ZAPADOCESKA UNIVERZITA
V PLZNI

FAKULTA EKONOMICKA

Bakalatska prace

Efektivni nakup, prodej a kooperace ve vybraném podniku

Effective purchase, sale and co-operation of the company

Sarka Valeskova

Cheb — 2017









Cestné prohlaseni
Prohlasuji, Ze jsem bakaldiskou praci na téma:
., Efektivni nakup, prodej a kooperace. *

Vypracovala samostatné¢ pod odbornym dohledem vedouciho bakaldiské prace a za

pouziti pramenti uvedenych v pfilozené bibliografii.

VChebudne ....ooovvviieieaee

Podpis autora



Podékovani

Rada bych podékovala pani Ing. Mgr. Petfe Skalové, Ph. D. za vedeni mé bakalaiské
prace za pomoc pii zpracovani a cenné rady pii konzultacnich hodinach. Déle bych rada
podékovala panu Tomasi Kozenému za poskytnuti potfebnych informaci a pani Martiné
ValeSkové za informace tykajicich se firma AYLA s.r.o, na kterou jsem praci
vypracovala. Diky v§em zminénym jsem mohla spravné zpracovat praci a méla dostatek

potifebnych zdroji.



Obsah

VOG- 1ttt st bbb bbb -5-
1 Charakteristika SPOIECNOST ....cvvivviiiieiiiieiiei s -6-
Charakteristika spoleCnosti AYLA S. T. 0. oocveiiiiiiiiiiieiicrcneese e -6-
1.1 Historie firmy AYLA S. I 0. oot -7-
1.2 ZAMESMNANCT ..ouveiiviiiieiiieiieee e -9-
1.3 Cile firmy AYLA S. T. 0. cooiiiiiiiiiciec e -10 -

2 NAKUPNT CINNOST ..ot -12 -
2.1 Gl NAKUPU ..ot -13-
2.1.1  Nakupni cile rozd€leni ........ccceviviiiiiiiiiiiiii e -14 -

2.2 Marketingoveé pojeti NAKUPU ......eeieviiiiiiiiiiiee e -15-
2.3 FUNKCE NAKUPU ..oovviiiiiec e -16 -
2.4 Nakupni marketin@OVy MiX......ccoerviriiriiieiie e -16 -
2.5  Vyber dodavatele ..o -17 -
2.6 Typy ndkupnich rozhodnuti ...........ccoooiiiiiiiiiiii e -18 -
2.7 NAKUp firmy AYLA S. . 0. oooviiiiieeiesee e -19 -
2.7.1  BYINNE SITUPY ..eeiviiiiiiiiiiieie ettt -22-
2.7.2  OPIALKY ..o s -23-
2.7.3 VNt -25-
2.7.4  HOFICKE trUDICKY ...ooviiviiiiieii e -27 -

2.8 ANAlYZa NAKUPU....coiiiiiiiieiiiee e -28-
2.9 SKIAdOVANT ZASOD......ccviiiiiiieiieiee e -28-
2.10 PIOUUKLY .ottt -29-

3 EfeKtiVL PrOde] «..ocovviiiiiiiiciiie s -32-
Bl PIOUE) ettt -32-
3.2 4P marketingOVENO MIXU ..o.vveviiiiiiiiiiiie e -34 -
3.3 Prodej ve spolenosti AYLA S. I. Oucccvvviiiiiiiiciic i -35-

-3-



B ZAKAZIICT oo e arar i ——— -36 -

4 Kooperace spolecnosti AYLA S.T.0. c.cccoiiiiiiiiiiieiiiiesece e -39 -
4.1  Vymezeni terminu KOOPETACE ........eevvvivirieiiiiiiiieiiee e -39 -
4.2  ROZAEleNi KOOPETACE ......cueiiiiiiiiiiiiieii s -40 -
4.3 VyuZivane KOOPEIACE ........cceeiviiiiiiieiiiiie ettt -40 -

5  Analyzy spoleCnosti AY LA S.T.0. .ccuiiiiiiiiiiiiiiie it -43 -
5.1 SWOT ANAlYZa ...ooiviiiiiiiiiiie et -43 -
5.2 ANalYzZa NAKUPU....cvviiiiiiiiiie et -45 -
5.3 ANALYZA PIOAETE ...vveiiiiiiieiie e -47 -

ZIAVET 1.ttt -49 -

Seznam pouZité IETAtULY .......ccoiiiiiiiiiiiiii e -52-



Uvod

V soucasné dob¢ se kazdd firma snazi prosadit a prezit v ekonomicky nejisté dobé¢.
Ditlezitym faktorem je inovace a zdokonaleni procesi ve firm¢. PredevSim nakup
kvalitniho zboZi za pfijatelnou cenu a za vhodnych podminek je velice dulezity.
Samotny prodej zalezi na prodejci, ale je dilezit¢ umét nabidnout dané zbozi a mit
nastavenou takovou cenu, aby to bylo pro obé strany piinosné; jak pro prodejce, tak
nakupujiciho. Tim, ze firma dobfe nastavi ceny a kvalitou zbozi miZze uspésné
konkurovat. Vyuzivanim spoluprace s vice firmami muzeme prispét k zefektivnéni

strategie podnikani.

Cilem této bakalarské prace je zhodnotit ndkup, prodej a kooperaci ve vybraném
podniku. Spole¢nosti pro tuto praci je AYLA s. r. 0. sidlici ve mésté FrantiSkovy Lazné.

Tato firma byla vybrdna z divodu n¢kolikaleté brigddy autorky v této spolecnosti.

Spolecnost se zabyva prevazné prodejem lazenskych oplatek, ale také ptipravou
a nakupem zbozi a nasledné jejim prodejem. Zbozi nabizi jak v kamennych prodejnach,
tak i pfes internetovy obchod. Spoleénost ma dvé prodejny a obé jsou ve meésté

FrantiSkovy Lazné.

Hlavnim cilem této prace je shromdzdit informace ohledné nadkupu, prodeje a kooperace
firmy AYLA s. r. 0., zhodnotit dodavatele a navrhnout piipadna zlep$eni na nakup zbozi
a nasledné moznosti na lepsi prodej zboZi, porovnat nakupy a prodeje v zavislosti na

lazeniské sezong, a strucné popsat chod spolecnosti.

Tato prace obsahuje informace o firmé AYLA s. r. 0., které autorka ziskala od zastupce
jednatele spole¢nosti. Materialy byly shrnuty v tabulkach ozna¢enych v textu. V zavéru
je uvedena SWOT analyza podniku a jsou navrhnuta opatfeni na pfipadna zlepSeni

chodu spolecnosti.

Pro zpracovani prace byly vyhledany vhodné zdroje. Jednalo se pifevazné o odbornou
literaturu z okruhu nékupu a prodeje, logistiky a dale knihy, které¢ se zabyvaji kooperaci.

Urcitou ¢ast zdrojii tvoii i odborné internetové clanky.



1 Charakteristika spolecnosti

Charakteristika spole¢nosti AYLA s. r. 0.

Podnikéni 1ze definovat riznymi zpusoby. Dle zivnostenského zakona, ktery upravuje
podminky zivnostenského podnikéni (dale jen ,zivnost“) a kontrolu nad jejich
dodrzovanim. Zivnosti je myslena soustavna ¢innost provozovana samostatng, vlastnim
jménem na vlastni odpovédnost, za ucelem dosazeni zisku a za podminek stanovenych

timto zdkonem. (zdkon €.455/1991 Sb., o zivnostenském podnikéni, 2017)

Predevsim se jedna o soustavnou c¢innost provadénou za ucelem zisku firmy. Zisku
firma dosahne ptfedev§im uspokojenim potieb daného zakaznika. Dale je prioritni
uspokojovani zakaznika pomoci trhu. Timto musi podnikatel celit urcitému riziku.
Snahou podnikatele je snizit toto riziko na minimum, takze musi mit dobrou strategii
V podnikdni. VSe zavisi na konkrétnich okolnostech, naptiklad na pfedmétu podnikéni.

Obecna tendence kazdého podnikatele je snaha o minimalizaci rizika.

Pro zacatek podnikani je nutny zékladni kapital. Bud’ je kapital vlastni, nebo cizi. Kazdy

podnikatel potiebuje pro zahajeni svého podnikani jiné mnozstvi kapitalu.

Firma AYLA s. r. o. se fadi mezi kapitalové spole¢nosti. Ve spole¢nosti s ruéenim
omezenym se ru¢i pouze do vySe nesplacenych vkladi jediného spolecnika pana

Tomase KoZeného.

Firma: AYLASs. r. 0.

Sidlo spole¢nosti: Sadova 1746/16, 350 02, Cheb
ICO: 26370638

DIC: CZ26370638

Pravni forma: Spolec¢nost s ru¢enim omezenym



Predmét podnikani
Predmétem podnikéani spole¢nosti je:

e vyroba potravinarskych vyrobku

e zprostfedkovani velkoobchodu a velkoobchod v zastoupeni

-----

e vydavani knih, periodickych publikaci a ostatni vydavatelské ¢innosti

e pofizovani zvukovych nahravek a hudebni vydavatelské Cinnosti

e (innosti v oblasti informacnich technologii

e reklamni ¢innosti

e pronajem a leasing vyrobku pro osobni potiebu a prevazné pro domacnost
e (innosti cestovnich agentur a cestovnich kancelari

Dne 29. 3. 2004 vznikla spole¢nost AYLA s. r. o. zdpisem do obchodniho rejstiiku
u Krajského soudu v Plzni, kde je vedena pod oddilem C, vloZka 15951.

Tato spolecnost byla zalozena jako spolecnost s ru¢enim omezenym. Zakladni kapital
spolec¢nosti ¢ini 200 000,- K¢ a je tvofen penézitym vkladem jednoho spole¢nika, vklad

byl splacen v plné vysi. Jedinym spoleénikem je Tomas Kozeny, nar. 15. 4. 1976.

1.1 Historie firmy AYLASs. r. 0.

Soucasnou c¢innosti se firma zabyva od roku 2008. Od zalozeni do soucasnosti ma
pouze jednoho majitele a jednatele pana Tomase Kozené¢ho. Od roku 2008 do 2014
pusobil ve firmé také zastupce jednatele pan Pavel Ruzicka. V roce 2010 si firma
pronajala dal$i prodejnu, taktéZ ve mésté FrantiSkovy Ldzn€ a tim rozsifila svou
plisobnost. Jednalo se o byvalou lékafskou ordinaci, kterd byla vyuZivana pfi
lazeniskych procedurach. Rekonstrukci byvalé 1ékaiské ordinace hradil pan Kozeny sam

bez pomoci dalsi organizace.

Od zacatku podnikani se pouze rozSifuje nabizeny sortiment a zvySuje se pocet

zaméstnanc. Od roku zaloZzeni 2008 nedoSlo k vyrazngj§im zméndm v predmétu
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podnikédni. Na samotném zacatku podnikani se ve firm¢ prodéavaly pouze lazenské
oplatky od dvou dodavatelii a postupem ¢asu se majitel rozhodl pro odbér zbozi pouze
od jednoho dodavatele, ktery mél znatelné kvalitnéjsi zbozi. Dodavatel malych oplatek
nenabizel dostatecné kvalitni zbozi, proto s nim firma ukoncila spolupraci. Postupné

rozsifili sortiment o bylinkové sirupy, kterych ze zac¢atku nabizeli 9 druhil.

Firma se s rostouci atraktivitou zacala dostavat do povédomi zakazniki, a proto zvétsila
svlj sortiment a zaCala prodavat dal§i zbozi. Jednalo se o hofické trubicky a slané
tyCinky. V roce 2011 zacala firma nabizet i ¢okoladové srdicko s malou knizeCkou,
ktera obsahuje dobové obrazky ldzni. Béhem podnikani se ve firmé zacalo nabizet vice
druht bylinnych sirupti, k roku 2016 je jich celkem 19 druhd. Od roku 2009 se ve firmé
prodava i bylinny likér nesouci znacku Dr. Adler. Jedna se o smés 33 bylin a alkoholu,
kterd ma dohromady typickou chut a specifickou vini. Tento likér je opatfeny

ochrannou znackou Dr. Adler, tudiz ho nikde jinde neni mozno koupit.

ZalozZeni firmy

Firma AYLA s. r. 0. byla zaloZena v roce 2004. Soucasnou ¢innosti se zabyva od roku
2008. Byla zalozend jedinym ¢lenem a jednatelem zaroven panem Toméasem KoZenym.
Podnikatelskd cinnost této firmy je prodej lazenskych oplatek, bylinnych sirupt,
bylinného likérti a dal§ich pfedmétti ve mésté FrantisSkovy Lazn€. Firma piisobi na trhu
v lazeniském prostiedi, kde se nachazi mnoho turistt. VétSinu zakaznikl tvori lazensti

hosté, turisté a cizinci z riiznych zemi.

Obrazek 1 Logo firmy

- A

L
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Zdroj: http://www.dr-adler.cz/theme/theme_adler/gfx/logo.pn
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1.2 Zaméstnanci

Od zalozeni si firma si udrzuje urcity systém zaméstnancii. Jednd se o samotného
jednatele firmy, ktery je zaroven majitelem a na vSe dohlizi. Od roku 2015 je nové
1 zastupce jednatele, ktery se stard o objednavky a o celkovy chod provozovny. Déle
jsou to dvé pani na hlavni pracovni pomér, které jsou v prodejnach v tydnu a pracuji
jako prodavacky. Zbytek tymu tvoii brigadnice, které pracuji predevsim o vikendech
a o svatcich. PocCet brigadnic za rok 2016 lze vidét vtabulce 1. Vyuzivaji je
I vpiipadech nemoci a také pii Cerpani dovolenych. V priméru se jedna
0 osm zaméstnancl. Pres lazeiiskou sezonu a v dobé prazdnin je k dispozici vice

brigadnic, protoze je potfeba mit k dispozici dvé pracovnice na jedné prodejné.

Pracuji zde jen Zeny, jsou ruzného véku a riizného vzdélani. Z fad brigadnic se jedna
predevsim o studentky stfednich nebo vysokych $kol. Pro firmu je tato situace velmi
ptizniva, protoze brigadnice jsou zaméstnané na dohodu, a tim se firm¢ snizuji naklady
na zaméstnance. Za brigaddnice studentky nemusi firma do urcitého obdobi odvadét
zadné financni prostfedky na zdravotnim a socialnim pojisténi. Také odpadéd povinnost
srazet brigddnikiim ze mzdy dan, jelikoZ studenti maji ze zakona narok na 100% slevu
na dani fyzickych osob. Tento zplsob zaméstnanosti je od zalozeni firmy téméf
neménny. Pro firmu je to velmi vyhodné zaméstndvat brigadné¢ studentky. Firma si
vybird peclivé své zaméstnankyné, protoze i1 brigddnice musi urcitym zplsobem
reprezentovat prodejnu a hlavné musi byt zodpovédné a mit chut' pracovat. Dle
informaci z firmy je problém sehnat spolehlivou brigadnici. Proto jsou ve firmé
brigadnice, které zde pracuji uz vice nez 6 let ty se firma snazi udrzet. Nabizi jim slevu
na nakup vlastich produktl a odpovidajici platové ohodnoceni, jako bonus nabizi

zamé&stnanciim provize z prodeje zboZi.

Tabulka 1 Pocet zaméstnancu

Rok 2011 2012 2013 2014 2015 | 2016

Podet zaméstnanct 7 8 8 9 11 13

Zdroj: vlastni zpracovani 2016



V tabulce 1 mizeme vidét, Ze za poslednich 6 let se poCet zamé&stnanci pomalu zvySuje.
To je dano pfevazné vyssi Urovni prodejny, ktera v poslednich letech stile stoupa.
Zakaznici veédi o prodejné a o kvalité zbozi a pfi opakované navstéve lazni se vraci pro
zbozi pravé do prodejny oplatek Dr. Adler. V roce 2016 byli zaméstnanci na hlavni
pracovni pomér pouze dva, zbytek, tedy jedenact zaméstnancti tvoii brigadnice. V roce
2016 firma zkusila zavést novou pracovni pozici, jednalo se o vypomoc o vikendech,
kdy zaméstnédvala studentky stfednich skol. Jejich napln prace byla takova, ze pomahaly

s chodem prodejny, doplnovaly zbozi, pomahaly obslouzit zakazniky atd.

Tabulka 2 Rozdéleni zaméstnancua v roce 2016

Druh zaméstnance Pocet osob
Vedouci — jednatel 1
Zastupce jednatele 1
Hlavni prodavacka 1
Brigadnice 8
Vypomoc na vikendy 2
Celkem 13

Zdroj: vlastni zpracovani 2016

V této tabulce 2 je zndzornéno, na jakych pozicich je kolik zamé&stnanct. Jak uZ jsem
zminovala vyse, jednalo se o dvé pani na hlavni pracovni pomé&r a zbylou ¢ast tvori
brigadnice. Jedinym muZem ve firmé je jednatel a majitel firmy. Provozovny jsou
otevieny denné, a to i béhem nékterych svatki. V pracovni dny jsou k dispozici

vedoucimu tfi pracovnice, o vikendech potom pouze dvé.
1.3 Cile firmy AYLASs.r. 0.

Hlavnim cilem firmy je maximalni prodej zbozi zdkaznikiim. Jednd se ptfedevSim
o prodej lazenskych oplatek turistim a lazefiskym hostlim. Dilezitym cilem je i udrzeni
si stavajicich zdkaznikl a zaroven pfilakani zédkaznikd novych. Jako kazda firma ma

I AYLA s. 1. 0. hlavni cil spokojené zédkazniky a maximalni zisk.
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Spokojeni zékaznici jsou vtomto oboru podnikani velice duleziti. Jen spokojeny
zakaznik se do prodejny vraci a doporuci jej i zndmym. Pro spolecnost, ktera se zivi
prodejem zbozi, musi byt zdkaznik na prvnim misté. Proto je dilezité uspokojeni potieb

zékaznika za jakoukoliv cenu.

Zisk je také dilezity pro vSechny oblasti podnikdni. Firma by méla byt ziskova, aby se
vyplatilo v podnikani pokracovat. Pokud bude podnik dlouhodob¢ ve ztrat¢, povede to

k ukondeni Zivnosti.
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2 Nakupni ¢innosti

Slapota a kol. (2005) zminuji: ,, Ndkup je mozné definovat jako systémovy proces pro
ziskani komodity, sluzby nebo myslenky vyménou za protihodnotu. V Zadném pripadé by
se vV modernich spolecnostech nemélo nakupovat nesystéemove, na zakladé okamzitého

pozadavku. “ (Slapota, Grabarczyk, & Letak, 2005, str. 103)

Pro firmy je dulezit¢ spravné zafazeni nakupu do organizacniho schématu.
V obchodnich firméch se fesi nakup predev§im pozadavkem zdkaznika. Firmy mohou
dle konkrétniho druhu zbozi zvolit rizné metody. Jednd se o nédkup zbozi a jeho
nasledné skladovani. V ptipad€ zbozi, které podléhd rychlé¢ zkaze, mize probéhnout

pfima distribuce zakaznikovi.

U obchodnich spolecnosti mizeme v praxi pouZzit rGzné varianty nakupu. Zavisi

predevsim na lidském potencidlu, kterym firma disponuje, a také na strategii firmy.

Rozlozeni ndkupu je v konkrétnim piipad¢€ takové: nadkup urcitého zbozi od dodavatele,

nasledné umisténi zbozi na sklad, logistika, prodej urcitého zbozi zakaznikovi.

Dle individuality kazdé firmy lze jednotlivé kroky sloucit tak, aby nakupni ¢innost byla

pro firmu nejefektivnéjsi.
Nakup potravin

Specificky je nakup potravin, zavisi predev§im na trvanlivosti ur¢it¢ho druhu zbozi.
U potravin s urcitou dobou trvanlivosti musime uvazovat pii ndkupu o0 tom, kolik zbozi
se prodd. Nemélo by se stdvat, ze na skladu bude vétSi mnozstvi star§iho zbozi.
V nékterych piipadech je i nutno zvolit specificky druh dopravy, aby zbozi béhem cesty
nepodléhalo zkaze. Piikladem muze byt Cokoladda, kterd se musi pfedevSim v letnich

mésicich pievazet v klimatizovaném auté.
Ukoly nakupu

Klicovym tkolem ndkupu je objednani konkrétniho zboZzi. Nakupci si musi pred
objednanim vse peclivé naplanovat. K samotnému vytvofeni objednavky musi nakupni
logistik znat: konkrétni informace o mnoZstvi zbozi, cenu nakupovaného zboZi a datum

dorucovani. Po odeslani objednavky by mél nakupci obdrzet potvrzeni objednavky od
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dodavatele. V dnesni dobé technologického vyvoje se vSe fesi elektronicky. Ve vétsing
ptipadd spolu ndkup¢i a dodavatel komunikuji prostfednictvim elektronické posty,

socialnich siti nebo pomoci mobilnich telefont.
Nakupni systém

Hlavnimi tkoly pro nakupni oddéleni jsou zajisténi materialu a sluzeb pro vyrobu. Pti
konkrétnim nakupnim procesu by nakupujici nemél zapominat ani na nakup reZzijniho
materidlu. Ten musi probihat podle obvyklého firemniho nakupovani i v ptipad¢, Zze se
jednd o velmi levné vyrobky. Za nakup vyrobkl jsou zodpovédni pouze vedouci
pracovnici podniku. Pokud by zbozi objednéval jakykoliv pracovnik, mohlo by dojit
k problémim. Omylim v nakupu zabranime tim, Ze budeme nakupovat vSechno zbozi

obvyklym zpiisobem.
Nakup hmotnych produkti

Pti nakupu hmotnych produktii musi byt pfedem znama konkrétni specifikace vyrobku.
povrchovou upravu, poptipadé i technicky vykres. U toho nakupu bychom méli sledovat

otazku tykajici se minimalizace ztrat pii vyrobe¢.

Dale bychom méli uvazit pii ndkupu hmotnych produkti logistiku. U vné&jsi logistiky
bychom méli odhadnout za jak dlouho je dodavatel schopny vyrobek dokon¢it, aby ho
mohl véas dorucit. Pro vnitini logistiku si musi nékupci zvolit vhodny pocet zbozi

a kusti na jedné paleté, aby se omezila zbytecnd manipulace pii piijmu zbozi.

2.1 Cile nakupu

Pro urceni cile ndkupu jsou potiebné analyzy. Tyto analyzy je moZzné praktikovat jak na
vnitropodnikové cile, tak 1 na celkovou situaci na trhu. Kazda analyza ma urcité faze
a Cerpa z rozdilnych dat. VétSinou se jedna o zjiStovani cile do budoucnosti. Tim se daji
naplanovat i pfipadnéd opatfeni pokud s n€jakym cilem nebude podnikatel spokojeny.

Spravné stanovené cile jsou dulezité pro definici strategie nakupu.

Hlavni cile nakupu:

- uspokojovani potieb

- sniZzovani ndkupnich néklada
-13-



- zvySovani jakosti nakupu

- snizovani ndkupniho rizika

- zvySovani flexibility nakupu

- podporovani nakupnich cilti orientovanych na vefejné zajmy

- podporovani nakupnich cili orientovanych na vefejné zajmy (Tomek &

Hofman, 1999)

2.1.1 Nakupni cile rozdéleni

Uspokojovani potieby - uspokojovani urCité potieby zakaznika je pro firmu velmi

dalezité. Kazdy zakaznik mé své pozadavky, a proto je cilem ndkupu predevsim byt
pfipraven na jakakoliv pfani. Pokud nebude nakoupeno dostatecné mnoZstvi zbozi,
muze firma pfijit o zdkazniky. Pro malé podnikatele je spokojeny zdkaznik velmi
dalezity, proto musi klast diraz na nakoupeni dostatecného mnozstvi kvalitniho zboZzi.

(Tomek & Hofman, 1999)

Snizeni nakladi ndkupu - cenu ndkladi miizeme snizit rGznymi zpasoby. Lze se

dohodnout naptiklad na mnoZstevni slevé u kazdého dodavatele. Pokud by nesouhlasil,
jde zménit dodavatele, ktery nabizi zbozi v obdobné kvalité za niz§i cenu nebo tfeba
poskytuje pfi objednani vétsiho mnozstvi dopravu zdarma. Musime byt ale obezietni,
aby byl obchod pro firmu ptinosny. Pokud uSetfime malé néklady, ale budeme nabizet
potiebovat vice, Ize snizit ndklady i tim Ze budeme objednédvat vétsi mnozstvi v delSim
intervalu. Také se mizeme domluvit s dopravcem, Ze pokud budou dodavatelé na jedné
trase, ze by dovezl vice druhti zboZzi najednou. Pokud se jedna o potraviny, je nutné brat
v potaz dobu trvanlivosti a tomu pfizpasobit Cetnost dodavek. (Tomek & Hofman,
1999)

Snizeni rizika ndkupu - riziko nakupovani miZeme sniZit volbou spolehlivého

dodavatele. Vhodny dodavatel je ten, ktery dodrZuje terminy a je spolehlivy. Pokud je
dodavatel dlouhodobé nespolehlivy, je dobré se poohlédnout po jiném dodavateli.
MtiZou nastat riizné problémy s dopravou, ale zbozi by mélo pfijit v nejbliz§i mozné
dobé. Nemtize se stat, ze by dodavatel dlouhodob¢ nedodaval objednané zbozi. Proto je
dobré mit vzdy né&jakou zasobu zboZzi, pravé pro piipad, Ze by nastala n&jaka

komplikace ze strany dodavatele. (Tomek & Hofman, 1999)
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Zvyseni rychlosti ndkupu - rychlost ndkupu mize ovlivnit véasné odesland objednavka

zbozi. Tim bude mit dodavatel vétsi Sanci dorucit zbozi véas a kompletni. Pokud
objednavame zbozi pokazdé v utery a vime, Ze zbozi do patku piijde, tak vime, jak
dlouho trva dodani. Z toho mizeme pfizplisobit objednavku na dal§i obdobi. Nakupci
ma zpravidla vSechny ptedchozi objednavky k dispozici tak je mozné objednavat stale
stejny pocet zbozi, a pokud je potieba, tak zménit pouze mnozstvi daného zbozi. To

zvysi rychlost nakupu a plynulost chodu firmy. (Tomek & Hofman, 1999)

Zvyseni flexibility nakupu - flexibilitu lze vyjadfit jako ptizplsobeni se situacim na

trhu. V piipadé malych podnika je to slozité, pokud ma uzaviené dlouhodobé smlouvy
s dodavateli. Flexibilitou se mohou zabyvat podniky, které objednavaji zboZzi pokazdé
od riznych dodavateli. Naptiklad, kdyz potfebuji objednat soucastky k dokoncéeni
vyrobkt, tak na trhu budou hledat dodavatele, ktery je ochotny jim poZzadované
soucastky poslat v co nejlepSich podminkach, v kratké dobé a za piijatelnou cenu.
V piipadé¢ malych podnikl, které maji smlouvy s uritymi dodavateli, se flexibilita

velice sniZuje, ale zase ma podnik svou jistotu. (Tomek & Hofman, 1999)

Zvyseni kvality nadkupu - kazdy podnikatel se snazi nakupovat co nejkvalitnéjsi zbozi.
Pokud kupuje produkty, které slouzi dale k vyrobé, je potfeba vybirat kvalitnéjsi
produkty. Tim se zvySuje i1 kvalita konecného vyrobku. Z toho plynou pro firmu veétsi
zisky a pfildka to vice zdkaznikd. Nékupni oddéleni je povéfeno vybérem téch
nejlepSich dodavateli. Vhodny dodavatel by mél nabizet kvalitni zbozi na vyhodnou
cenu. Pokud se v pribéhu ¢asu ukaze, ze dodavatel snizil kvalitu dodavaného zbozi, ale
zanechal plivodni cenu, je nutno se domluvit na napravé, nebo vyhledat jiného
dodavatele. To samé plati v piipad¢, ze dodavatel neplni smluvené terminy a rizné¢ méni

cenu vyrobku. (Tomek & Hofman, 1999)

2.2 Marketingové pojeti nakupu

Dftive byl marketing pouzivan pouze na stran¢ prodeje. Postupem casu, kdy doslo na
trhu K urcité rovnovaze mezi poctem nakupujicich a prodavajicich, se zacal marketing

vyuzivat i v oblasti nakupu. (Synek & Kislingerové, 2010)

Marketing vyuzivany pii nakupu pouziva podobné metody, techniky a aktivity jako
marketing prodeje. Jednim z cilti je dosahnout dlouhodobych a vyhodnych partnerskych

vztahii v kvalité vyrobki a spolehlivosti dodavatelti. (Tomek G. , 2007)
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Jde ptedevsim o aktivni, trzn¢ orientovany ptistup k nakupu a ,, zajisténi kompletniho
materidalového servisu vcetné pripravy a aktivniho prisunu materidalu na misto spotieby,
spolupraci pri hledani jeho nejlepsiho vyuziti a pri hledani zpiisobu ekonomické

premeény materidlu a vyuziti druhotnych zdrojii a odpadu. * (Tomek G. , 2007, str. 274)

2.3 Funkce nakupu

Hlavni funkei nakupu je =zajistit dostatek zbozi v pozadované kvalité, mnozstvi
a v urcitém terminu. Pro podnikatele zabyvajici se prodejen je tento krok velmi dilezity.
Musi mit neustale dostatek zbozi, které muze zdkaznikovi nabidnout. Pokud dojde
K n¢jakému problému, je nakupéi povinen ihned sjednat napravu a zajistit zboZi.
Dulezita je i kvalita zbozi, které firma nabizi. Zaroven jsou ukoly nakupu realizovany
na pozadavky konkrétni firmy ¢i podniku. Nakup by mél spliovat vSechny vyse
zminéné cile ndkupu. Nejvice vhodné by bylo, pokud by fungovaly vSechny hlavni cile
nakupu. Situace, kdy vse funguje, neni v realu moc pravdépodobna, proto se snazi firmy

této situaci co nejvice priblizit.
2.4 Nakupni marketingovy mix

Nakupni marketingovy mix je dulezity pro splnéni strategického projektovani, jeho
rozklad na dil¢i operace je zdkladem pro spravné planovani konkrétnich ¢innosti, které
zajistuji splnéni dlouhodobych strategickych cili daného podniku. (ekonomika-
otazky.studentske.cz, 2009)

Vyuziti 4P v marketinegovém mixu:

1) Informacni a komunikacni mix — ziskavani informaci o vyrobcich a jejich
naslednému vyuziti, komunikace s dodavateli pii1 objednavani zboZi a pfi
uzavirdni smluv, informace o zaleZitostech z makroekonomického prostiedi,
logistické podminky a dokonala znalost dodavatele (Skalova, 2012)

2) Vyrobkovy mix a mix sluzeb — prameny tykajici se nakupovani vyrobku a sluzeb;
informace o vyrobcich technického, technologického, kapacitniho razu;
struktura skladovanych zasob (Skalova, 2012)

3) Cenovy a kontrakcni mix — rozhodovani o aktualnich cenach; zptisob dodani
a podminky dodéani u individualniho dodavatele; podminky plateb a rtzné

cenoveé zvyhodnéni, pfipadné cenové ptirazky ¢i srazky (Skalova, 2012)

-16 -



4) Logisticky a dodavkovy mix — veskeré informace o velikosti objednaného zbozi;
veskera manipulace tykajici se dodavky; ptipadné fesSeni problému s poruchou
dodavaného zbozi; logistika dodavky; velikost baleni, pfipadnd manipulace,

naskladnovani nakupu, feseni reklamaci (Skalova, 2012)

Mnozstvi

Pro efektivnost nakupu musi nakupci peclivé zvazit, kolik zbozi se bude objednavat.
Meély by se zvazit riizné podminky, jako jsou napiiklad sezona, kdy se zbozi proda vice
nez mimo Ni. Spravny nakup¢i by se mél snazit dosdhnout Gspor pro firmu. Téch lze
dosahnout napiiklad objednanim vice mnozstvi v mén¢é Castych intervalech. Pokud se
bude objednavat vétsi mnozstvi, je moznost se domluvit na mnozstevni slevé, pokud
toto dodavatel nabizi. Pokud se jedna o zbozi s dobou trvanlivosti, nesmi se nakupovat
zbytecné velké mnozstvi zbozi, aby se potom nemuselo likvidovat z divodu, Ze mu
prosla trvanlivost. Nakupci musi feSit i skladovani zbozi. Mél by pfedem zjistit, jaké
jsou naklady na skladovani a tomu ptizpusobit nakoupené mnozstvi. Efektivni nakup

vhodného mnozstvi miize zarucit plynuly chod ve firmé.
Dodavatel

Dodavatel je bud’ fyzicka osoba, nebo firma dodavajici dané zbozi. Vybér dodavatele
musi projit jednotlivymi fazemi a spliiovat pozadovana kritéria. Kazda firma ma na
vybér dodavatele své postupy. Jedno z hlavnich kritérii je cena, dale pak kvalita

a spolehlivost. Optimalni je vysoka kvalita za pfijatelnou dobu a v€asné dodani.

2.5 Vybér dodavatele

V dnesni dob¢ je standartnim postupem vyhledavani novych dodavatelli prostfednictvim
internetovych stranek. MizZeme se b&hem kratké doby dozvédét zakladni informace
o riznych firméch. Pro vétsinu firem je tento krok dulezity, protoze spravnym vybérem
dodavatele je mozZzno piedejit pfipadnym problémim. Nejsnaz§i krok je napsat
pozadovany vyraz do jakéhokoliv internetového vyhledavace. Napiiklad pii zadani
pojmu lazenské oplatky se nam zobrazi hned 57 500 vysledkd hledani. Pti velikosti

Ceské republiky je pomérné vysoké éislo.

Pfi samotném vybéru si musime ujasnit, co vSechno budeme objednavat. Déle bychom

méli uvazovat o cené, za jakou jsme ochotni zboZi nakupovat a v tvahu by méla pfijit
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i dorucovaci doba, abychom vé&déli, za jak dlouho budeme mit zbozi k dispozici.
Vyhledame si né¢kolik moznych dodavatelii a ty kontaktujeme. Sestavime si hodnoceni
vSech oslovenych dodavateli a vybereme kone¢ného dodavatele. Pokud firma vybrala
neznamého dodavatele, je potfeba kontrolovat jeho praci a dbat diraz na kontrolu
pfijatého zbozi. Pokud méame jiz s dodavatelem zkuSenosti a vime, Ze je spolehlivy

a posila spravny pocet objednaného zbozi, nemusime jiz objednavky tolik kontrolovat.

Nového dodavatele si zkontrolujeme a po ohodnoceni si rozmyslime, zdali budeme ve
spolupraci s nim pokracovat ¢i nikoliv. Vybérem vhodného dodavatele miizeme znacné

usettit naklady.

Ve firmé AYLA s. 1. o. m¢li pfed samotnym zahdjenim podnikani vybrané¢ho pouze
dodavatele na lazeiiské oplatky. Na dalsi vyrobky si dodavatele firma hledala v priabéhu
podnikéni, jelikoz béhem poslednich 5 let rozSifovala sortiment nabizeného zbozi.
Kazdého dodavatele si peclivé vybirala, protoze firma si zaklada na kvalité nabizeného

zboZi.
2.6 Typy niakupnich rozhodnuti

Mame tfi zékladni typy nékupnich rozhodnuti: novy nakup, ptimy opakovany nakup

a modifikovany opakovany nakup.
Vlastni definice nakupnich rozhodnuti:

Primv opakovanv nakup

Pfi tomto nakupu neni dilezité si zjistovat vice dalsich informaci o dodavateli. O tomto
nakupu mtze rozhodnout jedind osoba. Jedna se o rutinni nadkupy, se kterymi uz ma
nakupni oddé€leni dostatek predchozich zkuSenosti. Nemusi hledat nového pottebného
dodavatele, protoze jiz ma jednoho ¢i vice stalych dodavateld, od kterych pravidelné

nakupuje zbozi. (Tomek & Hofman, 1999)

Modifikovany opakovany nakup

Je to nakup, se kterym jiz mame né&jaké zkuSenosti, ale miZe byt trochu odlisny. Mohou
nastat nové skutecnosti, nebo miizeme brat v potaz nové alternativy v prodeji. Mizeme

potfebovat vice informaci a vétSinou o nich nemiize rozhodovat jedina osoba
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v nakupnim odd¢leni. Pokud se jedna o malou firmu, mize byt vtomto kroku

kompetentni pouze jedna osoba, ktera je povétena nakupem. (Tomek & Hofman, 1999)

Novy nakup

S timto ndkupem nema ndkupni oddéleni zadné predchozi zkusenosti, tudiz ani nema
potiebné informace k nakupu zbozi. Toto zbozi nebylo difive potiebné, proto nebyl
potfeba ani nakup tohoto zbozi. Nakupci musi hledat nové dodavatele a ziskavat o nich
potiebné informace. Nerozhoduje o koupi zbozi sam, ale m¢l by se poradit s majitelem
firmy a predat mu informace o dulezitosti a nakladech na potizeni nové véci. (Tomek &

Hofman, 1999)
Logistika nakupu

Z mnoha definic logistiky je nejzndméjsi definice z roku 1988 podle H. C. Phola:
Logistika ma dbat na to, aby misto piijmu bylo z4dsobeno podle jeho pozadavkd z mista
dodani spravnym vyrobkem, ve sprdvném mnozstvi a stavu, ve spravném case za

minimalnich nakladi. (Lukoszova, 2004)

2.7 Nakup firmy AYLASs. r. 0.
Firma AYLA s. r. 0. si nic nevyrabi sama, na v§e mé své dodavatele.

Hlavnim dodavatelem je firma, ktera pe€e oplatky. Toto zbozi se objedndva ve vétSim
mnoZstvi, protoZe se objednava zbozi na cely tyden dopfedu. Radové se jedna o nakup
za 80 000 — 150 000,- K¢. Velikost objednavky zavisi na sezoné a celkovém prodeji.
Pies 1éto se musi brat vice oplatek, aby pfes ten tyden zbozi vydrZelo a nestalo se, Ze

nebude mit firma v prodejnach co nabizet zakaznikim.

Sirupy se objednévaji piiblizn¢ dvakrat az Ctyfikrat do mésice. Nékdy se stane, Ze ne
vSechny sirupy ma firma k dispozici. Dodavatel sirupti neni moc spolehlivy a musi se na
zbozi dlouho cekat. Jednd se o objednavky vrozmezi 40000 — 100 000,- K¢&.
Samoziejmé v sezoné se toto zbozi prodava ve velkém mnozstvi. Tvoii s oplatkami
nejvetsi Cast zisku firmy. O toto zbozi je zajem i pies internetovy obchod. VétSinu

nakupti ptes e-shop tvofi prave bylinné sirupy.

Likér Dr. Adler se objednavd od stejného dodavatele jako bylinné sirupy. Jelikoz

dodavatel neni moc spolehlivy, musi se zbozi brat vice. I tak se Casto stane, Ze toto
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zbozi neni k dispozici. Tim pfichazi firma o zisk a zakazniky. Po mésté jsou umistény
reklamy na tento jedineCny likér, a kdyz toto zbozi neni k dispozici, je takova situace

pro firmu velmi nepiijemna.

Cokoladové figurky se objednavaji dle potfeby. S timto dodavatelem nejsou vyrazngjsi
problémy. Tento dodavatel je dle slov Martiny ValeS$kové (zodpovédné pracovnice

Vv oblasti nakupu) spolehlivy a zbozi je témér vzdy k dispozici.

Hotické trubicky a polomacené susenky dodava vétsi firma, kterd distribuuje zbozi po
celé Ceské republice. Dodavatel ma dlouhou cekaci dobu, proto trva, nez objednané
zbozi odeslou. Zbozi se objednava Casto, ale prichazi vzdy veétsi mnozstvi, tfeba 3 mensi

objednavky najednou.

Pro kavu a slané tyc¢inky jsou vybréani spolehlivi dodavatelé. Toto zboZi se objednéva

fadove 6 krat do roka v takovém mnozstvi, aby vystacilo do dalsi objednéavky.

Porcelanova pitka a poharky dodava maléd firma sidlici v Karlovych Varech. V tomto
pripadé se jedna spiSe o dopliikkovy prodej, tudiz neni potieba mit vétsi zasobu téchto
produkti.

Med je pouze sezdnni zalezitosti, dodavatelem je véelat zijici v Chebu, ktery se zabyva
chovem vcel vice nez 20 let a ma mnohaleté zkuSenosti se zpracovanim medu. Med je

kvalitni a chutové moc dobry. Jedinou nevyhodou je, ze je k dispozici pouze pies

sezonu a i kdyz se nakoupi zasoby medu, nikdy toto zbozi nevydrzi do zimy.

Tabulka 3 Podil jednotlivych dodavateli

Nazev dodavatele Dodavané zbozi % zastoupeni
Clip Luhacovice Lazenské oplatky 50%
Klasterni medicina Sirupy a likér 20%

Ing. Marek Motycka

Vineco s.r.o Vina 8%
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Pravé Hotické tubicky s.r.o. | Trubic¢ky a suSenky | 10%

Slané ty¢inky 2%

Cokoladové figurky | 2%

Kava 5%

Porcelanové dopliky | 2%

Jan Sirotek Med 1%

Zdroj: vlastni zpracovani 2017

V tabulce 3 mizeme vidét, Ze hlavnim dodavatelem je firma Clip Luhacovice
dodavajici oplatky. Tvoii rovnych 50% z celkového podilu dodavateli. Ostatni
dodavatelé tvoti dohromady zbylou polovinu. Dal§im vyznamnym dodavatelem je
Klasterni officina dodavajici sirupy a likéry, ty tvoii 20% z podilu dodavateld. Dale jsou
méné procentualné zastoupeni, i ostatni velmi dileziti dodavatelé. Kazdy dodavatel je
pro spole¢nost AYLA s. r. o. velmi dilezitym, jelikoZ umoznuje prodej svych vyrobkl

firmé pod registrovanou znackou Dr. Adler.

Obrazek 2 Podil jednotlivych dodavateli

Podil dodavatel(

Cokolady | | Kava Porcelan || Med
2% >% = 1% Sirupy alikéry

2 0,
Tycinky 0%

Oplatky
50%

Trubicky
10%

Vina
8%

= Sirupy a likéry = Trubicky = Vina = Oplatky = Tyc¢inky = Cokolddy m Kava m Porcelan = Med

Zdroj: vlastni zpracovani 2017
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2.7.1 Bylinné sirupy

Od dodavatele Klasterni medicina Ing. Marek Motycka firma kupuje sirupy a nechava si
vyrabét likér. Hlavnim divodem k vybéru tohoto dodavatele byly pro firmu kvalitni
produkty. Toto zbozi firma kupuje uz vice nez 6 let a béhem této doby jen trochu
pozmeénila druhy sirupti, které odebird. Firma AYLA s. r. 0. posild objednavky kazdych
14 dni, nékdy i Castéji. Zalezi na riznych faktorech prodeje, napt. sezona, objednavky
na e-shopu atd. Objednavky se musi odesilat v pfedstihu, protoze trva dlouho, nez se
konkrétni sirupy vyrobi. Tento dodavatel byl vzdy spolehlivy a zbozi posilal vcas.
V poslednich dvou letech se ale zhorSil a zbozi posild minimaln€. Hlavni pfi¢inou
tohoto problému je zména podminek platby za zbozi. Dodavatel chce penize poslat
pfedem a v zimnich mésicich to neni mozné. Majitel firmy by nemél penize na mzdy
a ostatni zboZi pokud by vydal penize pfedem a poté musel ¢ekat mésic na zbozi.
Z tohoto diivodu je v prodejné Casty nedostatek sirupti a 1lidé odchazi zklamani. Tento
problém je velice aktualni, zbozi v prodejnach chybi a firma tim pfichazi o zdkazniky
a tim i o zisk. Firma AYLA s. r. 0. pfitom objednava zbozi fadové ve statisicich korun,
protoZze je tento druh zboZzi velice zddany. Pro konkrétni zobrazeni jsou zpracovany

tabulky a grafy objednavek. (Klasterni officina, 2017)

Piehled objednavek zbozi od tohoto dodavatele viz tabulka, ktera je rozdélena do

Ctvrtleti za rok 2016.

Tabulka 4 Prehled objednavek sirupii 2016

; Pocet  sirupt/ | Pocet likéru Pocet likéru | Cena za zbozi / K¢
Obdobi
ks 100ml /ks 500ml /ks
1. &tvrtleti 1716 220 79 114252
2. &tvrtleti 4032 538 223 295306
3. Stvrtletd 4428 714 361 332632
4. &tvrtleti 3204 353 336 238827

Zdroj: vlastni zpracovani 2017
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V tabulce 4 mizeme vidét mnozstvi sirupt a likérti za obdobi roku 2016. Je zde velice
dobfe patrné, Ze o toto zbozi je veliky zajem, zejména v obdobi sezony. Proto se béhem
sezony objednava zbozi vice. Ze zacatku roku je kazdoro¢n€ méné zbozi z diivodu nizké
navstévnosti hostd. Hotely jsou po vanocnich svatcich zaviené, a to se odrazi na
navstévnosti prodejny a na jejich trzbach. Zato béhem letnich mésici jsou hotely
a wellness centra z vétsiny obsazené a hosté chodi nakupovat do prodejny. Toto zbozi

vyuzivaji jak pro svou potiebu, tak i pro moznost dovést si né¢jaky suvenyr z lazni.
2.7.2 Oplatky

Oplatky dodava firma Clip Luhacovice, kterd se vyrobou zabyva uz od roku 1991.
Zaklada si na tradi¢nim postupu peceni. V nabidce Ize od klasickych spékanych oplatek
mozno nalézt i krémové s riznymi pfichutémi. Oplatky maji trvanlivost 6 mésicii, proto
je zbozi objednavano pravidelné¢ jednou tydné. Od této firmy objednavaji oplatky

prodejny po celé republice. (Lazenské oplatky Clip, 2017)

Od dodavatelky oplatek firma odebira zbozi témet od samého zacatku podnikani. Zbozi
ma kvalitni a je spolehliva. Zbozi se objednava na kazdy tyden, aby oplatky zbyte¢né
dlouho nebyly ve skladu a byly co nejcerstvéjsi. Firma odebira jiz zminovanych
13 druhti riznych pfichuti. Zbozi vozi fidi¢ kazdé utery. Ted’ aktudlné v zatri 2016 byl
mensi problém s dodavkou, ale zbozi firma méla, tak nedoSlo k néjakému vétSimu
vypadku provozu. Oplatky firma AYLA s. r. 0. nakupuje ftadove
50 000 — 150 000,- K¢&. Zalezi predevsim na sezéné, kterou je firma ¢aste¢né ovlivnéna.
Nejvice se nakupuji ofiSkové a cokoladové oplatky, protoze jsou nejvice Zadany

zékazniky.

Kompletni objednavky za rok 2016 je moZné vidét v nasledujici tabulce.
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Tabulka 5 Objednavky oplatek za rok 2016

Obdobi Pocet krabicek / ks | Pocet kusovek / ks Celkem cena s DPH /
K¢

Leden 2016 3228 837 59379
Unor 2016 6512 2074 147143
Brezen 2016 11660 5284 272084
Duben 2016 10098 4884 238186
Kvéten 2016 13992 7072 328685
Cerven 2016 15620 6141 361363
Cervenec 2016 12694 4918 277788
Srpen 2016 12980 6510 305042
Z4F 2016 16236 2614 369620
Rijen 2016 13290 5154 305562
Listopad 2016 13447 1780 243242
Prosinec 2016 4950 888 110245

Zdroj: vlastni zpracovani 2017

V tabulce 5 je mozno nazorné vidét, jak je tato firma ovlivnéna sezoénou. Béhem mésictu
cervenec - zafi jsou prodeje mnohonasobné vétsi nez v jinych meésicich. Nejvice
navstévnost ovlivituje pravé pocet hosti v lazeniskych domech. Pokud jsou hotely,
penziony a welness centra plna, jsou podstatné vyssSi trzby. Tuto situaci lze zjistit
dopfedu od vedeni lazeniského sektoru. VétSina menSich firem se informuje na

obsazenost hotelil, aby se mohly pfipravit na zadkazniky a nabidnout jim veskeré zbozi
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Vv dostate¢ném mnozstvi. Naopak V prosinci jsou prodeje velmi nizké, ale v obdobi
svatkli jsou hotely také hodné obsazené, hosté vyuzivaji prodlouzené pobyty v obdobi
Vanoc a Silvestra, a tim firm¢ 1 pfes zimu nalakaji n¢jaké zdkazniky. Nejhorsi mésic je
leden, kdy je podstatna ¢ast hotelti zaviend, probiha v nich rekonstrukce a celkova
udrzba, tudiz jsou prodejny prazdné a firma neplni zisk potiebny pro spravny chod
spoleCnosti. Tuto situaci nelze nijak ovlivnit a vedeni firmy o S timto stavem pocita.

Proto nedochazi k vyraznéjSim zménam v zimnich mésicich.

2.7.3 Vina

Firma nakupuje vina od spole¢nosti VINECO - Vinné sklepy Chomutov s. r. 0. sidlici
v Chomutové. Lahvovani vina v této spolecnosti zacalo jiz pted vice nez 60 lety.
Podstatné cast vin pochdzi ze zahranici napt. Argentiny, Brazilie nebo z Australie. Pro
spolecnost AYLA s. r. 0. se dodadvaji vina z evropskych zemi piedev§im Moldavie
a Recka. Tato spole¢nost je velmi spolehlivd. Zbozi dodava véas a v dobré kvalité.
Jelikoz je prodej vin pouze dopliikovy, nejsou objednavky moc ¢asté, viz tabulka 6. Ve
vetSiné pripadl se toto zbozi objednava jedenkrat do mésice fadoveé do 20 000,-K¢.

(Vineco, 2017)
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Tabulka 6 Objednavky vin 2016

Mésic Pocet vin /ks Pocet Sumivych vin/ks Celkem cena s DPH/K¢
Unor 90 36 6912
Bezen 144 24 9943
Duben 120 48 9560
Kvéten 120 24 8111
Cerven 150 72 13922
Cervenec 156 78 13838
Srpen 168 66 13972
Zai 204 72 17154
Rijen 210 24 15719
Prosinec 186 36 14891
Celkem 1518 kusi 480 kusii 124022 K&

Zdroj: vlastni zpracovani 2017

V tabulce 6 mizeme vidét pocéty lahvi vin, které se objednaly v roce 2016. Zase lze
nazorn¢ vidét obdobi sezony, kdy i toto zboZi se prodava vice, a tudiz se ho musi vice
objednavat. V fijnu a prosinci se objednavalo vice zbozi, protoze se jeho ¢ast prodala
spole€nosti Lazné FrantiSkovy Lazné a. s., kde zboZi pouZivaji na darky pro vedeni,
popiipade hosty. V tabulce se uvazuje o celkovém poctu vSech vin, neni zde rozliseno,
o jaky druhy vina se jednd. JelikoZ se jednd pouze o rozsifeni nabidky nabizeného

zbozi, nejsou objednavky vina moc veliké a pocetné rozsahlé.
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2.7.4 Horické trubic¢ky

Trubicky dodava firma Pravé hotické trubicky s. r .0., kterd ptsobi na trhu dlouhou
dobu, ptesn¢ od roku 1999. Zaklada si na poctivosti vyroby a kvalitnich vyrobcich.
Dulezita je chut, ktera se od puvodnich trubi¢ek pfili§ nelisi. Od toho dodavatele se
objednavaji dva druhy trubicek a lazenské susenky. Zbozi je nutno objednavat dlouho
doptedu, protoze samotnd piiprava trva dlouho. Proto se zbozi objednava ptiblizné
jedenkrat za ¢tvrt roku ve vétSim mnozstvi, viz tabulka 8. (Pravé hofické trubicky,

2017)

Tabulka 7 Objednavky HoFickych trubicek 2016

o Cokoladové Sypané Polomacené Cena
trubicky/ks trubicky/ks suSenky/ks celkem/K¢

19.2.2016 2800 1120 - 27370
8.3.2016 - - 3024 24169
19.5.2016 2800 1120 - 27370
27.7.2016 5600 1120 3024 66832
26. 10. 2016 1400 2240 - 28175
Celkem 12600 5600 6048 173916

Zdroj: vlastni zpracovani 2017

Z tabulky 7 je ziejmé, ze trubicky se v roce 2016 objednavaly pouze 4 krat. Toto zboZi
se nakupuje do zasoby. Ma delSi dobu trvanlivosti a firma vi, kolik ho je schopna
prodat. Proto objednava pokazdé vice zbozi. Nékdy se stava, ze se zbozi doproda a musi

se ¢ekat na dalsi dodavku.
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2.8 Analyza niakupu

Firma vSechno zbozi musi nakupovat, jelikoz si nic sama nevyrabi. To je zdsadni
problém, protoZe zde potom vazne prodej z ditvodu nekompletniho zbozi. Casto se
stava, ze nejsou vSechny komponenty k dokonéeni vyrobku k dispozici, protoze kazdou
¢ast dodava jind firma. Pro ndzornost bych uvedla ptiklad na Hoftickych trubickéach.
Trubi¢ky firma objedndva bez etikety a krabicky, do kterych se nasledné trubicky
vkladaji, objednava firma zvlast od jiné firmy. Casto se stava, Ze se ¢ekd na jednu Gast

zbozi. Proto se musi také fesit vhodné skladovani zasob.

2.9 Skladovani zasob

Nakoupené zbozi nemusi byt ihned pouzito k prodeji nebo k dalsi vyrob¢, je nutné ho
tedy vhodnym zptsobem uskladnit. Pro kazdé zbozi je vhodny jiny zpiisob skladovani.
Firma si musi zajistit vhodné prostory. Za celkové fizeni zasob je zodpovédné nakupni
oddéleni daného podniku. Negativni strankou jsou souvisejici naklady na skladovani,
které mohou byt pomérn¢ vysoké. Pokud chce podnik tyto naklady minimalizovat, mél
by ucinit vhodné kroky a zmény v fizeni zasob. Jsou rizné metody minimalizace
nakladi na skladovani a firma by si méla zvolit takovy zptsob, ktery pro ni bude
nevynosnéjii. Spatné fizeni zasob miize postupné firmu zadluZovat, mnohdy si ani firma
neuvédomuje, kolik finan¢nich prostfedkti ma v nakoupeném a uskladnéném zbozi. Pro
mens$i firmu je vhodné mit k dispozici tolik zasob, které je schopna prodat. Vétsi
mnozstvi zasob mize snizit riziko z nedostatku zbozi, ale zase vaze vétSi mnozstvi
finan¢nich prosttedkil, za které zasoby musi firma nakoupit. Ma to i druhou stranku,
pokud bude zasob malo, nebude mit firma moznost uspokojit vSechny zakazniky, a to
muze vést k naristu nakladi z nedostate¢ného mnozstvi zasob. (Tomek & Hofman,

1999)

Ve spolecnosti AYLA s. I. 0. je zbozi uskladnéno ve dvou mensich skladech hned vedle
prodejen. Z divodu, Ze firma prodava vétSinou potraviny, které maji uréitou dobu
trvanlivosti, musi byt zboZzi specidlné skladovano. Na skladovani potravin jsou ptisné
normy, které se musi dodrzovat, jinak hrozi pfi pfipadné kontrole vysoké pokuty.
Veskeré zbozi musi byt skladano v krabicich, které jsou na paletach. Ze zakona nesméji
byt potraviny v zadném pripad¢ polozeny na zemi, museji byt alespon na vyvyseném

misté, ke kterému se ve spolecnosti pouzivaji pravé palety. Z velikosti objednavek (viz
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tabulky velikosti objednavek) konkrétniho zbozi, mizeme odvodit, kolik zbozi je
prumémé ve skladu. MenSi ¢ast zbozi je vzdy vystavena v prodejné, aby byla
k dispozici zakaznikim, a vétsi ¢ast zbozi je uskladnéna a pravidelné se dopliuje do
prodejny. V prodejné se udrzuje vzdy uréité mnozstvi zbozi v regalech, vyjimka muze

nastat pouze pokud neni dostupné dostate¢né mnozstvi zbozi ve firmé.

2.10 Produkty

Firma nabizi nékolik druhli produkti té nejvyssi kvality. Nejvyznamnéjsi ¢ast tvori
lazetiské oplatky, bylinné sirupy a bylinny likér. Cast zbozi tvoii spise doplikovy
prodej Kk uspokojeni $irSiho spektra zakaznikl. Produkty, které jsou nabizeny k prodeji

v kamennych prodejnach, je mozno objednat i pfes internetovy obchod firmy.

Lazeniské oplatky

Jedna se o oplatky pecené tradi¢nim postupem. V prodejné Dr. Adler jsou k dostani
oplatky s pfichutémi: ofiskové, cokoladové, vanilkové, visnové, vajecny konak,
pomeranc¢ova kulra s bilou cokoladou, bananové, mandlové, karamelové, nugatové,

jable¢né se skofici, ofiSkové light (pro diabetiky) a jeden druh trojhranki.

Bylinné sirupy

Kazdy 1é¢ivi sirup z bylin bez obsahu alkoholu je vhodny na jiny zdravotni problém.
Vsechny jsou bez cukru, slazené jsou fruktdézou, tudiz vhodné i pro lidi s diabetem.

A ¢ast je Vhodna i pro déti od 3. roku veku.

e Aronie — pii nedostatku jodt a vysokém krevnim tlaku, ptekyseleni zaludku
a zvysené hladiné cholesterolu

e Echinacea — zlepSeni pfirozené obranyschopnosti organizmu, pii 1é¢bé chiipky,
anginy a zanétu hornich cest dychacich

e Kustovnice ¢inska (Goji) — podpora vitality, kardiovaskularniho a imunitniho
systému, obsahuje aminokyseliny a stopové prvky

e Imu-plus — smés 6 bylinek na podporu imunitniho systému a obranyschopnosti
organizmu

e Rakytnik — pfi nachlazeni a infekci dychacich cest, pecuje o zdravy zrak

e Sipek — podporuje traveni a spravnou funkci ledvin a mocového méchyie
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Zeleny Caj — zlepSuje soustiedéni, zklidiiuje spanek, napomaha pti redukci
hmotnosti

Divizna — pusobi na ¢innost sleziny a jater, podporuje vykaslavani pfi
bronchidlnim astmatu

Grepové jadérko — ptispiva k odolnosti proti plisnim a kvasinkdm, pouziva se pii
nachlazeni, rymé, chfipce a infek¢nich prijmech

Jitrocel — pii horec¢kach a onemocnéni dychacich cest

Raze — omezuje mnoZzeni virt, prispiva ke zklidnéni a ptisobi antidepresivné
Zazvor — pii1 nevolnostech, nachlazeni a spravné funkeci traviciho traktu

Ginkgo biloba — prokrveni mozku, zvySuje koncentraci a celkovou mentalni
sveézest

Zensen — podporuje pamét’ a spravnou funkci krevniho ob&hu; poméha bojovat
proti stresu, unave a vycerpani

Levandule — pomaha pii zklidnéni a uvolnéni bolesti hlavy pii migrénach;
pusobi na spravné traveni a tvorbu zluci

Medunka — pomaha pfi nespavosti, pisobi jako antioxidant

Meno-plus — zklidnuje pfi projevech klimakteria, navozuje pocit dusevni pohody
a dobr¢ télesné kondice

Salvéj — blahodarné puisobi pfi kasli, omezuje poceni a pomaha pii horeckach
Artro-plus — obsahuje glukosamin a chondroitin na podporu regenerace
kloubnich obalti, vazii a chrupavek

Brusinka — nejznaméj$i piipravek proti zanétlivému onemocnéni ledvin

a mocovych cest

Bylinny likér Dr. Adler

Alkoholicky likér, ktery obsahuje 33% alkoholu a v jeho slozeni je 33 bylin. Je to

pfirodni produkt bez chemickych ptisad. Jsou v ném obsazeny byliny, které napomahaji
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napfiklad na sniZovani krevniho tlaku, na celkové uklidnéni, na uvolnéni kieci

a posileni imunitniho systému.
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Horické trubic¢ky a polomacené suSenky

Dva druhy Hofickych trubi¢ek oznacenych ochrannou znamkou. Jedny jsou plnéné
c¢okolddou a druhé pouze sypané bez napln€. Polomacené suSenky jsou ceredlni

s hotkou ¢okoladou.
Slané a sezamové ty¢inky

Firma nabizi dva druhy dlouhych ty¢inek. Jedny jsou se sezamem a druhé slané. Tyto
tyCinky nabizi ve dvou baleni: po jednom baleni, nebo kybl, kde se nachazi

5 samostatnych baleni.

Vina

V prodejnach je mozné zakoupit i vina. Nabizi se 4 druhy klasickych vin a 3 druhy vin
Sumivych. Dva druhy vin sladkych nebo suchych.

Porcelan

V prodejné je mozné si zakoupit i porcelanova pitka a poharky. Firma nabizi pitka
pfimo na lazeniské prameny a dale porcelanové poharky urcené predevsim k likéru
Dr. Adler. Dale m4 firma v nabidce odmérku na sirupy, kterd je hodné Zadana.

Med

V prodejné¢ si mohou zakaznici koupit i med, a to hned dva druhy: pastovy

a medovicovy. Med je dovazen z nedalekého Chebu od mistniho vcelare.

VSechny produkty nabizi firma pod svou znackou Dr. Adler, kterd je registrovana
Vv databazi ochrannych znamek. ZboZi je zde cerstvé a kvalitni. Firma odebird od

dodavatelt jen to nejlepsi zbozi. Potrpi si na kvalité nabizeného sortimentu.
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3 Efektivni prodej

3.1 Prodej

Prodejem firma dokoncuje reprodukcni proces, ktery je predevSim zaméien na
uspokojovani cizich potteb. Hlavnim cilem by mélo byt dosdhnout co nejvétsiho zisku,
nez prodat co nejvice zbozi. Tento proces prodeje je poméerné slozity a obsahuje celou

fadu zésad a technik, ale také osobnich dovednosti. (Synek & Kislingerova, 2010)

Ukolem prodeje je najit pro své vyrobky spravné zakazniky. Je ddlezité, aby vyrobni
podniky zjistovaly potieby a piani svych zakaznikl. Také je dulezité najit spravnou
cestu, jak svymi c¢innostmi zdkazniky uspokojit. Je velice dilezité, aby si firma
uvédomila dulezitost spravného marketingového pristupu. (Synek & Kislingerové,

2010)
Samotny prodej I1ze také rozdélit na pasivni a aktivni prode;.
Pasivni prodej

Hlavnim pfedstavitelem prodeje je nabidka zbozi zdkaznikovi v kamennych obchodech.
Smyslem tohoto prodeje je predstavit zajimavou formou zakaznikovi zbozi a pfimét jej
ke koupi. Pii pasivnim prodeji bychom méli vénovat pozornost predevS§im propagaci
a reklamé a také vybéru prodejniho mista. Nékteré firmy aplikuji pasivni prodej
a doufaji, ze si je zdkaznik sdm vyhledd z reklamni kampané nebo propagace firmy.
Propagace firmy je mozZnd napiiklad na veletrzich, konferencich atd. Tato situace je
mozna pouze u firem, které nabizi specifické zbozi, které neni na trhu tak rozSitené.
Mezi moderni formy pasivniho prodeje lze zaradit prodej zbozi pies internetoveé
obchody, tzv. e-shopy. Zpiisob prodeje zbozi je stejny jako vV kamennych obchodech.
Zakaznik si vybere zbozi, které si chce koupit, a vlozi je do virtudlniho koSiku. Platba
prob&éhne rlznymi zplsoby, lze pouZzit naptiklad platbu platebni kartou online,
bankovnim pfevodem nebo platbu na dobirku, kdy zbozi zaplati pepravci. (Chramosta,
Knoll, Svobodnik, & Letak, 2005)

Aktivni prodej

Je takovy prodej, pfi némz prodejce aktivné oslovuje zakazniky. Prodejce si zdkazniky

bud’ vybira sam, nebo je ma pifedem urcené. Jsou dva kanaly tohoto prodeje. Jedni
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prodejci aktivné oslovuji a osobn¢ kontaktuji zékaznika, nebo nabizeji vyrobky c¢i
sluzby prostfednictvim telefonii. Takzvany telemarketing je v dneSni dob¢ pomérné
popularni. Vybrani pracovnici nabizeji své produkty ¢i sluzby a snazi se pies telefon
zakaznika presvéd¢it 0 koupi. Hlavni ddraz je kladen na aktivitu, nezbytna je také
strategie v urCitych situacich. Spravé provedeny prodej je takovy, ze zakaznika oslovi

natolik, Ze na nabidku pozitivné reaguje. (Chramosta, Knoll, Svobodnik, & Letak, 2005)
Prodejni ukoly

Hlavnim cilem prodavajiciho je predevsim uskutec¢nit vyhodny obchod. Ktomu je
zapotiebi zjistit potiebné informace o zdkaznikovi, spravné propagovat dany vyrobek

a snazit se vyrobek co nejlépe predvést.

Jeden z hlavnich prvki prodeje je samotna pfiprava. Jobber a Lanchester uvadi: ,,Je zde

nutné dbat na tyto veéci:

1) znalost vyrobku a zakaznickych vyhod

2) znalost konkurencnich vyrobkit a jejich vyhod

3) planovani prodejni prezentace

4) stanoveni prodejnich a vyjednavacich cili

5) porozumeni chovani kupujiciho

6) vyhodnoceni mocenské rovnovahy

7) rozbor ustupku

8) rozbor navrhi.* (Jobber & Lancaster, 2001, str. 93)

Pro uspésnou prodejni ¢innost je nutné davat prostor tzv. druhotnym ¢innostem. Prvni
z nich je pfevazné vyhledavani novych zakaznikd. Novy zakaznik je pro vSechny
spolecnosti dulezity. Podniky se tedy snazi hledat nové zakazniky naptiklad
v obchodnich adreséfich, na internetu atd. Déle je mozno uvést vyfizovani stiZnosti,
které muze byt pro spolecnost velmi nepfijemna a ¢asoveé naro¢na zalezitost. Prodejce
by se m¢&l umét vzit do situace nakupujiciho, pokud se takto stane, obvykle tato situace

vede k tvorbé dobrého jména spole¢nosti. Cilem je zajistit pfedev§sim spokojenost
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zékaznika. Usp&$nému prodeji napomaha také poskytovani doplitkovych sluZeb, které
ulehcuji rozhodovani klientim, poskytuji jim potiebny servis a piipadné se snaZzi

predchazet problémim. (Jobber & Lancaster, 2001)
Prodejni oddéleni

Hlavnim tkolem prodejniho oddéleni je dosahovat co nejlepsich podnikovych cili
a plani pfedevSim prostfednictvim prodeje. Napln je dale ¢lenéna na: (Jobber &

Lancaster, 2001) (Synek & Kislingerovi, 2010)

- vyhledavani novych zakazniki

- ptijem zakazek

- informace o zadkaznicich

- feSeni stiZnosti

- poskytovani sluzeb

- Uzavfeni obchodu

- zjiStovani potieb zdkaznikl

- tvorba strategie a planovani prodeje
- analyza prodeje

- ftizeni zasob hotovych vyrobki a jejich skladovani

3.2 4P marketingového mixu

Marketingovy mix 4P je metoda, kterou lze stanovit produktové strategie firmy.
Existuje vice variant marketingového mixu. Tuto konkrétni metodu pravdépodobné
1 nejzndmé;jsi a nejvice pouzivanou variantu 4P koncipoval E. Jerome McCarthy, ktery
navazal na pfedchozi myslenky Bordena a Cullitona. Podle McCartyho se spravny mix

sklada ze ctyt slozek. (www.managementmania.com, 2016)

Pti planovani marketingového mixu uvaZzujeme o cené (price), vyrobku (product),

propagaci (promotion) a distribuci (place). (Skalova, 2012)

Oblast vyrobku — u toho nastroje hleddme moznosti nové inovace pro konkrétni
vyrobky, nebo se miizeme pokusit vymyslet vyrobky uplné nové. V této oblasti se fesi,
jestli jsou jesté dané vyrobky vhodné, nebo jestli je potifeba je obmeénit. Dale jsou

dilezité i parametry kvality a trvanlivosti. (Kita, 2002)
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Oblast ceny — fesi se, zda je cena adekvatni danému vyrobku, popiipadé¢ jestli 1ze na
vyrobek poskytnout slevu a nasledné jak se bude zbozi platit. Dilezité je spravné
stanovit cenu. Pfi ur€ovani ceny musime pocitat s naklady na vyrobky, na poptavku, na
cenu konkurence. Pti vypocétech nakladu vyrobku se orientujeme dle piesnych naklada
vypoctenych kalkulaci a musime pfipocist zisk. Pti orientaci na poptavku vychazi
podnik z celkové analyzy trhu a snazi se ceny pfizpusobit pozadavkim zakaznika.
U orientace konkurence se cena stanovuje dle cen u konkurenénich firem. Firma by

m¢éla nastavit ceny takové, aby se vyrovnaly konkuren¢nim vyrobkum. (Kita, 2002)

Oblast distribuce — v piipadé distribuce se musi rozhodnout, jakym zpisobem budu
prodavat. Jestli bude jen piimy prodej nebo 1 moZznost objednani pomoci internetovych

stranek. (Kita, 2002)

Oblast propagace — pii propagaci musime zjistit, jestli je u daného vyrobku mozna
reklama a jestli by méla néjaky smysl. Podnik by si mél spocitat nebo vyzkouset, jaky
styl reklamy funguje a jaky zase ne. Hlavni je, aby se podniku vyplatilo, propagovat
néjaké zbozi, pokud to pro podnik nebude ptinosné, je reklama zbyte¢na. Propagace by
m¢éla obsahovat informace o vyrobku, o misté, kde ho mohu zakoupit, a jeho cenu.

Zalezi vSak na firmé, jaké informace uvede do reklamnich materiald. (Kita, 2002)

3.3 Prodej ve spole¢nosti AYLA s. r. 0.

Firma ma ve mést€ FrantiSkovy Lazn€ dvé prodejny. Zakaznici tak mohou navstivit
jednu z téchto prodejen a zakoupit zbozi, které chtéji. VEtsinou je zde k dostani veskery
nabizeny sortiment. Mlze se stat, Ze pozadované zboZzi neni momentalné k dispozici.
V prodejnach je klidné a pfijemné prosttedi. ZboZi je usporfadané v regdlech a ve
skiinich. U zbozi je umisténa cedulka, kde je uveden nazev a konkrétni cena vyrobku.
Pokud si zdkaznik zbozi oblibi, mlze si je potom z pohodli domova objednat pies
internetové stranky, kde ma firma pomérné nové 2 roky odkaz na e-shop, kde je mozno
vSechno zbozZi objednat pfimo domil. Tuto sluzbu lidé vyuZzivaji ptedev§im pro nakup

bylinnych sirupi.

Zbozi firmy se prodava i na nékterych recepcich v hotelech. Firma spolupracuje se

spolec¢nosti Lazné FrantiSkovy Lazné a. s. Firma dodava této spolec¢nosti zboZzi za nizsi

ceny a akciova spole¢nost je pouziva jako darky nebo k prodeji na recepcich. Nékteti

vyznamni hosté dostavaji pti piijezdu do lazni tasku s prospekty a oplatkami
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a suSenkami z prodejny Dr. Adler. Takze Ize fici, Ze tato taktika funguje ¢astecné i jako

reklama pro firmu.

Spole¢nost AYLA s. r. 0. méla diive jesté jednu prodejnu ve mést¢ Marianské Lazné,
ale tu si od ni odkoupila jedna zaméstnankyné, ktera si ji ted’ vede sama. Vybaveni
prodejny ziistalo zachovano, jen sortiment nabizeného zbozi neni totozny a jsou

rozdilné ceny.

Nejvice se vydélava na prodeji oplatek, které jsou pro firmu nejvétSim nastrojem
k vytvafeni zisku. Oplatky firma prodava za jednotnou cenu 39,- K¢ za jedno baleni.
Nerozlisuje cenu podle piichuté, nebo jestli to jsou oplatky kulaté nebo trojhranky.
Oplatky je mozno koupit i po jednom kusu. Toho lidé vyuzivaji ptrevazné tehdy, pokud
chtéji ochutnat pro né¢ neznamou piichut’. Dale i hodné lidi chodi kupovat jednu teplou
oplatku do ruky. V prodejné je mozné koupit i kavu s sebou do kelimku. V letnim
obdobi, kdy jsou v blizkosti prodejny umistény lavicky, si hodné zakaznikl koupi jednu

oplatku, kavu a jdou si sednout ven na lavi¢ku.

Dalsim lakadlem jsou bylinné sirupy. Téch firma v souasnosti proddva 20 druhi.
Cenové se pohybuji od 89 do 139 korun. Jsou to specialni extrakty z bylinek. Jsou
lisované za studena, aby se nezniCily zdravé latky, které bylinky obsahuji. Pfi jejich
vyrob¢ je pouzit alkohol, ale sirupy jsou Cist¢ bez alkoholu a vhodné i pro déti. Ve
vSech sirupech neni pouzit cukr, ale fruktdza, coz je jednoduchy cukr, proto jsou
vhodné 1 pro lidi, ktefi trpi diabetem. Déle firma prodava bylinny likér s ndzvem
Dr. Adler. Tento likér je pomérné popularni a zakaznici se o n&j Casto zajimaji.

V prodejnach je moznost koupit tento likér ve dvou velikostech a balenich.

3.4 Zakaznici

Spolecnost AYLA s. r. o si vazi svych zdkaznik. Se zakazniky jednad ptevazné
prodavacka, ktera je zrovna v praci. Jednatel firmy si potrpi na sluSném chovani svych
zaméstnankyn vici zakaznikim. Kazdy zakaznik mize mit jiné pozadavky, a tak se mu

musi dostat rady, které zbozi je pro n¢j nejvhodnéjsi.

Zakazniky, ktefi navstévuji prodejnu Dr. Adler, 1ze rozdélit do dvou zékladnich skupin.
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Novy zakaznici - jednd se o nové hosty, ktefi jsou v laznich poprvé a sami Si nasli
prodejnu a navstivili ji. Dale je novym zékaznikem 1 host, ktery dostal od nékoho

doporuceni a véd¢l, kde se prodejna nachazi, a ptisel si nakoupit zbozi.

Stavajici zékaznici - Vtomto piipadé se jednd o stavajici hosty lazni, ktefi uz po
nekolikaté navstéve védi, kde se jakéa prodejna nachazi. Zpravidla to jsou hosté, ktefi
pfesné védi ceny a rovnou si pifijdou pro konkrétni zbozi do prodejny Dr. Adler. Jako
stavajiciho hosty lze povazovat i obéany mésta, ktefi si do prodejny chodi na kusové

oplatky.

Propagace firmy

Firma se v minulych letech ucastnila riznych akci, aby se zviditelnila. Vlastnila maly
stanek, ktery vyuZzivala na nejriznéjSich akcich. Naptiklad kazdou stiedu se konala
v lazenském hotelu Pawlik akce, kde se pfivitali novy hosté lazni a ptredstavily se jim
nejriznéjsi firmy a podniky, aby hosté¢ védéli, kde se co da zakoupit. Firma
AYLA s. 1. 0 zde méla postaveny stanek s ukdzkou oplatek a sortimentu, ktery nabizi
a probihala zde také ochutnavka zdejsiho likéru. Dale se firma snazila zviditelnit na
zahajeni lazenské sezény ve FrantiSkovych Laznich, kde méla postaveny stanek venku
pred prodejnou, aby byl lidem vice na oc€ich. Také se prezentovala na tradicnim
festivalu orchestrit a mazoretek FIJO v Chebu. Po nékolika takovych pokusech firma
S touto propagaci piestala. Tyto akce byly pro firmu jen ztratové a nevyplatily se ji.

Proto v poslednich dvou letech firma tento druh propagace nevyuziva.

V nynéjsi dobé firma vyuziva pouze propagaci, kdy jsou hostim akciové spolec¢nosti
Lazné¢ FrantiSkovy Lazné a. s. rozdavany poukazy na oplatku a ochutnavku likéru
Dr. Adler. Tim lidé ptichazi na ochutnavku a zaroven se porozhlédnou v prodejné. Pak
védi, co firma nabizi a mohou si nakoupit zbozi. Navic firma nabizi t€émto lidem slevu
10% na vesSkeré zbozi, pokud nakoupi hned, jak uplatni poukaz na ochutnavku. Tato
propagace je pfijatelna, firmu vyjde relativné levné a muze ji pfivést zakaznika, ktery
v prodejné utrati dost penéz. Stava se, Ze nektefi lidé si zde vycerpaji pouze ochutnavku

a zbozi nakoupi u konkurence.
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Prodej pres e-shop

Pomérné novym zplsobem prodeje, je prodej pies internetovy obchod, tzv. e-shop.
Spole¢nost AYLA s. r. 0. spustila prodej zboZi i1 pfes internetové stranky, kde je mozno
objednat si jakékoliv zbozi nabizené v kamennych prodejnach z pohodli domova.
Zakaznik si muze na webovych strankach precist informace o nabizeném zbozi
a rozhodnout se, které zbozi si necha zaslat postou. Tuto sluzbu postupné vyuziva stale
vice lidi, pfedevsim proto, ze nemusi jet do lazni, aby si konkrétni zbozi zakoupili. Tuto
sluzbu hojné¢ vyuzivaji i zdkaznici z ciziny pfedevsim z Némecka. Kuridézni objednavky
piisSly z Ameriky a Anglie. Zatim se jedna pouze o ojedinélé objednavky, ale je patrné,

7e o takto malé firm¢ védi zakaznici i na jiném kontinentu.

V ramci prodeje pies internetovy obchod ma firma nastavené obchodni podminky.
Kdyz zakaznik nakoupi zbozi za vice, nez 1600,- K¢ vcetné DPH, obdrzi od firmy
postovné zdarma. Dale je moznost zbozi platit na dobirku pfi doruceni, nebo
bezhotovostnim pievodem na udet prodavajiciho. Bé&zné postovné v ramci Ceské
republiky je v rozmezi 110-135,- K¢, dal$i moznosti je zaslat bali¢ek prostfednictvim
Deutsche Post, kde je jednotna cena 8 Eur. Cena dobirky s pfipocitava k cené
postovného v CR je to 35,- K& a pro SRN 5 Eur. (Dr. Adler, 2017)
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4 Kooperace spolecnosti AYLA s.r.o.

4.1 Vymezeni terminu kooperace

Pojem kooperace lze vyjadfit jako sdruzovani podnikd. Sdruzeni podniki vznika
spojenim mensich podnikii do jednoho vétsiho celku, aniz by se musela odstranit pravni
samostatnost podnikil pfi rozhodovani. Pro kooperaci je charakteristickd dobrovolna
spoluprace, podniky zlstavaji hospodaisky a pravné samostatné, jen spolu spolupracuji.
Cilem kooperace je zvysit vykon a konkurenceschopnost podnikti. Kooperace mizeme
pochopit jako specialni formu mezipodnikové spoluprace, kterd spociva v propojeni
jednotlivych organizacnich forem. V soucasné dobé se prosazuje pojem ,strategicka
rodina®, ktery zahrnuje propojeni podnikll na zdkladé¢ dlouhodobych divéryhodnych
kontaktu. (Heskova, 2005)

Cile sdruzovani: (Novotny, 2007)

Zvyseni hospodarnosti
Posileni konkuren¢ni schopnosti
Snizeni podnikatelského rizika

Ziskani hospodaisko-mocenské pozice

vV V V V V

Vytvareni hospodatskych statki

Zasobovaci oblast — ndkupem mohou sdruZené firmy ziskat lepsi podminky, a tim si
zlepsit postaveni vici konkurenci ¢i silngj$im dodavatelim. Diky spolupraci mohou
ziskat vyhodné&jSi platebni ¢i  dodaci podminky. Hlavni snahou, zejména

Vv primyslovych podnicich, je minimalizovat rizika dodéavek zbozi. (Novotny, 2007)

Vyrobni oblast — spojeni ve vyrobé muze zvysit kvalitu produkce a kvalitu vyrobnich
postupi. Firmy by m¢ély stanované vyrobni postupy, rozméry, kvalitu jednotlivych

soucastek a rozdéleni mezi podniky, co kdo bude dodavat. (Novotny, 2007)

Odbytova oblast — prostfednictvim trhu a jeho rozdélenim do odbytovych ¢asti,
spoleCnou prodejni organizaci a spole¢nou reklamou se mohou zlepsit odbytové

moznosti, a tim 1ze dosdhnout vyssich ziskt. (Novotny, 2007)
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Oblast financovani — sdruzenim vice firem lze dosahnout na lepsi financovani pomoci
uvérd, a tim proniknout sndze na kapitalovy trh. Zvétsi se vlastni kapital, zvysi se

rentabilita podniku. (Novotny, 2007)

4.2 Rozdéleni kooperace

Kooperaci Ize rozd¢lit na nékolik zékladnich druhti. Zde je uvedeno 6 zékladnich druht

spolupréace:

1. Zajmova sdruzeni, pracovni spolecenstvi - spoluprace zalozena na zdkladé

uskute¢néni spolecného zajmu firem. (Synek & Kislingerové, 2010)

2. Konsorcium — spoluprace na zakladé¢ smlouvy dle ob¢anského zakoniku, jedna se
0 docasné sdruzeni k vytvofeni urcitého podnikatelského zaméru. (Synek &

Kislingerové, 2010)

3. Spolecny podnik - jinak feceno joint venture, kooperace, jejimz hlavnim tkolem je

vytvofit néjaky specificky cil podniki. (Synek & Kislingerovi, 2010)

4. Kartel — neboli zakazana spoluprace, jedna se o spolupraci nékolika podniku, za

ucelem odstranéni konkurence. (Synek & Kislingerové, 2010)

5. Trust - spojeni vice spolec¢nosti k vytvofeni jedné vétsi firmy, kterd méa za tkol

ovladnout témér cely trh. (Synek & Kislingerovi, 2010)

6. Franchising - vytvafeni podnikd, které pasobi stejnym vzhledem, charakteristikou
a maji stejné logo. Zde je podminkou mit uzavienou smlouvu. (Synek & Kislingerova,

2010)

Pfi spolupracich vice firem mohou vznikat problémy. Mezi ¢asty problém patii konflikt

mezi spole¢nostmi. Ten se poté zpravidla fesi ukoncenim kooperace. (Heskova, 2005)

4.3 Vyuzivané kooperace

Firma AYLA s. r. 0. spolupracuje snékolika dal§imi spole¢nostmi. Hlavnim cilem
téchto sdruzeni je pro firmu AYLA s. r. 0. moznost zviditelnéni a propagace zbozi. Do
nékterych sdruZeni byla firma pfibrana a nékteré si vybrala sama a navrhla spolupréci.

Od zacatku podnikani firma jen navySuje pocet sdruzenych firem.
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Lazné FrantiSkovy Lazné a. s.

Hlavni sdruzenou firmou je akciova spole¢nost Lazné FrantiSkovy Lazné. S touto
firmou spolupracuje spole¢nost AYLA S. r. 0. uz vice nez 6 let. Jde o vzdjemnou
spolupraci, kdy firma AYLA s. r. 0. poskytuje zbozi spole¢nosti Lazn¢ FrantiSkovy
Lazné a. S. Zbozi se pro spolecnost dodava bud’ na darky, kdy je pouzito na rizné darky
pro hosty ¢i zaméstnance lazni nebo se zbozi dodava pro prodej na recepcich hoteli.
AYLA s. 1. 0. poskytuje zbozi Vv pravidelnych intervalech, fadove kazdych 14 dni. Jako
darky se vyuzivaji predevsim lazeniské oplatky, Hofické trubicky, mimotfadné také vina

a bylinny likér.

Pod spole¢nost Lazn¢ FrantiSkovy Lazné a. s. spada celkem 13 hotelti rizné kvality. Ve
vétSich hotelech nabizi na recepcich k prodeji oplatky znacky Dr. Adler. Tim ¢éastecné
propaguje zna¢ku Dr. Adler. Reklama zbozi vznika i pti kompletaci balicku, kde je

obsazeno zbozi priméarné znacky Dr. Adler.

Dale hosté spolecnosti Lazné FrantiSkovy Lazn€ a. S. obdrzi poukaz do prodejny Dr.
Adler, kde maji narok na jednu oplatku a ochutnavku lazenského likéru. Pokud
zakaznik bude mit zajem o zakoupeni zboZzi z prodejny, je mu s poukazem na
ochutnavku poskytnuta sleva 10% na veskeré zbozi. Tato sleva se vztahuje na veskery

sortiment zboZi. Pokud by mél zdkaznik dva a vice poukazi, slevy nelze scitat.

Jako dalsi bod v této spolupréci je, ze Clenové lazenského klubu, ktefi vlastni VIP
karty, obdrzi po jejim ptedlozeni také 10% slevu na cely nakup. Spole¢nost Lazné
FrantiSkovy Lazné a. s. ma pro své hosty ziizeny VIP klub, kde je rozliSeno podle poctu
bodd, jakou karticku zakaznik mtize dostat. Jedna se o 3 zakladni karty: modra, stiibrna
a zlata. Na tyto kartiCky obdrzi host u firem, které jsou partnery klubu nebo
spolupracujicimi podniky, urcitou slevu. Vysi slevy si uréuje konkrétni firma sama,
u spolecnosti AYLA s. r. o. maji drzitelé téchto karet slevu 10% na vse, bez ohledu

jakou karticku vlastni.
Markéta Vétrovcova

Pani Markéta Vétrovcova vlastni prodejnu Dr. Adler ve mésté Marianské Lazné. Drive
byla pani Vétrovcova pouze zaméstnankyni spolecnosti. V roce 2013 se dohodla
s jednatelem spole¢nosti panem Kozenym na odkoupeni prodejny sidlici v Marianskych

Laznich. Od t¢ doby se stala majitelkou provozovny a vse fidi sama. Nadale vSak
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udrzuje ochrannou znatku Dr. Adler na produktech, které nabizi. Cast zbozi si
objednava z obchodu ve FrantiSkovych Léznich. Je tim zachovana struktura podniku

a znacka také zastala nezménéna.
Livie Lavrinet z Bad Elsteru

Pani Lavrinet je cizinka vlastnici malou kavarnu v piihrani¢nim mésté Bad Elster. Jedna
se o némecké lazng, nachazejici se na hranici Ceské republiky a Némecka. Pani
Lavrinet odebirda od firmy oplatky, slané tyCinky a nckteré druhy sirupti. Toto zbozi
nabizi k prodeji hostim jeji kavarny. Tato spoluprace je predev§im o propagaci zbozi
Dr. Adler i za hranicemi Ceské republiky. Dle slov pani Lavrinet hosté hojné vyuzivaji
koupé oplatek, némecti ob¢ané maji radi toto zbozi a je u nich pomérné zadané. Ke
zbozi jsou dodavany i letacky, kde se nachdzi tidaje o zbozi, ale i idaje o provozovné
v Ceské republice. O némeckych hostech lazni je zndmo, Ze radi jezdi béhem pobytu
Vv laznich na vylety a Casto se stava, ze pfijedou do FrantiSkovych Lazni a navstivi
prodejnu Dr. Adler, kde si zakoupi zbozi. Tomuto kroku napomahaji cestovni agentury,
které tyto vylety nabizeji. Bad Elster a FrantiSkovy Lazné déli od sebe pouze 26 km,

tudiz je to pomérné kratka vzdalenost, ktera umoziuje i jednodenni vylet. (Mapy, 2017)
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5 Analyzy spolenosti AYLA s.r.o.

5.1 SWOT analyza

Hlavnim cilem SWOT analyzy je identifikovat soucasnou strategii firmy. Zaméfit se na

jeji silnd a slabd mista a na reakci na zmény, které nastavaji v jejim prostiedi.

SWOT analyza je jinak feCena analyza silnych a slabych stranek, prilezitosti a ohrozeni.
SWOT analyza ovliviiuje uréeni cilii. Pivodné se jednalo o dv¢ analyzy, a to SW a OT.
Doporucuje se zacit analyzou OT, coz je analyza prilezitosti a hrozeb, které ptichazeji
z vn&jSiho prostiedi firmy, a to jak z makroprostiedi, tak i z mikroprostiedi. Po
zpracovani OT analyzy nasleduje vypracovani SW analyzy, kterd se zaméfuje na vnitini
prostiedi firmy nebo podniku. SWOT analyza miize byt uzitecnym néstrojem k shrnuti
mnoha dalSich analyz. Tato analyza mize byt také vyuzita k identifikaci moznosti

dalsiho vyuZiti zdroji nebo k ziskani kli¢ovych kompetenci firmy. (Jakubikova, 2009)

Seznam prilezitosti:

SO strategie = vyuziti silnych stranek pro uchopeni vyhod a ptileZitosti
WO strategie = vyuziti pfilezitosti pro posileni slabych stranek

Seznam ohroZeni:

ST strategie = vyuZiti silnych stranek pro odvraceni a zmirnéni hrozeb

WT strategie = minimalizace hrozeb ve vztahu ke slabym strdnkdm podniku

V uveden¢ SWOT analyze je popsan chod spoleCnosti, zaméfuje se piedevSim na
prodejni ¢innosti a kooperaci podniku. Autorka zde uvadi silné a slabé stranky a také
ptilezitosti a ohroZeni, které se vztahuji k vybranému podniku AYLA s .r. 0. V analyze
pracujeme s obdobim za rok 2016 a také aktualni situaci v podniku. Vysledky této

analyzy jsou zhodnoceny pod tabulkou.
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Tabulka 1 SWOT analyza

SWOT Silné stranky Slabé stranky

Vnitini prostiedni profesionalni vystupovani propagace a reklama -
zaméstnancl nedostate¢na

cerstvé a kvalitni vyrobky webové  stranky -

N : . .. Spatné feSené
Siroky sortiment nabizeného zbozi P

oy vyS$§i cena  oproti
stabilni ceny y p

konkurenci

vyhodna lokalita

otevieno 360 dni v roce

prijemné prostredi

prodej pies e-shop do Némecka

Prilezitosti OhroZeni

Vnéjsi prostredi stali zakaznici z celého okoli Konkurence

narust poctu turistil Casté vypadky zbozi

spoluprace s lazenskymi hotely Rekonstrukce v misté
prodejny

prodej ¢asti zbozi v ptihranici

Zdroj: vlastni zpracovani, 2017

Silnymi strankami firmy AYLA s. r. 0. je profesionalni vystupovani zaméstnanci,
Siroky sortiment, stabilni ceny. Nejvyznamnéjsi silnou strankou je Cerstvost vyrobki.
Firma ma stabilni postaveni diky vysoké kvalit¢ vyrobkl, které jsou velmi malo
dostupné, jelikoz takové vyrobky dalsi vyrobci se na uzemi Ceské republiky nerealizuji.
Firma ma dale stdly management, ktery je schopny po celou dobu existence firmy
udrZovat vysokou ziskovost diky ptizptisobivosti zakaznikiim. Prodejna ma otevieno po

cely rok. Pro zakazniky je tato oteviraci doba velmi pfinosna, protoze si mize zbozi

-44 -



zakoupit v jakykoliv den. Firma je dale oteviena riznym inovacim pro zlepSeni kvality
vyrobkd, zefektivnéni vyroby atd. Obchody se nachazi ve velmi vyhodné lokalité
Vv centru FrantiSkovych Lazni. Mezi vyhody se fadi také prodej vyrobki pies e-shop na

tizemi Ceska republiky, ale také do Némecka, ktery se za posledni dva roky jen zvysuje.

Jako slabé stranky je mozno definovat nedostate¢nou propagaci a reklamu. Firma
zkousela rizné metody propagace, ale nebyly pro ni n¢jak vyznamné. Webové stranky
jsou Spatn¢é feSené a neobsahuji dostatek dulezitych informaci o firmé. Na webovych
strankach se stale pracuje, ale aktualné je fadim mezi slabé stranky. Zakaznikim muze
jako slaba stranka ptipadat vyssi cena oproti konkurenci. Hosté si sice za zbozi pfiplati,

ale ziskaji tim vétsi kvalitu produktt.

Mezi pftilezitosti Ize zatadit narist turistli ve FrantiSkovych Laznich, ktery by mél zvysit
trzby. V prodejnach je otevieno 360 dnii v roce, coz dodava velkou vyhodu oproti
konkurenci a dava tak moznost zakaznikiim navstivit obchod i o svatcich, kdy je vétSina
obchodi v mens$im mést¢ zaviena. Diky dlouholetym stykiim ma firma moznost
spolupracovat s dal§imi vyrobci na vyvoji technologii a novych postupli pii vyrobé.
Piilezitosti firmy se zvysili i kooperaci s malou prodejnou v sousednim Némecku, kde

se prodava ¢ast nabizeného zbozi.

Nejveétsi hrozbou je zejména konkurence, a to pfedevsim v sezdné (Cerven — zaii). Také
vysoké naklady na kvalitni zbozi a Spatn€ udrZitelny CASH — FLOW (malé trzby) lze
povazovat za hrozby. Dalsim nedostatkem jsou vypadky dodavky zbozi, kdy
v prodejnach neni k dostani veskeré zboZzi z nabidky. Jako ohrozeni lze povaZovat
opravy a rekonstrukci ulice, ve které se prodejna nachazi, zakaznici si mohou myslet, Ze
je prodejna zaviena. Rekonstrukce probihala od prosince 2016 do dubna 2017. Ve firmé

byla zaznamendna mensi navstévnost v jedné z prodejen, pravé v opravované ulici.
5.2 Analyza nikupu

Dodavatel sirupi

Nejveétsi problém je ze strany dodavatele sirupt a likérti. Tento dodavatel pozaduje vzdy
po jednateli hotovost piedem, nez zacne zbozi viibec vyrabét. Spole¢nost se tak dostava
do zacarovaného kruhu, kdy nema dostatek hotovosti, protoze nema obrat, pokud nema

k prodeji veskeré zbozi. A dodavatel nezatne zbozi vyrabét, dokud mu nebudou
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poskytnuty penize piedem. Proto se autorka pokusila navrhnout varianty vedouci

Kk vyfeseni problému.

Jako prvni feseni piipadalo v tivahu, pokusit se domluvit na urcitém dodatku smlouvy,
ktery by byl pfinosny pro ob¢ strany. Bohuzel tento napad byl hned z kraje zamitnut
jednatelem spolecnosti AYLA s. r. 0. Pry by tato situace nesla vyfesit tak, aby byly obé
strany spokojené. Vzdy by se nasel né&jaky bod, ktery by jedné strané nevyhovoval.

A kompromis v tomto piipadé neni mozny.

Dal$im ndvrhem bylo zménit dodavatele bylinnych sirupti. Na trhu je nékolik dalSich
dodavatell naptiklad: Batkovy bylinkové sirupy, firma Camellus, nebo firma MaxiVita.
I tento navrh se neobesel bez komplikaci. Nej€astéjsi problém je, zZe firma zabyvajici se
vyrobou téchto sirupli prodavé zbozi pod svou znackou a se svou etiketou. Toto firma
AYLA s. r. 0. odmita, z divodu propagace své znacky Dr. Adler, kterou ma vedenou
I jako ochrannou znacku zbozi. Tuto znacku nese veskeré zbozi v prodejné. Nedalo se
rozumn¢é domluvit na schidném feseni. Dalsi problém, ktery byl zaznamenan, je chudy
sortiment nabizeného zbozi, kdy se firma zabyvd vyrobu pouze néckolika druhy
bylinnych sirupti. Tento problém by se dal vyfeSit pomérné jednoduse. Firma
AYLA s. r. 0. by ztzila nabizeny sortiment a nechala by pouze vytisknout nové letacky
k novému zbozi. | kdyby se zafidily veskeré podklady pro zménu dodavatele, porad
nebyl vyfeSen problém se znackou, které zbozi ponese. V tomto je majitel firmy
AYLA s. r. 0. neoblomny, trva na svém, piedev§im z diivodu ochranné znacky zbozi.

Proto ma firma od zacatku podnikani pouze jednoho dodavatele, ktery je nespolehlivy.

I pres slozitost celé situace se pokusila autorka provést jednoduchou analyzu, ktera by

objasnila diivody pro a proti zméné dodavatele.
Bat’kovy bylinkové sirupy

Pokud by se firma rozhodla pro zmeénu dodavatele bylinnych sirupt, méla by
k dispozici pouze 11 druht siruptl, ale mohla by ziskat jistotu, ze zbozi bude pravidelné
dodavano. Firma Batkovy sirupy nabizi pouze lahve o objemu 500 ml. To by nastala
vyrazna zmeéna, zatimco firma AYLA s. r. 0. nabizela pouze baleni o 250 ml. Tato
situace by se dala ur¢ité¢ snadno vyiesit, Ze by se spole¢né firmy domluvili na jiné
velikosti baleni. Pokud by se zmensSilo baleni, klesla by tim 1 pofizovaci cena 1 ta, za

kterou by AYLA s. r. 0. sirupy prodavala. Cena na v§echny sirupy by byla jednotna. Pro
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firmu AYLA s. r. 0. by to znamenalo mensi naklady na pofizeni, protoze by nemusela
objednavat etikety se svou znackou. Dale by se usetfil ¢as na ptipravu a zbozi by mohlo
byt pouzito k prodeji ihned po vybaleni. Je ziejmé, Ze by se do budoucna urcité dalo
domluvit rozsifeni spoluprace a zavedeni novych druhti. Pokud bude zbozi pravidelné
k dispozici, mohl by zisk firmy jen rast. Problém by nastal pfi vypadku dodavek sirupt.
(Batkovy bylinkové sirupy, 2017)

Dodavatel trubiéek

U tohoto dodavatele je primarni problém nespolehlivost s dodavkou zbozi. Zbozi se
musi objednavat dlouho dopiedu. S timto problémem se firma potyka Casto, ale neni
zadny jiny dodavatel stejn¢ kvalitniho zbozi. Tento problém firma vnimé jako nizké
riziko pro omezeni chodu spolecnosti. Jelikoz zna podrobné vSechna fakta, muize
odhadnout, kolik zbozi a s jakym piedstihem je nutno objednat. Objednavky na zbozi se
odesilaji prubézné, ale firma posle vzdy vice objednavek najednou. Bézné se tedy stava,
ze firma obdrzi 3 dodavky najednou, ovSem diky ro¢ni dob¢ trvanlivosti tohoto zbozi
nevadi, ze je delSi dobu uskladnéno. Za rok 2016 byly doruceny pouze 4 kompletni
objednavky tohoto zbozi. Zména dodavatele by tento problém mohla vyftesit, ale na
ukor kvality zbozi. Jednatel spolecnosti komunikoval s firmami, které¢ toto zbozi
nabizeji, avSak kdyz objednal vzorky zbozi na ochutnani, dosel k zavéru, ze rad&ji bude

na kvalitni zboZi ¢ekat, nez nabizet produkty nekvalitni.

Zbozi se tedy objednava v dostatecné velkém Casovém piedstihu, ale i tak se mlze stat,
ze se zbozi doprodd, nez pfijde nové. Tento druh zbozi ovSem neni klicovy, a firma

tudiz neptichazi o své zakazniky, pokud zrovna neni k dispozici.

5.3 Analyza prodeje

V ramci prodeje nejsou ve spolenosti AYLA s. r. 0. Zadné vétsi problémy. Firma si
udrzuje viely pfistup k zdkaznikiim, aby o né nepfichazela. Prodej probiha piimo

vV kamenné prodejné nebo z pohodli domova pies internetovy obchod.

I kdyz je prodej bezproblémovy mohl, by se jest¢ zlepsit. Je vice moznosti, jak lze
prodej jesté vice pozdvihnout. Jednou z moznosti je bonusovy program pro stavajici
zékazniky. Kdyby stavajici zédkaznik mohl obdrzet vyhody za nakup konkrétniho

mnozstvi zboZzi. Napf. pii ndkupu 5 krabi¢ek oplatek jedna zdarma. Timto krokem by
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mohl stoupnout pocet priméré velikosti ndkupu. Byla by i pro podnik levngjsi
varianta, ze by se davalo K vétSimu mnozstvi krabi¢ek oplatek baleni hotickych
trubicek. Kdyz bychom uvazovali, Ze béhem dne bude 25 zdkaznik, ktefi nakoupi vice
nez 5 baleni oplatek, a firma by se rozhodla davat jedno baleni zdarma, znamenalo by to
pro firmu naklady v hodnoté minimaln¢ 500,- K¢ za den. V ptipadé, Ze by se jako darek

davaly k nédkupu hotické trubicky, byly by ndklady polovicni.

DalSim navrhem by bylo vytvotfeni sezonni akce. Snizila by se cena oplatek fadové
0 3,- K¢ na krabicce. Lidé reaguji na slevy velmi pozitivné a je podlozeno, ze pokud se
na néjaky vyrobek poskytne sleva, zvysi se prodej akéniho zbozi. Pokud jednatel
spole€nosti vi, ze nejvice zakaznikli navstévuje prodejnu od Cervna do zéfi, mohl by
V tomto obdobi snizit cenu oplatek. Tato zména by méla firmé napomoct jesté k vétsSim

prodejim, nez na jaké je zvykla.

Poslednim navrhem na zlepSeni moznosti prodeje je zavedeni slevovych karti¢ek pro
stavajici zdkazniky prodejny Dr. Adler. Dosud poskytuji v prodejné slevy pouze na
karty VIP klubu, ktery patii spolecnosti Lazné FrantiSkovy Lazné a. s., se kterou
spole¢nost AYLA s. r. o. spolupracuje. Tyto karticky se pomérné osvédcily a lidé je
vyuzivaji. Kdyby poskytovala firma AYLA s. r. 0. karti¢ky pro své zdkazniky, mélo by
na karti¢ku nérok vice lidi. Otazkou v tomto ptipadé je, zdali by tento krok zékaznici
ocenili. V dnesni dobé ma obdobné karticky vétSina velkych obchodl. Zakaznici tak
u sebe mivaji veétsi pocet riznych karti¢ek, a pak se z toho stava spiSe piitéz. Samotna
vyroba karti¢ek je nakladna a pro malou firmu by tento vydaj mohl byt nepfijatelny.

Navrh byl proto ihned zamitnut.

Z vyse uvedenych navrhl majitel souhlasil s prvnimi dvéma a slibil, Ze bude uvaZovat
o jejich zavedeni, aby se mohlo vyzkouset, jestli by opravdu vzrostl prodej a pfichazeli

by diky tomu novi zdkaznici.
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Zaveér

Cilem této bakalafské prace bylo popsat oblast nakupu, prodeje a kooperace ve
vybraném podniku AYLA s. r. 0. Dale analyzovat hlavni problémy a navrhnout vhodna

opatfeni a napady na feSeni téchto problémd.

Spolecnost AYLA s .r. o. ma procesy nakupu, prodeje a kooperace dobte propracované
a vramci norem i fungujici. Dobie to Ize dokdzat na trhu mezi konkurenci, ktera ve
mésté¢ FrantiSkovy Lazné je v tomto odvétvi pomérné Sirokd. Od zacatku podnikani
kazdoro¢né roste popularita firmy a tim ziskava dalsi zakazniky. Firma se nedostava do
ztraty, to je pro malou firmu dulezité. Spolecnost se snazi udélat maximum pro své

zakazniky a rozSifuje sortiment, aby uspokojila co nejvetsi mnozstvi zdkaznik.

Na zacatku se zabyva autorka vznikem spolecnosti, predmétem podnikéni a zminuje
zékladni informace o spole¢nosti. Je zde popsany systém zaméstnanci a uvedeny cile
firmy. Dale je feSen problém zabyvajici se nakupem, ktery je popsan jak teoreticky, tak
i prakticky. Prodej zminény Vv dals$i Casti je taktéz feSen jak z teoretického hlediska, tak

Z toho praktického.

Nespolehlivost dodavatele sirup je pro firmu v poslednim roce jeden z nejvétSich
problému. Firma ptichdzi o zdkazniky a nema co nabidnout novym. Tudiz nutnou
podminkou pro fungovani podnikani i nadéle je feSit problém s timto dodavatelem.
Hlavnim cilem nékupu je zajistit dostatecné mnozstvi v pozadované kvalité. SniZeni
vypadku dodavek zboZi a zdokonaleni komunikace s dodavateli by mohlo vést
k lepSimu chodu spole¢nosti. Na zaklad¢ analyz a zkoumani poéti objednaného zbozi,
bylo zjiSténo, Ze nejveétsi prodeje se uskuteCiiuji v dobé lazeniské sezony. Z téchto
vysledkli by mohla firma cerpat v nésledujici sezon€ a pfipravit se na zdkazniky

dostate¢nym mnozstvim zboZzi.

V posledni ¢asti jsou analyzovany moznosti lepSiho nakupu a prodeje spolec¢nosti. Jsou
zde uvedeny moznosti na zlepSeni aktudlni situace. Navrhy na zlepSeni situace v nakupu
a prodeji byly predloZeny jednateli spolecnosti. V této Casti je také popsana SWOT

analyza, ktera se zaméfuje na prodej a kooperaci firmy AYLA s. 1. 0.

Ptinosem byla rekapitulace chodu spole¢nosti za minuly rok 2016. Poznatky uvedeny

V praci mize spolecnost vyuzit pro své potieby.
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Abstrakt

VALESKOVA, Séarka. Efektivni ndkup, prodej a kooperace ve vybraném podniku.
Bakalatska prace. Cheb: Fakulta ekonomicka 7ZCU, 54S.,2017.

Kli¢ova slova: AYLA s. r. 0., Dr. Adler, nakup, prodej, kooperace, oplatky

Tato bakalai'ska prace je zaméfena na efektivné probihajici nakup, prodej a kooperaci ve
vybraném podniku, ve spolecnosti AYLA s. r. o. Tato spole¢nost vede prodejnu Dr.
Adler, kde se prodavaji lazenské oplatky, bylinny sirupy a bylinny likér. Prvni ¢ast
obsahuje zékladni informace o spole¢nosti. V dalsi ¢asti je na zaklad¢é odborné literatury
charakterizovan nakup, prodej a kooperace. Nasledné jsou tyto procesy analyzovany ve
vybrané spole€nosti. V posledni ¢asti je provedena SWOT analyza a navrhy na zlepSeni

chodu spole¢nosti.



Abstract

VALESKOVA, Sarka. Effective purchase, sale and co-operation of the company.
Bachelor Paper. Cheb: Faculty of Economics, WBU in Pilsen, 54p., 2017.

Key Words: AYLA s. r. 0., Dr. Adler, purchase, selling, cooperation, spa wafers.

This bachelor’s thesis is focused on the effective purchase, sale, and cooperation in the
company AYLA s. r. 0. This company operates the Dr. Adler store where spa wafers,
herbal syrups, and herbal liqueurs are sold. The first part contains basic information
about the researched company, economic development and current situation in this
company. In the second part of the work based on literature is characterized purchasing,
selling and cooperation between the companies. Subsequently are these processes
analyzed in the researched the company. In the last part of the thesis are shown SWOT

analysis and suggestions for improving the company's performance.
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