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Abstrakt

Bakalarska prace se zabyva problematikou obchodni funkce podniku. Konkrétné je
zaméfena nakupni funkci podniku, fizeni zasob a segmentaci zakaznikd. Prace obsahuje
analyzu soucasného stavu podniku, ze kterych vychdzi navrhy zmén pro zlepSeni

obchodni funkce podniku a spokojenosti zakazniki.

Abstract

The bachelor thesis deals with the business function of the company. Specifically, it
focuses on the purchasing function of the company, inventory management, and
customer segmentation. The thesis contains an analysis of the current state of the
company, on which are based proposals for changes to improve company’s business

function and customer satisfaction.
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1. Uvod

Tato bakalarska prace se zabyva zlepSenim obchodni funkce daného podniku.
Predevsim se soustfedim na nakupni funkci, u které je dilezité mit jasné stanoveny
nakupni proces v podniku, ktery obsahuje, co chci nakupovat, kde to chci nakupovat a
za jakych podminek. Musim brat, ale i potaz pro koho nakupuji tak, abych uspokojil
jeho potteby.

Firma Simon s.r.o. z Frydku-Mistku si za dobu svého pasobeni jiz vybudovala
silné postaveni mezi zakazniky, a to i diky tomu, Ze neustale rozsifuje a pfizpusobuje
své portfolio produkti pozadavkim zakazniku a také konkurenci. Toto rozsifovani
s sebou pfinasi i nutnost zavadéni novych pfistupt k fizeni a organizaci prace této
firmy. Tato prace tudiz slouzi, jako urcity navod, jaké zmény zavést, aby se tato firma
stala jest€ uspésn€jsi. Vzhledem k velikosti portfolia produktt, které firma nabizi se v

danému rozsahu bakalafské prace se budu zabyvat pouze jednim urCitym segmentem.

V této praci prvni zpracuji teoretickd vychodiska zabyvajici se danou
problematikou, ktera mi pomohou pochopit danou problematiku. Na zakladé téchto
védomosti analyzuji soucasny stav firmy, pomoci aplikace danych analyz, které mi
pomohou lépe zhodnotit situaci. Pomoci téchto vysledki navrhnu zmény, které by vedly
z zlepSeni systému nakupu, mnozstvi objednaného zbozi, sortimentu, zaméfeni se na

zakaznika a hodnoceni dodavatelu.

10



2. Cile prace, metody a postupy zpracovani

Cilem bakalaiské prace je zlepseni obchodi funkce firmy SIMON s.r.o. ke

spokojenosti zakaznikil z hlediska moznosti nabidky zbozi i cenovych relaci.

Postup zpracovani prace:
e Popis podnikani spole¢nosti Simon s.r.o.
e Prostudovani odborné literatury obchodni funkce podniku
e Analyza soucasného stavu nakupni funkce
e Popis a analyza vybraného sortimentu
e Navrhy na zlepSeni obchodni funkce

e Implementace navrhu zlepsSeni obchodni funkce

Metodika prace

V prvni Casti prace se zabyvam prostudovanim odborné literatury a vysvétlenim
klicovych pojmi jako jsou obchod, podnikani, maloobchod, nakupni funkce,
dodavatelé, zasoby, zakaznici. V nasledujici Casti se zabyvam popisem firmy Simon
s.r.o. Uvadim zékladni informace o firmé, jeji clenéni a popis maloobchodni prodejny,

na kterou je zamétena cela prace.

V druhé casti prace se zabyvam a analyzou prostiedi podniku a vybraného
sortimentu. Tento sortiment analyzuji na zakladé poskytnutych dat od firmy
Simon s.r.o. za prvni pul rok 2016. Vyuzivam Porterovy a SWOT analyzy k popisu
prostfedi podniku. Déle wvyuziji Paretovo pravidlo k rozdéleni sortimentu podle
obratkovosti zbozi. Pomoci téchto analyz jsem se snazil navrhnout feseni pro zlepSeni
obchodni funkce spolecnosti. Vyjadril jsem se také k podminkam realizace zmén a

budoucim pfinosu pro spole¢nost.
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3. Teoreticka cast

3.1 Obchod

Obchod je mozné chapat jako Cinnost a jako instituci. Obchod jako Cinnost
predstavuje nejobsahlej§i vyznam, je to cCinnost zahrnujici nakup a prodej zbozi.
Muzeme zde také zaradit i organizace, jejichz hlavni Cinnosti je vyroba nebo
poskytovani sluzeb. Obchod jako instituce predstavuje subjekty, které nakupuji zbozi
pro dal§i prodej bez podstatnych uprav. Zde se bavime predev§Sim o obchodu se

spotfebnim zbozim a zbozim pro dalsi podnikani.

Podle velikosti plisobnosti organizace miizeme rozd¢lit obchod:

e Vnitini obchod — obchod na celostatnim a regionalnim trhu

e Zahrani¢ni obchod — vyvoz (export) a dovoz (import) zbofii pres hranice statu

e Mezinarodni obchod — soubor obchodnich aktivit ve vice zemich a

kontinentech

(Prazska, 1997)

3.2 Podnikani

Podnikani je urCitym druhem partnerstvi. Toto partnerstvi chapeme jako
pracovni vztah, ktery vznikd mezi dvéma nebo vice zainteresovanymi stranami,
vytvarejicimi pifidanou hodnotu. Partnerstvi vétSinou vznika mezi odbératelem a
dodavatelem na zakladé vzajemné davéry. Odbératel je pravnicka ¢i fyzicka osoba,
ktera prejima produkt od dodavatele. Pojem odbératel mizeme také brat v pojeti jako
zakaznik. Dodavatel je osoba Ci organizace, ktera poskytuje produkt odbérateli.

(Nenadal, 2000)
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3.2.1 Maloobchod

,,Je podnik (nebo cinnost) zahrnujici nakup od velkoobchodit nebo od vyrobce a

Jjeho prodej bez dalSiho zpracovani konecnému spotiebiteli. “ (Prazska, 1997, s. 35)

Maloobchod vytvaii vhodné seskupeni zbozi, je zde patrna snaha specializovat
se na urcity druh sortimentu. Velka vyhoda maloobchodi je pfimy styk s koncovym
spotfebitelem a jeho zpétna vazba, ktera se pomahd organizaci zlepSit nakupni

podminky pro své zakazniky podle jejich piani.

Maloobchodni ¢innost rozdé€lujeme do dvou hlavnich skupin:

e Maloobchod realizovany v siti prodejen (store detail)
Predstavuje rozsah maloobchodni Cinnosti a predev§im po 2. svétové
valce v ekonomicky wvyspélych statech pokryval 90 % vSech
maloobchodnich trzeb. Tento prodej 1ze dale rozdélit na potravinaisky,
nepotravinarsky, specializovany a nespecializovany maloobchod.

e Maloobchod realizovany mimo prodejni sit’ (non-store detail)
Mensi podil na trhu, ale v soucasné dob& nabizi velky potencial pro
rozvoj. Jeho hlavni slozky jsou prodejni automaty, pfimy prodej, pfimy
marketing.

(Prazska, 1997)

3.2.2 Podnikové funkce
Zakladnim smyslem podnikovych funkci je nakup a prodej, tudiz sména vedouct
k uspokojeni potieb. Sménu chapeme jako Cinnost, pfi které ziskavame zadouci produkt

vymeénou za jiny produkt. (Lukoszova, 2004).

P. Kotler uvadi, ze k tomu, aby mohla byt sména realizovana, musi byt splnéno
pét zakladnich podminek. Jsou-li splnény tyto podminky, mize dojit ke smeéne, tudiz
k transakci. Transakci povazujeme za zakladni jednotku smény.

1. Smény se musi Gcastnit alespon dvé strany.

2. Kazda strana ma néco, co je atraktivni (ma hodnotu) pro druhou stranu.
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3. Kazda ze stran je schopna komunikace a dodani.
4. Kazda ze stran ma svobodu odmitnout nebo pfijmout nabidku.
5. Kazda ze stran se domniva, ze je vhodné jednat s druhou stranou.

(Lukoszova, 2004, s. 24)

3.3 Nakupni funkce

., Zakladni funkci utvaru ndkupu je efektivni zabezpeceni predpokldadaného
prubéhu zdkladnich, pomocnych a obsluznych vyrobnich i nevyrobnich procesii
surovinami, materidlem a vyrobky v potFfebném mmnoZstvi, sortimentu, kvalité, casu a

misté. “ (Lukoszova, 2004, s. 7)

Pro splnéni této funkce v souladu s ekonomickymi kritérii efektivnosti se

predpoklada v samotném podniku:

e conejpiesnéji a véas zjiStovat predpokladanou spotfebu materialu

e systematicky zvazovat potencialni disponibilni zdroje

e vcas projednavat a uzavirat smlouvy v ekonomickych dodavkach,
sledovat realizaci, projednavat zmény dle potieb

e systematicky sledovat a regulovat stav zasob, zabezpecit efektivni vyuziti

e zabezpeCit efektivni fungovani skladového hospodarstvi, dopravy a
manipulace

e vytvaret a zdokonalovat informacni systém pro fizeni nakupniho procesu

e systematicky zabezpeCovat personalni, organizacni, metodicky a
technicky rozvoj fidicich a hmotnych procest

e uskuteciiovat aktivni servisni pfipravu, optimalizace manipulacnich a

skladovacich jednotek, komplementaci zasilek

(Lukoszova, 2004)
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3.3.1 Planovani nakupu
Pti planovani nakupu vychazime z obchodni Cinnosti podniku a cilt, které chce
firma dosahnout. Z Casového hlediska muze plano nakupu probihat na drovni

strategické, taktické a operativni.

Vychodiskem pro urceni strategickych cilti v oblasti nakupu jsou analyzy:

1. Analyza situace nakupniho trhu, uréeni potencialnich ptilezitosti a ohrozeni
- Rozbor trhu a odvétvi (urCeni trhu a jeho charakteristika)
- Rozbor vlastni pozice na trhu (jaky podil na daném trhu predstavuje

nase firma, jaky podil prodejii mame u nasich dodavatelt)

2. Vnitropodnikové analyzy
- ABC analyza s vyuzitim Paretova principu 20/80
- Analyza silnych a slabych stranek firmy
- analyza portfolia a zivotniho cyklu vyrobku

(Lukoszova, 2004)

Nakupni cile

1. Uspokojovani potieb
Snizovani nakupnich naklada
Zvysovani jakosti nakupu
Snizovani nakupniho rizika

Zvysovani flexibility nakupu

AN T

Veftejné prospeésné nakupni cile

Stanovené cile jsou vychodiskem pro tvorbu strategie nakupu. Nakupni strategie
by méla obecné vykazovat predev§im dlouhodoby ¢asovy horizont, logickou
posloupnost krokt, zameéfeni se na vybrané Cinnosti z hlediska nakladi a zdrojovych
moznosti podniku a strukturu odpovédnosti.

(Tomek, 1999)
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Nékupni strategie

1.

Tvorba materialové strategie

Je tfeba vymezit dany produkt a kolik je nutné jej objednat. Pro lepsi
orientaci je tfeba produktu roziadit do jednotlivych sortimenti a v ramci
téchto sortimentd stanovit ke konkrétnim produktim pocet, ktery je tieba
objednat. Vychazime z Paretova pravidla a ocekavané spotteby prodeje.
Strategie fizeni zasob

Musime nastavit spravnou optimalizaci zasob. Optimalizace zasob zarucuje
flexibilitu, ktera hraje podstatnou roli v konkuren¢nim boji. Zakladem ale
musi byt ekonomicky pfistup podniku.

Strategie dodavatelsko-odbératelskych vztaht

Snaha o vybudovani dlouhodobého systematického vztahu s dodavatelem.
Vzhledem ktomu, ze se snazime vybudovat vztah, musi byt obé slozky
tohoto spojeni spokojené. Musi se tudiz hledat kompromis, za kterého jsou
obé slozky ochotny spolupracovat a pfipadné tento vztah dale rozvijet.
Vysledkem silné vazby na dodavatele je konkurenc¢ni vyhoda.

Strategii nakupu informacnich systému

Pro fizeni a planovani je dilezité mit k dispozici relevantni informace. Cim
veétsi podnik, tim vétsi nutnost mit této informacni systém. Informacni
systém by me¢l zahrnovat nejen interni informace podniku, ale také externt,
které pomahaji k strategickému planovani a rozhodovani. Interni informace
obsahuji predev§im skuteCnosti o vykonech, zasobach, dodavkach a
nakladech podniku. Externi informace obsahuji skute¢nosti o situaci na trhu,
rozvojovych tendencich, makroekonomickych faktorech dané ekonomiky ¢i
legislative.

(Lukoszova, 2004)

3.3.2 Organizace nakupu

Pfi stanoveni organizace nakupu v podniku je tieba se zaméfit na:

- Pojeti funkce nakupu

16



Smétuje k SirSimu pojeti funkce nakupu, nelze brat v potaz jenom
uspokojeni v podobé uskutecnéni dodavky, ale plny servis ve smyslu
hmotném i informacnim. Vedle materialnich vstupl, které v sobé
skryvaji  kvalitu, mnozstvi, termin dodani, je nutné zajistit
i ekonomicka kritéria (naklady, zéasoby) ¢i ekologickd, socialni
aetickd. Musime najit vyvazeni mezi mechanickym pfejimanim
cizich vzori systému nakupu, pfizpisobeni se konkrétnim

podminkam podniku a vlastnim zkuSenostem.

Mira centralizace/decentralizace

Mira centralizace nakupu se projevi v celkovych hospodarskych
vysledcich, a to jak kratkodobych 1 dlouhodobych. Vyhody
centralniho nékupu jsou predevsim v efektivnéj§im hospodareni
se zasobami, lepSimi cenovymi podminkami ¢i siln€jS§im vztahem
s dodavatelem. Naopak negativné se projevi v menSi pruznosti
pfipadnych zmén ¢&i vySSich pofizovacich nakladech urcitych
produktd. U decentralizované nakupu to je pfesné naopak.
V podnicich se mizeme setkat s kombinaci té€chto nakupu napiiklad:
dil¢i centralizace (vé€tSi pravomoc a odpovédnost ma utvar
centralniho nakupu, mensi ¢ast spada pod jednotlivé utvary) nebo
fizena decentralizace (vétsi pravomoc a odpoveédnost maji jednotlivé

utvary, pficemz nakupni utvar plni predevsim kontrolni funkci).

Umisténi ndkupu v organizacni struktufe

Zavisi na velikosti podniku a wvnitini délbé prace. Muzeme opét
rozdelit na funkéné centralizovany, funk¢éné decentralizovany a
kombinovany. OdliSuji se pfedevsSim vnitinim usporadanim aktivit,
jez utvar uskutecnuje, vymezeni odpoveédnosti a pravomoci. Funk¢éné
centralizovany je zalozen na délbé prace podle obsahu cCinnosti,
zatimco decentralizovany je usporadan piedev§im podle sortimentni
pifibuznosti skupin produkti. Vyhodou decentralizace je veétsi

flexibilita a tésn&jsi kontakt s dodavatelem. Naopak nevyhodou je
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neucelend nakupni strategie, oslabeni ekonomické stranky nakupu,
coz se muze projevit vyss§imi cenami. Nabizi se i moznost kombinace
téchto dvou funkci, ktera by méla odstranit jednotlivé nevyhody, ale

musi byt dusledné definovana.
(Lukoszové, 2004)

Manazer ttvaru nakupu
t—————— Dispeter zésobovani

|
Doprava pro
utvar nékupu

I [ [ B
[ Marketing | [Nakup | [ Skiadovani | | Prejimka materiaiu ] L

|_|1.materidlova| | }1.materidlovd| | |1.materidlovd| | |1.materidlovd| | |1.materidlova
skupina skupina skupina skupina skupina

2.materidlova [ | |2 materiéloval | | 2.materidlovd | | |2 materidlova 2.materidlova
skupina skupina skupina skupina skupina

|| 3.materidlova 3.materidlova | | | 3.materidlovd | | |3.materidlovd| | | 3.materidlovd
skupina skupina skupina skupina skupina

Obrazek 2 Centralizovany systém nidkupu (Lukoszova, 2004, s. 31)
(Upraveno podle Tomek, J. a Hofman, J., Moderni fizeni nakupu v podniku, str. 87)

3 Nadfizeny (sek |
Vedoucf nakupniho
Utvaru

I 1. materidlovd skupina I l 2. materidlova skupina J I 3. materidlovd skupina |

Marketing

i

Marketing

(o]

Operativnf planovanf |

k41

i

Operativnf pldnovéni ]

—{ Operativni planovani |

Piprava
materidlu

| | Doprava
materidlu

Agenda
1.materidlové
skupiny

Prejimka
materilu

| Doprava
materidlu

Agenda

2.materidlové
skupiny

Piiprava
materidlu

|| Doprava
materilu

Agenda

3.materidlové
skupiny

Obrazek 1 Decentralizovany systém nikupu (Lukoszova, 2004, s. 32)

Upraveno podle Tomek, J. a Hofman, J., Moderni rizeni nikupu v podniku, str. 87
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3.3.3 Kontrola nakupu

., Ucelem je ziskat jistotu, Ze pldn je iispésné realizovan, a skrze zajistovani
odchylek od pldanu vytvorit predpoklad pro uskutecnéni ndpravnych opatieni
k odstranéni skutecnych nebo potencionalnich nezadoucich odchylek.

(Lukoszova, 2004, s. 38)

Stanoveni cile Sledovani pInénf Diagnéza pinénf Ndpravna opatieni

Ceho chceme ;
Co se déje Prot se to déje Co bychom
dosédhnout W J s tim méli udslat

s |

Obrizek 3 Kontrola nikupu ( (Kotler, 2004, s. 765)

Kontrolovani velice uzce souvisi s planovanim, protoze mizeme hodnotit pouze
vykonanou praci pouze k predem urenym cilim a kritériim. Kontrolujeme predevsim
stav sortimentu, zasob, informa¢nich systému a vztaht s dodavateli. Podnik muze

provadét zpétnou kontrolu nebo pribéznou.
(Lukoszova, 2004)

3.3.4 Sortiment

Uréeni sortimentu je proces tvorby planu odbytu, kdy rozhodujeme, jaké
vyrobky a v jakém mnozstvi se budou v daném obdobi prodavat. Obchodni sortiment je
vymezen vSemi produkty a sluzbami, které podnik prodava ¢i poskytuje. Obchodni
sortiment je tvofen z vice vyrobkovych fad, které zahmuji vice druht vyrobk(. Pomoci
vyrobkovych druhti se uspokojime individualni pfani zédkaznika.

Struktura sortimentu:

- Sifka sortimentu je dana po&tem vyrobkovych fad. SloZi k porovnani
Sitky vlastniho sortimentu s konkurenci.
- Hloubka sortimentu je dana poctem vyrobkd (druht) v kazdé

vyrobkové fadé.
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- Vyska sortimentu nam vyjadiuje cenovou hladinu.
- Konzistence sortimentu nam udava miru vztahu vyrobku

k vyrobé, prodeji, ke skupinam zakazniku.

(Tomek, 2001)
Metoda ABC
Typicka metoda diferenciace produkti. Vychazi ze znamého Paretova pravidla
80/20. Obecné toto pravidlo vyjadiuje, ze 20 % pficin zpisobuje 80 % vysledku. Kdyz

toto pravidlo pfeneseme do podniku muzeme to chapat takto:

80 % piijmu podniku pochazi od 20 % zakazniku

20 % vyrobku generuje 80 % zisku

80 % skladovych zasob ma 20 % podil na celkové dobé obratu zasob
20 % skaldovych polozek vam zabere 80 % skaldové plochy

U metody ABC jsou produkty rozdéleny do tfi skupin podle vyznamu podilu
na zasobé ¢i spotiebé. Ve skupiné A jsou produkty, které maji velky rozsah vyskytu, ale
maly pocet druht. Pro skupinu B je charakteristicky vyvazeny podil po¢tu druha
s podilem na prodeji. Zalezi také na prvotnim vymezeni skupin A a C. Skupina C

zahrnuje predevsim prevysujici poCet druhy zbozi, ktery ma jen maly podil na prodeji.

(Synek, 2015)
Kfivka koncentrace Sloupcovy graf
podil hodnoty podil hodnoty
v % v %
L Ypmmmmm e
90 7 A
80
80 %
70 1 i
60 1/ i 15 %
50 / 3%
A 10 %
40 20 %
8
30 7
A B C
20 1 70 %
10 7 |
- . B ‘ |
(8 1
10 30 100 [ "
podil
podil mnozstvi v % mnoFstvi v %
A

Obrazek 4 Metoda ABC (Synek, 2015, s. 220)
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3.3.5 Zasoby

Ukolem fizeni zasob je udrzovat dostateCnou uroveni poCtu produktl, ktera

umoznuje kvalitni plnéni jejich funkce. Jde o vyrovnani ¢asového ¢i mnozstevniho

nesouladu mezi procesem vyroby u dodavatele a spotfeby u odbératele. Snaha co

nejvice eliminovat dusledky nahodnych vykyva v prabéhu téchto dvou navazujicich

procest veetné jejich logistického spojeni.

Operativni fizeni zasob nam zabezpecuje konkrétni pocet zdsoby jednotlivych

druhti vyrobku v takové vysi a strukture, které odpovidaji potiebam podniku. Firma

musi vySi zasob posuzovat hlediska ekonomickych dusledki, které dana vysSe a

struktura zasob ma na finalni dlouhodobé ekonomické vysledky firmy.

Rozdéleni druhti zasob podle Synka:

Obratova (bézna) zasoba, vznika tim, ze pofizeni se uskutecni
ve vétsi davce, ale Cerpani je vétSinou po jednotkach ¢i menSich
davkach.

Pojistnd zasoba ma vykryvat nahodné vykyvy na strané vstupu a
vystupu, predevsim z hlediska velikosti a ¢asu.

vykyvy na strané vystupu ¢i vystupu (sezoénnost, dovolena, doprava).

Strategickd zasoba nam zajistuje preziti podniku pii nepredvidanych
udalostech (stavky, embargo, krach dodavatele).

Spekulativni zasoba se vytvaii za ucelem dosazeni mimoradného
zisku vhodnym nakupem (akce na nakupované zbozi, nakup zbozi

pred zdrazenim).

Hladiny zasob

Okamzita zasoba
o Faktickd — skutecny stav zasob ve skladu
o Dispozicni — skuteCna zasoba snizena o jiz uplatnéné

pozadavky (objednavky, rezervace)
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o Bilanéni — je dispozi¢ni zasoba zvétSena o potvrzené
objednavky, €i nevyftizené objednavky z minulého obdobi
- Primérna zasoba
o Predstavuje aritmeticky primér dennich stava zasob za urCité
obdobi, vyznam pro sledovani a analyzu vlozenych finan¢nich

prostiedkti v zasobach

» 7. - celkova priméma zasoba
» 7, —obézna zasoba
* Z, - pojistna zasoba
* D —velikost objednavky
- Rychlost obratu zasob
o Udava pocet obratek primérné zasoby za urCité obdobi pii
roCni spotiebé (P)

n, =P/Z,

- Doba obratu zasob
o Udava dobu ve dnech, po kterou primérna zasoba pokryje
prumérnou spotiebu

360
t, = — = 360 % Z,/P

No

(Synek, 1996)

Systém opakovaného objednavani:

- Objednévani s pevny rytmem
Podnik ma striktn€ dany rytmus objednavek, ktery musi dodrzovat.
Vramci tohoto rytmu, ale muze ménit pocet jednotlivych kusu
produkti podle spotieby v predchozim obdobi, ¢i pruméra

z minulych let.
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Objednani na zakladé signalniho mnozstvi

Podnik ma uréeny minimalni pocet produkti na skladé, pii kterém
musi dany produkt objednat v daném pravidelném mnozstvi.
Tento minimalni pocCet zavisi na pramérné spotiebe, ale také na dobe
dodani novych kust tohoto produktu.

Objednani volné

Zalezi pouze na nakupCim v daném podniku. Muze produkt
objednavat v nepravidelnych rytmech a mnozstvich podle své vule.
Dochazi k situacim, kdy je na sklad€é zbytecné velkd zasobu daného
produktu, ¢i se produkt vyproda a az na zakladé tohoto faktu dojde
k objednani dalsich kusu.

(Synek, 2011)

3.3.6 Dodavatelé

Bez dodavateld by obchodni spole¢nosti ¢asto nemohly pusobit na trhu, proto je

velmi dualezity jejich vybér a nasledna spoluprace, ktera pokud je na dobré Grovni, se

vétsinou projevi zlepSenymi obchodnimi vztahy.

Jednotliva kritéria vybéru a hodnoceni dodavatelti si kazda spolecnost urcuje

sama podle svych potfeb. Literatura uvadi rozdeéleni do sedmi hlavnich oblasti, které

bychom méli sledovat.

2.

3.

Ovéfit si financni situaci dodavatele. Dodavatel by mél byt ekonomicky
zdravy, coz by mélo zaruCovat dlouhodobé&jsi spolupraci. Tyto informace
muze zjistit z vyrocnich zprav, vyvoje podilu dodavatele na trhu ¢i struktury
zakaznikd.

Moznost perspektivy vyvoje dodavatele a mozné spoluprace. Jak je
dodavatel operativné schopen akceptovat zmény pozadavki objednavek
¢i novy vyrobnich trendu.

Nabidka poskytovanych logistickych sluzeb pro odbératele. Zajima nas
predevsim lokalizace dodavatele, dodaci lhity, doba vyfizeni objednavek,

kompletnost objednavek, baleni produkt v dodavkach atd.
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4. Kapacitni moznosti dodavatele, at uz se jedna o vyrobni podnik
¢i velkoobchod.

5. Jakou formou probiha komunikace mezi dodavatelem a odbératelem.
Moznosti vyuziti informacnich systému.

6. Cenové a platebni podminky spoluprace. Jaké cenové vyhody nabizi
dodavatel na zakladé spoluprace ¢i délka lhuty splatnosti faktur.

7. Pozadovana kvalita produkt(l, systém reklamacniho fizeni ¢i ptipadny servis

produkti.

Na zéakladn& stanovenych kritérii si sestavime tabulku, kde hodnotime, jak
jednotliva kritéria spliiuji dodavatelé. Musime si utvofit univerzalni hodnotici stupnici,
ktera prevede jednotlivé $kaly hodnoceni pro dané kritérium na univerzalni bodové
ohodnoceni. Vysledné hodnoty sefteme a zjistime nejlepSiho dodavatele, ptipadné

nejdulezitéjsi kritérium.

(Gros, 2006)
Dodavatel
Kritérium D D, D,
Ki An Az A
K, A Axn A,
Ko Ami Am A

Obrizek 5 Rozhodovaci tabulka vstupnich dat pro vybér dodavateli
(Gros, 2006, s. 64)

U

Hodnotici

stupnice nevyhovuje vyhovuje V):hovuje vyhovuje
ST milo Castefné plné
body 1 2 3 -+
pofizovaci naklady 5 4-5 3-4 <3
provozni naklady > 6 500 5500 -6 500 | 4 500 - 5 500 <4500
dodaci Ihita >21 19-21 17-19 <17
produktivita prace <50 000 50 000 — 60 000 — >70 000

60 000 70 000

obtiZnost obsluhy vysoka primérna nizsi nizka

Obrizek 6 Prirazeni bodu podle jednotlivych kritérii
(Gros, 2006, s. 66)

U
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Kritérium i e

D, D, D,
K, — pofizovaci naklady 4 4 3
K; — provozni néklady 4 2 9
K; — dodaci lhita 1 4 4
K, — produktivita prace 3 ) 4
K — obtiznost obsluhy 1 2 4
Celkem vyhod i3 14 17

Z hlediska dosazeného poctu bodii je tedy nejvyhodngjsi dodavatel Ds.

Obrizek 7 Bodové hodnoceni variant
(Gros, 2006, s. 66)

3.3.7 Cena

Spravné stanoveni ceny je dilezitym faktorem uspéSnosti podniku. Cena
produktu na maloobchodé se vétsinou sklada z nakupni ceny produktu a marZze. Marze
je ptidana hodnota, ktera tvoti zisk podniku. Existuji riizné druhy marze, jako napfiklad
obchodni, reklamni, rezijni atd. Z nazvu muzeme poznat, kde se tato pfidana hodnota
z vyrobku v podniku projevi. VySe a druh marze si stanovuje kazdy podnik sam.
Dilezité je stanoveni si spodni a horni hranice ceny, spodni je spojena s naklady na
nakup vyrobku a horni vysi poptavky a konkurenci.

(Kotler, 2004)

3.4 Analyza prostiedi podniku

3.4.1 Porter

Jedna se o analyzu mezoprostfedi podniku, ktera vymezuje pét zakladnich

hrozeb, které ovliviiuji pfitazlivost odveétvi.

Obrazek nam jasné udava, o jakych pét zakladnich sil se jedna. Dilezitost

jednotlivych sil ukazuje, v jaké pozici se nachazi nas podnik vii¢i konkurentiim.

25



Novi nabizejici

Bariéry vstupu Hrozba vstupu
Vyjednavaci sila @

dodavatell Kupni sila
Dodavatelé ‘:> Konkurve nee @ Odbératelé
v odvétvi
Integrace firem Integrace firem
Vyvoj vlastnich | Hrozba

substitutd zastupitelnosti

Substituty
a komplementy

Obrizek 8 Porteruv model péti konkurenénich sil
(Veber, 2009, s. 515)

3.4.2 Zakaznici

trategickym  faktorem  konkurenceschopnosti - podnikit  je cas v podobé
pruznosti pri uspokojovani zdkaznikii a pri inovaci vyrobkii a sluzeb. *

(Jurova, 1999, s. 10)

V dnesni dob€ se podnik musi umét pfizptsobit ménicim se pozadavkiim svych
zakaznikd. V tak silné konkurenci pfeziji jen ty podniky, které dokazi splnit pozadavky
zakaznikll co nejrychleji a nejkvalitnéji, a pfitom musi byt stale o krok napied pred
svymi konkurenty. Tento konkurencni boj je veden v roviné Casu, kde dochazi k témto

stfetnutim v moznostech:

- kratsi dobé€ dodani
- vyssi kvalité
- vetsi variabilité
- veétsi komplexnosti vyrobku
- kratsiho Zivotniho cyklu vyrobka
(Jurova, 1999)
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Segmentace trhu

, Rozclenéni trhu do homogennich skupin, které se vzdjemné [isi svymi
3

potiebami, charakteristikami a ndkupnim chovanim. ‘

(Kotler, 2004, s. 325)

Rozdéluje zakazniky do jednotlivych skupin, na zékladné danych kritérii. Tyto
kritéria si stanovuje podnik na zakladé odliSnosti jeho zakaznikli. Nejcast€ji se jedna o

segmentaci geografickou, demografickou, behavioralni ¢i psychologickou.

Targeting

,Proces vyhodnoceni atraktivity jednotlivych segmentii a vybér jednoho Ci vice

ctlovych segmentii. (Kotler, 2004, s. 326)

Vychazime ze segmentaCnich skupin, kterym pfifadime dulezitost v ramci

podilu na trzbach. UrCime, které skupiny zakaznikt jsou pro nas duilezitéjsi.

Positioning
., Vymezuje produkt viici konkurenci a v myslich cilové skupiny spotrebitelii — jde

o zaujeti Zadouci pozice na trhu. (Kotler, 2004, s. 326)

Vymezeni produkti pro danou skupinu zakazniki. Zaméfeni se na jejich

potteby. Specialni nabidky na miru pro dany segment.

3.4.3 SWOT

SWOT analyza se pouziva jako jedna ze zakladnich nastroji strategického
managementu, protoze nam pomaha s tvorbou strategie. ,, Chceme-li si priblizit metodu
SWOT, je mozné vyjit z typické definice strategie, ktera strategie povazuje za vytvoreni
budouciho zpiisobu rizeni organizace, ktery bud zachovd, nebo zlepsi jeji konkurencni

postaveni. Dobra strategie je pak ta, ktera neutralizuje hrozby vnéjSiho prostiedi,
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dovoluje vyuzit budoucich prileZitosti, tézi ze silnych stranek firmy a odstranuje nebo

neutralizuje jeji slabé strdnky. “ (Veber, 2009, s. 533)

Vnitfni analyza organizace Analyza vnéjsich viiva

Strenghts Threats

* Finanéni analyzy
Silné siranky Hrozby

* Hodnoceni s pomoci EFQM = Analyza prostredia okoli

= Analyza hodnotového fetézee = Sektorové analjzy

= Analyzy zdroji Weaknesses Opportunltles * Analyza konkurenéniho postaveni

= Analyzy produktového portfolia Slabé stranky PrileZitosti

Obrazek 9 SWOT analyza
(SWOT analyza, 2017)
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4. Popis a analyza daného podniku

Firma SIMON FM s.r.o. ma sidlo ve Frydku-Mistku. Firma se sklada
z maloobchodni prodejny a velkoobchodu. V ramci celé bakalaiské prace se budu
zabyvat pouze maloobchodnim prodejem. Maloobchodni prodejna nabizi sortiment

rucniho elektrického naradi, zelezarstvi a domacich potieb.

4.1 Zakladni udaje podniku

Na zaklad€ informaci vypisu z obchodniho rejstriku:

Datum zapisu: 24. Cervna 2004

Spisova znacka: C 28033 vedena u Krajského soudu v Ostrave
Obchodni firma: SIMON FM s.r.o.

Sidlo: Slezska 761, Frydek, 738 01 Frydek-Mistek

Identifikacni Cislo: 268 37 358

Pravni forma: Spole€nost s ruenim omezenym

Predmét podnikani:  Hostinska cinnost
Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohach
1 az 3 zivnostenského zakona
Prodej kvasného lihu, konzumniho lihu a lihovin

Statutarni organ:
Jednatel: Mario Zizka

K Sedlistim 376, Liskovec, 738 01 Frydek-Mistek
Den vzniku funkce: 23. ¢ervna 2004

Zakladni kapital: 200 000 K¢

4.1.1 Maloobchodni prodejna

Maloobchodni prodejnu muzeme z hlediska sortimentu i organizace rozdeélit
na oddéleni elektrického rucniho nafadi a zelezafstvi s domacimi potfebami. Oteviraci

doba je obvykle od 07:00 do 18:00, ale v obdobi ledna az bfezna je zkracena oteviraci
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doba do 17:00. Prodejna ma celkem deset prodavact, ktefi maji klasickou
8,5 hodinovou pracovni dobu. Prodejna se rozklada na 900 m2 a je rozdélena dle

sortimentu zbozi. Zakladni rozdéleni sortimentu:

e clektronické ru¢ni naradi

e Dbrusivo

e rucni naradi

e zednické a malifské potreby
e vodafina

e spojovaci material

e ochranné pomiicky

e zahrada

e kuchynské zbozi

e domaci potieby

Toto je pouze zékladni rozdé€leni sortimentu, jelikoz maloobchodni prodejna nabizi

az 30 000 polozek zbozi pro své zakazniky.

4.2 Nakupni funkce podniku

Kazdy z prodavacu je zodpovédny za urCity usek sortimentu. Na daném tuseku je
prodavaC¢ zodpovédny za dopliiovani zbozi ze skladu a také objednani zbozi
u dodavatela. Zalezi tedy pouze na prodavaci, kdy zbozi objedna a kolik ho objedna
ado jisté miry je také na prodavaci, u jakého dodavatele zbozi popta. Firma ma
nastavené urcité dodavatele, od kterych objednava zbozi pravidelné a ve velké
mnozstvi, diky Cemuz mé firma domluvené lep§i podminky oproti tém béznym.
Maloobchod nyni prechédzi na podnikatelsky informacni syst¢ém ABRA. Tento systém
ma velmi Siroké moznosti nastaveni a ziskavani informaci pro zlepSeni sluzeb
maloobchodu. Jde pfedevSim o schopnosti hlaseni zasob, zda je vyhodné v daném
okamziku objednat zbozi vzhledem kjeho dobé obratu, srovnani prodejnosti
jednotlivych vyrobka. Firma Simon spolupracuje zhruba se 117 dodavateli. Skute¢né

Cislo je ale o néco vysS§i, protoze v ném nejsou obsazeni dodavatelé, od kterych firma
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nenakoupi zbozi za vice nez 15 000 K¢ za rok anebo firmy, se kterymi spolupracuje

pouze jednorazove.

4.2.1 Popis a analyza vybraného sortimentu

Firma Simon utratila za rok 2014 vramci maloobchodu za nakup zbozi
9 000 000 K¢. Z toho 150 000 K¢ bylo za ochranné pomicky, z ¢ehoz zhruba 70 %
tvoti rukavice. Za posledni 3 roky se trzby v tomto sortimentu zdvojnasobily. Pravé
sortiment ochrannych pomiucek, respektive pfimo rukavice, budou slouzit v této praci
jako ukazkovy sortiment pro zlepSeni nakupni funkce podniku. Sortiment ochranny

pomtucek firma ¢leni na ochranu:

e Hilavy (helmy, bryle, klipy na usi)
e T¢la (obleceni, zadové chranice)
e Rukou (rukavice, chranice lokti)

e Nohou (boty, chranice kolen)

Za rok 2016 méla firma Simon ve svém ekonomickém systému 225 skladovych
karet rukavic. Zakladni clenéni druhu rukavic je podle materialu, ze kterého jsou
vyrobeny a tim padem maji specifické vlastnosti, diky ¢emuz se hodi na danou praci.

Diky tomu muZeme rukavice také rozdélovat podle pouziti.

Materialové Clenéni:
Kozené, gumové, nitrilové, latexové, kombinované, textilni, kevlarové,

povrstvené, jednorazové, zimni, rukavniky.
Clenéni podle pouziti:

pracovni, damské, détské, bezprsté, tepelné odolné, zaruvzdorné, protipofezove,

antivibracni, svarecské, hygienické, chemické, dielektrické, uklidové, zahradni
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4.3 Analyzy prostiedi podniku

4.3.1 Porterova analyza

Konkurence v odvétvi

Konkurence v odvéti pracovnich rukavic je na Frydek-Mistek dosti vysoka.

Pro firmu Simon jsem vytipoval tfi nejvétsi konkurenty, podle Sitky tohoto sortimentu a

zaméfeni se na skupiny zakaznikd. Dale jsou zde mensi konkurenti jako stavebni

spoleCnosti, zahradnictvi ¢i prodejny s domacimi potfebami, ale vSichni tito prodejci

maji rukavice jenom jako doplnek ke svému sortimentu.

1.

NOSTRA safety s.r.o.

Spolecnost byla zalozena roku 2007 jako obchodni spole¢nost zamérena
na prodej produkti, které se vztahuji na bezpeCnost a ochranu zdravi
pfi praci, vyrobu a prodej Cistici bavlny, spedici a nakladni dopravu. Firma
sidli v bezprostiedni blizkosti prodejny Simon (zhruba 150 m vedle), kde
ma svoji vzorkovou prodejnu. Tato prodejna je oteviena Po — Pa
7:00 — 17:00, So 8:00 — 11:00. Zakladem pro spolec¢nost je prodej pres
e-shop, ktery maji velice propracovany. Jednotlivé produkty jsou
vyfocené, maji u sebe vypsana specifika, rozméry, mozné velikosti a cenu.

Muzeme si taky vybrat zptisob doruceni a platbu.

Cely sortiment spolecnosti:
Vyroba Cistici baviny, pracovni rukavice, odévy (pracovni, zdravotnictvi,
gastronomii, volny cas atd.), ochranné pomicky (zraku, hlavy, sluchu,

dychani)

Sortiment rukavic je v porovnani s firmou Simon mnohem $ir§i a hlubsi co
se tyCe rozdéleni podle pouziti i materialu. Navic firma ma vétSinu druhd
rukavic i v jednotlivych velikostech. Muzeme fici, ze se jedna
o specializovanou spole¢nost na rukavice a ochranné pomucky celkove.
Ceny jsou v pruméru o néco nizsi, nez jaké nabizi firma Simon.

(NOSTRA safety s.r.o, b.r.)
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2. Modra labut
Firma Modra labut se zabyva prodejem spotiebniho zbozi z oblasti
elektrického a rucniho nafadi, zahradni techniky, domacich potteb,
vybaveni pro dilny, vodoinstala¢ni a elektroinstalacni material atd. Firma
ma 4 nakupni centra (Mistek, Palkovice, BruSperk a Ostravice) a
velkoobchod (soucast mistecké pobocky). Vzhledem k poctu pobocek se
firma snazi dostat co nejblize ke koncovym zakaznikiim. Pobocky maji

otevieno vétsinou do Po — Pa 07:00 — 18:00, So 8:00 — 12:00.

Cely sortiment firmy mazeme pfirovnat k firmé Simon, avS§ak Modra labut’
ma navic jesté tyto segmenty: elektrotechniku, vodoinstalace, stavebniny a
zahradni techniku. V segmentu domacich potieb a Zelezarstvi mizeme

videét sirsi portfolio produkti. Ceny jsou srovnatelné s firmou Simon.

Sortiment rukavic je skoro totozny. Je to dano i tim, ze firma Simon
nekteré druhy rukavic odebira pfimo z firmy Modra labut’.

(Modra labut’, b.r.)

3. Hypermarkety OBI a Baumax
V na$i analyze muzeme tyto dva hypermarkety spojit jako jednu mnozinu
konkurentl. Vzhledem ke svému zaméfeni na zakazniky a nabizenych
produktech, které se dosti shoduji. Navic oba tyto hypermarkety se
nachazeji v Mistku, cca 1 km od sebe vzdalené. Oteviraci doba je stejna

pro obé provozovny Po — P4 8:00 — 20:00.
O celkovém sortimentu, ktery tito prodejci nabizeji, je zbytecné déle psat,

protoze je vSeobecné znamy, najdete tam vSe, co potiebujete k praci doma,

na zahradé ¢i pro odbornou ¢innost atd.
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Sortiment rukavic v téchto fetézcich neni tak Siroky. Muzeme zde najit
zakladni druhy rukavic, ale zadné specialni. Na druhou stranu ceny téchto

rukavic jsou nizsi oproti firmé Simon.

Novi nabizejici

Hrozba vstupu dalsi spoleCnosti, které se budou zabyvat prodejem rukavic je
vysokd, avSak vzhledem k velikosti trhu neni moc realné, ze by se oteviela n¢jaké
specializovand prodejna. Jde spiSe o moznost prodavani rukavic jako dopliikového

sortimentu.

Substituty a komplementy

Nahradit funkci rukavic nejde, jediné pracovat bez nich, coz v urCitych
ptipadech sice lze, ale rozhodné tim trpi nase zdravi. Jako substituty mizeme vnimat
rukavice samotné, protoze i kdyz ma kazdy svij druh rukavic dané pouziti, mizeme je
vyuzit 1 pro jiné ¢innosti. Rukavice jsou spotfebnim zbozi, které potfebujeme neustale a
zivotnost téchto produkti neni pfili§ vysoka. Jako komplementy muzeme prifadit

jednotlivé pracovni pomucky daného oboru, ke kterému jsou rukavice urcené.

Odbératelé/Zakaznici
Firma Simon puasobi predev§$im na Frydecko-Mistecky trh, ktery ma tyto

specifika podle udaji Ceského statistického ufadu:

Tabulka 1 Stav obyvatel (Verejna databaze, b.r.)

Celkem Muzi Zeny
Pocet obyvatel 56 719 271772 28 947
0-14 8395 4280 4115
15-64 37 906 19 267 18 639
65 avice 10 418 4225 6193
Prumérny vék (let) 42,1 40,5 43,6

Z demografického pohledu pohlavi a véku se Frydecko-Mistecko nijak zvlast
neodliSuje od republikového priméru. Muzeme tedy fict, ze v ramci tohoto rozdéleni

nema tento trh zadna specifika.
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Tabulka 2 Podnikatelské subjekty podle pirevazujici ¢innosti (Verejna databaze, b.r.)

Podniky se
Udaje za rok 2016 zjiSténou
aktivitou

Celkem 5892
A Zemgd¢lstvi, lesnictvi, rybarstvi 178
B-E Primysl celkem 741
F Stavebnictvi 674
G Velkoobchod a maloobchod; opravy a 1173
udrzba; motorovych vozidel

H Doprava a skladovani 176
I Ubytovani, stravovani a pohostinstvi 265
J Informacni a komunika¢ni ¢innosti 77
K Penéznictvi a pojistovnictvi 200
L Cinnosti v oblasti nemovitosti 251
M Profesni, védecké a technické Cinnosti 910
N Administrativni a podpiirné ¢innosti 114
O Vetejna sprava a obrana; povinné socialni 6
zabezpeceni

P Vzdélavani 137
Q Zdravotni a socidlni péce 191
R Kulturni, zabavni a rekreaCni ¢innosti 119
S Ostatni ¢innosti 444

Toto rozdé€leni podnikatelskych subjekti na vice specifikuje trh, respektive
na zaméfeni podnikateld muizeme predpokladat vétSi zajem o urcité sortimenty.
Z tohoto pohledu prevazuje skupina G, kde patii takzvani preprodejci maloobchodni ¢i
velkoobchodni a také subjekty zabyvajici motoristickym odvétvim. Dale nasleduji
subjekty se zaméfenim na védecké ¢i technické Cinnosti, priumysl a stavebnictvi. Diky
tomuto rozdéleni mizeme tvrdit, ze by mél byt potencialné vétsi zajem o pramyslové
nastroje, elektrické a ru¢ni naradi, zedni¢inu a spojovaci material, coz odpovida z vétsi

¢asti zameéteni firmy Simon.
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Tabulka 3 Zaméstnani podle ti klasifikace zaméstnani (Verejna databaze, b.r.)

Jednotka tis. osob 2014 2015 %1za 2015

Zaméstnani celkem 549,1 550,9

Zakonodarci a fidici pracovnici 26,4 27,8 5.1 %
Specialisté 65,5 72,7 13,2 %
Technicti a odborni pracovnici 95,3 92,9 16,9 %
Utednici 52,5 50,7 9,2 %
Pracovnici ve sluzbach a prodeji 84,4 86,6 15,7 %
Kvalifikovani pracovnici v zem&d¢lstvi, lesnictvi a rybatstvi 6,9 49 0,9 %
Remeslnici a opravati 100,1 93,9 17,0 %
Obsluha stroju a zafizeni, montéfi 80,4 81,0 14,7 %
Pomocni a nekvalifikovani pracovnici 36,1 38,9 7,1 %
Zaméstnanci v ozbrojenych silach 1,5 1.4 0,3 %

Celkové muzeme tvrdit, ze tento region je hodné technicky zaméreny, at uz se
jedna o technické inzenyry ¢i specialisty ve svych oborech, tak 1 o délniky a montéry,
kteti obsluhuyji stroje ¢i vykonavaji ruéni praci. Toto je dano i diky velké koncentraci
prumyslovych a strojirenskych podnikii v okoli. Vzhledem k tomuto technickému
zaméfeni muzeme ocCekavat, ze zakaznici se vyznaji v daném oboru a nebudou jim stacit
pouze zakladni druhy vyrobkt, ale budou pozadovat specializovany sortiment. Toto

bude platit jak pro zékazniky, jakoZzto firemni subjekty, tak jako samotné obcCany.

Dodavatelé

V ramci segmentu rukavic ma firma celkem 9 dodavateld. Porovnavame tyto
dodavatele podle poctu aktivnich skladovych karet a celkovému objemu prodeje rukavic
za dané obdobi. Aktivnim karty jsou takové, na kterych byl pohyb v ramci daného

obdobi, tzn. dané rukavice se prodaly, nakoupily ¢i oboje.

Tabulka 4 Prehled poctu skladovych karet

Obdobi 1.1.2016 - 30.6.216

Celkem skladovych karet 225
Nulovy stav na karté 112
Aktivni karty 113

36



Tabulka 5 Seznam dodavateli aktivnich skladovych karet

1.1.2016 - 30.6.216 Pocet aktivnich Pocet prodanych
skladovych karet rukavic

Ardon 85 8331
Modra labut 7 157
PHT 5 47
GEBOL HANDELS 7 23
GMBH

u.t.c 7 22
Shachermayer 2 14
FLORENTYNA 5 13
ELMICH GROUP 2 6
m.a.t. 3 4

Z vyse uvedenych dvou tabulek mizeme vidét, jak jsou duleziti dodavatelé pro
dany sortiment. Nejdulezitéjsim dodavatelem je firma Ardon, ktera suverénné vévodi
tabulce z obou hledisek. Slusné je na tom i dodavatel Modra labut, ktera ma druhé
nejlepsi vysledky. Tretim nejsilngjSim dodavatelem je firma PHT, ktera ma sice méné
skladovych karet, ale zase vétsi obraty nez zbyla konkurence, kterou dale podrobnéji

nebudeme rozebirat.

1. Ardon Safety s.r.o.

Je obchodni spolec¢nost, ktera si ¢ast svych vyrobku §ije sama. Sidlo firmy je
v Pierové, ale pobocky ma po celé Ceské i Slovenské republice. Je to
specializovana firma na ochranné pomucky, které by neméli mit pouze
funkci ochranou, ale také meély by byt také funkéni a vzhledové moderni.
Spolecnost si zakladd na kvalitnich materidlech, snazi se pracovat i
se sportovné funkénimi materidly a dodavam témto produktim moderni

design.

2. Modra labut s.r.o.

Jedna se o velkoobchod spolecnosti, kterou jsem jiz zminioval mezi konkurenty.
Majitelé Modré labuti a Simonu se navzajem dobfe znaji a snazi se o spolupraci

v prostiedi mezi konkurenty zfad hypermarketd. Tato spoluprace funguje
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na tom, kdo ma lepsi podminky pro nakup daného sortimentu, ten to proda tomu
druhému a zase naopak v jiném sortimentu. Jako pfiklad mizeme uvést prave

rukavice, které dodava Modra labut’ do Simonu, naopak putuji tfeba vrtaky.

3. PHT as.

Je obchodni spoletnost zabyvajici se distribuci pramyslového zbozi v Ceské
republice, ale i v zahranic¢i. V jejich portfoliu produkti nalezneme i zbozi s jejich
obchodni znackou Magg, Magg Profi, Tuson atd. Spole¢nost je partnerem
mnoho Ceskych vyrobnich podniki, od kterych nakupuje produkty. Spolupracuje

s nadnarodnimi fetézci jako OBI, Globus, ¢i Hornbach.

Tabulka 6 Srovnani dodavateli na zikladé kritériich stanovenych firmou Simon

Kritérium Ardon Novak PHT
kazda streda do tydne (ne co 4 dny
Dodaci lhiita (dostupnost bez vzdy, vSechno (dostupné bez
problému) dostupng¢) problému)

« . ano (levné varianty . .
Oznacdeni EAN nemaif) ano (vzdy) ano (vzdy)
P"d“zé‘;s‘tykg;’da“‘ min. 3 000 K& Z4dné min. 5 000 K&

neni sleva dle dlouhodobé dodatecné 2 %
Rabat mnozstvi, stabilni cena vzajemné sleva za rychlou
dlouhodobé podminky platbu
Sitka sortimentu ochranné pomicky Velka Velka
(pouze)
. . Delsi doba Bez problému
Reklamace Bez problému (rychl¢) vyFizeni (rychlé)
Doba splatnosti 30 dni 30 dni 30 dni
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4.3.2 SWOT

Zabyvéame nami zadanym sortimentem rukavic.

Silné stranky: Slabé stranky:
Sitka sortimentu rukavic Cena

Sitka celého sortimentu Dostupnost

Tradice

Prilezitosti: Hrozby:

Spotrebni zbozi Konkurence

Design vyrobk{ Legislativni omezeni

Obriazek 10 SWOT analyza sortimentu rukavic

Silné stranky

Dulezita je Sife sortimentu, ktera umoznuje vSem zakaznikim uspokojit své
potieby. Dulezity je nejen typ rukavice, ale také nabidka velikosti daného typu
rukavice a pfipadnd moznost doobjednani. Moznost reakce sortimentu na vétSim
prani zakaznikd. I kdyz je SWOT analyza na dany sortiment, tak musime brat
jako silnou stranku celkovy sortiment spoleCnosti. Zakaznik zde nakoupi, co
potiebuje na jednom misté. Poslednim dulezitym bodem je tradice, ktera je
spojena s touto firmou, diky délce své pusobnosti, za kterou si jiz utvofila své

portfolio pravidelnych zakaznik.

Slabé stranky

Vzhledem k velikosti obratkovosti a velikosti dodavatelim je jasné, ze
konkurenti firmy si mohou dovolit nabidnout lepsi ceny produktd zakaznikam.
Avsak rozdily v cenach nejsou jinak zasadni, tudiz se scenou da pracovat,
predevS§im u vétSich firem, jako odbératelG. Moderni spoleCnosti se snazi

snizovat skladové zasoby na minimum, coZ s sebou nese i riziko reakce na
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extrémni navySeni spotfeby urcitého druhu rukavic. Firma je taky vazana na

zasoby svych dodavatelt, kde se muze stat, ze dany typ nemusi v ur€ity ¢as mit.

Prilezitosti

Tento typ vyrobku je oznacovan, jako spotiebni zbozi, coz znamena, ze se rychle
spotiebuje i opotfebuje a musi se nakoupit znova. Tomuto faktu nahrava
vétSinou 1 nizka pofizovaci cena. Diky tomu je tento sortiment velice
perspektivni do budoucna. Velky daraz se nyni klade i na samotny design
rukavic. Rukavice jiz neplni pouze funkci ochranou, ale taky i stylovou c¢i
dekora¢ni. Pomoci raznych designovych stylt vznika ¢im dale vice rozdéleni na

damské, panské ¢i détské rukavice.

Hrozby

Vychazi z mnozstvi konkurentd v okoli, ktefi nabizeji rukavice jako dopliikovy
sortiment, diky dobré skladovatelnosti a nizké pofizovaci cené zakladnich typu.
Piipadné hrozba otevieni dalsi specializované prodejny ochrannych pomucek,
vzhledem k trendu kontrol ochrany bezpec¢nosti prace. Dalsi hrozbou mazou byt
legislativni omezeni, které mohou stanovovat urcité technické parametry
rukavic, a tudiz se vyrazné zvysi jejich cena. Piikladem takového legislativniho
omezeni je povinnost Ceského navod pouziti danych rukavic v balicku se
zbozim. Kdyz tento navod rukavice nemaji mohou dostat pokutu od statnich

kontroloru.

4.3.3 ABC analyza produktu

K dispozici mam data za prvni polovinu roku 2016. V ramci této analyzy
budeme porovnavat obraty jednotlivych polozek za dané obdobi. Vychazim z hodnot
uvedenych v tabulce ¢islo 11 v pfiloze. Produkty jsem si sefadil podle jejich obratky
za dané obdobi, ztoho jsem si vyjadfil procentualni podil prodeje na celkovém
mnozstvi. Tyto vysledky jsem konzultoval se zastupci firmy Simon a stanovili jsme

hrani¢ni hodnoty jednotlivych skupin.
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Tabulka 7 Analyza ABC podle obratu

Skupina A B C Celkem
Obrat v ks 0> 200 200> 0> 65 0 <65
Pocet produkti 8 23 82 113
Pocet prodanych celkem 4597 2511 1513 8 621
Podil na celkovém 53 % 29 % 18 % 100 %
mnozstvi
Marze celkova 12 010 K& 27 533 K& 26 717 K& 66 260 K¢
Primérna marze na ks 3 K¢ 11 K¢é 18 K¢

Tato tabulka nam ukazuje, ze 31 typad rukavic ze 113 typu pokryva 82 %
prodanych kust rukavic. Tato rozdé€leni tedy jasné ukazuje, které typy rukavic jsou
z hlediska obratkovosti stézejni. Nasledn€ jsem k tomuto rozdé€leni pfidal jeste faktor
marze, ktery je pro firmu rovnéz velice dilezity. Firma Simon stanovuje prodejni cenu
na zakladé ceny nakupni, kterou vynasobi danym koeficientem. Tyto koeficienty jsou
ve vétsiné€ piipadu stanovovany na konkrétni sortiment. Firma mi sdélila, Ze v daném
roce byl koeficient na rukavice se pohyboval kolem 1,80 (180%). Zde mizeme vidét, ze
u typu rukavic, které maji vyssi nakupni cenu, je marze matematicky také vétsi, ale
zaroven se téchto drazSich rukavic neproda takové mnozstvi, proto se nam v sefazeni
dle obratkovosti, objevuji spiSe ve skupiné B ¢i C. Toto mizeme jasné vidét i
z vysledki celkové marze, kde jasné prevySuje skupina B a C, ale to diky vétSimu
zastoupeni téchto drazsich rukavic. Pramérna marze na 1 jeden kus nam toto tvrzeni

jenom potvrzuje.
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5. Navrhy na zlepSeni obchodni funkce

5.1 Maximalni vyuziti informaci ze systému ABRA

Firma Simon sice vyuziva informacni systém ABRA, ale piedevs§im jako
skladovy a ucetni program. Toto jsou dulezité funkce tohoto softwaru, ale musi brat
v potaz, zZe tento program je obrovskym zdrojem informaci o podniku. Informaci, které
bychom za normalnich okolnosti museli pocitat ru¢né nebo v Excelu a stravili bychom
nad tim velmi mnoho Casu. Na zakladé¢ porovnavani minulych hodnot muzeme
predikovat, kolik ¢eho bude tfeba nakoupit, kdy se jaky sortiment prodava nejvice a
naopak. Muzeme urcit nejvyssi obratové polozky nebo naopak polozky s nejvetsi marzi,
tyto vSechny informace mizZeme mit zpracované pro dany produkt, sortiment ¢i celou
firmu za kratkou dobu. Proto je dalezité co mozna nejvice spolupracovat s pridélenych
pracovnikem spolecnosti Abra, ktery nastavuje cely program na miru spolecnosti a
zauCuje zaméstnance v tomto programu pracovat. Zamestnanci se musi naucit vice

vyuzivat tento program, protoze jim to uleh¢i praci.

5.2 Stanoveni systému niakupu pro cely podnik

Vzhledem k velikosti a rtznosti sortimentu neni schopen jeden zaméstnanec
objednavat veskeré zbozi. Na druhou stranu systém, kdy kazdy sortiment ma svého
nakupciho, neni optimalni. Vzhledem k okolnosti, ze vétSina dodavatel(i firmy Simon
dodava vice druht produktl, nelze sladit terminy objednani a pfipadné podminky
objednavky, stejné zbozi se nakupuje u vice dodavatelt, zaméstnanci objednavaji
na zakladé sympatii obchodni zastupct dodavatelti. Proto navrhuji centralizované fizeny
nakup, to znamend, ze jednotlivi zaméstnanci, ktefi maji na starosti urCity sortiment
produktt, pfipravi objednavku daného zbozi, kterou odeslou hlavnimu nakup¢imu, ten
dava dohromady jednotlivé objednavky ve wvétsi celky. Tudiz zfirmy chodi
dodavatelim ucelené poptavky na zbozi. Jednotlivi nakupc¢i budou vyuzivat informaci
ze systému Abra a nafizeni hlavniho nakupciho. Cilem je sjednotit objednavky
dodavatelim a urcit jaké sortimenty se odebiraji od koho. Jakékoliv nesrovnalosti

objednavek fesi s dodavateli hlavni nakupdi.
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5.3 Objednavky zbozi hlidané systémem

Velkym problém objednavky zbozi je pocet kust, které se ma objednat. To se
vétSinou odvijelo od odhadu a zkuSenosti zaméstnance, ktery mél nakup daného
sortimentu na starost. Snaha firmy je samozifejmé zmensit zasoby na minimum a diky
tomu se zbozi objednava vétsinou tehdy, kdyz se vyproda predesla varka. V systému
Abra se ale tomuto trendu mizeme vyhrnout, protoze z idaji z minulych tydnt, mésica
a let muzeme stanovit prumérnou spotiebu prodeje, kterou porovname s dodacimi
podminkami daného dodavatele a nasledné muizeme nastavit jaké je optimalni
objednavaci mnozstvi do dal§i objednavky. Je tfeba sladit podminky, jaké mame
s dodavateli nastavené. Na zakladé téchto informaci bude firma schopna pracovat
se zasobami a tim se vyhnout situacim, kdy zbozi Gplné dojde ¢i mame zbytecné velké
zasoby na sklad&. Optimalizace zasob ma pozitivni dopad na sniZeni nakladt. Cim vice
dostupnych dat z minulych let mame, tim 1épe muzeme predikovat budouci spotiebu.
Muzeme si to ukazat na piikladu tii druhd rukavic. Tyto typy byly vybrany z divodu
toho, ze v ramci rozdéleni ABC analyzy patii do jiné skupiny, ale v ramci své skupiny
maji za dané obdobi nejvyssi celkovou marzi. Tabulka 8 nam fika, jaké mnozstvi
produkti se proda za tyden. Vzhledem k tomu, Ze tyto vyrobky odebirame od firmy
Ardon, kde je stanoveny tyden jako doba dodani zbozi, tak tato hodnota je rovnéz
idealni poctem velikosti. Dilezitym Cislem je minimalni hranice, ktera nam fika, ze
kdyz dosahne produkt na prodejné takového stavu, je dost pravdépodobné, ze do tyden
dojde, coz by mél byt impuls k objednavce. Tento systém nastaveni optimalni velikosti
dodéavky, sladéni s dodacimi podminkami s dodavateli a upozornéni pro zajisténi
nakupu Ize nastavit v systému Abra. Od tohoto by se méli jednotlivi ndkupci odrazet a
pak na zakladé své zkuSenosti ¢i pozadavkl zakaznikd upravovat pocet objednanych

kust.
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Tabulka 8 Stanoveni objednavaciho mnozstvi

zkA4001/09 | zkA1073/10 zkA10032/10,5

1. tyden 79 5 4

2. tyden 72 3 2

Duben 5 jen 63 4 1

4 tyden 54 4 3

1.tyden 67 3 2

. 2. tyden 52 5 4

Kvéten 3 (den 82 5 3

4 tyden 75 6 2

Celkovy obrat v ks 544 35 21

Primérny obrat za tyden v 68 5 3
ks

Min. hranice v ks 52 3 1

5.4 Zaméreni se na segmenty zakazniku

Pomoci segmentace trhu zakazniki mize firma lépe zacilit na danou skupinu a

nabidnou jim produktu ¢i sluzby na miru. Ze ziskanych informaci jsem rozdélil trh

zakazniku rukavic na tfi zakladni segmenty:

1. Obcan

Muzi i zeny v jakémkoliv véku

Nakupuji pro osobni potiebu

Nakupuji po malém mnozstvi, pravidelné¢ a v celé §ifi sortimentu
rukavic

Cena neni tak dulezita, jako wvelikost celkového nabizeného

sortimentu firmy

2. Zivnostnik

Veétsinou muzi ve sttednim véku

Nakupuji pro osobni potiebu (prace)

Nakupuji ve vétsim mnozstvi, jednou za Cast, vétSinou vytipované
druhy

Cena je dulezita, ale hlavné v ramci nejdulezitéjSich produkta, které

zivnostnik kupuje (rukavice jsou vétSinou okrajovym sortimentem)

44



3. Firma
- Nakupdi ve firmé (muzi 1 Zeny)
- Nakupuji pro celou spolecnost ¢i utvar
- Nakupyji po velkém mnozstvi v pravidelnych davkach, vétSinou

jeden dany typ

Cena daného typu je dilezita spolu s podminkami dodani

Targeting

Pro maloobchodni prodejnu Simon je nejdulezitéjsSim kritériem potencionalni
velikost daného segmentu a pravidelnost nakupu. Firma ocekava, ze dany zakaznik totiz
nenakoupi pouze rukavice, ale i dalsi produkty. Z toho divodu je nejdilezitéjsim
segmentem skupina nazvand obcCan, protoze ma co do poctu nejvyssi zastoupeni a
od toho se odviji 1 pravidelnost nadkupu, jelikoz se jednd o spotiebni zbozi. Druhym
nejdilezitéjsim segmentem bude firma, ktera nakupuje vétSinou v pravidelnych
intervalech a mnozstvi dany typ rukavic. Poslednim segmentem jsou Zzivnostnici,
u kterych je vétSinou segment rukavic jen okrajovy a co do poctu a pravidelnosti,

zaostavaji za predeslymi dvéma segmenty.

Positioning

U segmentu obcan je dilezité stale nabizet Siroky sortiment rukavic, jen tak je
firma schopna si udrzet tento segment v ramci konkurence. Dulezitym faktorem je
umisténi téch nejprodavanéjsich rukavic v regalu a také jejich design. Segment firem
predevsim zajima jednotkova cena, kterou ocCekavaji niz§i za pravidelné vét§i odbéry.
Dulezité je taky, aby dany typ a poCet byli vzdy na skladé. Segment zivnostniku

muiizeme zaujmout slevovymi akcemi na specialni druhy rukavic.

5.5 Nabidka sortimentu
Vychazime ztdaja v tabulce v piiloze. Tato tabulka nam sefadila veskeré
produkty sortimentu rukavic podle obratu. Na zakladé tohoto rozde€leni jsem provedl
analyzu ABC a rozdélil jednotlivé produkty do skupin. Skupina produkti A a B jsou

uplné v poradku, tam mizeme vidét jasny zajem od zakaznikt nakupovat tyto produkty,
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a tudiz by se firma méla spiSe pracovat se ziskanim lepSich podminek na tyto produkty,
jelikoz jejich odbér je do urCité miry zajistén. Naopak ve skupiné C je tieba se
rozhodnout, jestli ma vibec tyto produkty jesté nabizet. Dulezité je stanoveni hranice
obratkovosti a marze, pod kterou kdyz se produkt dostane méla by ho firma stahnout
z prodeje, protoze to neni vyhodné pro firmu ani zédkaznika. Na zakladé dat z tabulky 11
v piiloze mohu stanovit, ze rukavice, které se za pul roku neprodaly v priméru ani
jedenkrat za mésic, mohou byt vyfazeny ze stalého sortimentu, protoze jsou nevyhodné
pro obé€ strany. Stanoveni této hranice vzdy zalezi na poslani firmy, jakou pozici na trhu
chce zaujimat a podle toho tomu musi pfizpusobit Sitku i hloubku sortimentu. Cenova
nabidka produkti musi korespondovat se segmentaci tak, aby kazda skupina nasla

pozadovany produkt ve své cenové kategorii.

5.6 Hodnoceni dodavatelt

Pomoci nastaveni parametri hodnoceni dodavatelt, bude firma schopna
v jednotlivych sortimentech ohodnotit své dodavatele a vytvofit tak celkové hodnoceni
dodavatele za veskery sortiment. Toto hodnoceni by mélo firmé pomoct pfi nakupu
zbozi, které nabizi vice dodavateld. Cim je lepsi celkové hodnoceni dodavatele,
znamena to, ze od néj lze odebirat Sirsi portfolio vyrobkd ve vétsim mnozstvi. Diky
tomu si posilujeme nasi pozici u dodavatele. Jednim z nejdualezité€jSich faktorti bude
vzdy nakupni cena, kterou pravé mizeme porovnavat s hodnocenim dodavatele. Toto
porovnani muze vést k tomu, ze radsi nakoupime o néco drazs§i vyrobek, ale od
dodavatele, ktery vice spliiuje nase pozadavky. Celkové hodnoceni dodavatele napfic
vSemi sortimenty dostaneme jako soufet hodnot dosazenych v jednotlivych
sortimentech. Aby hodnoceni byla objektivni, musime uvadét vSude stejna kritéria a
jejich Skalu hodnoceni. Nadefinujeme kritéria a jejich intervaly, které jsou bodové
ohodnoceny, jak vyhovuji firmé. Nasledné hodnotime konkrétni dodavatele v ramci
sortimentu viz. piiklad tfech nejdalezitéjsich dodavateld rukavic. KdyZ mame tyto
hodnoceni v jednotlivych sortimentech muzeme sestavit celkové hodnoceni danych
odbératelti. Jejich vysledné hodnoty budou zaviset na tom, v kolika sortimentech se

objevuji a jak spliiuji pozadavky firmy.
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Tabulka 9 Stanoveni intervalu hodnoceni

Nevyhovuje Vyh?vuje \f)"hos:ujve VyhovvuJe
malo castecné plné
Body 1 2 3 4
Dodaci lhiita s 14 14-8 74 <«
(dny)
Oznaceni nejsou vétSina VEina ma vSechny
EAN vubec nema maji
Podminky
dodani > 5000 5000-3000 3000-0 zadné
(¢astka)
bez slev, sleva za bez slev obiemove
Rabat (ceny) kolisavé rychle o )
.| stabilni ceny slevy
ceny zaplaceni
Slrka. daného jeden druh zakladni poptavané presa’hu]e
sortimentu typy druhy poptavku
neuznavani, Casté delsi doba bez
Reklamace . R L e
trvadlouho | neuznavani trvani problému
Doba ihned <7 14-7 > 21
splatnosti
Tabulka 10 Bodové vyhodnoceni dodavateli
Celkové vyhodnoceni Ardon Modra labut’ PHT
Dodaci lhita (dny) 3 2 4
Oznaceni EAN 3 4 4
Podminky dodani
(¢astka) 3 4 !
Rabat 3 3 2
Siika daného sortimentu 4 2 2
Reklamace 4 3 4
Doba splatnosti 4 4 4
Celkem 24 22 21

Zde vidime, ze nejvice bodu ziskala firmy Ardon, ale rozdily nejsou nijak velké,
z ¢ehoz plyne, ze pro dany sortiment tyto podniky spliiuji podminky téméf na vybornou.
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6. Podminky realizace a prinosy

6.1 Maximalni vyuziti informaci ze systému ABRA

Podminkou je technicka znalost, jak se dostat k potfebnym informacim a jaké
informace umi systém Abra nabidnout. V tomto pohledu je zaméstnance potieba
dikladné proskolit v ramci pouziti tohoto systému. Jak se systémem pracovat, co nam
jednotlivé vystupy fikaji a pifipadnd moznost nastavit si specifické pozadavky. Toto
souvisi s individualni nastavenim tohoto systému na dany podnik, coz v konecném
dusledky stoji finan¢ni prostfedky. Proto je velice dalezité, aby se s témito informacemi
pracovalo, jinak cely pfinos tohoto navrhu bude pouze nakladové negativni. Pokud se
zameéstnanci a vedeni nauci tyto informace vyuzivat, tak jim to usnadni praci, a navic to
bude mit pozitivni ekonomicky efekt, predev§im snizeni nakladi spojenych se

zasobami.

6.2 Stanoveni systému nakupu pro cely podnik
Dulezité je spravné vybrat danou osobu, ktera bude zastavat pozici hlavnich
nakupciho. Tato osoba musi mit piehled o tom, jak firma funguje, musi velice dobie
umét pracovat v systému Abra a méla by mit vSeobecny prehled o veskerém zbozi, které
firma prodava. Na druhou stranu musi mit vyssi kompetence tak, aby mohla rozhodovat
a upravovat co a kolik zbozi se nakonec nakoupi. Rozdé€lit podle pravomoci
zodpovédnost vramci nakupu. Pfinosy vidim predev§Sim v jasném rozdéleni roli

vzhledem k nakupu a uceleni nakupniho procesu a komunikace s dodavateli.

6.3 Objednavky zbozi hlidané systémem
Dalsi podminkou je spravné nastaveni velikosti objednavek zbozi, stale jde jen
o matematicky vypocCet na zakladé minulych dat, tudiz je zde dulezita i kontrola
nakupciho, ktery je schopen reagovat na zmény ihned. Nezbytné pro tento systém je,
aby dané produkty mély EAN kody. Nejvétsim pfinosem je snizeni velikosti zasob
na sklad€, optimalizace nakupu a spokojenost zakaznikd, ze dany vyrobek je vzdy

na prodejné k nakupu.
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6.4 Zaméreni se na segmenty zakazniku

Pomoci spravné segmentace zakaznikli a nasledného zacileni bude firma
schopna 1épe uspokojit potfeby dané skupiny. V ramci této segmentace musime brat
v potaz jaké druhy zbozi jsou dulezité pro danou skupinu a v jaké cenové relaci. Kdyz
se toto podari, tak se firme zvednout trzby. Jednotlivé vymezeni danych skupin je velice
podstatné, ale mnohem dulezitéjsi je pochopeni, co vlastné tato skupina pozaduje.
Tohoto pochopeni ziskdme na zakladé poznani této skupiny a zpétné vazby, kterou
muize obdrzet Gstni & dotaznikovou formou. Cim vice detailngji zpracovana segmentace

a zacileni, tim je vétsi Sance uspokojeni potieb zakaznika.

6.5 Nabidka sortimentu

Je tieba dobfe nastavit podminky zruseni prodeje danych produkti a zaroven
toto ruseni polozek by mélo byt postupné, at’ jej kone¢ny zakaznik pfilis§ nepociti. Méla
by zde byt moznost objednat produkty, které jsme odebrali z produktového portfolia,
kdyz si je zakaznik vylozené pieje a je ochotny si na né v ramci dodaci doby pockat.
Sife sortimentu by méla byt vzdycky takova, aby pokryla pracovni potieby daného
oboru. Nelze vyradit produkty, které maji nizkou obratkovost, ale jsou nesmirné
dilezité pro danou praci. Zuzeni sortimentu na zakladé obratkovosti bude mit pfinos
v ramci snizeni zasob a také mista na prodejné, které muze byt pfidéleno jinému

vyrobku s vétsi obratkovosti a tim padem to zvysi zisky podniku.

6.6 Hodnoceni dodavateli
Zavedeni jednotného systému hodnoceni pro celou firmu je zpusob, jak dostat
objektivni vysledné hodnoceni, které nebude zkreslené. Hodnoceni by melo probihat
pouze pragmaticky, zadné citové ani financni motivy by nemély ovlivnit hodnoceni
dodavateli. Dopadem by mélo byt snizeni poctu dodavateld a zlepSeni obchodnich

vztaht s témi nejvét§imi dodavateli.
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7. Zavér
Cilem prace bylo zlepSeni funkce firmy ke spokojenosti zakaznika z hlediska
nabidky zbozi i cenovych relaci. V praci jsem se predev§im zaméfil na nakupni funkci,

zasoby, dodavatelé a zakazniky.

Po stanoveni cilti prace jsem v teoretické Casti uvedl zakladni pojmy a informace
z literatury, které byly potiebné k vypracovani této prace. Nasledoval popis firmy
se zaméfenim na systém nakupu produktd a popis daného sortimentu. Celé prace se
zaméfuje pouze na jeden sortiment, kvili tomu abych nepfesahnul format bakalarské
prace. Vybral jsem si sortiment ochrannych pomucek, presn€ji rukavic. Tento sortiment

jsem vybral na zakladé€ konzultace s majitelem firmy.

Druh4 cast prace se jiz tykala analyzy podniku vzhledem k danému sortimentu.
Vyuzival jsem data, které mi firma Simon poskytla k danému sortimentu, a to za obdobi
1.1.2016 az 30.6.2016. Po aplikaci téchto analyz pfiSlo na fadu jejich vyhodnoceni a
navrhy zmén. Celkem jsem navrhnul Sest zmén, po jejiz aplikaci by mélo dojit ke

zlepSeni obchodni funkce.

Zaprvé jde o maximalni vyuziti informacniho systému Abra, ktery firma uz
pouziva, ale nevyuziva jeho potencial naplno, coz neni dobré vzhledem k pofizovacim
nakladiim tohoto systému. Konecny dusledek této zmeény by mél napomoci k lepsi praci
se zasobami a objednavkami, a to diky informacim, které zjistime z toho subsystému.
Tento prvni navrh je Uizce propojeny i s druhym navrhem, kde je dilezité nastavit novy
proces objednavky zbozi u dodavateld. Jde predevSim o jasné nadefinovani
zodpoveédnosti a v ramci nadkupniho systému. Vytvortil jsem pozici hlavniho nakupciho,
ktery bude zastfeSovat cely nakupni proces firmy. Jednotlivi zamé&stnanci si nadale
budou objednavat zbozi ze svého useku, ale jejich objednavky budou hlidany pres

informacni systém a hlavniho nakupciho.
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Dal§i bod opét navazuje na predchozi a jde o vyuziti funkce informacniho
systému jako automatického indikatoru stavu, kdy je potieba objednat dany vyrobek
tak, aby nedoSlo k situaci, ze by se vyprodal. Na druhou stranu jde i o eliminaci
objednavani velkého mnozstvi vyrobkil na sklad. Nadefinoval jsem, jak urcit optimalni
velikost objednavky a minimalni hranici po¢tu vyrobkd, kdy je tifeba vyrobek znovu
objednat. Tato hranice musi byt propojena s dodacimi podminkami. Tyto stanovené
hodnoty nyni zaméstnanci porovnavaji s aktualni poptavkou po vyrobcich a podle toho

upravuyji velikosti objednavek.

Spokojenosti zakaznika firma dosahne, kdyz dokaze uspokojit jejich potieby.
V tomto ohledu jsem provedl segmentaci zakaznikt, diky které jsem nadefinoval tfi
skupiny zakaznika, které maji své specifické potieby. K t€émto potiebam je nutné
pfifadit spravny vyrobek s ohledem na pozadované vlastnosti a ceny. Takto spokojené

zakaznické skupiny se pozitivné promitnou do zvysSeného zisku spolecnosti.

Jako posledni navrh zlepSeni jsem uvedl celopodnikovy hodnotici systém
dodavatelt. Kazdy sortiment zhodnoti své dodavatele a nasledn€ se tyto tidaje sectou a
vznikne celkové ohodnoceni dodavatelt firmy Simon. Toto hodnoceni je dilezité,
protoze mnoho produkti danych sortimentd nabizi vice dodavatelt, a proto se firma
musi rozhodovat od koho dany produkt nakoupi. Idea je takova, aby se pocet dodavatela
zmensSil a zlepsili se vztahy a dodaci podminky mezi témi dilezitymi. Toto hodnoceni
pomaha firmé se rozhodnout, protoze vedle ceny dava k porovnani také bodové

ohodnoceni kritérii, ktera jsou pro firmu dualezita.

Prace je sice vztazena na feSeni jednoho konkrétniho sortimentu, ale vlastné jde
o obecny navod, jakym zpusobem zlepsit veskeré vSechny sortimenty a tim dosahnout
celkové zmény obchodni funkce podniku. Firma muze dana doporuceni odzkouset
na menSich Castech segmentu a nasledné je aplikovat déale a tim si ovéfit fungovani
danych doporuceni v praxi. Prace tedy muze firmé napomoci s leps$i organizaci funkci
ve firmé, coz bude mit vliv jak na optimalizaci nakupu, tak na koncového zakaznika,

ktery v prodejn€ vzdy najde zbozi, které poptava.
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Pilohy

Tabulka 11 Seznam rukavic seiazeny podle poctu prodanych kusu

Potet Podilu c Mars
Kéd zbozi Dodavatel prolii anoych celkl:::rém jedn(f;ll?ovzi cellil(;z\rii
ust mnozstvi

Celkem 8621 1,80
zkA4001/09 Ardon 1639 19,01% 4 K¢ 5831 K¢
zkA9089/L Ardon 820 9,51% 1 K¢ 393 K¢
zkA9089/M Ardon 808 9,37% 1 K¢ 387 K¢
ZKA5050/08 Ardon 317 3,68% 1 K¢ 302 K¢
zkA9061/9 Ardon 303 3.51% 8 K¢ 1 896 K¢
zkA9003/10 Ardon 246 2,85% 7KE 1345 K¢
zkA5050/09 Ardon 234 2,71% 2 K¢ 418 K¢
zkA9061/10 Ardon 230 2,67% 8 K¢ 1439 K¢
zkA9061/8 Ardon 168 1,95% 8 K¢ 1051 K¢
zkA8021/10 Ardon 160 1,86% 15 K¢ 1946 K¢
zkA4165/10 Ardon 157 1,82% 7KE 878 K¢
zkA9003/8 Ardon 141 1,64% 7KE 757 K&
zkA3002/10 Ardon 137 1,59% 4 K¢ 432 K¢
zkA9003/9 Ardon 135 1,57% 7KE 740 K¢
zkA9089/S Ardon 131 1,52% 1 K¢ 63 K¢
zkA9019/10 Ardon 123 1,43% 5KE 484 K¢
zkA8007/10 Ardon 116 1,35% 21 K¢ 1967 K¢
zkA9011X Ardon 116 1,35% 4 K¢ 393 K¢
zkA9061/7 Ardon 109 1,26% 8 K¢ 682 K¢
zkA8007/8 Ardon 107 1,24% 21 K¢ 1 815 K¢
zkA4001/10 Ardon 103 1,19% 9Ke 738 K&
zkA1073/10 Ardon 96 1,11% 46 K¢ 3517Ke
zkA5002/M Ardon 91 1,06% 6 K¢ 454 K¢
zkA1073/8 Ardon 90 1,04% 46 K¢ 3297 K¢
zkA10042 Ardon 84 0,97% 29 K¢ 1955 K¢
zkA9054/10 Ardon 80 0,93% 8 K¢ 483 K¢
zkA1073/9 Ardon 77 0,89% 46 K¢ 2 821 K¢
zkA4013/10 Ardon 77 0,89% 9Ke 562 K¢
zkA3006/10 Ardon 74 0,86% 8 K¢ 466 K¢
zkA9096/10 Ardon 70 0,81% 21 K¢ 1 159 K¢
ZKA9057/XL Ardon 69 0,80% 16 K¢ 874 K¢
zkA9003/7 Ardon 63 0,73% 7KE 347 K¢
zkA10032/10,5 | Ardon 62 0,72% 23 K¢ 1 125 K¢
zkA5002/XL Ardon 60 0,70% 6 K¢ 300 K¢
zkA9222/08 Ardon 59 0,68% 6 K¢ 282 K¢
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zkA10002/10,5
ZKA10055nahr

zkA5016/6

zkA1013/10,5

zkA9222/7
zkA10062/10
zk8867318
zkA1008/10
zkA9222/09
zkA4001/08
zkA5002/L
zkA10044
zk8867316
zkA10058/9
zkA9190/10
zkA3003
zkRWHC11
zkA10043
zk8867317
zkA5061/09
zkA9190/9
ZKA9094/8
zkGPVC
zkA9094/10
zkA10001
zkA1079/10
zkA2080/07/
zkA4001/07
zkA4011/09
ZKA10057
zkA2043
zkA5002/S
zkA5061/08

zkA1014/10,5

7K137672

zkA9014VYRA

ZKA10060
zkA1009/10
zkA9007/09
zkA9190/8
zkA10010
zk101178657
zkT120L

Ardon
Ardon
Ardon
Ardon
Ardon
Ardon
Modra labut’
Ardon
Ardon
Ardon
Ardon
Ardon
Modra labut’
Ardon
Ardon
Ardon
Modra labut’
Ardon
Modra labut’
Ardon
Ardon
Ardon

PHT

Ardon
Ardon
Ardon
Ardon
Ardon
Ardon
Ardon
Ardon
Ardon
Ardon
Ardon
Modra labut’
Ardon
Ardon
Ardon
Ardon
Ardon
Ardon
Modra labut’
PHT

56
56
56
54
52
51
50
49
48
44
42
39
38
33
30
25
25
24
23
20
20
19
19
18
17
15
15
15
15
14
14
14
14
13
12
12
11
11
11
11
10

0,65%
0,65%
0,65%
0,63%
0,60%
0,59%
0,58%
0,57%
0,56%
0,51%
0,49%
0,45%
0,44%
0,38%
0,35%
0,29%
0,29%
0,28%
0,27%
0,23%
0,23%
0,22%
0,22%
0,21%
0,20%
0,17%
0,17%
0,17%
0,17%
0,16%
0,16%
0,16%
0,16%
0,15%
0,14%
0,14%
0,13%
0,13%
0,13%
0,13%
0,12%
0,10%
0,10%

23 K¢&
6 K&

10 K&
19 K&
6 K&

18 K&
15 K&
17 K&
6 K&

9Ke

6 K&

23 K¢&
9Ke

16 K&
38 K¢&
4 K¢

10 K&
37 K¢e
15 K&
17 K&
39 K¢e
19 K&
28 K¢&
35 K&
20 K&
28 K¢&
15 K&
9Ke

48 K¢
16 K&
73 K&
6 K&

16 K&
33 K¢
10 K&
15 K&
40 K&
25 K&
8 K¢

39 K¢e
33 K¢
110 K&
153 K&

1 040 K¢
263 K¢
441 K¢
805 K¢
246 K¢
751 K&
580 K¢&
651 K&
222 K¢
315 K&
210 K¢
704 K&
274 K¢
418 K¢
918 K¢&

82 K¢
200 K¢
713 K&
267 K¢
272 K¢
628 K&
284 K¢
426 K¢
500 K¢
275 K¢
341 K&
175 K&
109 K¢&
579 K&
177 K&
818 K¢

70 K&
176 K&
344 K¢

94 K¢
145 K¢
355 K¢é
220 K¢

73 K&
346 K&
267 K¢
791 K&

1 098 K¢



zkA9104
zk101178655
zk101178656
7k263763
7K709293
zkA10009VYR
ZkT120XXL
ZkT160XL
ZKA9082
ZkT120XL
zk261806/RD
7k263572
ZK709285
7ZK709294
ZK709584
7k8867319
Zk8R5700
Zk8R7709
ZkA5006/09
zkM 8856675
zk260754
7k261806
ZKA1078
7kA2199/10,5
7k261596
7k263369
ZK709289
7k8862232
zk8K 0012
Zk8R5709
7k261806/GN
ZK709403
ZK709832
Zk8R5708
ZKA90891/

Ardon
Shachermayer
Shachermayer
u.tC

GEBOL

Ardon

PHT

PHT

Ardon

PHT

u.tC

m.a.t.

GEBOL
GEBOL
GEBOL
ELMICH GROUP
FLORENTYNA
FLORENTYNA
Ardon

Modra labut’
u.tC

u.tC

Ardon

Ardon

u.tC

u.tC

GEBOL
ELMICH GROUP
FLORENTYNA
FLORENTYNA
u.tC

GEBOL
GEBOL
FLORENTYNA
Ardon

== = = =, NN N NN N W W W W R AR DR PRAPRERPRPRONNNUNNU NN NN x
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0,09%
0,08%
0,08%
0,08%
0,08%
0,08%
0,08%
0,08%
0,06%
0,06%
0,05%
0,05%
0,05%
0,05%
0,05%
0,05%
0,05%
0,05%
0,05%
0,05%
0,03%
0,03%
0,03%
0,03%
0,02%
0,02%
0,02%
0,02%
0,02%
0,02%
0,01%
0,01%
0,01%
0,01%
0,01%

69 K¢
118 K&
115 K&
44 K&
90 K¢
17 K&
143 K¢&
141 K&
58 K¢&
155 K&
30 K&
44 K&
49 K¢
90 K¢
18 K&
16 K&
23 K¢&
30 K&
8 K¢
80 K¢
2] K&
2] K&
45 K&
49 K¢
2] K&
23 K¢&
49 K¢
14 K&
2] K&
20 K&
59 K¢
17 K&
30 K&
39 K¢e
60 K¢

439 K¢
659 K&
643 K¢&
247 K¢
505 K&
95 K¢
800 K¢
790 K&
233 K¢
618 K&
95 K¢
141 K¢
158 K¢&
289 K¢
56 K&
52 K¢&
72 K&
96 K¢
25 K&
257 K¢
51 K¢e
51 K¢e
109 K¢&
117 K&
34 K¢
37 K¢e
78 K&
22 K&
33 K¢
32 K¢
47 K&
14 K&
24 K¢&
31 K&
48 K¢



