktivity jsou nezbytné pro poskytnuti zdkaznikovych hodnot. Fotr a kolektiv (2020,

113 s) uvadi charakteristickou otazku pro usnadnéni v rozhodovéni: ,Jaké aktivity jsou

vvvvvv
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Hodnotové navrhy

Kazdy ma své hodnoty nastavené jinak, proto je piesna charakteristika pojmu hodnota
obtizna. Zakladni rozdéleni je dle Brise a Opletalové (2019) na kvalitativni a kvantitativni

prvky. Pro n¢koho to miize byt naptiklad cena, pro jiného design nebo kvalita.

Vztahy se zakazniky

Jak se promitne vztah mezi firmou a zdkaznikem do podnikani, ktery mize mit mnoho
podob, jako komunita, spoluprace, osobni vztahy,

(Bris, Opletalova, 2019; Fotr, a kol., 2020)

Zakaznické sesmenty

V otazce charakteristiky zdkazniki mize byt dle Fotra a kolektivu (2020) charakteristika

[ 24

Kli¢ové zdroje

Takové zdroje, které jsou zasadni pro splnéni ocekavani zékaznika. Dle Brise a Opletalové

(2019) mezi n¢ patti lidské zdroje, intelektudlni, fyzické ¢i finanéni.

Komunikac¢ni Kanaly

Pokud jsou distribu¢ni kandaly efektivné nastavené, mohou pomoci firmé v zdsadnich

otazkach, jako jsou nizké naklady ¢i rychlost procesi. (Bris, Opletalova, 2019)

Struktura nakladu

Tyto polozky mohou byt rozdéleny na fixni a variabilni ndklady a Uspory z rozsahu.
Piikladem otazky, ktera pfi sestavovani mize zaznit se miize stacet kolem nejdrazsi aktivity,

kterou podnik vykonava. (Bris, Opletalové, 2019; Fotr, a kol., 2020)

Toky trzeb

Bri§ a Opletalova (2019) uvadi, Ze pfijmy mohou pochazet z prodeje aktiv, licenci, reklam,

leasingti ¢i z vetejnych financi.
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Setkat se lze 1 s upravenym BMC — Lean Canvas, znazornén na obrazku ¢. 11. Ten, jak
uvadi Brychtova (2019), vznikl pro podniky v dynamickém prostiedi, zatimco BMC je
vhodny spisSe do prostiedi stalejsiho. V BMC jsou vice viditelné vyhody, ale negativem mutze

byt delsi Cas pfi jeho Gpravach, ke kterym je Lean Canvas ptfizplisoben.

PROBLEM RESENI UNIKATNI KONKURENCNI SEGMENTY
PRIDANA VYHODA ZAKAZNIKUO
HODNOTA
KLICOVE CESTY (KANALY)
EXISTUJICI METRIKY SROZUMITELNY | K ZAKAZNIKUM | ooy
ALTERNATIVY POPIS VLASTOVKY
STRUKTURA NAKLADU CENOVY MODEL

Obrézek 11: Model Lean Canvas (Srpova, a kol., 2019, 78 s)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 45

8 KLICOVE UKAZATELE VYKONNOSTI (KPI)

Bri§ a Opletalova (2019) vysvétluji, ze se tyto ukazatele vykonnosti pouzivaji k méreni
urovné plnéni strategickych cili. Setkat se s nimi Ize i pod oznacenim Key Performance
Indicators. Jako vychozi body jsou cilové hodnoty strategickych cili a dany méfici systém.
Depoo a kolektiv (2020) uvadi, ze KPI by me¢ly spliiovat podminku SMART:
S — specific (specificky)

M — measurable (méftelny)

A — achievable (dosazitelny)

R — realistic (realny)

T — timely (¢asové ohraniceny).

Mohou byt kvantitativni 1 kvalitativni a mohou byt pfifazeny jednotlivym procestiim nebo
¢asti ¢i celé organizaci a hodnoti je v jejich skuteCnych posunech u stanovenych cilt
a ukoli. Podle Brise a Opletalové (2019) neni zadouci navrhnout velké mnozstvi ukazateld,
pouze ty, které maji zasadni vyznam. Depoo a kolektiv (2020) upfesiiuji, Ze jejich pocet je

optimalni mezi 7-10.
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II. PRAKTICKA CAST
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9 KONTEXT A PROSTREDI LEKAREN DR. MAX

Tato kapitola se zaméfuje na poskytnuti obecného ramce 1ékarenstvi, 1ékéaren jako zatizeni
léCebn¢ preventivni péce s diirazem na Iékarny Dr. Max. Zaméii se se na organizacni
strukturu Ceské 1ékarny holding (CLH), ke které 1ékarny Dr. Max patii, véetné jejich vize,
mise a poslani. Dale budou piedstaveni distributofi sit¢ 1ékaren Dr. Max a dulezité ukazatele
vykonnosti (KPI), které jsou sledovany v ramci této spolecnosti. Na zavér kapitoly bude
predstaven business model CANVAS, ktery slouzi jako rdmec pro strategické planovani
arozvoj lékaren Dr. Max.

Tato uvodni ¢ast ma za cil poskytnout ctendfi uceleny piehled o 1ékarnach Dr. Max
a jejich odvétvi, ktery je klicovy pro lepsi porozuméni fungovani 1ékarny a celé sité 1ékaren.
Dukladné pochopeni tohoto prostiedi je nezbytné pro nasledujici analytickou ¢ast diplomové
prace, ktera se zamétuje na konkrétni aspekty optimalizace skladovych zasob mrtvého zbozi

z oblasti dermokosmetiky na vybrané pobocce Iékarny Dr. Max.

9.1 Lékarna

Lékarna je zafizeni lécebné preventivni péce, zdravotnické zafizeni, v némz se realizuje
I¢kéarenskd péce a je mu vyhrazena zejména pfiprava a vydej 1écivych ptipravki (LP)
pro lécbu pacienttl, zdravotnickych prosttedkt (ZP) a dalSich produktii slouzicich pro péci
o zdravi, prevenci, rekonvalescenci a rehabilitaci. Sortimentem 1ékarny jsou LP, ZP, dopliky
stravy (DS) a potraviny pro zvlastni vyZivu, dopliikovy sortiment a kosmetické prostredky.
Do roku 1989 v Ceskoslovensku existovaly tii typy lékaren (I. typ — v ramci obvodu, II. typ
spadajici pod polikliniky, III. typ — souc¢ast nemocnic), v dnesni dobé¢ se setkdvame se dvéma
typy, a to s lékarnou zékladniho typu, kterd poskytuje sluzby piedev§im ambulantnim
pacientim  zdravotnickych  zafizeni a  lékdrnou  sodbornymi  pracovisti,

kdy se zékladni typ rozSifuje pro nemocni¢ni vyuziti. (Jelinkova, 2020)

9.2 Lékarny Dr. Max, Ceska lékarna holding, a.s. a jeji postaveni

na trhu

Lékarny s logem Dr. Max jsou provozovany spole¢nosti Ceskéd lékarna holding, a.s. pod
vlastnictvim Penta Investments a patii k nejvétsim 1€karenskym fet€zctim ve sttedni Evropé.
Dle oficidlnich stranek spoleCnosti drmax.eu se v Cesku, Slovensku, Rumunsku, Polsku,

Italii, Srbsku, Bulharsku a Mad’arsku nachazi vice nez 2 500 1ékaren, o které se stara vice
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nez 17 000 tisic zaméstnancii. Cilem je expanze i do dalSich zemi, obzvlasté na trh jizni

a jihovychodni Evropy. (O spole¢nosti, 2023; O nas, 2023)

Na tzemi Ceska se nachazi 470 lékaren, ve kterych je zaméstdano okolo
4000 farmaceutil a farmaceutickych asistentii. Tyto pobocky tvoii 15 % z vetejnych lékaren
tuzemska a tim se fadi mezi nejvétsi sit’ 1ékaren v Ceské republice. Pres polovinu 1ékaren
najdeme v obchodnich centrech, kde je uspokojena potieba klientli mit vSe na jednom misté.
Vétsinou se zde udrzuje Casovy interval otevienosti 1ékaren, a to 8:00 —20:00 / 7 dni v tydnu.
Samoziejmosti jsou 1 lékarny drzici nepfetrzitou sluzbu a slouzi tak pro podporu absence

1ékarenskych pohotovosti. (O spole¢nosti, 2023; O nas, 2023)

Soucasti politiky a konceptu fetézce 1€karen je projekt souvisejici s péci o pokozku.
Proto je soucasti stovky lékaren po republice dermocentrum, kde probihaji i diagnosticka
poradenstvi a vySetfeni stavu pleti. Dermokosmetické odvétvi je atraktivni a konkurenéni
¢asti farmaceutického primyslu, kterda ma stabilni poptavku. Kromé toho ma zna¢ny vliv
na uspéch fetézce a hraje klicovou roli ve vztahu s prozakaznickym piistupem. Dermocentra
poskytuji zakazniklim odborné a specializované sluzby tykajici se péce o pokozku. Tato péce
zahrnuje nejen prodej dermokosmetickych produktl, ale také diagnostickd poradenstvi
a vySetfeni stavu pleti. V soucasném trznim prostiedi je zvySujici se diraz na individualni
a personalizovany pftistup ke zdravi a krase. Zakaznici stale vice vyhledavaji odborné rady
a sluzby, které jim pomohou vybrat ty nejvhodnéjsi produkty pro jejich specifické potieby.
Dermocentra v 1ékarnach Dr. Max napliluji tento poZadavek poskytovanim diagnostickych
poradenstvi a vySetieni stavu pleti, coz umoziiuje zaméfit se na individualni potieby kazdého
zakaznika. Diky tomuto prozakaznickému pfistupu mohou zdkaznici v 1€ékarnach Dr. Max
ziskat odbornou péci a doporuceni od kvalifikovanych farmaceutti, farmaceutickych
asistentll a dermoporadkyn. Pravé diky této strategii, ktera klade diraz na individualni péci
o zékaznika, si 1ékarny Dr. Max udrzuji své postaveni na trhu a buduji si silnou znacku, ktera

je spojovana s odbornosti, kvalitou a péci o zdravi a krasu.

Z oficialnich stranek lékaren Dr. Max (O nés, 2023) doséhla v roce 2021 CLH obratu
22,6 miliard K¢. Pfes 2 miliardy z této sumy patii privatni znacce, kterou se pySni 1ékarny
diky sesterské spolec¢nosti Dr. Max Pharma. Ta se u nas fadi mezi nejvétsi vyrobcee produkti
na volny prodej. V produktech privatni znacky najdeme nékolik stovek polozek z portfolia
1éCivych piipravki, doplnkt stravy, zdravotnickych prostiedkli, dermokosmetiky
¢i produktt dentalni hygieny. Pro individudlni piipravu 1é¢iv slouzi nejmodernéjsi laboratote

v Ceské republice sidlici v Nucicich, Brné a Ostravé.
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Vysokd urovein odborného poradenstvi je zabezpecovana kvalitnim propracovanym
systémem vzd¢lavani, které se opird o odborné konference, e-learningové kurzy a interni
Skoleni. Zakaznici Iékdren mohou vyuzivat klientského programu, ktery velmi uspé$né
funguje a v roce 2020 ptekonal hranici 4,5 milionti vydanych klientskych karet, ze kterych
jsou aktivni tfi miliony. (O nés, 2023; Pharmaprofit, 2022)

Do obliby se ¢im dal vice dostava e-shop se zazemim v Brn¢€ a Praze. Rezervacéni
systém, ktery pies e-shop funguje, mohou klienti vyuzivat jako benefit pro nakupy
v kamennych 1ékarnach. Rychlost vychystavani zaméstnanci 1ékaren sice stale zlepsuji, ale

i tak uz je mozné si své objednavky vyzvednout v fadech minut. (O nas, 2023)

Logistické procesy ma na starosti zejména sesterska spole¢nost Via Pharma, pred
koupi investi¢ni skupinou Penta Investments znama jako GeHe. Pfedni distributor 1é€ivych
ptipravkii v Ceské republice mé k dispozici tii distribuéni centra —u Prahy, v Brné a Ostravé.
Nejvétsi odbératelé jsou pobocky lékaren Dr. Max, ale Via Pharma ma soustfedénou

expedici i do nemocnic, reprodukénich klinik, hospicti nebo domovt seniort. (O nas, 2023)

Celkove si v oblibé mezi zdkazniky 1ékdrny Dr. Max stoji velmi dobfe. Nejen diky
své divéryhodnosti si zaslouzily paté misto v Zebii¢ku nejoblibengjsich firem v Cesku

za tento rok. (Mertova, 2023)

9.3 Organiza¢ni systém Ceské 1ékarny holding, s.r.o.

Generalni feditel je od 1.3.2023 Jan Zak. Vystfidal tak Daniela Horéka, ktery svou funkci
zastaval necelych 10 let. (Pharmaprofit, 2023) Uspotadani celého organiza¢niho systému

se nachazi v piiloze P I a je vypracovano podle internich zdroja CLH.

Strategické cile firmy zahrnuji z4jmy pacientl, dobré vztahy s distributory

a preferovanymi partnery vyroby lékil, podporu zaméstnancti, stabilitu ¢i bezpecnost.

9.4 Vize, mise a poslani lékaren Dr. Max

e Vize lékaren Dr. Max je stat se lidrem v oblasti poskytovani farmaceutickych sluzeb
a zdravotnické péce. Cilem je byt nejuznavanéjsi a nejpiistupnéjsi znackou Iékaren
v oblasti, kterd se vyznacuje vysokou kvalitou sluzeb, profesionalnim pfistupem
a spokojenymi zékazniky. Lékarny Dr. Max usiluji o neustidlé zdokonalovani

a inovace v poskytovani lékarenské péce, aby byly zdkaznikiim nejen mistem,
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kde si mohou zakoupit potiebné 1¢ky, ale také zdrojem odbornych rad, informaci

a podpory pro jejich zdravi a pohodu.

e Mise I¢karen Dr. Max spoc¢iva v poskytovani kvalitnich farmaceutickych sluzeb,
které ptispivaji ke zlepSeni zdravi a kvality zivota zdkaznikti. Lékarny Dr. Max
se zam¢tuji na poskytovani komplexniho Iékarenského servisu, ktery zahrnuje nejen
vydej 1€k, ale také individualni poradenstvi, informace o 1éCivech, prevenci nemoci
a podporu celkového zdravi. Cilem je byt spolehlivym partnerem pro zékazniky,
1ékate a dalsi zdravotnické profesiondly, ktery aktivné ptispiva k zajisténi bezpecné,

ucinné a dostupné farmakoterapie.

e Poslanim I¢karen Dr. Max je poskytovat farmaceutické sluzby s dirazem
na bezpecnost, odbornost a dostupnost. Lékarny Dr. Max se snaZzi splnit ocekavani
zdkaznikll tim, ze nabizeji Siroky sortiment léCiv, zdravotnickych pomiicek
a doplikovych produkti, které jsou dostupné za piijatelné ceny. Lékarny Dr. Max
se zaroven aktivné angazuji ve spoleCenském a vetejném zivoté, podporuji projekty
v oblasti zdravi a vzdéldvani a pfispivaji k rozvoji farmaceutické profese

a lékarenského sektoru jako celku.

9.5 Distributori sité 1ékaren Dr. Max

Farmaceuticka logistika je specificka tim, Ze podléhéd dohledu Statniho ustavu pro kontrolu
1é¢iv, kterd spada pod tzv. spravnou distribuéni praxi, vychazejici z vyhlasky
¢. 229/2008 Sb. O vyrob¢ a spravné distribuci 1éCiv. Nalezneme v ni zptsoby uchovavani
lé¢iv, podminky teplot nebo hygienicka opatieni.
Jak jiz bylo zminéno, logistika je zajiStovana zejména spoleCnosti Via Pharma
s 3 distribu¢nimi centry. Sklady pobocek v Brné a Pavlové u Kladna se rozprostiraji
na vice nez 22 000 m?, upiesiiuje Petrov (2021) Tyto skladové prostory jsou vybaveny
automatizovanymi pracovnimi misty.
Na webovych strankach Dr. Max v ¢lanku Dr. Max a ekologie nalezneme informace
1 0 ekologické stopé€ jejich logistiky. Propracovany logisticky systém napomaha efektivnimu
pokryti vSech lékaren s mensi ekologickou zatézi. VSechny obaly, ve kterych se dodava
zbozi do Iékaren jsou z odolnych materiali pro zajiSténi dlouhé zivotnosti nebo jsou plné
recyklovatelné. TotéZ plati pro dodavky piimo pro zdkazniky. Novotny (2019) uvadi,

ze od roku 2014 omezila Via Pharma zavozy do jednotlivych Iékéaren z intervalu 2x denné
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na polovinu. Napomohl tomu i software, ktery je schopen analyzovat systém zasob
na jednotlivych lékarnach a predikovat potfebnou zasobu zbozi.

Dalsimi distributory 1€karny jsou v pfipadé nedostatku zbozi ¢i poruch
ve Via Pharmé: PHOENIX I¢karensky velkoobchod, s.r.o. (dale jako Phoenix), Alliance
Healthcare (déle jako Alliance) a Gpln¢€ okrajovou zalohou je PHARMOS, a.s.

9.6 Business Model CANVAS

Nastroj, ktery umoziuje prehledné a systematicky popsat a analyzovat obchodni model
podniku. Tento vizudlni ramec se skladd z deviti stavebnich bloku, které byly popsany
v kapitole ¢. 7. Je uziteCny pro podnikatelsky koncept, identifikaci potencidlnich slabych
mist a vytvoreni inovativniho a udrzitelného obchodniho modelu.

V ramci této diplomové prace byl analyzovéan a navrZzen model Business Canvas pro
Iékarenskou sit’ Dr. Max, ktery umoznil podrobnéji porozumét fungovani této spolecnosti
a identifikovat kli¢ové faktory ovliviujici jeji uspéch. Vlastni zpracovani tohoto modelu pro
I¢kédrny Dr. Max nalezneme v priloze P II. Zékladni pilife tohoto modelu jsou kli¢ovi
partnefi, klicové aktivity, klicové zdroje, hodnotové navrhy, vztahy se zdkazniky, kanaly,
zakaznické segmenty, struktura nakladi a toky trzeb.

Kli¢ovymi partnery pro 1ékarenskou sit’ Dr. Max jsou distributofi 1€Civ, legislativni
organy a vyrobci 1é€iv, kteti zajiSt'uji dodavky 1éki a dalSich produkti.

Klicové aktivity zahrnuji ndkup, prodej, distribuci, pfipravu léCivych ptipravka,
vyvoj a vyrobu vlastni znacky a marketingoveé aktivity.

Pro uspésné fungovani lékaren Dr. Max jsou kliCové zdroje, jako jsou 1écivé
ptipravky, dopliiky stravy, zdravotnické prosttedky, zaméstnanci, prostory a informacni
syst¢tmy. Hodnotové navrhy lékaren zahrnuji inovativni technologie, které konkuruji
nejdivéryhodnéjsim znackam na trhu, a unikatni distribuéni sit’, kterd umoziuje zdsobovani
az 3x denné¢.

Pro dosaZeni uspéSného vztahu se zakazniky lékarenska sit’ Dr. Max nabizi slevové
akce, e-shop s online prodejem, a exkluzivni brandy, které jsou dostupné pouze
na vybranych pobockéach. Pro komunikaci s cilovymi segmenty zakaznikli vyuZivaji
1ékarny socialni média, propagaci ve Skolach a odborna skoleni.

Dtlezitymi zakaznickymi segmenty jsou seniofi a diichodci, rodiny s détmi
a sportovci, pro které je pfipravena specificka nabidka lékarenskych sluzeb a produkta.

Pro fungovani lékarenské sit¢ Dr. Max jsou nezbytné rizné naklady, které tvoii

zakladni pilit ekonomického provozu spolec¢nosti. Hlavni slozky struktury naklada



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 52

zahrnuji persondlni néklady, které tvoti vyznamnou ¢ast celkovych nakladl, zahrnujici mzdy
a odmény zaméstnanct 1ékaren, dale naklady na prostory, vybaveni a reklamu, které jsou
klic¢ové pro zajisténi kvalitnich sluzeb a konkurenceschopnosti na trhu. Diilezité jsou také
investice do informacnich systémil a Skoleni zaméstnancli, aby byla zajiSténa efektivni
logistika, inovativni technologie a péce o zakazniky. Ostatni naklady zahrnuji dan¢, odvody
a platby, které jsou soucasti celkového ekonomického modelu 1ékarenské sité.

Toky trzeb piedstavuji finan¢ni proudy, které pochdzi z raznorodych zdroju.
Hlavnim zdrojem trzeb jsou uhrady ze zdravotniho pojisténi, které jsou vyplaceny
za poskytnuté zdravotnické sluzby a léky. Tyto platby tvoifi zna¢nou c¢ast trzeb a jsou
klicovym zdrojem financovani lékarenského provozu. Dal$im vyznamnym zdrojem trzeb
jsou prodeje farmaceutickych produktl, jako jsou léCivé ptipravky, dopliiky stravy
a zdravotnické prostiedky. Spole¢nost Dr. Max rovnéz nabizi vlastni znackové produkty,
které ptredstavuji dalSi zdroj trzeb. Dale lze trzby generovat prostiednictvim e-shopu,
kde zakaznici mohou nakupovat 1&Civé pripravky a dal§i produkty online.
Spolecnost Dr. Max si také klade diraz na propagaci a vytvateni exkluzivnich znacek
dostupnych pouze na vybranych pobockach, coz piispiva k vérnosti zdkaznikli a zvySuje
atraktivitu lékdren. Pro 1ékdrenskou sit’ Dr. Max jsou tyto toky trzeb zasadnim prvkem pro
udrZeni finan¢ni stability a ispéchu na trhu. Efektivni sprava téchto trzeb a optimalni alokace
zdrojii umoZnuje poskytovat vysokou uroven sluzeb a inovativnich technologii, coZ pfispiva
k posilovani pozice spolecnosti a jeji konkurenceschopnosti.

Vysledky analyzy Business Canvas modelu poskytly hlubsi vhled do fungovani
1ékarenské sit¢ Dr. Max a jejich klicovych faktorti uspéchu. Prakticka ¢ast diplomové prace
se bude vénovat né€kolika doporucenim pro optimalizaci ftizeni skladovych zasob,
coz pfinese efektivnéj$i nakladani s mrtvym zboZim a sniZeni néklad. Néavrh povede
k lepSimu vyuZiti zdroji a zvySeni spokojenosti zakazniki, coz by mélo pozitivné ovlivnit

celkovy tspéch a konkurenceschopnost 1€karenské sit¢ Dr. Max na trhu.
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9.7 KPI

KPI slouzi k hodnoceni a monitorovani vykonnosti a ispésnosti dané oblasti nebo procesu.
Tyto klicové ukazatele poskytuji vhled pro identifikaci a feSeni problémt pro optimalizaci
¢innosti a dosazeni stanovenych cili. Zde je vycet hlavnich KPI hodnocenych v 1€karnach

Dr. Max.

e Meéreni spokojenosti zakaznika

Tato oblast umoznuje Iékarnam ziskat informace o potiebach, ocekavanich
¢i pfipadnych problémech zikaznikli prostfednictvim pfipominek, stiznosti
a reklamaci. Na zaklad¢ téchto informaci 1ékarny identifikuji oblasti, ve kterych je

potieba zlepSeni, a ptijima opatieni s cilem zvysit spokojenost zakaznika.

e Meéreni vvkonnosti procesu

Lékarna ma snahu neustalym monitorovanim a pravidelnym meéfenim zvySovat
kvalitu a efektivnost vSech procest. Jako zdkladni ukazatele méfeni spolecnost

zvolila:

-> Pocet zakazniki (klientské karty)

-> Poclet receptii prijatych na lékarné

-> Pocet neuznanych recepti a poukazi

-> Méreni spoti‘eb energii a vyhodnocovani energetické naro¢nosti
-> Objem mrtvého zboZi v K¢ k celkovému obratu lékarny

Vsechny uvedené klicové vykonnostni ukazatele tvoii podstatny prvek hodnoceni efektivity
fungovani dil¢ich pobocek 1€karenské sité¢ Dr. Max. Klicovymi faktory pfi hodnoceni jsou
zcela zasadné spokojenost zadkaznikli a méfeni vykonnosti procesi.

Navzdory vyznamu KPI a jejich vlivu na uspéSnost a efektivitu 1ékarenské sité
Dr. Max, zatim nebyl zaveden Z4dny odménovaci systém pro zaméstnance spojeny
s dosahovéanim a piekracovanim stanovenych cili. AvSak spolecnost se za¢inad soustiedit
na vytvafeni motivaéniho prostfedi, které podpofi zajem zaméstnancii dosdhnout
optimalnich vysledkt a plnit stanovené ukazatele. Pro dosazeni tohoto cile by bylo vhodné
zavést novy systém odmeénovani, ktery by mohl zahrnovat finanéni bonusy, bonusové
dovolené, nebo jiné vyhody pro zaméstnance, ktefi pfispivaji k vylepSeni a dosahovani

stanovenych cil KPI. Déle by bylo vhodné zfidit interni systém ocenéni a uznani, ktery by
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umoznoval zaméstnancim sdilet své uspéchy a piinosy pro lékarnu. Tim by se podpofila
pozitivni pracovni atmosféra a podnécovala soutézivost mezi zaméstnanci, coZ by mohlo
vést k jesté lepSim vysledkim. V neposledni fadé¢ by mél byt pravidelné¢ monitorovan
a hodnocen vykon zaméstnancii v souladu s KPI a na zaklad¢ téchto hodnoceni by mély byt
poskytovany zpétné vazby a piipadna doporuceni pro zlepseni. To by posilnilo odpovédnost
a zodpovédnost zaméstnancl za dosahovani stanovenych cili a mohlo by vést k lepSimu
vyuziti jejich potencialu a schopnosti.

Co se tyCe métfeni vykonnosti procest, do této diplomové prace je zvolen objem
mrtvého zbozi jako klicovy prvek, konkrétné z oblasti dermokosmetiky. S ohledem na jeji
specifické vlastnosti, ktera pfinasi vyzvy a zaroven velky potencial. V analytické ¢asti budou
navrzeny opatieni a strategie, které povedou k efektivnéjSimu fizeni zasob 1ékarny. Zaméieni
na specifickou oblast dermokosmetiky v ramci KPI ukazuje na sméfovani k inovativnimu
a vykonnému pfistupu celé organizace. Timto zvolenym KPI se buduji nové pftilezitosti pro

zvySovani spokojenosti zdkaznikii a efektivniho fungovani 1ékarenskych pobocek.
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10 POBOCKA LEKAREN DR. MAX

Lékarna Dr. Max, ktera se nachazi na adrese TyrSova 579 v Chotébofi, obdrzela
stanovisko od Statniho tstavu pro kontrolu 1é¢iv (SUKL) dne 19.5.2017, které ji umozituje
poskytovat 1€karenskou péci v souladu se zakonem ¢. 372/2011 Sb. o zdravotnich sluzbach
a podminkach jejich poskytovani, ve znéni pozdé¢jsich predpist. To konkrétné¢ zahrnuje
vydej lékti pro vefejnost, vydej na zadanky pro poskytovatele ambulantni
a jednodenni péce, ptipravu lécCivych pripravkl, které nevyzaduji sterilni podminky,
a také vstupni kontrolu 1é¢ivych a pomocnych latek.

Zameéstnanci lékarny Dr. Max hraji nezastupitelnou roli pfi zajistovani bezchybného
a nepfetrzit¢ého provozu. Jejich pracovni Cinnost je peclivé fizena a pevné dodrzuji
hygienické a dalsi obecné predpisy, které jsou pravidelng kontrolovany. Spole¢nost CLH si
pln¢ uvédomuje, jak dilezité je starat se o své zaméstnance. Proto implementuje systém
zaméstnaneckych vyhod a aktivné se zamétuje na udrzovani a rozvoj pracovniho prostredi,
které v souladu s principy bezpecnosti a ochrany zdravi pfi praci.

Jednou z klicovych soucésti péfe o zaméstnance je jejich pravidelné proskolovani
a podpora dalSiho rozvoje. Zaméstnanci 1ékadrny Dr. Max jsou aktivné podporovani
prostfednictvim riznych vzdélavacich programt, které napomahaji zlepseni dovednosti
nejen v efektivnim fizeni zasob a poskytovani vynikajiciho prozakaznického pfistupu.

Tato kapitola zahrnuje organiza¢ni systém této Iékarny a popis nabizenych produkti.

10.1 Organiza¢ni systém lékarny

Tabulka €. 3 poskytuje struény piehled o personalnim obsazeni Iékarny. Celkem zde pracuje
7 zaméstnanct, z nichZ lékarnik asistent a farmaceuticky asistent jsou momentalné

na matefské dovolené.

Pracovni pozice Uvazek

Odborny zastupce 1

Manager lékarny 0,75

Lékarnik asistent 1/matefskd dovolena
Farmaceuticky asistent 1
Farmaceuticky asistent 0,75
Farmaceuticky asistent |0,5/matefska dovolena
Sanitarka 1

Tabulka 3: Persondlni ptehled 1ékarny
vlastni zpracovani
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Na obrazku €. 12 vidime hierarchii organiza¢niho systému dané 1ékarny.

Odborny zéstupce/
vedouci |ékdrny

|

Farmaceuticky | Farmaceuticky Farmaceuticky ‘

Zastupce vedouciho

Lot e S Lékdrnik asistent Lékarnik asistent ‘

Lékarnik asistent

asistent asistent asistent

Sanitarka

Obrazek 12: Organizaéni schéma lékarny

vlastni zpracovani

Odborny zastupce, Casto nazyvan i vedoucim lékarny, je kli€ovym pracovnikem
v 1ékarng. Jeho hlavnim tkolem je zajiStovat celkovy provoz lékarny a garantovat kvalitu
a  bezproblémovy chod vSech  procesi. Je zodpovédny za  vedeni
a organizaci tymu zaméstnanci, koordinaci jejich pracovnich ukolii a zajisténi kvalitni
I¢kéarenské péce pro zdkazniky. Déle sleduje dodrzovani hygienickych a bezpecnostnich
standardil a fidi dodavky 1é¢iv a 1é€ivych pripravkil do 1€kéarny. Také se stard o komunikaci

s dodavateli, staitnimi ufady a jinymi institucemi.

Zastupce vedouciho lékarny spolupracuje s odbornym zéastupcem na fizeni 1€karny.
Jeho Ukolem je asistovat odbornému zastupci pfi organizaci a fizeni provozu lékarny.
Casto se podili na koordinaci a planovani ¢innosti zaméstnancil, sledovani vykonnosti
lékarny a implementaci strategii pro dosaZeni stanovenych cilti. M4 za tikol také podporovat
a motivovat tym zaméstnancli, aby dosahovali vynikajicich vysledkti a poskytovali

prvottidni sluzby zakaznikim.

Lékarnik asistent pracuje pod dohledem odborného zéstupce nebo zéastupce
vedouciho a podili se na rlznych ¢innostech l1ékarny. Jeho Ukolem je vydavani 1€kt
a léCivych piipravki na zakladé 1ékarskych predpisi nebo na Zadost zdkaznika. Lékarnik

asistent také poskytuje informace a rady zdkazniklim ohledné uzivani 1€kt a zdravotni péce.

Farmaceuticky asistent ma podobné povinnosti jako l1¢kérnik asistent a pracuje také
pod dohledem odborného zastupce nebo zastupce vedouciho. Asistuje pii vydeji 1éka,
provadi inventarizaci zasob a sleduje expirace 1ékd. Dale poskytuje zdkaznikiim odborné
rady tykajici se uzivani lékli a poskytuje informace o rtiznych zdravotnich produktech

a doplicich stravy.
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Sanitar je pracovnik, ktery se stard o udrzovani Cistoty a hygieny v prostorach

1ékéarny a dohlizi na spravné nakladani s odpady a recykluje odpadni materidly.

10.2 Sortiment lékarny

Jak bude podrobnéji rozebrano v kapitole 12 — SWOT analyza konkrétni pobocky lékarny
Dr. Max, skladové zasoby jsou velkou slabou strankou lékarny kvali malym skladovym
prostoram a velkym narokiim pacientii/zdkazniki, ktefi od Iékarny ocekavaji Siroky
sortiment vcetné vSech novinek, které se na trhu Iékarenského odvétvi objevi. Z tohoto
diivodu je vhodna blizsi analyza skladovych zasob, zejména téch, které nemaji zadny pohyb
déle nez 150 dni a jsou oznacovany jako mrtvé zbozi. V uvodu praktické casti byl
charakterizovan  lékarensky  sortiment. Obecné¢ ho tvoii LP, ZP, DS
a potraviny pro zvlastni vyzivu, dopliikovy sortiment a kosmetické prostiedky.
Pravé posledni skupiné — kosmetickym piipravkiim neboli dermokosmetice se bude
analyticka ¢ast vénovat. Dermokosmetika je vybrana kvuli velké sledovanosti z tad
managementu, velkému potencionalu, jak v procesu zlepSeni jeji logistiky, tak 1 v komplexni
péCi pro pacienty.

Kosmetické piipravky jsou nedilnou soucasti volné prodejného sortimentu,
ale prolinaji se také s 1écbou pacienttl, ktefi maji recept na LP. Pro 1€ékarnu 1 pacienty jsou to
benefitni poloZzky. Lékarné se otevira velky prostor pro komplexni péci, oznaCovanou také
jako , cross-selling” podle Karlicka a kolektivu (2013), s vidinou vétsiho obratu.
Lékati maji Casto omezeny Cas a prostor pro detailni informace o kosmetickych produktech,
kter¢ mohou byt pro pacienty uzitecné jako doplikova péfe. Leékarnici, farmaceuticti
asistenti 1 dermoporadkyné 1ékaren Dr. Max prochazi témét neustalymi Skolenimi v oblasti
dermokosmetiky, ale i v odbornych vzdélavacich kurzech onemocnéni tykajici se oblasti, ve
kterych tato kosmetika mtize byt ndpomocna. To stavi fetézec Dr. Max a jeho odborny

personal nad ostatni 1€karny, kde Skoleni probihaji spiSe sporadicky.

Nepodléhaji Zadné ptisné registracni dokumentaci vyplyvajici ze zékona o 1é¢ivech
(Zékon €. 378/2007 Sb) jako LP, ale jsou pouze regulovany zakonem ¢. 258/2000 Sb.,
o ochran¢ vefejného zdravi a vyhlaskou ¢. 448/2009 Sb., o stanoveni hygienickych

poZadavkil na kosmetické prostiedky.

Nérodni zdravotnicky informacni portdl uvadi definici kosmetického piipravku
na svém webu: ,,Kosmeticky pripravek je jakakoli latka nebo smés urcend pro styk s vnejsimi

castmi lidského téla (pokozkou, viasovym systémem, nehty, rty, vnéjsimi pohlavnimi organy)
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nebo se zuby a sliznicemi ustni dutiny, vyhradné nebo prevazné za ucelem jejich cisteni,
parfemace, zmény jejich vzhledu, jejich ochrany, jejich udrzovani v dobrém stavu nebo
upravy télesnych pachii,; za kosmeticky pripravek se nepovazuje latka nebo smés k poZziti,
vdechovani, injekcni aplikaci nebo k implantaci do lidského téla. “* (Kosmeticky piipravek,

Nérodni zdravotnicky informacni portal)

Vyrobci nebo dovozci kosmetickych pfipravkll jsou povinni zajistit jejich
bezpecnost, to znamena, ze nesmi poskodit zdravi a musi vyhovovat hygienickym
pozadavkim stanovenych vyhlaskou. V ufednim véstniku Evropské unie je definovan
seznam latek, které se nesméji pouzivat nebo se mohou pouzit s omezenim, véetné jejich

nejvyssich ptipustnych koncentraci.
Jako priklady kosmetickych vyrobkli miizeme zminit:
1) krémy, emulze, lotiony, gely, oleje a roztoky na kizi
2) pletové masky a zabaly
3) zaklady s obsahem pigmenti
4) pudry pro liceni, pudry po koupeli, zadsypy
5) mydla
6) parfémy, toaletni vody, kolinské vody
7) prostfedky do koupele a sprchy
8) prosttedky k depilaci
9) prosttedky deodoraéni, prostfedky omezujici poceni
10) prostiedky urcené pro péci o vlasy
11) ptipravky k holeni, pted i po holeni
12) prostfedky k li¢eni a odli¢eni
13) prostfedky urc¢ené k aplikaci na rty
14) prostiedky pro péci o zuby a dutinu ustni
15) prostiedky k tipravé nehtt
16) prosttedky ke slunéni

17) prostiedky proti vraskam


https://www.nzip.cz/rejstrikovy-pojem/2088
https://www.nzip.cz/rejstrikovy-pojem/2305
https://www.nzip.cz/rejstrikovy-pojem/898
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11 PROCESY RiZENI ZASOB NA POBOCCE LEKARNY

Tato kapitola bude zamétena na klicové procesy, které maji rozhodujici vliv na efektivni
fizeni zasob v 1ékarné. Na obrazku 13 jsou charakterizované procesy probihajici na 1ékarné.
U kli¢ovych procest pro tuto diplomovou praci je zachyceno value added schéma na obrazku

14, kde hlavnimi operacemi jsou nadkupni proces, pfijem zbozi a fizeni zasob.

Obrazek 13: Schéma procest na 1ékarné
vlastni zpracovani
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Obrazek 14: Value added schéma
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11.1 Nakupni proces

Do tohoto procesu se mize zapojit odborny zastupce, manager 1ékarny, 1ékarnik asistent
1 farmaceuticti asistenti. Vstupuji do néj dodavatelsti hra¢i Via Pharma, Phoenix, Alliance
a PHARMOS. Zésobovani od Via Pharmy probihd pravideln¢ jednou denné v Casnych
rannich hodindch, to znamend, Ze objednavka, musi byt poslana pfedchozi den nejpozdéji
do 20:20, ale pobocka ma pojistku v nastaveném automatickém odesilani. Tento proces je
nazyvany jako P-systém, ktery byl popsan v teoretické ¢asti. Terminy objedndvek jsou pevné
dané, méni se pouze jejich velikost a odpada tak diky periodicité starost nad jejich stalym
dohledem. Phoenix a Alliance Healthcare zavazi Iékarnu nepravideln€, nicméné aby dovoz
objednéavky probé&hl jesté ten samy den, musi se vytvofit objednavka do 10:00. Vyhodou
vyuziti téchto dvou distributori pro pacienta je, pokud piijde v rannich
a dopolednich hodinach do Iékarny pro konkrétni zbozi, které na 1€karn¢ chybi, je 1ékarna
schopna mu zajistit jeho dostupnost do odpolednich hodin, pokud je na distribuci dostupné.

Tento ¢asovy harmonogram objednavani je zachycen na obrazku €. 15.
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Obrazek 15: Casovy harmonogram objednavani zbozi
vlastni zpracovani

Diky tomuto systému je zabezpecené plynulé zdsobovani a neni tak potfeba mit
na lékarnach velké zasoby. K tomu pfispiva i lékarensky program, ktery je schopny
analyzovat optimalni zisobu zbozi. V piipadé¢ sezénniho zbozi, jako jsou opalovaci
ptipravky, léky na kaSel ¢i dezinficiencia na stievni potize v I1ét€, se l€karny zasobuji

takzvanymi transfery, coz znamend objednavky v pfedem smluveném velkém mnoZzstvi

eu Ayaeupalqo
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daného zbozi. Ty jsou zajistovany ptes obchodni zastupce, kteii provedou objednavku
u smluvnich dodavatelt 1ékarny za Casto vyrazné nizsi ceny nez pii objednavani kusovych
polozek. Nevyhodou je vSak mnozstvi, které se musi objednat. Od obchodniho zastupce
lékarna obdrzi informace o sumé, za kterou musi zbozi objednat a leckdy to miize byt velka
finan¢ni zaté€z. Transferové objednavky tykajici se LP na lékatsky pfedpis provadi vétSinou
jeden ur€eny magistr farmacie. Voln¢ prodejna 1éCiva a ostatni sortiment méa na starosti
farmaceuticky asistent. Pokud je objednavka efektivni, na Iékarn¢ zbude po sezéné malé
procento tohoto zbozi. Bonusy mohou byt také od distributorii ve formé tzv. rabatu, kdy je
nastaven urcity pocet kusu, které musi lékarna objednat, aby dostala zdarma néjaké navic.
Bonus se potom rozpocita do vSech kust a tim se snizi jejich nakupni cena. Dalsi variantou
vyhodnéjsiho ndkupu je dobropis, ktery je distributorem vydan a na zékladé tohoto
dobropisu je pak lékarn¢ vracena ¢ast ndkupni ceny. Nakup ve vétSiné piipadi probiha
prostiednictvim elektronické objednavky. Ve vyjimecnych ptipadech se objednava
telefonicky.

V ptipadé, zZe je zbozi objednano pro konkrétniho pacienta, ma 5 dni na vyzvednuti
zbozi. Po této lhité rezervace zanika a zbozi se vraci zpét distributorovi nebo se ponecha na
skladé. Pokud se zbozi vraci distributorovi, uvadi se divod vratky. Tyto divody jsou
nasledné vyuzZivané ke statistickému vyhodnocovani. Kazdy dodavatel ma jiné podminky
pro vraceni zbozi. Na distribuci lze vratit zbozi, jehoZ nakupni cena piesahuje
hodnotu 300 K¢.

Pokud se zboZi vraci, musi byt doba pouZitelnosti del$i neZ 7 mésict. Toto zboZi
musi byt fadné zabalené s formulafem o vraceni a zabezpecCené proti poskozeni.
Na ptepravce musi byt oznaceni vratky, Cislo a adresa Iekarny. Pokud se jednd o opiaty,
vratku je tfeba zapecetit (zalepit paskou a orazit) a vyrazné oznacit jako opiat. Je nutné
upozornit na tuto skutecnost fidi¢e a vyhradné vratku ptredat do jeho rukou. V den ptedani
je nutné poslat scan vratky na oddéleni reklamaci piislusného distributora. V ptipadé
termolabilniho zboZi musi byt pfiloZzena okopirovana kniha o zdznamech teplot lednic
v Iékarné. Vzdy je nutné na vratce zkontrolovat, aby byla podepsand jak fidiCem,
tak 1 zamé&stnancem lékarny, ktery vratku predava.

V tomto procesu se tedy zapojuji rizni pracovnici l€karny, mezi nimiz jsou odborny
zastupce, manazer lékarny, lékarnik asistent a farmaceuticti asistenti. Kazda z téchto osob
hraje klicovou roli v zajisténi plynulého a efektivniho zdsobovani 1ékéaren. Odborny zastupce
na zéklad¢ jednani s dodavateli vytvaii transferové objednavky. Manazer 1ékéarny, 1ékarnik

asistent a farmaceuticti asistenti se staraji o individualni objednavky, které jsou pfizplisobené
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konkrétnim potiebdm zdkaznikli nebo objedndvaji na zéklad¢ svého uvazeni. Dalsi typ
objednavek se uskutectiuje tehdy, pokud hladina zbozi klesne pod pifedem stanovenou
uroven. Systém FARMIS automaticky vygeneruje objednavku, kterd zajisti obnoveni zasob
na dostatecnou uroven. Kazda polozka ma v programu svou kartu, kde je urceno jeji
minimélni mnozstvi, které na poboc¢ce musi byt, dale pak kolonka ,,Objednavat®, diky které
program mize tuto polozku sdm objednat a doplnit tak pozadovanou troven zasob.

Pro zobrazeni nakupniho procesu zachycujici objednavku individudlné vytvotfenou
expedientem pii zjiSténi nedostatku néjakého zbozi ¢i objednavku vyhotovenou piimo pro
pacienta, slouzi procesni mapa na obrazku ¢. 16. Zobrazen je zde také proces, kterym je
vyhotovena objednavka programem FARMIS 2 na zékladé poklesu minimalniho

stanoveného mnozstvi daného zboZi. Program posild automatické objednavky pouze do Via

Pharmy.
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11.2 Prijem zbozZi

Pfijem zbozi ma na starosti sanitdifka nebo je zastoupena v piipadé nepiitomnosti
farmaceutickym asistentem. Zbozi je pfivezeno v bednach, které se mezi jednotlivymi
distributory lisi.

U zbozi od distributora Via Pharma nastala pfed dvéma lety zdsadni zména,
kdy se piestalo kontrolovat pfijaté zbozi pochazejici z objednavky vytvorené programem,
ktery vyhodnocuje stav zdsob a déla automatické objednavky. Kontroluje se pouze zbozi
podle dodaciho listu, které si 1ékarna objednala sama a LP pro vydej na recept od lékare.
Od ostatnich distributori se kontroluji v§echny polozky. LP s omezenim na vydej s receptem
maji na krabicce od roku 2019 unikatni kod, ktery slouzi k tomu, aby se zabrénilo jejich
padélani. Kazd4 krabicka s kodem musi byt do pocitace nactena cteckou, je tak hned ziejmé,
zda se jedna o originalni 1€k ¢i padé€lek. Po nacteni kazdého 1¢ku je také diky protipadélkové
smérnici v programu vidét, zda je 1éCivo stale v ulozisti ¢i uz bylo vydano nebo jinak
znehodnoceno. U ostatniho zboZi se kontroluje pouze expirace spolu s Sarzi. K naskladnéni
zbozi do systému se pouziva ctecka carovych kodi a program FARMIS 2. Po kontrole
se poklada zbozi do pojizdného voziku a je rozdistribuovano FA do skladu a do vitriny nebo
Supliku pod vitrinou v oficiné. FA také dostane od sanitarky ke kontrole dodaci listy
a zkontroluje, zda jsou uvedené stejné pené€zni sumy na ném i v programu FARMIS 2. Zbozi
se uloZi jako naskladnéné a podepise dodaci list. Tento proces zachycuje obrazek ¢. 17.
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Obrazek 17: Procesni mapa piijmu zbozi
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11.3 Rizeni zasob

Rizeni zasob v lékarné je kli¢ovym prvkem pro kazdodenni provoz a zajisténi
efektivniho fungovani Iékarny. K tomuto ucelu se vyuziva operativniho typu Fizeni, ktery
zahrnuje konkrétni postupy a systémy pro pravidelné zadsobovani, manipulaci se zbozim
a kontrolu expirace 1é¢ivych piipravki podle principu FIFO (First-In-First-Out).

Zékladni systém fizeni zasob se skladd ze dvou hlavnich metod. Prvni z nich je
jednohladinové Fizeni, které zahrnuje udrzovani pojistné zasoby 1éCiv a pripravka.
Tato zésoba slouzi jako zékladni rezerva, kterd pomaha eliminovat riziko nedostatku 1¢ka
a zajistuje, ze 1ékarny jsou schopny vyhovét okamzitym potfebam pacientt.

Druhou metodou je P-systém, ktery pracuje s pevnym rytmem dopliiovani zasob.
Tento systém je zaloZen na pravidelném a pfedem stanoveném harmonogramu objednévek,
coz usnadiiuje plénovani a predvidatelnost zdsobovani. Diky tomu maji lékarny jasnou
predstavu o tom, kdy a jaké mnozstvi 1é¢ivych ptipravki dorazi.

Co se tyce samotnych objednavek, lékarny pracuji s riznymi typy. Jednorazové
objednavky jsou vyuzivany v ptfipadech, kdy je tieba zajistit okamzité a jednorazové
zasobeni 1€kt na vyssi Grovni nez obvykle. Opakované objednavky zahrnuji pravidelné
a periodické nakupy léCivych piipravkl, které 1€ékarny potfebuji mit neustadle na skladé.
Pii transferovych objednavkach lékarny objednavaji velké mnozstvi zbozi od urcitého
vyrobce s cilem ziskat bonus nebo jiné vyhody. Tyto objednavky mohou byt atraktivni,
protoze lékarna obdrzi dodatecné benefity, pokud dosahne stanoveného objemu odbéru.
Tyto objednavky z oblasti 1€kt na 1€katsky predpis mé na starosti odborny zastupce 1€karny,
v pfipad€ nepfitomnosti manager lékarny ¢i 1ékarnik asistent. Objednavky tykajici
se volného prodeje ma na starosti farmaceuticky asistent. Pti objednavce velkého mnoZstvi
zbozi a nasledného stavu, kdy se neprodavéa tak rychle, jak se ocfekavalo, nebo neni
dostate¢na poptavka, to mize mit nékolik nasledkt. Prvnim néasledkem muize byt nadmérna
zasoba 1€kl na sklad¢, coz muze zplsobit problémy s umisténim, skladovanim a expiraci.
Neprodané zbozi zpusobuje zvySené naklady na skladovani a mize vést k jeho
znehodnoceni. Kromé toho, neprodejné zbozi miize zabrat misto pro jiné, vice zddané 1éky,
coz miize ovlivnit celkovou dostupnost a sortiment v 1ékarné.

Individudlni objednavky jsou pfizplisobeny specifickym potfebam kazdé Iékarny
a zohlednuji preferované znacky a produkty, které lékarna nabizi svym zakaznikim.
Timto zpisobem lékarna udrzuje svou unikéatnost a piizpisobuje se mistni poptavce.

Realizuje je kazdy expedient, to znamena jak odborny asistent, manager 1ékarny, 1¢karnik
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asistent ¢i farmaceuticky asistent, v pribéhu celého pracovniho dne nékolikrat podle
aktudlnich potfeb zakaznikii ¢i lékarny. Centralni objednavky jsou pak koordinované
na urovni celé sit¢ lékaren, kde obchodni oddé€leni vydava smeérnice pro zasobovani
na zaklad¢ celkové poptavky a potieb Iékarenské sit€. Tento piistup umoznuje 1épe vyuzit
ekonomické vyhody pfi ndkupu velkych objemt 1€Civ a zajistit rovnomérné rozlozeni zasob
mezi jednotlivymi pobockami.

Je dulezité zdaraznit, Ze pfi manipulaci se zbozim se v lékarné uplatiuje princip
FIFO. To znamend, Ze nejstarSi zasoby jsou vyskladnovany a prodavany jako prvni,
aby se minimalizovalo riziko expirace a znehodnoceni 1é¢ivych ptipravki. Samotna metoda
FIFO v oblasti fizeni zasob v 1ékarn¢ nabizi n¢kolik klicovych vyhod. Zajistuje, Ze nejstarsi
zasoby jsou vzdy pouzity a prodany jako prvni, cozZ snizuje riziko, ze 1€kiim vyprsi expirace
pted jejich prodejem. Tim se minimalizuje znehodnoceni a ztrata 1écivych piipravkl. Diky
FIFO jsou léky pouzivany v potadi, v jakém byly zakoupeny, a zachovava se tak vysoka
kvalita produktii. Pacienti obdrzi 1éky s optimalni Gi€innosti a bezpecnosti, coz pfispiva k
celkové spokojenosti zdkaznikli. Déle toto uspotfadani umoziuje lékarné udrzovat lepsi
ptehled o stafi a mnozstvi zasob. To usnadiiuje planovani nakupt, a zlepSuje efektivitu
skladovani. Pouzivani této metody je v souladu s hygienickymi a bezpecnostnimi predpisy
farmaceutického  primyslu.  Zajistuje, Ze  lékdrna  dodrZzuje = pozadavky
na skladovani a distribuci 1€kt stanovené regulacnimi orgdny. Diky témto kliCovym
vyhoddm pfispivd metoda FIFO k uspéSnému fizeni zasob v 1ékarn€ a zabezpeluje
dostupnost kvalitnich 1€kt a 1éCivych pfipravkll pro pacienty. V 1ékarné€ existuji rtzné
skladové prostory, kde se princip FIFO dé4 dobfe uplatnit. Regaly a skladové prostory s dobte
zorganizovanymi produkty umoznuji jednoduché a systematické fazeni 1ékd podle data
naskladnéni. To umoziuje, Ze pii expedici pacientim si zaméstnanci mohou snadno vybirat
produkty tak, aby byly nejprve vybrany ty s nejstarSim datem expirace. Nicméné, problémy
s dodrzovanim FIFO mohou vzniknout v mistech, kde je skladovéano vice 1€k na jednom
misté, jako naptiklad ve Suplicich v oficiné. V takovych pfipadech mlze byt obtizné
udrZzovat piehled o stafi a mnozstvi jednotlivych produkti. Zaméstnanci mohou mit tendenci
vybirat produkty na zakladé snadné dostupnosti nebo pohodlnosti, aniz by respektovali
princip FIFO. To mlZe vést k tomu, Ze nckteré léky s krat$i dobou expirace zlistanou
nevyuzity a mohou nasledné vyprset, coz znamena zbyte¢nou ztratu.

Celkové je efektivni fizeni zasob kli¢ové pro bezproblémovy provoz Iékaren
a poskytovani kvalitni péce pacientim. Dukladné pldnovani objedndvek a dodrzovani

principu FIFO pomahaji minimalizovat ztraty, zajistit dostateCnou dostupnost l1é¢ivych
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ptipravkl a optimalizovat néklady na skladovani. S vyuzitim interniho systému FARMIS 2
a koordinace mezi lékarnami a centralnim oddélenim je dosazeno efektivniho zasobovani.
Pti naskladiiovani zbozi se kontroluje expirace u vseho zbozi, a pokud se objevi
polozka, ktera ma krat$i dobu pouzitelnosti nez 6 mésicl a pfijme se, tak z platné legislativy
si ji musi distributor vzit zpatky, pokud se do tohoto data neproda. Pokud expiruji ptipravky
na volny prodej, Ize je prodat se slevou. Limity slev a doba do expirace zbozi je znazornéna

v tabulce €. 4. Po naskladnéni zbozi se expirace kontroluji nepravidelné.

Maximalni sleva na

Doba do expirace nakupni cenu s DPH

5-6 mésict 50 % z prirazky lékarny
3-4 mésice maximalni
1-2 mésice 50 %

Tabulka 4: Slevy poskytované na zbozi s blizici se dobou expirace
vlastni zpracovani

Inventury probihaji periodicky kazdy 3.-6. den v mé&sici od ledna do listopadu a jsou
rozdélené dle pfedem daného schématu po jednotlivych ¢astech skladu. V prosinci probiha
dohledéni poloZzek, které nebyly v periodickych inventurach zaznamenané, a na zakladé toho
se vyhotovuje zavéreCny piehled o ztratach.

Na obrazku €. 18 je zobrazen proces, ktery charakterizuje spravu skladového zbozi.

Zhoii naskladnéno

Vyskladani zbodi
na sklad dle
pravidel FIFC

Inventura 3.-6.
den v mésici

Mepravidelna
kontrola expirac

O

Sprava skladovych zasob

FARMIS 2

Expedice zbodi

Obrazek 18: Sprava skladového zbozi
vlastni zpracovani
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Na tomto procesu Ize vidét, Ze nejsou zadni povéteni pracovnici pro pravidelné kontroly
stavu zasob. Zasadni krok, ktery v efektivnim fizeni zasob chybi, je urceni pracovnika,
ktery ma na starosti spravu fizeni zasob. Jeho tkolem by mélo byt pravidelné sledovani
skladovych zasob a srovnavani s definovanymi cilovymi trovnémi, identifikace polozek
s nadbytecnymi zdsobami a sledovani mrtvého zbozi, véetné jeho dlouhodobého skladovani.
Sledovani dat o expiracich jednotlivych produkti by mélo byt zatazeno téz do jeho
kompetenci, v¢etné prace s témito produkty, jako je napiiklad jejich zleviiovani dle pfedem
stanovenych pravidel nebo komunikace s ostatnimi lékarnami ohledné¢ jejich prevzeti. Jeho
ukolem by méla byt i komunikace s distributory ohledné skladovych zasob, které nejsou
atraktivni pro prodej v 1ékarné, a fesit to s nimi kompenzaci ¢i vyménou.

Dale by mél byt vytvofen procesni postup pro vyfazeni mrtvého zbozi, zavedena
implementace predpovidani poptavky a trendti zalozenych na historickych datech prodejii a
sezonnich vzorcich. Tyto pfedpovédi umozni Iépe planovat objednavky a minimalizovat
riziko nespravnych zasob.

Krok, ktery zasadné ve spravé fizeni zasob chybi, je sdileni skladovych zésob mezi

Iékarnami a e-shopem.
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12 SWOT ANALYZA KONKRETNI POBOCKY LEKARNY DR. MAX

Tato analyza slouzi ke strategickému hodnoceni podniku nebo jeho projektu vedouci
ke snadnéjSimu rozhodovani pii dosahovani vytyCenych cili. Analyza je zalozena na
principu silnych a slabych stranek, pfilezitostech, ale i hrozeb. Snadno se aplikuje, je
flexibilni a je schopna nabidnout nahled na prosttedi trhu a jeho pfilezitosti.

(Calicchio, 2021)

Pro potieby této diplomové prace byla vytvorena SWOT analyza konkrétni pobocky
v malém mést¢ s desetitisici obyvateli. Jeji ndhled je v tabulce €. 5. Podrobnéji zpracovana
tabulka se nalézd vpfiloze P III. Umozni identifikovat silné stranky
a prilezitosti, které mohou byt vyuzity ke zlepSeni provozu lékdrny. Zaroven poskytne
piehled o slabych strankdch, které by mély byt eliminovdny, a o hrozbach,
kterym by se mélo vénovat zvySené pozornosti. Jejim cilem je poskytnout smér pro

optimalizaci fizeni skladovych zasob konkrétni 1ékarny Dr. Max.

Silné stranky Slabé stranky
Siroky sortiment (véetné novinek) Medostatek kvalifikovaného personalu
Finanéné dostupné produkty Medostateéna propojenost e-shopu s |Ekarnami
Letdk a klientska karta Zavislost na dodavatelich
Marketing a PR Malé prostory zazemi
E-shop Oteviraci doba

Dostupnost sité lékaren
Vlastni centralni laboratof

Kvalifikovany a stale se vzdélavajici personal

Propojenost s lékarnami z okolnich mést

Moderni technologie

Jednoducha orientace layoutu

Vzdélavani Legislativa
Genericka l1&€iva Mira nezamé&stnanosti
Zahraniéni trh Konkurenéni lékarny
Spoluprace s l1&kafri Vypadky l&civ
VEtsi zdbér klientd (mladsi skupiny) MNespolehlivost dodavateld
Promo akce Velké rozdily platd zaméstnanch
Odborné poradenstvi (nutriéni, metabolické, ...) | Nedostateénd kvalifikace uchazetd na trhu prace

Tabulka 5: SWOT analyza konkrétni pobocky 1ékaren Dr. Max

vlastni zpracovani
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HROZBY

Bodové hodnoceni SWOT analyzy stavi tuto ¢ast jako nejproblémovéjsi a piindsi nékolik
identifikovanych hrozeb, kterym je tieba vénovat zvySenou pozornost. Velky vliv zde hraje
zejména provazanost miry nezaméstnanosti a problémy na to navazujici — nedostatek
personalu. Nyni je persondlni zastoupeni na 1ékarné dostacujici pro plynuly chod, ale pokud
nastane vypadek neékterého ze zaméstnanct, napiiklad z diivodu nemoci ¢i Cerpani dovolené,
je to pro celodenni provoz obtizné, pro provoz na delsi ¢as bez zaskoku z jiné 1ékarny zcela
nemozné. Del$i vypadek nékterého ze zaméstnancii by tedy mohl vyustit v omezeni oteviraci
doby ¢i tuplného zavieni lékarny, kdy se budou muset zdkaznici svéfit do rukou
konkurenénich zatfizeni. Mira nezaméstnanosti miize ovlivnit dostupnost kvalifikovanych
zaméstnancl. Je nutné sledovat situaci na trhu prace a vytvaret strategie pro ziskavani
a udrzeni kvalitnich zaméstnanci. S mirou nezaméstnanosti se poji i hrozba plynouci
z dodavatelského sméru, kdy pokryti smén pro rozvoz objednavek v ureny Cas nebude

mozné. V tento moment se pak zdkaznik vyda opét do konkurencnich 1ékaren.

Zde se dostavame k vySe zminéné hrozbé, a to je konkurence. Pobocka I¢karny je
v mensim mésté s cca 10 tisici obyvateli. Nalezneme tu dalsi dvé Iékarny, které jsou od sebe
vzdaleny jednu ulici. Tyto lékarny jsou v soukromém vlastnictvi a mohou tak pro
potencionalni zakazniky ptsobit diveéryhodnéji a vice ,,familiarné®, nez lékarna fetézcova.
Boj s konkurenci vyzaduje zaméfeni na diferenciaci a zvySeni konkurenceschopnosti
prostfednictvim nabidky unikatnich sluzeb a kvality péce. Dalsi hrozba od konkurence plyne
v podobé persondlniho pokryti a mzdovych podminek. Mzdové rozdily mohou vyvolat
u zaméstnanct 1ékarny Dr. Max nespokojenost a zaénou premyslet o zmén¢ zaméstnavatele
s vyhledem na lep$i mzdové ohodnoceni. Velké rozdily v platech zaméstnanci mohou
vyvolavat nespokojenost a negativné ovliviiovat pracovni atmosféru. Je vhodné provést
revizi systému odmenovani a zajiStovat spravedlivé a motivujici platové podminky.

Vypadky lékti mohou negativné ovlivnit spokojenost zakaznikd a narusit obchodni

procesy. Je dulezité mit alternativni zdroje a strategie pro fizeni takovych situaci.

Nespolehlivost dodavatelu predstavuje dalsi riziko, které miize zptisobit nedostatek
zasob a komplikace pfi plnéni poptavky. Je vhodné vybirat spolehlivé dodavatele a udrzovat

s nimi pevné vztahy zaloZené na spolehlivosti a kvalité.
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Legislativa predstavuje vyzvu, nebot’ se mize neustale ménit a vyzaduje pravidelné
aktualizace a dodrzovani predpisi. Je tfeba udrzovat si informovanost o novinkach
v legislativé a prizpusobovat se aktualnim pozadavkim. Pokud vSak budou firemni
odbornici na toto odvétvi pracovat s tak maximalnim usilim jako doposud, mohlo by mit

1 pozitivni dopady na chod celé organizace a konkuren¢ni prostiedi.

V poslednim bodu hrozeb je uvedena nedostateéna kvalifikace uchazect na trhu
prace. V Iékarnach se setkdvame s rtiznymi typy pracovnich pozic, jako jsou farmaceuti,
farmaceutiCti asistenti, sanitdii a dalSi. Kazda z téchto pozic vyzaduje urCitou miru
odbornych znalosti a dovednosti, které jsou nezbytné pro kvalitni poskytovani farmaceutické
péce a zajisténi bezpecnosti pacientl. I pfes minimalni pozadavky na vzdé€lani, které jsou
stanoveny pro tyto pozice, mize dochazet k nedostatecnému zajisténi pottebnych zkuSenosti
v praxi a odbornosti persondlu. Minimalni vzdélani nemusi plné odpovidat slozitosti
a rozsahu prace ve vSech oblastech 1¢karny. Tento problém miize mit negativni dopad
na kvalitu poskytované péce a bezpecnost pacienti. Nedostateéné kvalifikovany personal
muze mit problémy s identifikaci a feSenim farmaceutickych otdzek, mize mit omezené
znalosti o interakcich 1€kt nebo nespravné interpretovat predpisy a smérnice. To vSe milze

vést k chybam pfi vydeji 1€kl a snizené spokojenosti pacientd.

Je nezbytné vypracovat strategicky plan, ktery se zaméti na feSeni identifikovanych
hrozeb. To zahrnuje pribézné monitorovani legislativnich zmén, aktivni fizeni lidskych
zdrojii, vyhleddvani a udrZzovani spolehlivych dodavatell, zajiSténi dostupnosti 1éka
a kontinualni investice do kvalifikace zamé&stnancli. Pouze tak bude pobocka lékarny
Dr. Max schopna UspéSné¢ konkurovat na trhu a zajistit vysokou kvalitu poskytované
1ékarenské péce.

Pro vytvofeni strategického planu zaméfeného na feSeni identifikovanych hrozeb

ve SWOT analyze 1ékarny Dr. Max by bylo vhodné doporucit nasledujici kroky:
e Legislativa

Ztizeni interniho mechanismu pro sledovani a analyzu legislativnich zmén v oblasti
farmacie a zdravotnictvi. Pravidelnd aktualizace internich predpist a postupt tak,

aby odpovidaly platné legislativé a minimalizovaly rizika nesouladu.
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Zajisténi kvalifikovaného personalu

Vytvofeni strategie pro pfitahovani a udrzeni kvalifikovanych zaméstnancii.
Lze ktomu vyuzit aktivni vyhledavani na trhu préce, spolupraci

se vzdélavacimi institucemi, nabizeni odborného rozvoje a benefitl pro zaméstnance.
Konkurenceschopnost

Identifikace klicovych faktort konkurenceschopnosti a diferenciace od konkurence,
jako  je  nabidka  specializovanych sluzeb, rozsiteni sortimentu
o neobvyklé produkty, zlepSeni péCe o zdkazniky a vytvotfeni vztahu zalozeného
na daveéte.

Rizeni dodavateli

Vypracovani strategie pro spravu dodavateld a minimalizaci rizika nespolehlivosti.
To muze zahrnovat vyhleddvani alternativnich dodavatell, diikkladné hodnoceni
jejich spolehlivosti a kvality, smluvni dohody o dodavkach a pravidelné

monitorovani jejich vykonu.
Zajisténi dostupnosti 1éka

Vypracovani planu pro zvladani vypadki 1ékti a minimalizaci negativniho dopadu
na zékazniky. Vhodné by bylo se zaméfit na vyhledavani alternativnich zdroju,
spolupraci s dal§imi lékdrnami v rdmci sit¢ Dr. Max, pravidelnou komunikaci

s dodavateli a informovani zakaznik® o dostupnosti a moznych alternativach.

Kazdy z téchto krokli by mél byt podrobné¢ analyzovan, specifikovan a naplanovan s cilem

optimalizovat procesy a dosdhnout konkuren¢ni vyhody. Je také dilezit¢ pravidelné

monitorovat implementaci strategického planu a provadét hodnoceni jeho ucinnosti,

aby bylo moZné ptizpusobit a aktualizovat strategii v souladu se zménami v prostiedi.

SLABE STRANKY

Slabé¢ stranky jsou bodové té€sné za hrozbami a zminénych bodi je v tabulce uvedenych pét.

Nedostateéna propojenost mezi e-shopem Dr. Max a lékarnami Dr. Max mé nékolik

duasledkd, z nichz hlavnim problémem je cenova diference mezi témito dvéma prodejnimi

kanaly. Casto se stava, ze ceny nabizené na e-shopu jsou vyrazné nizsi nez ve fyzickych

1ékarnach, coz zptsobuje nespokojenost klientl, ktefi dorazi do 1ékarny a zjisti, Ze zbozi
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neni dostupné za stejnou cenu. Tento rozdil mize vést k dezinformovanosti zakaznikii
a ztrat¢ duvéry ve znacku Dr. Max. Dal§im problémem spojenym s propojenosti je
nedostatecna aktualizace skladovych zasob v redlném Case. Zékaznici, ktefi si na e-shopu
zarezervuji konkrétni zbozi na vyzvednuti v 1ékarn€, se mohou se setkat s tim, ze zdsoby
v systému nereflektuji skutecnou dostupnost v jednotlivych pobockach. To zplisobuje
zklamani, ztratu ¢asu a neuspokojené pozadavky zdkaznikd. Lékarny navic musi zajistit
skladovani nékterého zbozi, které je na e-shopu k dispozici, coz muze vést k neefektivnimu
vyuziti skladovych prostor a financni zatézi. Skladovani méné poptavanych produkta kvuli
e-shopu muize zabirat misto, které by 1ékarna mohla vyuzit pro své nejprodavanéjsi produkty,
coz znamena zbyte¢né naklady. Aby byl tento problém fesen, je dulezité zlepsit propojenost
mezi e-shopem a fyzickymi lékarnami. Aktualizace cenovych informaci a skladovych zasob
by méla probihat v redlném case, aby zdkaznici vidé€li aktualni dostupnost a ceny. Lékarny
by mély také zvazit strategii, jak efektivné vyuzivat skladové prostory a optimalizovat
skladovani zbozi. Tato propojenost umozni zdkaznikiim vyuzivat vyhod online nakupi
a moznosti vydeje zbozi na riiznych pobockach, coz zlepsi dostupnost a pohodli pro

zakazniky, ktefi preferuji tuto formu nékupu.

Malé prostory zazemi predstavuji omezeny prostor pro skladovani 1ékt, potiebné
vybaveni a prostory pro zaméstnance. Timto nedostatkem mulze byt omezenad kapacita
skladovani a nemozZnost efektivniho uspofddani prostoru, coz muze vést ke ztizenému

pfistupu ke zboZi a casovym prodlevam pfi praci zaméstnanc.

Dalsi slabou strankou je zavislost na dodavatelich, i kdyZ ve vétSiné ptipadl vse
funguje spolehlivé, tak za jistych okolnosti, jako je pocasi nebo nedostatek fidicu,
se to neobejde bez potizi. Jako slaba stranka je zminéna i oteviraci doba, kterd je nyni
od 7:00 do 17:00 od pondéli do patku, o vikendech vibec lékarna otevieno nema,
ani o svatcich nebo zvlastnich pfilezitostech, jako napiiklad zlatd adventni ned¢le,
kdy by mohly byt vyssi trzby. Jedna z konkurenénich 1€kéren je s oteviraci dobou na tom
1épe v soboty (7:30-11:30), druha konkurenc¢ni 1€ékarna totéz, navic ve vSedni dny je o pil

hodiny déle otevieno, tedy 7:00-17:30.

Nedostatek kvalifikovaného personalu se miiZze odrazit na prosperité celé firmy.
Jak ziskat kvalifikovany personal jiZ bylo zminéno v sekci ,,HROZBY*, nicméné€ 1 dostatek
personalu, ale Spatné kvalifikovany, se muze negativné projevit na chodu I€karny.
Pokud jsou minimalni poZadavky na vzdélani nastaveny na niz$i Grovni, existuje riziko,

Zze zaméstnanci nemaji dostatecnou motivaci k dal§imu rozSifovani svych znalosti
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a dovednosti. To mlize brzdit inovace a zpomalovat profesni rist a rozvoj persondlu lékarny.
Pro vyfeseni tohoto problému by bylo vhodné posoudit a aktualizovat minimalni pozadavky
na vzdelani pro jednotlivé pracovni pozice v 1ékarn€. Je tfeba zvazit slozitost a narocnost
jednotlivych ukoll a odpovidajicim zptisobem upravit vzdélani a kvalifikacni pozadavky.
Dtiraz by mél byt kladen na odbornou piipravu a vzdélavani persondlu, aby byli schopni
plnit své ukoly s maximalni profesionalitou a zajiStovat vysokou uroven nejen

farmaceutické péce pro pacienty.

Slabé stranky, jako nedostatek kvalifikovaného persondlu, zavislost na dodavatelich
a oteviraci doba, mohou sice predstavovat urcité vyzvy, ale nejsou tak vyraznymi slabymi
strankami jako malé prostory a nedostate¢na propojenost e-shopu. Pravé tyto dvé slabé

stranky maji ptimy vliv na efektivitu, dostupnost a konkurenceschopnost pobocky Iékarny.

Je tedy dulezité se zaméfit na rozSifeni prostor 1€karny a vylepSeni propojenosti
e-shopu s pobockami lékaren. Tim by se zvysila kapacita skladovani, zlepsila logistika
a usnadnila online dostupnost 1€kii pro zdkazniky. Tyto kroky by pfispely ke zlepSeni
celkového provozu pobocky lékarny a posileni konkurenéni pozice v daném trznim
prosttedi. Také je dilezit¢é zvazit implementaci lepSiho softwarového systému,
ktery by umoznil efektivnéjsi spravu zasob, synchronizaci e-shopu s ostatnimi pobockami
a snadné¢ sledovani objednavek a dodavek. Tim by se zvysila efektivita skladovych procesi

a zlepsila propojenost e-shopu s 1ékarnami v rameci site.

PRILEZITOSTI

Velky potencial se nachazi u mladsi skupiny klienti, na které je potieba cilit reklamu —
zejména skrz socialni sit¢ a produkty, které se tykaji zdravého Zivotniho stylu, preventivnich
opatfeni pro pohybovy aparat, produkty dermokosmetiky s vyuZitim nejnovéjSich formuli
pro estetickou 1 zdravotni péci, rozsifit sortiment trendovych ptipravki ¢i zbozi tykajiciho
se zdravi a podobné. S tim ale opét souvisi malé sklady a je tfeba zhodnotit, zda jsou
efektivn€ naplnény. K rozsifeni sortimentu pro mladsi skupiny se nabizi i moZznost promo
akcei, kde si budou moci zdkaznici vyzkouSet nové produkty uvadéné na trh, vcetné
odborného poradenstvi, které mize byt zprostfedkovavané i online formou. Nékteré akce
mohou probihat 1 ve spolupraci s Iékati a docilit tak veétsi vérohodnosti u€inka preparati.
Spoluprace s lékari mtze probihat i v dalSich formach. Napiiklad navazani a posileni

spoluprace s mistnimi lékafi a zdravotnickymi zatfizenimi by mohlo zvysit davéru zdkazniki



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 74

v Iékarnu a prinést nové obchodni pfilezitosti. Spoluprace by mohla zahrnovat vzajemnou

doporucovani a sdileni informaci o pacientech s cilem zlepsit kvalitu péce.

Zahrani¢ni trh se mtze zdat, ze se tyka celkoveé spoleCnosti, nejen konkrétni
pobocky, ale je to pro zaméstnance velka prilezitost. Pracovat na zahrani¢nim trhu pfinasi
zaméstnancim jedine¢nou Sanci naucit se nové dovednosti, ziskat zkuSenosti s praci
v mezinarodnim prostfedi a profesniho rozvoje. Styk se s odliSnymi pracovnimi postupy,
kulturami a zpisoby feSeni problém pomahd rozsifit jejich obzory a pifinaSi nové
perspektivy. Pfizpisobeni se novému prostiedi, feSeni vyzev a prekondvani prekazek

pomaha rozvijet odolnost, flexibilitu a schopnost se rychle ptizptisobit zménam.

Genericka lé¢iva, ktera jsou vyrobend pod zastitou CLH, jsou velkym
potenciondlem pro lékdrny, zejména pak pro naldkani novych pacientli, ktefi mohou
v ostatnich  l1ékarnach doplacet nemalé¢ Céastky za origindlni 1éCivé pfipravky.
Vyuziti a propagace generickych 1é¢iv by mohlo ptinést vyhody v podob¢ nizsich nakladi
na léky pro zadkazniky a zvySeni ziskovosti 1ékarny. Informovani zédkaznikli o finan¢nich
vyhodach generickych 1é€iv a jejich dostupnosti by mohlo posilit konkurenceschopnost
1€kérny.

Jak jiz bylo zminéno, zaméstnanci lékaren Dr. Max absolvuji ro¢né nékolik druhti
externich 1 internich Skoleni, at’ uz se tykaji osobniho rozvoje, dovednosti ¢i odborného
vzdélavani, ale potad je tu velky prostor pro nové ptilezitosti, jako naptiklad nékteré skupiny
zdravotnickych pomicek, které v 1€karnach chybi. Piilezitost v ohledu na vzdélavani
nemusi byt zaméfena pouze interné na zamestnance, ale i externé na zdkazniky. Pobocka
lékarny Dr. Max by mohla rozsifit svou nabidku o vzdélavaci programy pro zékazniky.
Organizace workshopy, Skoleni a poradenské sluzby v oblasti zdravi a 1€k by mohlo posilit

povédomi a divéru zakaznikl v 1€karnu a zvysit loajalitu.

VyuZiti téchto pfilezitosti by mohlo pobocce 1ékarny Dr. Max v Chotéboii pomoci
rozsifit svou pisobnost, zvySit konkurenceschopnost a posilit vztahy se zadkazniky.
Je vSak dualezité¢, aby tyto pfilezitosti byly peclivé analyzovany, planovany

a implementovéany v souladu se strategickymi cili a vize spole¢nosti.
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SILNE STRANKY

Co se tyce silnych stranek, ma 1ékéarna dobte nakroceno, ale je potieba na téchto bodech stale
pracovat a klast na n¢ diiraz. Hlavnim opérnym bodem je jejich klientsky program — letak,
klientska karta a s tim souvisejici finanéné dostupné produkty, at’ uz je to privatni znacka,
kterd je cenové dostupnéjsi nez podobné konkuren¢ni piipravky, akéni polozky z letaku
¢i lécive pripravky na lékarsky piedpis. Disponuje Sirokym sortimentem, ktery zahrnuje
nejen standardni produkty, ale také novinky a inovace v oblasti farmaceutickych produkti.
Tato pestrost nabidky umoziuje 1ékarné reagovat na potteby zakaznikl a poskytovat jim
Sirokou Skalu moznosti. Lékarna efektivné vyuzivd marketingové a PR strategie
k propagaci svych sluzeb. Aktivné vyuziva letdky a klientské karty, které nabizeji

zakaznikiim vyhody a slevy.

Pobocka 1ékarny ma rovneéz vyhodu v podobé e-shopu,
ktery umoziuje zdkaznikim nakupovat 1éky a dalsi produkty online. To rozsifuje moznosti

nakupu a usnadnuje piistup k 1éktim pro zakazniky, ktefi preferuji online nékupy.

Personal pobocky je kvalifikovany a neustale se vzdé€lava, coz zajistuje vysokou
odbornost a kompetentni poradenstvi pro zakazniky. Diky svym znalostem a schopnostem

jsou zaméstnanci schopni poskytovat kvalitni farmaceutickou péci.

Pobocka vyuziva moderni technologie, coz zajist'uje efektivitu a plynulost procest.

Tim je zarucena rychla a pohodlna obsluha zakazniki.

Lékarna ma velkou vyhodu vlastni centralni laboratoie pod zastitou CLH,
coz pfinasi vyhody v podobé moznosti ptipravy témét vSech individudlné pfipravovanych
1éCivych piipravkt béhem velmi kratké doby a kontroly kvality produktd. To pfispiva

ke spolehlivosti a kvalité nabizenych 1éku.

Dtlezitym faktorem je také dostupnost sité lékaren. Pobocka je soucésti rozsahlé
sité¢ 1ékaren Dr. Max, coz zajiStuje vyssi dostupnost pro zdkazniky a umoziiuje jim vyuzivat
1ékarenskych sluzeb na vice mistech. Pobocka 1ékarny je také propojena s dalsimi lékarnami
v okolnich méstech, coz umoznuje spolupraci a vymeénu informaci. Tim se zajiStuje lepsi
dostupnost nejen 1€kd. V neposledni fad¢ je silnou strankou 1ékdrny jednoducha orientace
v prostoru oficiny diky jasné€ strukturovanému layoutu. To usnadituje zdkaznikiim hledani

potifebnych produktli a zlepSuje celkovy uzivatelsky dojem z navstévy.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 76

Vzhledem k témto silnym strdnkdm ma pobocka I1ékadrny pevny zaklad
pro poskytovani kvalitnich farmaceutickych sluzeb a piilezitost pro dalsi rozvoj

a rast v konkuren¢nim prostiedi.

Zavér SWOT analvzy

Mezi hlavni hrozby 1€kdrny patii nedostatek personalu, ktery mtize vést k omezeni oteviraci
doby a piipadnému odchodu zakaznikli ke konkurenci. Konkurence zejména ve formé
soukromych Iékaren v blizkosti také piedstavuje vyzvu, protoze tyto Iékarny mohou pusobit
davéryhodnéji a nabizet lepsi mzdové podminky zaméstnanctim. Personalni pokryti je velmi
slozitad a komplexni problematika. Vysoké skoly s farmaceutickym zamétenim maji dostatek
uchazecl a absolventll, nicméné pouze mala ¢ast jich po vystudovani zamiii pracovat do
I¢kéaren. Bohuzel 1 tato mald Cast se jesté deli na uchazece o praci v tuzemsku a v zahranici,
kde jim nabizi lepsi, nejen platové, podminky. Vyssi odborné Skoly, na kterych musi
absolvovat studium farmaceuticti asistenti, maji naopak velmi malé pocty uchazect
1 absolventli. Aby se personalni zabezpeceni zlepsilo a deficitni kapacity se naplnily, potada
management 1ékaren Dr. Max ndbory i v zahranic¢i, nicméné je tu stale velky prostor, jak
motivovat 1 potenciondlni zajemce o studium C¢i jiz hotové magistry farmacie

a farmaceutické asistenty o praci v Cesku.

SWOT analyza identifikovala jesté n€kolik hrozeb a slabych stranek, které vyZzadu;i
pozornost a feSeni, avSak nejvetsi piileZitosti pro zlepSeni a dosaZeni dlouhodobého tispéchu
je propojeni e-shopu s kamennymi lékarnami a optimalizace ftizeni skladovych zasob

a prostor.

Propojeni e-shopu a kamennych Iékaren pfinese vyhody pro zékazniky,
kteti preferuji online ndkupy a rychlou distribuci 1ékii. Timto propojenim se zlepsi
dostupnost a pohodli, a klienti budou mit moZnost vyuzivat sluzeb 1ékarny prostiednictvim
online ndkupll a vydeje zboZi na riznych pobockach. To mize vést k posileni vztahu

se zakazniky a zvySeni jejich spokojenosti.

Optimalizace fizeni skladovych zasob a prostor ma vyrazny vliv nejen na finan¢ni
stranku, ale 1 na efektivitu provozu. ZlepSenim fizeni skladovych zasob se snizi riziko
nedostatkl zboZzi a ztraty prtileZitosti pii nakupu ve vét§im mnoZstvi za vyhodnéjsi ceny.
To ptispéje k lepSimu cash flow a snizeni nakladi na piepravu a skladovani.

Dale optimalizace umozni efektivnéjsi uskladnéni zbozi, coz vytvoii misto pro skladovani
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nejvice obratkovych produktti a usnadni ptistup k nim. To ma vliv nejen na finanéni stranku,
ale také na rychlost a presnost plnéni objednavek, vztahy se zakazniky a rozSifovani

sortimentu.

V zavéru lze fici, Ze propojeni e-shopu s kamennymi Iékarnami a optimalizace fizeni
skladovych zasob a prostor predstavuji nejvetsi potencial ke zvyseni efektivity pro 1ékarnu.
Tato opatfeni nejen posili konkurenceschopnost spolecnosti, ale také pozitivné ovlivni
finan¢ni stranku a pfinesou vyhody pro zékazniky. Implementace téchto krokti bude mit

dlouhodoby dopad a ptisp&je k udrzeni a rozvoji tspésného podnikéani I€ékarny Dr. Max.

Diplomova prace se bude zabyvat jednou ze slabych stranek SWOT analyzy, a to ¢asti
skladovych zéasob, konkrétné mrtvym zbozim z oblasti dermokosmetiky, kde budou

navrzeny konkrétni feSeni pro dalsi jejich vyvoj.
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13 ANALYTICKA CAST

Tato ¢ast se bude zabyvat dvéma hlavnimi body ze slabych stranek SWOT analyzy,
a to malymi prostorami zédzemi, se kterymi bude souviset analyza mrtvého zbozi na Iékarné
z oblasti dermokosmetiky a nedostatecnd propojenost e-shopu a lékaren. Bude pfipraven
projekt s cilem optimalizace fizeni mrtvych zasob z oblasti dermokosmetiky, ktery by mél
vést k efektivnéjSimu fizeni zasob, optimalizaci skladovacich prostor a zlepSeni propojenosti
e-shopu a Iékarny. Timto zpiisobem se pobocka 1ékarny Dr. Max bude moci 1épe konkurovat
v mistnim trznim prostiedi a 1épe vyhovét potiebam zakaznikii v oblasti farmaceutické péce
a dermokosmetiky. Zaroven budou tyto opatfeni prospéSnd i pro samotnou lékarnu,
naklady spojené s nedostatecnym skladovanim nebo plytvanim. Bude blokovan mensi
kapital ve zbytecné velkych zdsobach, ktery se tak muze vyuzit pro jiné investice.
Dale se zlepsi celkovy provoz. Procesy objednavani a planovani zasob budou plynulejsi
a 1épe synchronizované. VSechny tyto vyhody maji dlouhodoby pozitivni dopad na tizeni

zasob a tim 1 ziskovost 1€karny.

13.1 Projekt optimalizace Fizeni skladovych zasob

V piiloze P IV se naléza projektové zadani, které charakterizuje hlavni a dil¢i cile
tohoto projektu a projektovy tym. Metoda SMART, kterd je také soucasti projektového
zadani pomaha definovat cile takovym zplsobem, ktery usnadiiuje jejich planovani,
sledovani a dosazeni. Tim se zvySuje pravdépodobnost Gspéchu a umoziuje efektivné;si
fizeni a realizaci projektl a iniciativ.

Hlavnim cilem je navrh feSeni pro optimalizaci procesu fizeni mrtvych zisob

z oblasti dermokosmetiky se sniZzenim jejich podilu o 20 % béhem 6 mésici, z ¢ehoz
vyplyvaji diléi cile:

e Analyza podilu dermokosmetiky na volny prodej na konkrétni pobocce 1€karny

e Analyza mrtvych zasob z oblasti dermokosmetiky na konkrétni pobocce 1ékarny

e Navrhy aplikovatelnych feSeni vedoucich ke snizeni podilu mrtvych zasob

vyuzitelné pro vSechny pobocky lékaren Dr. Max
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Projektovy tym, ktery se na ném bude podilet:

e Vedouci projektu: Je zodpovédny za celkovou koordinaci a fizeni projektu.
M4 na starosti planovani, organizaci a sledovani prubéhu implementace.
Zajistuje, aby vSechny ¢lenové tymu pracovaly v souladu s cili a harmonogramem
projektu. Komunikuje s vedenim spolecnosti a dal$imi zucastnénymi stranami
a odpovida za dosazeni stanovenych vysledkd.

o IT specialisté a vyvojari: Tym IT specialistli a vyvojait se bude podilet na technické
strance implementace propojeni skladli a e-shopu. Budou pracovat na vyvoji
a integraci pottebnych softwarovych néstrojii a aplikaci, které umozni plynuly
a spolehlivy pfenos dat mezi skladovym systémem I¢karen a e-shopem. Dale budou
zajiStovat testovani, odstraniovani pifipadnych chyb a technickou podporu béhem
provozu.

e UX designer: UX designer se zamétfuje na optimalizaci uZivatelského rozhrani
e-shopu tak, aby bylo co nejjednodussi a intuitivni pro zakazniky. Bude navrhovat
uzivatelské zkuSenosti a rozhrani, které budou ptizplisobeny potfebam a preferencim
zakaznikl. Cilem je zlepSit celkovou uZivatelskou spokojenost, coZ milZze vést
k vy$§imu poctu objednavek a zvyseni trzeb.

e Dermoambasadoii: Kazda pobocka I1ékaren Dr. Max bude mit svého
dermoambasadora, jehoz ukolem bude propagovat a podporovat prodej
dermokosmetickych produkti. Dermoambasadoii budou Skoleni v oblasti kosmetiky
a dermokosmetiky a budou poskytovat odborné poradenstvi zakaznikiim. Zaroven
budou monitorovat poptavku po dermokosmetickych produktech a sdilet informace
s projektovym tymem, aby bylo mozné 1épe planovat zdsobovani.

o Expedienti: Expedienti na pobockach Iékaren Dr. Max budou mit roli v sledovani
a evidenci skladovych zdsob a prodeji  dermokosmetického zbozi.
Budou spolupracovat s dermoambasadory a projektovym tymem na aktualizaci

skladovych zasob a objednavkach.

NiZe je vyuzit princip SMART na konkrétni cil tykajici se fizeni mrtvych zasob

dermokosmetiky na pobockach 1ékaren Dr. Max:

o Specificky: Urc¢it 1 Ccloveéka, ktery bude aktivné sledovat mrtvé zbozi

dermokosmetiky.
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e MéFitelny: SniZit podil mrtvych zasob dermokosmetiky na pobockach lékaren
0 20 % b&hem nasledujicich 6 mésict.

o Dosazitelny: Zajisténi aktivniho zapojeni zaméstnancii do feSeni problémul
spojenych s mrtvymi zasobami dermokosmetiky.

e Realisticky: ZvySeni povédomi zaméstnancii o mrtvém zboZi a hledani feSeni
ve spolupraci s dermoambasadorem.

o Casové omezeny: Aktivni zapojeni zamé&stnanct do feSeni probléma mrtvého zbozi
bude probihat pravidelné a povefend osoba bude kazdé 2 tydny provadét proskoleni

a informovat expedienty na 1ékarné.

Na obrazku €. 19 je zndzornén ¢asovy harmonogram projektu.

CASOVY HARMONOGRAM 123 2/23 3/23| 7/23 1/24 10/24§1/25 3/25 10/25

DEFINICE PROJEKTU

SESTAVEN{ PROJEKTOVEHO TYMU

SBER DAT

ANALYZA SOUCASNEHO STAVU RIiZENi ZASOB
ZHODNOCENI SOUCASNEHO STAVU RIZENi ZAsoB
NAVRH BUDOUCIHO STAVU, MOZNA RESENI

DESIGNOVANI A PRIPRAVA PROJEKTU

SPUSTENI PROJEKTU NA KONEKRETNI POBOCCE

ZHODNOCENI PROJEKTU A REDESIGN CHYB ]

IMPLEMENTACE NA OSTATNI POBOCKY -

ZHODNOCENI PROJEKTU

UKONCENI PROJEKTU

Obrazek 19: Casovy harmonogram projektu
vlastni zpracovani
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13.2 Dermokosmetika na pobocce lékarny

V Iékarné jsou stovky polozek dermokosmetiky. Jejich celkovy podil z veskerého
sortimentu 1ékdrny €ini 4,35 %. Na volném prodeji tvoii podil prodeje dermokosmetiky
od zacatku roku 2023 primémé 6,5 % z obratu. Za minuly rok jsou podily prodeje

dermokosmetiky na volny prodej uvedeny po kvartalech v tabulce €. 6.

Podil
Kvartal Pocet prodanych kusti | dermokosmetiky na
volny prodej (%)

1 443 6,04
2 629 8,12
3 505 6,34
4 563 6,56

Tabulka 6: Podil dermokosmetiky na volném prodeji za rok 2022
vlastni zpracovani

Optimalizace fizeni zdsob dermokosmetiky miize byt jednodussi nez u 1€kt z divodu
legislativnich omezeni a pfisnych pozadavkli na skladovani a distribuci 1éku.
Ve farmaceutickém odvétvi existuji pfisna pravidla a zdkony, které maji zajistit bezpecnost,
kvalitu a dostupnost 1ékti pro pacienty. Tyto zabrany mohou vyrazné ovlivnit zptisob, jakym
se fidi zasoby 1ékti ve srovnani s dermokosmetikou. Na druhou stranu, dermokosmetika,
1 kdyZ ma sva specifika a mizZe byt narocnd na skladovani (zejména produkty s urcitou
trvanlivosti), neni nachylna na tak ptisna omezeni jako léky. To umoziuje lékarnam snadnéji
uplatnit efektivni strategie fizeni zdsob pro dermokosmetiku a optimalizovat skladovaci
prostory a distribuci, coz v konecném disledku vede k uUsporam ndkladi a zvySeni
dostupnosti pro zakazniky.

Ackoliv se mize zdat, Ze jsou to nevyznamné polozky, které tvofi relativné maly
podil z celého sortimentu, tak vybér do analyzy a potifeba optimalizace jsou opravnéné
z n¢kolika dilezitych divodu.

I presto, ze dermokosmetika tvoii pouze 4,35 % z celkového sortimentu, jeji cena
za kus muze byt relativné vysoka. Neékteré dermokosmetické vyrobky obsahuji

specializované sloZky nebo jsou vyvinuty pro konkrétni dermatologické problémy, coz mize
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zvySovat jejich jednotkovou cenu. To znamend, ze i pii niz$im procentualnim podilu
z celkového obratu mohou mit dermokosmetické produkty vyznamny finan¢ni dopad.

Dermokosmetika je oblast, kde dochézi ke stale CastéjSimu vyvoji novych produkta
ainovacim. Nové produkty mohou mit kratky zivotni cyklus, a proto je dilezité, aby Iékarna
méla schopnost rychle reagovat na nové trendy a zmény preferenci zdkazniki. Efektivni
fizeni zasob umozni 1€karné flexibilné reagovat na tyto zmény a minimalizovat riziko
zastarani zboZi.

Nutnost optimalizace v piipad¢ dermokosmetiky je zplisobena tim, ze tyto produkty
nejsou hrazeny ze zdravotniho pojisténi, na rozdil od 1€kt a 1éCiv, které maji vétsi spotiebu
a jsou tedy drzeny ve vétSim mnozstvi a vzhledem k tomu, ze zdkaznici si ji plati kompletné
sami, je dilezité zajistit, aby byla dostate¢né dostupna a aby nedochazelo k jejimu plytvani
nebo nedostate¢nému zasobovani.

Dermokosmetika muze také vyzadovat specialni skladovaci podminky, zejména
pokud jde o produkty s citlivymi slozkami. To miize zvysit naroky na skladovaci prostory
a logistiku. Optimalizace skladovacich prostor a zlepSeni propojenosti e-shopu s lékarnou
pomuze zajistit, Ze zdkaznici budou mit pfistup k Cerstvé a kvalitni dermokosmetice, ktera
nebyla negativné ovlivnéna Spatnym skladovanim.

Dalsim faktorem je konkurenéni prostiedi. Nékteré dermokosmetické produkty jsou
dostupné 1 mimo lékarny, napifiklad v kosmetickych salonech, drogeriich nebo pifimo
prostfednictvim e-shopil vyrobeii. To znamena, Ze Iékarna musi byt schopna konkurovat
a zajistit si svlj podil na trhu. Efektivni fizeni zdsob pomiliZe zvySit dostupnost
dermokosmetickych produktii pro zikazniky a zlepSit celkovou konkurenceschopnost
1ékarny v tomto segmentu.

SniZzeni nakladl spojenych se skladovanim, zlepSeni cash flow, sniZeni zastardni
zbozi, zlepSeni ndkupnich moznosti a strategii, zvySeni konkurenceschopnosti, to v§e ma
za nasledek i zlepSeni finanéni stranky. Kazdy krok smérem k efektivnéjSimu fizeni zésob
muZe usnadnit celkovy provoz. SniZzeni administrativni zatéZze spojené s manudlnim
sledovanim zasob, objednavkami a dopliovanim skladu pomlze zaméstnancim Iékarny
soustiedit se vice na péci o zdkazniky a poskytovani farmaceutickych sluzeb.
Z tohoto pohledu je dermokosmetika vybrand jako oblast, kterou je vhodné dukladné
analyzovat a optimalizovat, nebot’ i1 pfes svlij relativné maly podil na sortimentu mtize mit
vyznamny dopad na celkovy provoz, konkurenceschopnost a zdkaznickou spokojenost

1€ékarny.
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13.3 Analyza poloZek mrtvého zboZi na lékarné

Analyza mrtvého zbozi v oblasti dermokosmetiky odhaluje potencidlni vyzvu, kterou
je treba ftesit. V pfiloze P V je seznam mrtvého zbozi, celkem 130 kust v hodnoté
27 350 K&, coz je ptiblizné 20 % z celkového objemu skladovych zdsob dermokosmetiky
na lékarné. Tento stav mlze zpomalovat finan¢ni tok a omezovat kapacitu skladovéni
pro dalsi produkty. Jak je ziejmé, vSechno jsou to polozky, které se objevily
az v roce 2018 a do bfezna roku 2023 prozatim neprob¢hl zadny nakup.

Pro analyzu byly vybrany 4 ndahodné polozky, které poslouzi jako demonstrace
sezonnosti  prodejnich a ndkupnich relaci v pribéhu jednotlivych mésict
za roky 2018-2023. Prostfednictvim grafi bude zhodnocena Iékéarenskd aktivita
vcetné doporuceni, jak lze tato data vyuzit k U¢innému fizeni kazdé polozky
dermokosmetiky, ktera je povazovéana za mrtvé zbozi nebo hrozi, ze do této kategorie ptejde.
Tato vzorova analyza bude slouzit jako ptiklad, jak efektivné zachazet s kazdou jednotlivou
polozkou dermokosmetiky, aby se maximalizovaly vynosy a minimalizovaly ztraty.

Pfi rozvijeni strategii pro optimalizaci spravy skladovych zdsob dermokosmetiky
v 1ékdrnach Dr. Max, je dulezité zohlednit, ze na lékarn¢ nefunguje zadna nebo jen
minimalni kontrola téchto polozek s ndhodnou periodicitou. To znamend, ze je nutné

navrhnout postupy a strategie, které budou nastaveny s pevnymi kontrolnimi obdobimi.

Bi-Oil télové mléko 175 ml

Proces (rok) Pocet ks
2 Bi-0il télové mléko 175 ml
0 2,5
0 2
0 15
0 1
0 0,5
0 0
g & Y—)-@@Q &&é\ \Lga@o L@«f @ﬁu & \\L,}OQ*’&’ & ¢
0 m Pocet prodanych kusii M Poget nakoupenych kus(

Tabulka 7: Prodej a nakup Bi-Oil
télové mléko mezi roky 2018-2022
vlastni zpracovani

Obrazek 20: Graf prodejl a nakupii Bi-Oil télové
mléko po mésicich
vlastni zpracovani

Tato konkrétni polozka vykazuje nizkou poptavku, jelikoz byla zakoupena pouze

v jednom obdobi, konkrétné¢ v lednu roku 2022, jak lze vidét v tabulce
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¢. 7 a na obrazku ¢. 20. Je tedy mozné ptredpokladat, ze se jedna o sezénni produkt,
ktery v jinych obdobich nevykazuje vyraznou atraktivitu. Je dilezité, aby povéfena osoba,
ktera se stard o mrtvé zasoby, méla tuto informaci a dokézala na ni adekvatné reagovat.
S ohledem na malé mnozstvi produktu na pobocce (2 kusy) a jeho nizkou atraktivitu je
vhodné zvazit, zda je tento produkt viibec pfinosny pro nabidku 1ékarny. Pti nizké poptavce
a riziku, ze se jednd o sezdnni trend, by bylo mozné zvazit omezeni nebo Uplné vylouceni
této polozky ze sortimentu. Pfi rozhodovani je dulezité zohlednit naklady spojené
sudrzovanim a skladovanim tohoto produktu, které mohou pievySovat jeho pitipadny
prodejni potencial. V ptipadé, ze se rozhodne pokracovat v prodeji této polozky, povétena
osoba by méla aktivn¢ monitorovat jeji poptavku a ucinné se podilet na planovani nakupu.
Zefektivnéni Fizeni zasob této konkrétni polozky by mohlo byt dosazeno
nasledujicimi kroky:
e Analyza poptavky: Pii fizeni zasob je dulezité provést detailni analyzu poptavky
tohoto konkrétniho produktu za delSi obdobi. Pokud se ukaze, ze jde o sezdnni
polozku s nizkou poptavkou mimo sezénu, mohlo by byt vhodné zvazit snizeni

mnozstvi objednavaného zbozi nebo jeho Gplné vylouceni ze sortimentu.

e Dynamické objednavani: Namisto pravidelného objednidvani na pevné dané
terminy je mozné zvazit prechod na dynamicky systém objednavani. Pokud se ukaze,
ze prodeje tohoto produktu jsou nepravidelné, mize byt vyhodnéj$i reagovat

na aktualni poptavku a objednavat zboZi pouze tehdy, kdyZ je to skute¢né potieba.

e Spoluprace s dodavateli: Lékarna by mohla spolupracovat s dodavateli, aby ziskala
informace o moznostech vraceni zbozi nebo vyuziti rGznych vyhod a bonust,

které by mohly pomoci minimalizovat naklady na zadsobovani této polozky.

Pro tuto polozku by mohly byt vhodné nastaveny napftiklad tyto prodejni strategie:
e Komunikace a informovanost: Je dulezité, aby zdkaznici byli informovani
o pfinosech a vlastnostech daného produktu. To lze dosédhnout prostiednictvim
informacnich materidli, webovych stranek, socidlnich médii, in-store reklam
a odborného poradenstvi. Komunikace by méla zahrnovat diikladné vysvétleni vyhod

produktu, jeho pouZiti a ptipadné doporuceni od odborniki.

e Propagacni akce: Pro zvySeni povédomi o daném produktu a jeho atraktivité pro
zakazniky jsou vhodné propagacni akce, jako slevy, darky, soutéze, vzorky zdarma

nebo partnerské akce s lékati ¢i dalSimi zdravotnickymi profesionaly. Cilem je
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motivovat zakazniky k vyzkousSeni produktu a wvytvofit pozitivni zkuSenost,

ktera povede k opakovanému nakupu.

e Osobni doporuceni: Vyuziti osobniho doporuceni je velmi efektivni pro prodejni
strategii. Zaméstnanci lékarny by méli byt dobfe informovani o vlastnostech
a ptinosech daného produktu a méli by aktivné nabizet své doporuceni zakazniktim.
Osobni interakce a poradenstvi mohou pomoci vytvofit diveéru a posilit vztah

se zakaznikem.

e Online pritomnost: Vzhledem k rostoucimu trendu online nakupt je dilezité,
aby lékarna méla silnou online pfitomnost. To zahrnuje dobfe navrzeny e-shop
s prehlednym a snadno pouzitelnym rozhranim, kvalitni popisy produktl, recenze
od zdkazniki a rychlé dorucovani. Zakaznici by méli mit moznost objednat si dany

produkt online a mit ho doruceny pohodIn¢ a spolehlivé.

r

o Sledovani zpétné vazby: Sledovani zpétné vazby od zakaznikli je klicové
pro uspésnou prodejni strategii. Lékarna by méla aktivné ziskavat zpétnou vazbu
od zakazniki, at’ uz prostiednictvim recenzi, dotaznikli nebo interakci na socialnich
médiich a méla by na ni efektivné reagovat. Timto zptusobem se zdkaznici citi slySeni

a ocenéni, coz prispiva k jejich spokojenosti a loajalité k 1ékarné.

V kombinaci s vySe uvedenymi pfistupy by prodejni strategie méla byt zaméiena
na vytvareni divéry, poskytovani informaci, aktivni nabizeni a doporucovani dan¢ho
produktu a sledovani zpétné vazby od zakaznikl. Dikladna komunikace, propagace, osobni
interakce a online pfitomnost jsou klicové pro vytvofeni atraktivni prodejni strategie,
ktera  podpofi  prodejnost  této  konkrétni  polozky a  posili  vztahy

se zakazniky lékarny.
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Nuance Glamour body cream 200 ml

Proces (rok) Pocet ks
1 Nuance Glamour body cream 200 ml
-2 >
2 4
-3 3
3 2
-5 .
6 [
0
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0 W Pocet prodanych kusG  m Pocet nakoupenych kush
Tabulka 8: Prodej a nakup Obrézek 21: Graf prodeji a ndkupti Nuance
Nuance Glamour body Glamour body cream po mésicich
cream mezi roky 2018-2022 vlastni zpracovani

vlastni zpracovani

Na zaklad¢ analyzy prodejnich dat znazornéné v tabulce ¢. 8 a na obrazku ¢. 21 je mozné
konstatovat, ze télovy krém, ktery slouzi jako luxusni doplnék ke krémim na vrasky,
vykazuje relativné stabilni poptavku béhem poslednich péti let. Nejvyssi pocet nakupt byl
zaznamenan v roce 2019 (6 kusil). Z analyzy mésic¢nich prodeji je patrné, Ze polozka
vykazuje vyrazngjsi prodejni aktivity béhem jarnich a letnich mésicli, zejména v kvétnu
(3 prodeje) a tijnu (3 prodeje). Naopak, v lednu, dubnu, srpnu a zaii byly zaznamenany nizsi
prodeje nebo dokonce zadny prodej. S ohledem na aktualni stav zdsob této polozky,
ktery ¢ini pouze 1 kus za ndkupni cenu 262 K¢, je vhodné zvazit, zda je dostatecny pocet
kusti na pobocce pro uspokojeni poptavky v obdobi, kdy se ocekéava vyssi prodejni aktivita.
Je tedy dilezité zajistit dostatecné zasoby télového krému piedevsim v jarnich a letnich
meésicich, aby byla Sance na prodej pIné¢ vyuzita. Na zékladé téchto informaci lze
konstatovat, ze 1 pfes mirné poklesy a sezoénni vykyvy je tato polozka stale atraktivni a ma
potencial pro prodej. Je nutné spravné planovat zasoby a zaméfit se na obdobi s vyssi
poptavkou, aby bylo dosaZzeno maximalniho vynosu.
Zefektivnéni Fizeni zdsob této konkrétni polozky by mohlo byt dosazeno
nasledujicimi kroky:
e Sezonni prizpisobeni objednavek: Na zaklad¢ sezonni povahy prodeje t€lového
krému je vhodné ptizpusobit objednavky podle o¢ekavané poptavky v jednotlivych
mésicich. V jarnim a letnim obdobi, zejména v kvétnu a fijnu, kdy je vyssi poptavka,

je tteba zajistit dostatecné zasoby krému.
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Optimalizace miniméalnich a maximalnich zasob: Stanoveni optimalnich
minimalnich a maximalnich zasob télového krému pomiize minimalizovat
nadbytec¢né zasoby a zabezpecit, ze lékarna ma vzdy dostate¢né mnozstvi krému na

prodej bez rizika nedostatku.

Sledovani prodejnich trendd: Sledovani prodejnich trendd a analyzovani
prodejnich dat je dulezité pro spravné planovani objednavek. Pokud Iékéarna
identifikuje sezoénni vzorce, mize efektivnéji planovat objednavky a minimalizovat

nadbytecné zasoby.

Efektivni sledovani expirace: Pro aktivni sledovani expirace télového krému je
vhodné vyuzivat systémy, které upozorni na blizici se terminy expirace. To umozni
1ékarn¢ efektivné planovat slevy nebo jiné akce, aby se minimalizovaly ztraty

zpusobené expiraci.

Na zakladé€ téchto informaci by bylo vhodné zvolit tyto prodejni strategie:

Sezénni kampané: Vzhledem k sezénni povaze poptavky ke vhodné vytvofeni
sezonnich kampani zaméfenych na jarni a letni obdobi, kdy se prodejni aktivity
zvySuji. Tyto kampan¢ by mély zdiraziiovat pfinosy a vlastnosti krému pro péci
o plet’ v teplych mésicich, a to naptiklad ochranu pied slune¢nim zatenim, hydrataci
nebo zjemnéni vrasek. Propagacéni akce, slevy nebo darky pii ndkupu by mohly byt

soucasti téchto kampani.

Osobni poradenstvi: Zaméstnanci Iékdrny by méli byt dobfe seznameni
s vlastnostmi a pfinosy tohoto té€lového krému a méli by aktivné nabizet své
poradenstvi zékaznikim. Osobni interakce a doporuc¢eni mohou zvysit divéru
zakaznikit v produkt a vést k jeho zakoupeni. Zaméstnanci by méli mit také
dostatecné informace o sezonnich kampanich a slevach, aby je mohli aktivné

pouzivat pti expedici.

Online pritomnost a e-shop: Dlkladnd online prezentace tohoto télového krému
na webovych strankach Iékarny je dilezita, aby zdkaznici ziskali veskeré potfebné
informace a mohli si produkt objednat online. M¢ly by byt poskytovany podrobné
popisy, recenze od zakaznikl a fotografie produktu. Rychlé a spolehlivé dorucovani
objednavek z e-shopu je klicové pro uspokojeni zakaznikd a jejich opakované

nakupy.
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e Vyhody pro vérné zakazniky: Pro budovéni loajality zdkaznikG by mohly byt
poskytovany vyhody pro vérné zakazniky, naptiklad veérnostni program s bonusy,
slevami nebo specidlnimi nabidkami tykajicimi se tohoto télového krému. To mutze

motivovat zadkazniky k opakovanému nakupu a posilit jejich vztah k 1é¢karné.

e Sledovani zpétné vazby a adaptace: Dilezit¢ je sledovat zpétnou vazbu
od zdkazniki ohledné tohoto télového krému a na zéklad¢ této zpétné vazby
prizpisobovat prodejni strategii. Pokud napiiklad zdkaznici vyjadiuji potfebu vice
variant tohoto krému (napf. rizné viing nebo slozZeni), miZze se tato informace pouzit

k roz§iteni sortimentu a nabidky. Pravidelné hodnoceni prodejnich dat a komunikace

se zakazniky je klicové pro uspésnou prodejni strategii.

Celkové je tfeba zaméfit se na vytvofeni informovaného, osobniho a sezonné
orientované¢ho pfistupu, ktery bude reagovat na specifické potieby zdkaznikl

a maximalné vyuzivat prodejniho potencialu tohoto télového krému.

Puressentiel balzam pro lepsi dvchani 50 ml

Proces (rok) Pocet ks
8 Puressentiel balzam pro lepsi dychani 50 ml
-8 25
0 20
-13 15
19 10
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Tabulka 9: Prodej a nakup Puressentiel — Obrazek 22: Graf prodeji a nakupt Puressentiel
balzam pro lepsi dychéni mezi roky balzam pro lepsi dychani po mésisich
2018-2022 vlastni zpracovani
vlastni zpracovani

Z analyzy prodejnich dat na obrazku ¢. 22 a v tabulce €. 9 je ziejmé, ze balzam pro lepsi
dychani, pouzivany pfi respiracnich onemocnénich, vykazuje sezonni charakter poptavky.
V pribéhu roku dochédzi k vyraznym rozdilim v prodejnich aktivitdch této polozky,
které koreluji se sezonou respiranich onemocnéni. Nejvyssi pocet ndkupi byl zaznamenan
v bifeznu, coz je obdobi, kdy se obvykle vyskytuje zvySena prevalence respiranich

onemocnéni. Podobné v zafi dochédzi k vysSSimu poctu nakupl, coz mize souviset
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s nastupem chladnéjSitho pocasi a zvySenym vyskytem respiracnich infekei.
Co se tyCe prodejni aktivity, v bfeznu bylo zaznamendno nejvét§i mnozstvi prodeja.
To lze wvysvétlit tim, ze v tomto mésici se respiracni onemocnéni casto vyskytuji
a lidé hledaji ulevu od ptfiznaka. V ostatnich mésicich byl pocet prodejt relativné nizsi,
s vyjimkou kvétna, kdy byly zaznamenany 2 prodeje. Na zaklad¢ téchto sezonnich trendi je
vhodné zvazit dostate¢ny pocet skladovych zasob této polozky na pobocce. Je dilezité
zajistit, ze bude k dispozici dostatek balzamu pro lepsi dychani v obdobi, kdy je oekavana
vys$i poptavka spojend se sezoénou respiracnich onemocnéni.

Zefektivnéni Fizeni zasob této konkrétni polozky by mohlo byt dosazeno
nasledujicimi kroky:

e Progndézovani poptavky: Lékdrna by méla implementovat metodu
pro prognézovani poptavky po balzamu pro lepsi dychani na zakladé historickych
prodejnich dat. Sledovani prodeji v minulych sezénach a vyvoje poptavky v riznych
obdobich pomulze urc¢it ocekdvanou poptdvku v budoucnu. Takové progndzy
by umoznily 1ékarn¢ 1épe planovat objednavky zbozi a zajistit dostatecné zasoby

v obdobich s vyssi poptavkou.

o Diferencovany skladovy systém: Lékarna by méla zvazit pouziti diferencovaného
skladového systému pro balzdm pro lepsi dychani. To znamena, Ze pro obdobi s vyssi
poptavkou by méla lékarna udrzovat vyssi zasoby, zatimco pro obdobi s nizsi
poptavkou miiZe snizit skladové zdsoby. Tento pfistup by pomohl minimalizovat

naklady na skladovani a snizit riziko pfebytku nebo nedostatku zasob.

e Spoluprace s ostatnimi pobo¢kami: Pfesun zasob z jedné pobocky do druhé podle
aktudlni poptavky muize pomoci vyrovnavat kolisani poptavky a minimalizovat

zbytecné zasoby.

Pro marketingovou strategii balzimu pro lepSi dychani by mohly byt zvoleny
nasledujici ptistupy:

e Sezonni kampané: Vyuziti sezonni povahy poptavky a zaméieni se na obdobi

s vyskytem respira¢nich onemocnéni, zejména biezna a zaii, je pro tento produkt

klicové. V téchto mésicich by méla byt spusténa cilend marketingova kampan, ktera

by zdiraziovala vyhody a uc¢inky balzdmu pro lepsi dychéni, jako je uvolnéni

dychacich cest a zmirnéni ptiznaki respiraénich onemocnéni.
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Odborna spoluprace: V této oblasti by mohlo navazani spoluprace s odborniky
v oblasti respiracniho zdravi, jako jsou lékafi, pediatii nebo farmaceuti pomoci
se zvySenim atraktivity tohoto produktu. Tito odbornici by mohli doporucovat
balzam svym pacientim a poskytovat informace o jeho ucincich a spravném
pouzivani.

To by mohlo zvysit davéryhodnost produktu a motivovat zakazniky k jeho nakupu.
Edukace a informovani: Prostor je zde ve form¢ ¢lankd, blogii nebo videi, které by
poskytovaly uzitecné informace o respiracnich onemocnénich, prevenci a péci o
dychaci cesty. Tyto materidly by byly dostupné na webovych strankach I1ékarny,
socialnich médiich nebo distribuovany prostiednictvim newsletterdt. To by
zakaznikiim poskytlo hodnotny obsah a zdroven by se zvySilo povédomi o tomto

balzamu.

Propagace nabidky: V ramci marketingové strategie by bylo vhodné zviditelnit
dostupnost balzamu na pobocce 1ékarny vytvorenim atraktivni vylohy nebo regalu
s balzdmem s vyznacenym doporucenim pro vhodné pouziti pfi respiracnich
onemocnénich. Déle je vhodné také zvazit nabidku slevovych akci nebo balick,

které by zdkazniky motivovaly k nakupu.

Sdileni zkuSenosti zakazniki: Podpora v ziskavani pozitivnich zkusenosti a recenzi
od zékaznikl, kteti jiz balzdm vyuZili. Tyto zkuSenosti by mohly byt sdileny
prostiednictvim  recenzi na  webovych strankdch, socidlnich médiich
nebo prostiednictvim zakaznickych pfibéhi a doporuceni. Timto zplisobem by byla
vytvofena divéra v tento balzam, coZ by motivovalo potencialni zakazniky k jeho

vyzkouseni.

Celkové by mél marketing cilit na efektivni komunikaci a propagaci balzdmu pro lepsi

dychani jako u¢inného a vhodného produktu pro péci o dychaci cesty béhem respiracnich

onemocnéni, aby zakaznici méli dostate¢né informace o vyhodéach, pouZiti a dostupnosti

produktu. Marketingové aktivity by byly zaméfeny na vytvareni poptavky v obdobi, kdy je

ocekavana vyssi potieba.
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Uriage Bebe Sampon 200 ml

Proces (rok) Pocet ks

0 Uriage Bebe 3ampon 200 ml
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Tabulka 10: Prodej a nakup Obrazek 23: Graf prodejt a nakupt
Uriage Bebe Sampon mezi roky Uriage Bebe Sampon po mésicich
2018-2022 vlastni zpracovani

vlastni zpracovani

V tabulce ¢. 10 a na obrazku ¢. 23 je zndzornéna analyza prodejnich dat. Z ni je
mozné konstatovat, ze détsky Sampon predstavuje zajimavou polozku s potenciadlem pro
prode;j. I presto, ze se jedna o relativné zastaraly vyrobek, pocet prodejli za roky 2018,
2019 a 2022 naznacuje, Ze existuje poptavka po této polozce. Prestoze polozka
nevykazuje vyraznou sezénnost, je doporuc¢eno udrzovat minimalni zédsobu na skladé.
V soucasnosti je dostupnych pouze 2 kusy s nakupni hodnotou 220 K¢. Pro lepsi vyuziti
potencialu této polozky by mélo byt veénovano vice pozornosti jejimu prodeji
a marketingovym strategiim. Zvolena marketingova strategie by méla byt pruzna
a prizpisobitelnd na zaklad€ sledovani zpétné vazby od zdkaznikd a reakci na trhu.
Dulezité je také métit vysledky a analyzovat GspéSnost jednotlivych marketingovych
aktivit, abychom byli schopni optimalizovat strategii a dosahnout co nejlepSiho
vysledku.

Zefektivnéni Fizeni zasob této konkrétni polozky by mohlo byt dosazeno

nasledujicimi kroky:

e Predpovidani poptavky: Pouziti statistickych metod a analyzy prodejnich dat
umozni 1ékarn¢€ predpovidat budouci poptavku po détském Samponu. Na zakladé
historickych prodejnich dat a sezénnich trendii 1ze odhadnout o¢ekavané mnozstvi
prodejli a planovat ndkupy zédsob s presnosti, aby nedoslo k nadbyte¢nému nebo

nedostate¢nému zasobovani.
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JIT strategie: Zavedeni just-in-time (JIT) strategie pro ndkupy zasob détského
Samponu umozni 1ékdrné¢ minimalizovat skladovaci néklady a riziko zastarani
produkti. Dodéavky zbozi jsou provadény tésné pted jeho potiebou, coz snizuje

naklady na skladovani a minimalizuje riziko znehodnoceni neprodejnych produkti.

Mezi marketingové strategie by mohly patfit:

Segmentace trhu: Bylo by vhodné specifikovat cilové skupiny, které by mohly byt
zainteresovany vyuzivanim détského Samponu. Ty mohou zahrnovat rodic¢e s malymi

détmi, kteti hledaji Setrné a bezpecné vyrobky pro péci o vlasy svych déti.

Komunikace zvyhodnéni: Kli¢ové je zaméteni se na vyhody, které détsky Sampon
nabizi, jako je Setrnost k pokozce a o¢im, hypoalergenni slozeni, ptirodni ingredience
nebo specifické vlastnosti pro péci o détské vlasy. Tato zvyhodnéni by se pak

zdiraznila ve vSech marketingovych materialech, reklaméch a na obalech produkta.

Online pritomnost: Vzhledem k rostoucimu vyznamu online prostfedi jsou vhodné
digitalni marketingové strategie, napiiklad atraktivni webové stranky, kde by byly
prezentovany vSechny informace o vyrobku, jeho vyhodach a zplisobech pouziti.
Soucasti online strategie by mohlo byt také vytvoieni blogu nebo videoblogu,
kde by se rodi¢iim poskytovaly rady a tipy tykajici se péce o détské vlasy a celkovou
péci o déti.

Sdileni recenzi a doporuceni: Ziskdvani pozitivnich recenzi od spokojenych
zakaznikl a propagace té€chto recenzi by mohlo byt silnym nastrojem pro zvySeni
divéryhodnosti produktu. K tomu by mohlo slouZit ziskdvani recenzi od zédkaznik,
vytvateni prostoru pro jejich sdileni na webové strance ¢i socidlnich médiich

a spoluprace s influencery, ktefi by produkt mohli doporucovat.

Propojeni s relevantnimi partnery: Spoluprace s détskymi lékafi, pediatry, nebo
dalSimi odborniky na péci o déti by mohla posilit divéryhodnost produktu a zvysit
jeho povédomi mezi rodi¢i. MiiZe se jednat o spolecné akce, propagacni materialy
¢i odborné clanky a rady, které by byly dostupné na webovych strankach

nebo v ¢ekarnach u pediatra.

Slevy a akce: Periodicky nabizet slevy, akce a balicky, které by zakazniky

motivovaly k ndkupu détského Samponu.
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13.3.1 Finan¢ni analyza pro dermokosmetiku ze seznamu mrtvého zboZi

e Hodnota mrtvého zboZi na jedné pobocce: Zjisténa hodnota mrtvého zbozi
na konkrétni pobocce Iékarny Dr. Max je 27 350 K¢&. Tato cCastka predstavuje
ztraceny kapital, ktery neni vyuzivan pro prodej a mohl by byt investovan do jinych

oblasti s vy$§im vynosovym potencidlem.

e Celkova hodnota mrtvého zbozi vSech pobocek: Kviili citlivym datim nebylo
mozné poskytnout obrat vSech lékaren a jejich podily mrtvych skladovych zasob
dermokosmetiky. Byla vSak provedena pravdépodobnostni analyza mrtvych zasob
na 1ékarnach Dr. Max v Cesku. V tabulce &. 11 lze vidét 15 nahodn& vybranych
1ékaren, kde je zachycen jejich mési¢ni obrat a podil mrtvych zasob dermokosmetiky
na celkovém skladu, ktery je upfesnén i v redlnych penéznich zlstatcich. Jejich
primé&rny podil mrtvych zasob €ini 11,5 %, coZ je zhruba 43 000 K¢&. Pokud se to
vynasobi poctem lékaren, vyjde Cislo 20 milioni K¢. To je naptiklad 12% podil
meési¢niho prodeje vlastni znacky Dr. Max. Pokud se tato vysledna ¢astka prepocita
na celkovy obrat vSech lékaren, tvofi podil mrtvého zboZi dermokosmetiky 1 %.
Ackoli se na prvni pohled zd4, Ze je to maly podil, musi se vzit v potaz to,

ze je to pouze podil jedné kategorie produkti — dermokosmetiky.

e Potencialni investice do jinych oblasti: Identifikace vysoké hodnoty mrtvého zboZzi
ve skladovych zasobach lékaren Dr. Max naznacuje potencidlni ptilezitost pro
investici téchto finan¢nich prostfedkil do jinych oblasti, které by mohly pfinést vyssi
vynosy. Napiiklad by se mohlo jednat o rozSifeni sortimentu o vyhledavané

produkty, zvySeni marketingovych aktivit nebo investice do inovaci a modernizace

lékarenského prOStfedi. s Mésiéni obrat | Podil mrtvych Mrtvé
Lekdrna | i ke zésob (%) | zsoby (k&)

1 2,0 6 40584

2 4,6 10 76448

3 0.5 25 31235

4 3,0 11 46311

5 2,5 17 53418

6 23 9 27815

7 3,7 17 72767

8 07 12 18851

9 5,0 15 91314

10 22 9 9146

11 41 5 35243

2 2,7 17 48846

13 2,4 2 8979

14 5,4 8 30596

15 45 10 53517

vt 3,0 1153 43004

Tabulka 11: Podil mrtvych zasob na vybranych lékarnach
vlastni zpracovani
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13.3.2 Zavér analyzy poloZek mrtvého zboZi na lékarné

S ohledem na informace o obratu a rozsahu ¢innosti 1ékaren Dr. Max je mozné vyvodit,
ze Castka 20 miliont K¢, ktera je vazana v mrtvych zasobach dermokosmetiky, neni
zanedbatelnd. Tato Castka predstavuje zna¢ny finan¢ni potencial, ktery by mohl byt
efektivnéji vyuzit v jinych oblastech podnikani. S ohledem na celkovy obrat spole¢nosti,
mohou byt tato financni prostiedky investovany do rozvoje vyroby privatni znacky,
modernizace laboratofi, zvySeni trovné odborného poradenstvi nebo podpory klientského
programu, coz by piispélo k rtistu a ziskovosti spole¢nosti.

Analyza a strategie jsou primarné vytvoieny pro konkrétni pobocku lékarny Dr. Mx,
ale jelikoz jsou vsechny ostatni pobocky na stejné urovni fizeni zasob a jsou unifikované,
1ze je po Uspésném pilotnim projektu aplikovat i na celou sit’ Dr. Max. Pokud by byly nize
uvedené strategie na optimalizaci skladovych zasob dermokosmetiky aplikovany na celou
sit’ pobocek, mohlo by to vyrazné ovlivnit minimalizaci ztrat spojenych s mrtvym zbozim
a zvySeni prodeje téchto polozek, které z této analyzy vyplyvaji. Je vSak dulezité, aby byly
strategie pfizplisobeny specifickym podminkdm a potfebam jednotlivych 1ékaren.
Pravideln4 komunikace, analyza dat a flexibilita pfi uplatiiovani téchto strategii jsou klicové
pro uspéch v optimalizaci skladovych zasob dermokosmetiky.

Hlavni procesy

e Pravidelna kontrola seznamu mrtvého zboZzi: Dermoambasador by mél kazdych
14 dni kontrolovat aktudlni seznam mrtvych zasob dermokosmetiky a aktualizovat
jej. Tato kontrola by méla zahrnovat pfezkoumani prodejnich dat a sezonnich trendti
jednotlivych polozek. Na zéklad¢ této kontroly by mél byt piipraven plan akci

a strategii pro optimalizaci prodeje.

Podpiirné procesy

e Dikladné skoleni zaméstnancii: Povéfena osoba, jako je dermoambasador, by méla
pravideln¢€ provadét skoleni zaméstnancti o polozkach, které se aktudlné nachézeji
na seznamu mrtvého zbozi. Zaméstnanci by méli byt seznameni s dtlezitosti prodeje
téchto polozek a s jejich benefity. To by mélo zvysit jejich povédomi a motivaci

k prodeji.

e Komunikace s ostatnimi lékarnami Dr. Max: Dermoambasador by m¢l také
komunikovat s ostatnimi lékdrnami Dr. Max a sdilet informace o uspéSnych

strategiich a postupech pro prodej polozek z mrtvého zbozi. Tim by se vytvofil
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prostor pro vyménu osveédcenych postupii a vzdjemnou podporu v optimalizaci

skladovych zasob dermokosmetiky.

e Odbér mrtvého zbozi distributorem: V piipadé€, ze se polozky z mrtvého zbozi
nepodafi prodat ani po provedeni v§ech pfedchozich opatieni, je mozné zvazit odbér
téchto polozek distributorem. Ten by mohl tuto zbozi za urcitou slevu odkoupit
od lékaren a zajistit jeho prodej jinym zpiisobem, naptiklad pies své vlastni prodejni

kanaly.

e Pravidelné zhodnocovani vysledkii: Je nezbytné pravidelné zhodnocovat vysledky
implementovanych strategii a opatfeni pro prodej mrtvého zbozi. Timto zpiisobem
1ze identifikovat, které strategie jsou uspésné a které je tfeba ptipadné upravit nebo

nahradit novymi pfistupy.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 96

14 NAVRHY RESENI OPTIMALIZACE SKLADOVYCH ZASOB
Z OBLASTI DERMOKOSMETIKY

V dnes$ni dynamické dobé je efektivni procesni fizeni klicovym faktorem pro tspéch
organizace. Tato kapitola se zaméfuje na prezentaci inovativniho planu, ktery smeétuje
k optimalizaci procest na jedné konkrétni pobocce 1¢karen Dr. Max. Hlavnim cilem je
dosdhnout vétsi efektivity, snizeni naklada a zvySeni celkové vykonnosti.

Naésledujici cast bude vénovana konkrétnim navrhiim feSeni. Zaméti se na vyuziti
modernich technologii a metod procesniho fizeni k optimalizaci pracovnich postupt, aby
probéhlo dosaZeni pfedem napldnovaného cile sniZzeni zasob o 20 % za 6 mé&sicti hladce.

Navrhovana feSeni budou nejprve testovana a ovéfena na konkrétni pobocce,
diky tomu se ziskaji cenné poznatky o jejich i¢innosti a proveditelnosti v realném prostredi.
Jakmile budou navrhy ovéteny a zdokonaleny, bude moZnost aplikovat je i na ostatnich
pobockach sit¢ Iékaren Dr. Max. Toto postupné rozsifeni umozni minimalizovat riziko

a lépe se prizpusobit specifickym potiebam jednotlivych pobocek.

14.1 Propojeni e-shopu Dr. Max a 1ékaren Dr. Max

Zékaznici se stale vice obraci k online nakupovani a vyuzivani e-shopu. Pro 1ékarny je
dilezité tuto skutecnost brat v potaz a zajistit optimalni propojeni mezi e-shopem
a kamennymi 1ékdrnami. Zékaznici si zvykli na pohodli, vyhody a niZ§i ceny, které nabizi
e-shop. Maji moznost vybirat zbozi pohodin€ z domova a objednat ho s rychlou dodavkou
pfimo k nim nebo do jejich preferované lékarny. Néktefi zékaznici preferuji mozZnost
rezervace zbozi, které je nasledné ptipraveno k vyzvednuti na vybrané pobocce 1ékarny
béhem nékolika minut, pokud je skladem.

Pandemickd doba, zejména covid-19, zésadné ovlivnila zakaznické chovani
a nakupni zvyklosti. Tento trend zménil pfistup zdkaznikii nejen k 1ékarnam,
ale obecné k nakupim. E-shopy se staly jednim z nejvyhleddvanéjSich cest k ndkupu zbozi.
Lékarny musi byt schopny adaptovat se na tuto zménu a zajistit efektivni propojeni mezi
e-shopem a kamennymi lékérnami.

Vzhledem k tomu, ze dermokosmetika tvoifi znacnou ¢ast objednavek
v Iékarné (3 z 10), je zasadni zaméfit se na optimalizaci propojeni e-shopu a lékaren,

zejména pokud jde o skladové zasoby. Tato diplomova préace se proto zamétuje na nalezeni



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 97

4

pokud jde o mrtvé zbozi dermokosmetiky.

Cilem je vytvorit feSeni, které umozni 1ékarnam lépe monitorovat a spravovat
skladové zasoby na zakladé online prodeje a objednavek z e-shopu. Tim se minimalizuje
riziko zasobovani zbozim, které nema dostateCnou poptavku a stava se tak mrtvym zbozim.
Rovnéz je dilezité zlepsit komunikaci mezi 1ékarnami a e-shopem, aby bylo mozné rychleji
a presné&ji zjisStovat dostupnost zbozi a spravné planovat skladové zasoby.

Optimalizace propojeni e-shopu a lékaren piinese mnoho vyhod. Zékaznici budou
mit k dispozici aktudlni informace o dostupnosti zbozi, coz jim umozni ptesnéji planovat
nakupy a minimalizovat zbyte¢né navstévy lékaren. Lékarny budou mit lepsi piehled
o0 poptavce a budou moci efektivnéji spravovat své zasoby. Tim se snizi mnozstvi mrtvého
zbozi, a tedy 1 finan¢ni ztraty spojené s jeho skladovanim.

Celkovée lze konstatovat, ze zdokonaleni propojeni mezi e-shopem a kamennymi
lékdrnami je klicové pro tspésné fungovani 1ékaren v dnesni digitalni dob€. Optimalizace
mrtvého zbozi. Tim se zvysi spokojenost zédkaznikli, minimalizuji se zbyte¢né ndklady
a lékarny budou schopny 1épe konkurovat na trhu.

Pro zlepSeni optimalizace fizeni zasob mrtvého zbozi na Iékarn€ pomoci propojeni
1ékaren a e-shopu lze navrhnout nasledujici zlepSeni:

e Automatické odbéry zbozZi z e-shopu: Pokud je nékteré zboZi na lékarné
vysokého rizika mrtvého zbozi, méla by lékdrna mit moZnost automaticky
pfesunout tyto produkty na e-shop a nabidnout je zdkaznikim
za zvyhodnénou cenu. Tim se sniZi riziko ztraty zboZi a 1ékdrna bude mit vétsi

Sanci na jeho prode;.

o Real-time sledovani skladovych zasob: Propojeni mezi e-shopem
a lekarnou by mélo umoznit okamzité sledovani skladovych zasob. Informace o
prodejich a objednavkdch by mély byt automaticky aktualizovany,

aby lékarny mély pfesny piehled o dostupnosti zboZi.

e VylepSena komunikace mezi e-shopem a lékarnou: Propojeni mezi
e-shopem a Iékarnou by mélo umoznit rychlou a efektivni komunikaci ohledné
objednavek, dostupnosti zbozi a dodacich lhat. Lékarna by méla byt schopna
okamzit¢ reagovat na objednavky a informovat zakazniky o stavu jejich

objednavky.
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Zakaznicka analyza a personalizace nabidky: Propojeni e-shopu
s 1ékarnou by mélo umoznit sbér a analyzu dat o zakaznicich. Na zaklad¢ téchto
dat by lékarna mohla personalizovat nabidku zbozi a doporucit zdkaznikiim
produkty, které jsou pro né relevantni. Tim by se zvysila pravdépodobnost prodeje

a minimalizovalo riziko mrtvého zbozi.

Sdileni dat mezi lékarnami: Data o zasobach a prodejich by mély byt sdileny
mezi jednotlivymi pobockami. Tim by se minimalizovalo riziko pfeplnénych
zasob na jedné pobocce a nedostatku zbozi na jiné. Lékarny by mély mit piistup
ke spolecnému skladovému systému, ktery by umozioval efektivni spravu

skladovych zasob napti¢ v§emi pobockami.

Implementace téchto zlepSeni v optimalizaci fizeni zasob mrtvého zbozi na 1ékarné pomoci

propojeni 1ékéaren a e-shopu by méla vést k efektivnéjsimu skladovani, sniZeni rizika ztraty

zbozi a zvyseni spokojenosti zakazniki.

14.1.1 Navrh reSeni ¢. 1

V pftiloze P VIII je prezentovan navrh propojenosti kamenné 1ékarny sit€¢ Dr. Max a e-shopu

Dr. Max, ktery zahrnuje nékolik kroka pro optimalizaci skladovych zasob dermokosmetiky

v piipad¢é mrtvého zboZi:

Vystaveni produktu: Jiz pfed pfechodem dané polozky do seznamu mrtvého zbozi
dermokosmetiky je navrZzeno vystavit ji na prodejni ploSe. Tim se zvysi jeji

viditelnost a moZnost prodeje jeste pied zarazenim do kategorie mrtvych zasob.

Rychlé §koleni expedientii: Po vystaveni produktu je dilezité provést rychlé skoleni
vSech expedientl na 1ékarn€. To zahrnuje seznameni s danou polozkou - vlastnosti,

pfinosy a spravny zpusob doporucovani zdkaznikim.

Nabidka dalSim lékarnam Dr. Max: Pokud se i pfes vystaveni a zapojeni
expedientll nepodaii prodat danou polozku na dané 1€karné, je navrzeno nabidnout ji
k prodeji dalSim 1ékdrnam Dr. Max. Tim se vytvaii moZnost prodeje na jinych
pobockach s potencidlné lepsi poptavkou.

Nabidka e-shopu: Pokud ani na dalSich I¢karnach neni polozka spésné€ prodana, je

navrzeno nabidnout ji k prodeji na e-shopu. V tomto piipad¢ je nutna spoluprace

s distributorem Via Pharma, ktery zajisti pfevoz z 1ékarny do skladu e-shopu.
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Aktivni nabizeni a slevy: Pokud ani na e-shopu neni prodej uspésny, je doporuceno,
aby expedienti aktivné nabizeli danou polozku z mrtvého zbozi. Pokud ani tato snaha
nepfinese prodej, je navrzeno na e-shopu vystavit produkt se slevou, ktera bude
dostupna 1 pfi rezervaci v konkrétni 1ékarné. Slevy by byly stanoveny podle predem
definovaného schématu: 181-210 dni v seznamu mrtvého zbozi — sleva 30 %,

150-180 dni — sleva 20 %.

Extrémni sleva a vyprodej: V piipad¢, ze ani aktivni nabizeni a slevy nepovedou
k prodeji, je navrzeno nastavit extrémni slevu ve vysi 70 %. Pokud zbyva pouze
kratkd doba do expirace (napif. méné nez 1 mésic), je navrzeno zbozi zlevnit

na symbolickou cenu 1 K¢ a nabizet jej jako specialni vyprodejovou akci.

Rizika spojena s implementaci tohoto navrhu:

Pti implementaci tohoto nédvrhu feSeni pro optimalizaci skladovych zasob dermokosmetiky

existuji néktera potencialni rizika, ktera je tieba zvazit:

Nepredvidatelna poptavka: I pies vystaveni produktu pied jeho prechodem
do kategorie mrtvého zbozi nemusi byt jeho prodej zarucen. Poptavka po daném
produktu mize byt nizka nebo neptedvidatelnd, coz mlze vést ke snizenému z4jmu
zakaznik a obtiZim pfi prodeji.

Komunikace s dal$imi lékarnami Dr. Max: Pfi nabidce produktu ke prodeji
na jinych pobockach sit€¢ Dr. Max mohou nastat komunika¢ni problémy nebo
nedostate¢na spoluprace mezi jednotlivymi lékarnami. To mize ovlivnit GspéSnost

prodeje a pfesun zboZi na jina mista.

Omezeny zajem e-shopu: I kdyZz je navrzeno nabidnout produkt na e-shopu
Dr. Max, existuje riziko, Ze e-shop nemusi mit dostate¢ny zajem o prodej dan¢ho
zbozi z mrtvého skladu. To by mohlo vést ke zpomalenému prodeji a hromadéni

neprodaného zbozi.

Konkurence v e-shopu: E-shop Dr. Max se mlzZe potykat s konkurenci a Sirokym
vybérem kosmetickych produktli na trhu. To znamend, Ze se nemusi vzdy podafit

upoutat zdkazniky a prodat produkt, 1 kdyz je dostupny na e-shopu.

Omezené uplatnéni slev: I kdyZ jsou navrZeny slevy na produkty z mrtvého zbozi,
neni zaruceno, ze zakaznici budou mit zajem vyuzit tyto slevy. Mohou preferovat
jiné produkty nebo si mohou byt nejisti kvalitou ¢i datumem expirace zlevnénych

polozek.
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e Riziko finanéni ztraty: Pokud i po aktivnich snahach nepodafi se prodat zbozi,
existuje riziko financ¢ni ztraty. Polozky z mrtvého zbozi by mohly zlstat neprodané
a mohly by byt nutné jejich odepsani nebo prodej za velmi nizké ceny, coz by mohlo

negativné ovlivnit ziskovost 1ékaren.

Je dulezité, aby lékdrna pii implementaci tohoto ndvrhu peclivé zhodnotila tato rizika
a prijala opatieni pro jejich minimalizaci. To mize zahrnovat diikladnou analyzu poptavky,
komunikaci mezi 1ékarnami a e-shopem, propagaci a marketingové aktivity pro zvySeni

zajmu zékaznikl, a spravné finan¢ni pldnovani pro minimalizaci potencialnich ztrat.

14.1.2 Navrh feSeni €. 2

Dal$im navrhem je, aby e-shop Dr. Max mél kolonku ,,Akce moji lékdrny*,
jak vidime na obrazku ¢. 24. Po prihlaseni by klient vidél svoji oblibenou lékarnu,
kterou si vybere v nastaveni uzivatele. Zobrazeny by byly vSechny akce, oproti letaku
a e-shopu, které se na dané Ilékarn¢ nachéazi. Zarovenn by se mohly v nabidce
¢1 vyskakovacich reklamach objevovat produkty, které se blizi 150 dnim bez obratky.

Tyto polozky by samoziejmeé byly k okamzité rezervaci na pobocce.

’ Dr.Max"' ) Q Zadejte nézev produkiu, znatku nebo zdravotni problém HLEDEJ oKz Piihlasit se

E-recept Lékarny Kartavyhod Poradna Kariéra Profirmy Onas DrMaxExpres  Stav objednavky R, +420 516 770 100 ‘

Dr.Max Zdravi a Dopliky Matka a Krasaa Zdrava Pro Zdravotnické Domécnost a Akce maiji

produkty léky stravy dité péce vyziva sportovce potieby drogerie lékirny

o
SLEVA 100 K¢ [EERTVATIESTUTI e ot

v prvnim kroku R A

je do 31.05. 2023. Slevave wsi

na pristi objednavku

pfi nakupu od 1200 K¢ nakupniho kosiku s e >
v e-shopu Dr. Max do pole  Mimslevovy ksd ot
nevziahuif na pogateénf kojeneckou
Slevovy kéd: Slevovy kod plati mzwmvmm
( SLEVA100 ) od 16. 4. do 31. 5. 2023 o sl

Obrazek 24: Webové stranky www.drmax.cz vychézejici z ndvrhu feseni ¢. 2
vlastni zpracovani

Navrh propojeni e-shopu Dr. Max s kamennou Iékdrnou prosttednictvim zavedeni
kolonky "Akce moji lékarny" pfinasi nékolik vyhod a moznosti, kter¢é mohou posilit
prodejnost dermokosmetiky. Zde je rozvedeni tohoto navrhu:

e Personalizace pro ziakaznika: Po piihlaSeni na e-shop by klient vidél

moznost vybrat si svoji oblibenou lékarnu, coZz by umoznilo personalizaci


http://www.drmax.cz/
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nabizenych akci. Timto zpisobem by zakaznik vid¢l pouze akce a nabidky,
které se tykaji jeho preferované 1ékarny. To vytvari pocit osobniho ptistupu

a zvysené relevance pro zékaznika.

e Zvyraznéni akci a nabidek: Kolonka "Akce moji Iékarny" by slouzila jako
centralni misto pro zobrazeni vSech dostupnych akci a nabidek,
které se vztahuji k dané lékarné. Timto zpisobem by bylo snadné
pro zékazniky nalézt aktudlni slevy a vyhodné nabidky, které jsou relevantni

pro jejich oblibenou l¢karnu.

e Upozornéni na bliZici se mrtvé zboZi: V ramci nabidky nebo vyskakovacich
reklam by se mohly zobrazovat produkty, které se blizi 150 dnim
bez obratky. Timto zplGsobem by byli zdkaznici atraktivnim zpiisobem
upozoriiovani na polozky z mrtvého zbozi a byli motivovani k jejich rezervaci
na konkrétni pobocce. To muize zvysit Sance na prodej téchto produktii

a minimalizovat jejich hromadéni na skladé.

e Podpora prodeje v kamenné lékarné: Rezervace produkti z mrtvého zbozi
na konkrétni pobocce poskytuje pfilezitost zdkaznikim navstivit 1ékarnu
a vyuzit dalsi nabidky. Timto zplGsobem se vytvafi potencial pro upselling
a cross-selling, kdy zakaznici mohou byt motivovani k nakupu dalSich

produktt pti osobni navstéveé pobocky.

o EfektivnéjSi vyuziti zasob: Diky rezervaci produktd z mrtvého zboZi
na konkrétni pobocce se snizuje riziko, ze tyto polozky zlstanou neprodané
a hromadi se na centralnim sklad¢. Diky tomu je pfispéno k jejich rychlejsimu

obratu a minimalizaci ztrat spojenych s mrtvym zboZim.

Celkové tento navrh poskytuje zdkazniklim piehledny piistup k akcim a nabidkam
konkrétni 1€karny, zvyrazituje produkty z mrtvého zbozi a podporuje jejich rezervaci
na kamenné pobocce. Tim se mohou optimalizovat prodejni vysledky a minimalizovat riziko
neprodaného zbozi. Je dilezité zajistit, Ze systém e-shopu a rezervaci bude spolehlivy
a uzivatelsky piivétivy pro zdkazniky, aby se dosdhlo ofekavanych vysledkl a posilila

loajalita zékaznikid ke kamenné 1ékarné Dr. Max.
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Rizika spojena s implementaci tohoto navrhu:

Pii implementaci navrhu na rozsifeni e-shopu Dr. Max o funkci "Akce moji Iékarny"

a rezervaci produktii z mrtvych zdsob muze nastat nékolik rizik:

e Technicka slozitost: Integrace nové funkcionality do stavajiciho e-shopu muize byt
technicky naro¢né a vyzadovat upravy a testovani existujiciho systému. Je dilezité
zajistit spravnou funkcénost novych funkci, aby nedoslo k chybam a problémtim pfi
jejich pouzivani.

e Spravnost a aktualizace informaci: Zajisténi spravnosti a aktualizace informaci
o akénich nabidkach a dostupnosti rezervovatelnych produkti na jednotlivych
pobockach je klicové. Pokud informace nebudou spravné nebo aktualni, mtize to vést

k nespokojenosti zadkazniki, ktefi se spoléhaji na tyto informace.

o Logistické vyzvy: Zavedeni rezervace produkti na konkrétni pobocce vyzaduje
fadné zvladnuti logistickych procest. Je dllezité zajistit, aby rezervované produkty
byly spravné a vcas doruceny na danou pobocku, aby zékaznici méli moznost je

vyzvednout.

¢ Konkurence mezi pobo¢kami: Pokud kazda 1ékarna Dr. Max nabizi odliSné akéni
nabidky a rezervace produktli, mize to vytvofit konkurenci mezi jednotlivymi
pobockami. To miZze zplsobit nerovnomérné rozlozeni zajmu zakaznikl a prednost

jedné pobocce pied ostatnimi.

o Uzivatelsky zazitek: Pridani novych funkci a moznosti mize ovlivnit uzivatelsky
zazitek na e-shopu. Je dilezité, aby nové funkce byly intuitivni a snadno pouZitelné,
aby zékaznici neméli problémy s jejich vyuzitim a aby nebyla pfetizena uzivatelska

rozhrani.

Pro minimalizaci téchto rizik je dilezité provést dikladnou analyzu a planovani
implementace, spolupracovat s technickym tymem pro spravnou integraci, zajistit
aktualizaci a spravnost informaci a pribézné sledovat uzivatelskou zpétnou vazbu a reakce
na nov¢ funkce. Dikladné testovani a Skoleni zaméstnanct také mohou pomoci piredejit

problémim pfi implementaci a zajisténi ispéchu nového navrhu.
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14.1.3 Navrh feSeni ¢. 3

Dalsim navrhem optimalizace je implementace systému propojeni mezi e-shopem
a kamennou Iékdrnou s cilem zajisténi efektivni distribuce zbozi na zaklad¢ aktualnich

skladovych stavii a poptavky.

Navrh je zalozen na tom, ze pokud dojde k vytvoreni objedndvky na e-shopu
a néktery z produkti v této objednavce se shoduje s polozkou v seznamu mrtvého zbozi
na kamenné 1ékarné, systém v e-shopu automaticky identifikuje tuto shodu. V takovém
piipadé by systém vyhodnotil, zda je mozné vyexpedovat celou objednavku z kamenné

1ékarny, nebo zda je nutné vyskladnit zbozi z e-shopovych skladii.

Pokud by bylo mozné vyexpedovat celou objednavku z kamenné Iékarny
v pozadovaném case, systém by pfedal informaci o daném produktu pracovnikiim v kamenné
1¢karn€. Tim by bylo zajisténo, ze expedienti na 1ékarné by veédéli, Ze dany produkt je jiz

rezervovan pro konkrétniho zakaznika a nemuseli by jej aktivné nabizet k prodeji.

Zbozi by si mohl zakaznik zarezervovat a sdm si ho vyzvednout nebo si nechat poslat
domt. Pokud by bylo zboZi dostupné na kamenné lékarné€ a byla by potieba jej poslat pfimo
zakaznikovi, existuji dv€ moznosti, jak s timto procesem nalozit. Jednou moZnosti je, ze by
urcend osoba (napf. sanitarka) z 1€karny donesla baliky na postu nebo do vydejniho mista
nékteré z dopravnich spolecnosti. Sanitarka by méla za ukol sbirat objednavky z 1€karny
a zajistit jejich doruceni na vybranou poStovni pobocku nebo vydejni misto.
Tim by se minimalizovala ztrata casu a naklady spojené s preposildnim zbozi na centralni
misto. Tato varianta umoziuje vyuzit stavajici zdroje a personal 1ékarny. Sanitarka by méla
peclivé balit a oznaCovat objednavky, aby byla zajiSténa spravna identifikace a doruceni

zakazniktm.

Druhou mozZnosti je zavedeni pravidelného svozu baliki z kamenné Iékarny.
V tomto piipad€ by byl sjednan kontrakt s externi spole¢nosti nebo doruc¢ovatelem, ktery by
pravideln¢ pfichdzel na Iékdrnu a vyzvedaval hotové baliky uréené pro doruceni
zakazniktim. Timto zplisobem by se zajisSt'ovala rychla a spolehliva distribuce objednavek
pfimo z 1ékarny.

Ob¢ varianty maji své vyhody a nevyhody, a zalezi na konkrétnich podminkach
a preferencich lékarny, kterou z nich by si zvolila. Povéfeni jednoho ze zaméstnancli by
umoznilo vyuzit stavajiciho persondlu a nezvySovat tak dalSi mzdové naklady,

ale vyzadovalo by to urcité pfizplisobeni pracovniho harmonogramu povéiené osoby.
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Svoz balikli by zase pfinesl vyssi miru specializace a efektivity v doru¢ovani, ale mohl by

znamenat dal$i ndklady spojené s externimi sluzbami doru¢ovéani.

V piipadé, ze nebylo mozné celou objednavku vychystat z kamenné Iékéarny,
systém by piedal informaci o tomto produktu do e-shopovych skladii. V takovém piipadé by

byla objednavka zkompletovana praveé tam.

Implementace tohoto propojeni mezi e-shopem a kamennou 1ékarnou by umoznila
efektivni vyuziti zasob dermokosmetiky a minimalizovala ztraty spojené s mrtvym zbozim.
Systém by zajist'oval automatickou alokaci zbozi na zaklad¢ skladovych stavli a poptavky,
coz by umoznilo rychlejsi prodej a snizeni skladovych zasob na 1€karné. Je vSak dilezité
provést dikladnou analyzu a planovani implementace tohoto systému, aby byly zohlednény
moznd rizika a dopady na logistiku a provoz kamenné 1ékarny a e-shopu. Je také dilezité
zajistit, aby byl systém spolehlivy a sprdvné synchronizovany, aby nedochazelo k chybam

ve sledovani skladovych stavli a spravné alokaci zbozi.

Rizika spojena s implementaci tohoto navrhu:

e Technické vyzvy: Propojeni a synchronizace systému e-shopu a kamenné 1¢karny
mohou vyzadovat technické tipravy a integraci. Je dulezité zajistit, aby oba systémy
byly kompatibilni a byly schopny spravné komunikovat. Ptipadné technické
problémy mohou mit negativni dopad na spravu skladovych zasob, objednavkovy

proces a komunikaci se zdkazniky.

e Logisticka sloZitost: S propojenim kamenné Iékarny a e-shopu pfichazi slozitost
logistickych procest. Zajisténi doruceni zbozi z 1ékarny piimo zakaznikiim vyzaduje
peclivou organizaci a koordinaci. Je tfeba zajistit, aby byly baliky spravné sbirany,
baleny a oznaceny pro dorueni. Logistickd komplexita se zvySuje, pokud

se vyuzivaji externi sluzby dorucovani.

e Personalni zatéz: Propojeni mezi e-shopem a kamennou lékarnou mize vyzadovat
dalsi praci a zodpovédnost pro zaméstnance. Napiiklad povéfeni sanitaiky nebo

spoluprace s externimi dorucovateli mize vyzadovat dodatecny Cas a usili.

e Bezpecnost dat: Propojeni mezi e-shopem a kamennou l€karnou piinasi otazky
ohledné bezpecnosti dat. Je dilezité zajistit, aby byla osobni data zdkaznikl chranéna
a zpracovavana v souladu s pfislusnymi zakony a ptedpisy. Pfenos informaci mezi

ob¢éma systémy by mél byt zabezpeceny a chranény pred neopravnénym piistupem.
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¢ Financni néklady: Implementace propojeni mezi e-shopem a kamennou 1é¢karnou

muze zahrnovat ndklady spojené s technickymi upravami, Skolenim zaméstnancti,

spolupraci s externimi dorucovateli a dalSimi logistickymi procesy. Je dulezité

zohlednit tyto naklady pfi planovani a rozpoctovani projektu.

Je tfeba zvazit mozna rizika a jejich dopady na logistické procesy, personal, technickou

infrastrukturu a financni aspekty. DodrZzovani bezpecnosti dat a spravného zachéazeni

se zdkaznickymi informacemi je také kli¢ové pro uspésnou implementaci tohoto navrhu,

ktery je blize zachycen na obrazku ¢. 25.

Je néktera z poloZek

i ; k Ne
Vylvorena jednavky na seznamu mrtvéh
objednavka o . " -
na e-shopu ZboZi na nékteré z pobocek
E |ekaren?
Zamestnanci lekarny Je mozné vychystat Ne

Expedice ze skladu
e-shopu

F

celou objednaviku
na dané pobotce?

nachystaji
objednavku

Probéhne

Vyzvedne si svoz baliki

zakaznik objednavku
na l&kame?

Sanitarka odnese
balik do mista
kuryrovy nakladky

: R Sanitarka pripravi

Expedice na lekarné objednavku a vyika
= (KIbTTVIT na pfijezd kurgra
poradenstvim

Obrazek 25: Navrh feseni €. 3
vlastni zpracovani
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14.2 Navrhy dalSich zlepSeni

Analyza poptavky a predpovéd’: Sledovani a analyza prodejnich dat a trendt
umozni lékarnam Iépe predvidat poptavku po jednotlivych produktech. Na zaklad¢
téchto informaci lze optimalizovat skladové zdsoby a minimalizovat riziko

nedostatku nebo ptebytku zbozi.

Just-in-Time dodavky: Spoluprace se dodavateli a nastaveni systému just-in-time
dodévek umoziuje 1ékarnam ziskavat zbozi az v okamziku, kdy je skutecné
potiebuji. Tim se snizuje potfeba velkych skladovych prostor a minimalizuje

se riziko zastarani nebo znehodnoceni zasob.

VylepSené sledovani zasob: Pouziti pokrocilych technologii, jako je RFID (Radio
Frequency Identification), umoziuje ptesné a rychlé sledovani pohybu zbozi ve
skladu. Tim se minimalizuji chyby pfi inventurach a usnadiiuje se spravné fizeni

skladovych zasob.

Skoleni a motivace zaméstnanci: Poskytnuti Skoleni zaméstnanctim v oblasti fizeni
skladovych zasob a vyuzivani efektivnich metod mutze zvysit jejich schopnost
planovat a spravovat zadsoby. Motivace zaméstnanct k dosazeni efektivity a kvality

muze pfinést pozitivni vysledky pfi optimalizaci skladovani.

14.3 Stanoveni akéniho planu

Na zaklad¢ analyzy mrtvého zbozi by mél byt stanoven akéni plan, ktery by mél zahrnovat

nasledujici body:

Povéreni pracovnika pro analyzu mrtvého zboZi dermokosmetiky: Tento
pracovnik bude kazdé dva tydny analyzovat a hodnotit stav mrtvého zboZi
dermokosmetiky na pobocce a bude s nim nakladat podle dalSich bodi akéniho
planu. Poté bude probihat proskoleni expedienti na 1ékarn€, kde bude hlavnim

bodem k feSeni seznam mrtvych zasob.

Blokace automatického objednavani: Zbozi, které se dlouhodobé nachazi
na seznamu mrtvého zbozi (napt. déle nez 8§ mésicl) nebo které se opakované
dostava na tento seznam, by mélo byt automaticky blokovano pro dalsi automatické
objednavani. To znamen4, Ze systém by nemél generovat automatické objednavky

pro tyto polozky. Tim se zabrani nadmérnému skladovani zboZi s nizkou poptavkou.
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¢ Objednavky na vyZadani nebo na e-shopu: Polozky z mrtvého zbozi, které maji
omezenou poptavku, by mécly byt dostupné pouze na vyzddani zakaznika
nebo by se mély vyskytovat vyhradné na e-shopu. To umozni 1€karn¢ udrzet zasoby
téchto polozek na minimalni Urovni, a zaroven zajisti, ze zdkaznici, ktefi tyto

produkty pottebuji, si je mohou objednat.

e Propojenost lékaren Dr. Max a e-shopu Dr. Max: Sdileni dat mezi jednotlivymi
pobockami a e-shopem umozni 1épe dosdhnout cile snizeni mrtvych zéasob

za 6 mésicu o 20 %.

o Revize nabidky a sortimentu: Na ziklad¢ analyzy mrtvého zbozi by méla byt
pravidelné revidovana nabidka a sortiment 1ékarny. Polozky s nizkou poptavkou
a dlouhodobé nizkou prodejnosti by mély byt zvazeny pro vytazeni ze skladovych
zasob. To uvolni misto pro produkty s vyssi poptavkou a snizi riziko drZeni

nadbytecnych zasob.

o Sledovani novych trendi a zakaznickych preferenci: Analyza poptavky

a sledovani novych trendii v oblasti dermokosmetiky by mélo byt pravidelné.

e Pravidelné zhodnocovani vysledk: Je dulezité pravideln¢ zhodnocovat vysledky
implementovaného akéniho planu a provadét potiebné upravy strategie. To zahrnuje
analyzu prodejnich dat, skladovych zdsob a zdkaznickych preferenci. Na zakladé
téchto informaci by mély byt pfijimany rozhodnuti o dalSich krocich a ptipadnych

upravach v optimalizaci skladovych zasob.

Implementace tohoto akéniho planu by méla pomoci 1ékarné minimalizovat riziko drZeni
nadbytecnych zasob mrtvého zbozi a zajistit efektivni vyuziti skladovych prostor. Ptispéje
k optimalizaci nakupniho procesu, redukci ztrat spojenych s neprodejnym zbozim a zlepSeni
celkového provozu lékarny.

Je dulezité mit na paméti, Zze 1ékarny jsou obecné unifikované, co se tyce procesu
prace se skladovymi zasobami. To znamen4d, Ze implementace navrhi optimalizace by m¢la
probihat na kazdé 1ékarn¢ podobnym zpiisobem. Nicméné, zasoby a jejich rozsah se mohou
lisit mezi jednotlivymi 1ékdrnami v zavislosti na jejich specifické poptavce.

Flexibilita je klicovym faktorem pfi optimalizaci skladovych zasob v lékéarnach,
protoze poptavka po produktech miZze byt riznorodd. Kazda 1ékarna by méla mit moZnost

prizpisobit své skladové zasoby tak, aby reflektovaly specifické potieby zakaznikt
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a poptavku ve svém regionu. To mize zahrnovat naptiklad preferenci urcitych znacek,
specifického sortimentu nebo sezonnich vykyvii poptavky.

Pfi implementaci néavrhii je dilezit¢ udrzovat otevienou komunikaci mezi
jednotlivymi lékarnami a centralnim fizenim. To umozni sdilet informace, zkuSenosti
a osvédCené postupy, které mohou byt piinosem pro celou sit’ lékaren. Spolecné
zhodnocovani vysledkli a vzajemna spoluprace mohou vést k neustalému zdokonalovani
a optimalizaci skladovych zasob v Iékarnach.

V konec¢ném dusledku je dulezité, aby kazda lékarna pfistoupila k optimalizaci
skladovych zasob individudlné, s ohledem na své specifické podminky a cile.
Timto zptisobem bude moci efektivné vyuzivat své zasoby, minimalizovat ztraty spojené

s mrtvym zboZim a zlepsit celkovy provoz.

Pro lepsi prehled jsou nékteré kroky z akéniho pldnu zaznamenané na obrazku €. 26.
Jedna se o ,,Povéreni pracovnika pro analyzu mrtvého zbozi dermokosmetiky*, ,,Blokaci

automatického objedndavani* a ,,Pravidelné zhodnocovani vysledkii‘.

Pravidelné
hodnoceni

Blokace automatického
. objednivani zboi, které se

FARMIS 2 ‘' na seznamu mrtvého zhofi

—_— nachazi déle nez 8 mésicd
FARMIS 2

wysledki 1x za
mésic

Sprava skladovych zasob

v
O

Zboii naskladnéna
Wskladanu zhoii e ans! Neprawdelna Povéreny pracovnik analyzuje _Skolen.(
na sklad dle den v rribslel kmtrnla expiiraci mrive zbodi dermaekosmetiky zaméstnancl 1x
pra\ndel FIFO P 1% za 14 dni & reviduje je za 14 dnil

Expedice zbai

Obrazek 26: Vylepseny model na zéklad€ bodl z akéniho planu

vlastni zpracovani
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15 VYSLEDKY A DISKUZE

Z uvedenych cili SMART projektového zadani vyplyva, ze pro dosazeni uspesné
optimalizace zasob dermokosmetiky na pobockach I€karen je nutné splnit nékolik klicovych
krokti: Prvnim krokem je urceni jednoho odpovédného zaméstnance, ktery bude aktivné
sledovat mnozstvi mrtvych zasob dermokosmetiky na pobockach lékaren. Tato osoba bude
pravideln€ monitorovat stav skladi a identifikovat produkty s nizkou poptavkou. Dalsi krok
je snizeni podilu mrtvych zasob. Dosazeni méftitelného cile snizit podil mrtvych zasob
dermokosmetiky o 20 % za nasledujicich 6 mésicti vyzaduje strategické a systematické
kroky. Zaméstnanci budou spolupracovat na identifikaci a odstranéni zbozi s nizkou
poptavkou a na prizplisobeni zasob aktualnim trendiim a sezénnim pozadavkim. Realizace
projektu vyzaduje aktivni zapojeni zaméstnancli do procesu feSeni problémi s mrtvymi
zasobami dermokosmetiky. Zaméstnanci budou mit pravidelné schizky s odpovédnou
osobou, kde budou prezentovat své napady a navrhy na zlepseni. Casové omezeny cil
aktivniho zapojeni zameéstnancti do feSeni problémli mrtvého zbozi bude dosazen
pravidelnymi Skolenimi, kterd bude provadét odpoveédna osoba kazdé 2 tydny. Tato Skoleni
budou slouzit k informovani expedientli na 1ékarn¢ o aktudlnim stavu zasob a novych
opatienich.

Celkové lze konstatovat, Ze Uspé€Sna optimalizace zdsob dermokosmetiky
na pobockach lékaren vyzaduje systematicky a koordinovany piistup zaméteny na aktivni
sledovani, spolupraci zaméstnanci, zvyseni povédomi a pravidelnou komunikaci. Zavedeni
téchto navrhl na feSeni a plnéni cilll projektu povede k efektivnéjSimu a udrzitelnéjSimu
zasobovani dermokosmetikou.

Analyza ukazala, Ze mrtvé zasoby dermokosmetiky ve vSech 1ékarnach sité¢ Dr. Max
piedstavuji zhruba 1 % z celkového mési¢niho obratu vSech 1ékaren. Pokud se predpoklada,
7e mesicni obrat vSech 1ékaren se pohybuje okolo 1,8 mld K¢, Ize odhadnout, Ze hodnota
mrtvého zbozi dermokosmetiky ve vSech I€karnach dosahuje vyse presahujici
20 miliontt K¢&. Tato c¢éastka je znana a poukazuje na vyznamné finan¢ni prostfedky,
které jsou vazany v neprodejnych zasobach. Efektivni vyuziti té€chto prosttedkit by mohlo
pfinést vyhody pro spolecnost Dr. Max. Investice do jinych oblasti podnikani, jako je rozvoj
vyroby privatni znacky, modernizace laboratofi nebo zvySeni urovné odborného
poradenstvi, by mohly pfispét k rlistu a ziskovosti spole¢nosti.

Je zjevné, ze optimalizace fizeni skladovych zasob dermokosmetiky je klicova pro

zlepSeni finan¢niho vykonu a konkurenceschopnosti lékdren Dr. Max. Implementace
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navrzenych opatieni a vylepSeni propojeni e-shopu a lékaren by méla vést k efektivnéjsimu
skladovani, snizeni rizika ztraty zboZzi a zvySeni spokojenosti zakaznikd.

Finan¢ni analyza ukézala, ze mrtvé zbozi dermokosmetiky ptedstavuje vyznamnou
finan¢ni hodnotu, ktera by mohla byt efektivné vyuzita v jinych oblastech podnikani.
Naprtiklad by mohla byt investovana do rozvoje vyroby privatni znacky, modernizace
laboratoti nebo zvySeni urovné odborného poradenstvi. Zlepseni propojeni e-shopu a Iékaren
by mohlo snizit néklady spojené se skladovanim a spravou zasob, coz by m¢lo pozitivni vliv
na finan¢ni zdravi a konkurenceschopnost 1ékaren Dr. Max.

Pro efektivnéjsi dosazeni cile snizeni mrtvych zasob na pobocce o 20 % za 6 mésici
bylo tfeba vytvoftit komplexnéjsi ndvrh s vyuzitim propojenosti e-shopu a Iékarny. Propojeni
e-shopu Dr. Max a lékaren Dr. Max je kliové pro tspé$né fungovéni 1ékdren v digitalni
dobé. Zakaznici stdle vice upfednostiiuji online nakupovani a Iékarny musi byt schopny
se na tyto zmény adaptovat. Propojeni mezi e-shopem a Iékarnami umozni 1ékarnam lépe
monitorovat skladové zasoby na zakladé¢ online prodeje a objednavek, minimalizuje se riziko
zasobovani nepopularnim zboZzim a zvysuje se spokojenost zakaznikil. Tyto navrhy mohou
byt také vyuzity jako zéklad pro optimalizaci fizeni skladovych zasob i dal§iho sortimentu
v 1ékarnach.

V diplomové praci byly predstaveny tfi navrhy feSeni pro optimalizaci propojeni
e-shopu a 1ékaren. Prvnim navrhem je automatické presunuti nepopularnich produkti
na e-shop a nabizeni zdkaznikim za zvyhodnénou cenu. Druhym navrhem je zavedeni
kolonky "Akce moji lékarny" na e-shopu, kterd zobrazuje akce a nabidky relevantni
pro konkrétni lékarnu zadkaznika. Ttetim ndvrhem je implementace systému propojeni
e-shopu a kamenné 1€karny, ktery umozni efektivni distribuci zbozi na zéklad¢ skladovych
stavil a poptavky.

Kazdy navrh méa své vyhody a rizika, ktera je tfeba zvazit pfi implementaci.
Je dulezité provést dikladnou analyzu a planovani, aby bylo dosazeno ocekavanych
vysledki a minimalizovaly se negativni dopady.

Kromé téchto navrhi byly také navrzeny dalsi zlepSeni, jako je analyza poptavky
a predpovéd’, just-in-time dodavky, vylepSené sledovani zasob a Skoleni a motivace
zaméstnancl. Tyto opatfeni by méla 1€ékarna zvazit a prizplisobit je svym potiebam
a podminkam.

V zéavéru byl také stanoven akéni plan, ktery obsahuje konkrétni kroky a opatteni pro

optimalizaci skladovych zasob a minimalizaci rizika mrtvého zbozi.
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Celkové lze konstatovat, ze propojeni e-shopu Dr. Max a Iékaren Dr. Max je
nezbytné pro Uspésné fungovani lékdren v dnesni digitadlni dobe. Optimalizace propojeni
a fizeni skladovych zasob pfinese mnoho vyhod pro I€karny i zékazniky. Je dilezité provést
dikladnou analyzu, pldnovani a implementaci navrzenych opatifeni s ohledem na specifika
1ékarenského prostredi a potteby zakazniki.

Navrzena feSeni jsou primarné zaméfena na konkrétni pobocku lékérny Dr. Max
v Chotébofi. Nicméng, je dalezité¢ zdlraznit, ze 1¢ékarny Dr. Max maji unifikované procesy
a postupy témeét ve vSech oblastech logistiky na vSech svych pobockach. To znamena,
ze navrzené optimalizacni postupy, které byly vypracovany pro pobocku v Chotébofi,
mohou byt Gispé$né zavadeény i na ostatnich pobockéach této sité 1€karen.

Navrhovana opatfeni a postupy budou systematicky ovéfovdna a upravovana
na zdklad¢ redlnych dat a vysledkl z této konkrétni pobocky. Po spé$né implementaci
a ovéteni funkénosti téchto feSeni bude mozné tyto zkuSenosti a osvédcené postupy rozsiftit
a aplikovat i na ostatni pobocky Iékarenské sité¢ Dr. Max.

S cilem dosahnout efektivniho fizeni zasob a zlepSeni celkového fungovani 1ékaren,
budou vypracovany obecné smérnice a doporuceni, kterd budou ptizpiisobena specifickym
podminkdam jednotlivych pobocek. Timto zpisobem bude zajisténo, ze vSechny 1ékarny
v siti Dr. Max budou pracovat v souladu s osvédcenymi postupy a budou mit jednotny
standard fizeni zasob.

Zavedeni téchto inovativnich feSeni na vSech pobockach 1ékarenské sité pfinese fadu
vyhod. Patfi mezi né€ lepsi sledovani zasob a expirace 1éCivych piipravkil, optimalizace
objednavkovych procesit a minimalizace skladovych zasob, coz povede k efektivnéjsSimu
vyuziti zdrojii a snizeni nakladii. Zaroven to umozni Iékarnam Iépe reagovat na meénici
se potieby zakaznikll a zajistit kontinualni dostupnost 1€kt a 1é€ivych piipravki pro pacienty.

Piestoze kazdd pobocCka lékarny Dr. Max miiZze mit specifické charakteristiky
a potfeby, je mozné prizplisobit navrZzend opatieni a strategie tak, aby vyhovovala
konkrétnim podminkdm a pozadavkim dané pobocky. Flexibilita a adaptabilita téchto
navrhi jsou kli¢ové pro uspéSné implementace na raznych pobockach a dosazeni

zamyslenych vysledki.
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ZAVER

V odvétvi poskytovani l€karenskych sluzeb je kvalitni péce o zakaznika zakladnim
kamenem uspéchu. Mnozstvi moznosti, které dnes maji zakaznici k dispozici, klade vysoké
naroky na peclivou piipravu, zahrnujici disledné nastaveni standardti a operacnich postupti
pro kazdou situaci, stejné jako na nutnost neustalého monitorovani a vyhodnocovani podnéti
ze strany zakaznika 1 dodavatelli, konkurence i1 dalSich zajmovych skupin, mezi néz patii
zejména platci zdravotni péce. Svou roli zde hraji také zmény v oblasti legislativy, kter¢ je
nutné nasledovat a ptizpsobovat se jim. Standardy a kritéria pro provozovani ¢innosti jsou
pfitom velmi pfisné, nebot’ nabizené sluzby a sortiment uzce souvisi se zdravim ¢lovéka
a jejich dodrzovani je proto velmi ostfe sledovdno. Lékarny Dr. Max se, obdobné jako
omezeni dand pravé zminénymi piedpisy a legislativou. Nalézt konkurence schopnou
ojedin€lou nabidku je proto velmi tézké a prakticky tak lze ucinit pravé jen s pomoci
disledného zavedeni a dodrzovani vysoce propracovanych funkénich procest.
fyzicky nebo elektronicky. A praveé v této fazi cesty zbozi od vyrobce k pacientovi design

procesu rozhoduje o tom, jak je sluzba koncovym zakaznikem vnimana.

V zéavéru této diplomové prace lze konstatovat, Ze analyza soucasného stavu fizeni
skladovych zasob dermokosmetiky v 1ékarné Dr. Max odhalila vyznamny problém s mrtvym
zbozim, ktery mé negativni dopad na finan¢ni tok, kapacitu skladovani a ziskovost 1€karny.
Cilem prace bylo posoudit tento stav a navrhnout opatfeni pro optimalizaci fizeni skladovych

zasob s potencidlem vyuZiti na ostatnich pobockach.

Na zéklad¢ provedené analyzy byly navrZeny strategie a opatfeni, ktera by méla
prispét k efektivnéjSimu fizeni skladovych zasob dermokosmetiky a minimalizaci mrtvého
zbozi. Cilem je do 6 mésicl snizit mrtvé zasoby dermokosmetiky na vybrané pobocce
0 20 %, coz by se s navrhovanym feSenim mélo povést. Navrhovana opatieni zahrnuji
povefeni pracovnika, ktery bude pravidelné analyzovat mrtvé zasoby v oblasti
dermokosmetiky, propojeni e-shopu a lékaren, Skoleni zaméstnancli, komunikaci mezi

pobockami, spolupraci s dodavateli a pravidelné zhodnocovani implementovanych strategii.

Jednim z klicovych bodii optimalizace fizeni skladovych zasob je zlepSeni propojeni
e-shopu a lékaren. Zakaznici dnes stale vice vyhledavaji pohodli a rychlost nakupu, coz

znamena vzrustajici dilezitost online kanala pro prodej dermokosmetiky. Propojeni e-shopu
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s lékarnami umozni zédkaznikiim jednoduseji najit a objednat produkty online, a zaroven
prodejnim mistdm poskytne pfehled o poptavce, coz umozni lepsi pldnovani skladovych

zasob.

Dalsim dulezitym opatfenim je pravidelnda kontrola mrtvého zbozi. Identifikace
produktl s nizkou poptavkou a nizkou obratovosti je kli¢ova pro minimalizaci nepotfebného
zatizeni skladovych kapacit a finan¢nich prostfedkili. Pravidelny monitoring zasob umozni
lékarnam identifikovat mrtvé zbozi a piijmout opatfeni, jako je slevovani, odprodej

nebo presun zbozi na jinou pobocku s vyssi poptavkou.

Zaméstnanci by méli byt seznameni s principy fizeni zasob, identifikaci mrtvého
zbozi a spravnym uskladnénim produktt. Kvalifikovani zaméstnanci budou schopni 1épe

rozpoznat ptilezitosti ke snizeni zasob mrtvého zbozi a 1épe planovat ndkupy a prode;.

Komunikace mezi pobockami je také kli¢ova pro efektivni fizeni skladovych zasob.
Pobocky by mély pravidelné sdilet informace o poptavce, trendech a Gspésnych strategiich.
To umozni lepsi koordinaci mezi pobockami a ptizptsobeni skladovych zasob aktudlnim

potfebam zakaznik.

Spoluprace s dodavateli je dal$im aspektem, ktery by mél byt zohlednén pii
optimalizaci fizeni skladovych zasob. Lékarny by mély udrzovat dobré vztahy s dodavateli
a pravidelné¢ komunikovat s nimi ohledné planovani dodavek. Efektivni spoluprace
s dodavateli miize ptinést vyhody v podob¢ niZzSich nakladd, rychlejsiho zasobovani a lepsi

dostupnosti produkta.

Poslednim dilezitym krokem je pravidelné zhodnocovani implementovanych
strategii a opatieni. Lékarny by mély pravidelné monitorovat vysledky, sledovat ukazatele
jako obratovost zasob, skladovou dostupnost, financni vykon a spokojenost zakaznik.
Tato zhodnoceni pomohou identifikovat Gspéchy a oblasti, které vyzaduji dalsi zlepSeni.

Na tyto tkoly je nutné stanovit pracovnika, ktery bude tuto oblast sledovat a predavat dal.

Celkové¢ lze konstatovat, ze optimalizace fizeni skladovych zdsob dermokosmetiky
v lékarné€ Dr. Max je dlleZitym krokem ke zlepSeni finan¢niho vykonu, kapacity skladovani
a ziskovosti. Propojeni e-shopu a lékaren, pravidelna kontrola skladovych zasob, Skoleni
zaméstnancl, komunikace s dodavateli a ohled na zdkaznické preference a trendy jsou
klicové faktory pro usp&snou optimalizaci. Usp&$na implementace téchto opatieni by méla

pfinést vyhody jak 1ékdrnam Dr. Max, tak 1 jejich zdkazniklm.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK

JIT  Just-in-Time

RFID Radio Frequency Identification (systém pro radiofrekvenc¢ni identifikaci)
FIFO First-in, First Out (prvni dovnitf, prvni ven)

LIFO Last-in, First-out (posledni dovnitt, prvni ven)

LP Lécivy piipravek

DS  Dopln¢k stravy

ZP  Zdravotnicky prostfedek

RR  Regionalni feditel

KPI  Klicové ukazatele vykonnosti

BMC Business model Canvas
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Diléi cile konkrétni pobocce lékdrny

« Navrhy aplikovatelnych reSeni vedoucich ke snizeni podilu
mrtvych zdsob vyuzitelné pro vdechny pobocéky
lékdaren Dr. Max

« Vedouci projektu

« IT specialisté a vyvojdri pro implementaci propojeni skladu
lekdren a e-shopu

Projektovy tym » UX designer pro optimalizaci uzivatelského rozhrani

« Dermoambasadofi (jedna oscba na kazdé pobocéce
lékdrnen Dr. Max)

« Expedienti na pobockdch lékdaren Dr. Max

Specificky: Urcit 1 clovéka, ktery bude aktivné sledovat mrtveé zbozi
dermokosmetiky.
Méritelny: Snizit podil mrtvych zdsob dermokosmetiky na
pobockdch lékdren o 20 % béhem ndsledujicich

6 mésicu.
Dosazitelny: Zajisténi aktivnino zapojeni zaméstnancU do feseni
) = lémc jenych s mrtvymi zasobami
Definice cile R Reicnych s mrtvymi 2 '
N 3 dermokosmetiky.
M Realisticky: Zvyseni povédomi zaméstnancly o mrtvém zbozi a

hleddni reSeni ve spoluprdci s dermoambasadorem.
Casové omezeny: Aktivni zapojeni zaméstnancl do feseni
problému mrtveho zbozi bude probihat
pravidelné a povérend osoba bude kazdé 2 tydny
provdadét proskoleni a informovat expedienty na
lekarné.




PRILOHA P V: SEZNAM MRTVEHO ZBOZI NA POBOCCE
LEKARNY S POCTY NAKUPU A PRODEJU
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PRILOHA P VIII

A4

Zlgvnit
apr

na 1K

odat kratdi nez

1 mésic?

Nastavit slevu 70 %

He Prodano do data

expirace deléiho nez 1
mésic?

Datum expirace

Prodano?

181 - 210 dnf
sleva: 30 %

150 - 180 dni
sleva: 20 %

Zvefejnéni produktu na

e-shopu a jeho zlevnéni

die potu dni jako mrivé
zhoii

Online upozoméni v
programu lékarny na bliZici

zasob

ystaveni na viditelné misto pro
o zakaznika a poudeni viech

se novou poloZku do mrivych

zaméstnanci o vhodach a pouZi
preduktu

y
Ano Mabidnout poloZku . i
ostatnim poboékam Prodano? £ wm:wm el
Iékaren Dr. Max RO
3
MNabidnout poloZku | Ne ‘Chce néktera z nich Ang
e-shopu Dr. Max [ dany produkt? ~
FA vytvoii prevodku
a posle zboZi
Prodano?
Y
Eekani " Ne Chce e-shop dany Ang
B produkt pfijmout?
FA vytvoii prevodku
a posle zboZi
Ne Prodal se dany produkt za Ano
dobu éekani, neZ se stal mrivym
zboZim?




