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Uvod

Uvod

Bakalai'ska prace se zabyva tématem nakupni a prodejni strategie spole¢nosti Ekro-line
s.r.o. Vyznam nakupu a prodeje nelze ve spolec¢nosti piehlédnout. Jedna se o oblasti, ve
kterych mtze firma definovat jak své silné, tak i slabé stranky. V soucasnosti, kdy ma
Evropa za sebou finanéni krizi, ktera se dotkla i Ceské republiky, hledaji firmy zptsob,
jak by se dalo uSetfit. Pravé oblasti nakupu a prodeje mohou byt pro spole¢nosti mistem

pro snizeni nakladt a efektivnost tak, aby firma mohla byt nadale konkurenceschopna.

Spole¢nost Ekro-line s.r.o. je velkoobchodem se stavebnim nafadim, difevénymi
nasadami a drzadly ptisobici na trhu jiz tfinact let. Za dobu svého fungovani si firma
vydobyla své misto mezi konkurenci, vytvofila sit’ spolehlivych dodavatelii a oteviela
jednu maloobchodni jednotku. Diky svému sortimentu se jedna o tzce specializovany
kamenny obchod zaméfeny zejména na femeslniky a drobné opravaie. I pfesto, zZe se
jedna o malou firmu se sortimentem nasad, 1ze i na ni ukazat, jak je vyznamné stanovit

si spravnou nakupni a prodejni strategii.

Hlavnim cilem bakalaiské prace je tedy formulovat nakupni a prodejni strategii
spolecnosti. Aby bylo tohoto cile dosazeno, je potieba vymezit postaveni spole¢nosti
v dodavatelsko-odbératelském fetézci a jednoznacné tak uréit fyzicky tok zbozi. Dale je
nutné podrobné analyzovat jednotlivé kroky béhem celého procesu nakupu a prodeje,
které jsou doprovazené ptislusnymi dokumenty. Dil¢im cilem je také charakterizovat

marketingové nastroje spolecnosti, ze kterych vychazi zejména prodejni strategie firmy.

A protoze neustéale plati tvrzeni, Ze ani ten nejlepsi vyrobek se neproda sam a funkce
nakupu a prodeje je ve firmé klicova, bude v zavéru bakalaiské prace kladen diraz na
stanoveni pfipadnych navrhli na zmény a zlepSeni, které by mohly do budoucnosti firmé

pomaoci.



Metodika prace

Metodika prace

Bakalarska prace vychdzi zejména =z internich informaci spole¢nosti, které byly
poskytnuty v ramci rozhovort se spole¢niky firmy nebo ziskany na zakladé pozorovani.
Veskera teoretickd vychodiska jsou Cerpana z odborné literatury, kterd je uvedena na

konci prace.

Préce je rozdé€lena na teoretickou a praktickou c¢ast a obsahuje celkem dvanact kapitol.
Prvnich Sest kapitol je Cisté teoretickych a tvoti zéklad pro praktickou ¢ast. V praktické
Casti jsou aplikovany teoretické poznatky z odborné literatury na spole¢nost Ekro-line

S.r.o.

Uvod teoretické &asti se zabyva vymezenim pojmu velkoobchod a jeho specifik. Déle je
priblizena problematika logistiky a v rdmci ni vymezen pojem distribuéni fetézec. Dalsi
kapitola se zabyva teorii zasob. Tato kapitola klade diraz na vypocty zasob, které jsou
dilezité pro celkové fizeni, i pro kontrolovani a sledovani hladin zasob. Na tuto kapitolu
navazuje problematika ndkupu a rozhodovani o vybéru dodavatele. Posledni kapitola
teoretické Casti se zabyva marketingem, v ramci kterého je stanovena swot analyza a
blize charakterizovany ndstroje marketingového mixu. Praktickd Cast se zabyva

analyzou spole¢nosti Ekro-line s.r.o.

Lze fici, Ze hlavni metodou prace je dedukce a prace je tedy zaloZzena na usuzovani
od obecného jevu k jednotlivému. Vychazi se vzdy z obecnych poznatki, které jsou
aplikovany na konkrétni piiklad ze spole¢nosti Ekro-line s.r.o. Co se tyce zpracovani

formalni stranky prace, bylo vyuzito programt z balicku Microsoft office 2007.



Charakteristika velkoobchodu

1. Charakteristika velkoobchodu

,, Velkoobchod zprostredkovava toky produktii od vyrobcii (dodavatel) k dalsim ¢lankiim
distribucni cesty. “ [16, s. 147]

Mezi dalsi stézejni tikoly velkoobchodu patii pfeména sortimentu (naptiklad balenim na
obchodni sortiment) tvorba zasob, piebirani rizika spojeného S nakupem, dopravou ¢i

skladovanim. Dale se sem fadi propagace produkti ¢i sluzby pro distributory. [16]
Velkoobchod miize spolupracovat s nasledujicimi subjekty:

» Prodéava dal§im velkoobchodnikiim ¢i maloobchodnikiim

» Prodava vyrobcim

» Prodava jinym subjektim
V ptipadé, ze se velkoobchod zabyva spotiebnim zbozim, 1ze jej rozdélit na nasledujici
kategorie:
Dodavkovy velkoobchod

Dodavkovy velkoobchod, nékdy nazyvan také jako skladovy, funguje na principu, kdy
se zasoby drzi na sklad¢ a nasledné se zbozi rozvazi dle objednavky az na misto ur¢ené
zakaznikem. DalSim typickym znakem je vlastni autodoprava, coZ ale nemusi byt

pravidlem.
Agenturni velkoobchod

Tento typ velkoobchodu zprostfedkovava dodavky od vyrobet i dalSich dodavatell a
neskladuje tedy zboZzi ve vlastnim skladovém prostoru. Agenturni velkoobchod se

vyuziva u velkych dodavek. Na jedné strané je levné&jsi, jeho nevyhodou je vétsi Casova

narocnost.
Samoobsluzny velkoobchod

Samoobsluzny velkoobchod Ize pojmenovat také jako systém Cash & Carry. Tento
systém je nejvhodné&jsi pti malych odbérech zdkaznika, ktery si zbozi odveze osobnim

automobilem.



Charakteristika velkoobchodu

Regalovy velkoobchod

Regalovy velkoobchod funguje tak, ze maloobchodnik prodava zbozi velkoobchodnika
v dané ¢asti prodejny v domluveném regalu na riziko velkoobchodnika. Maloobchodnik

Vv tomto regalu zbozi neustale dopliuje a obménuje. [2]
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Logistika

2. Logistika

V literatufe lze nalézt fadu rtznych nazort na logistiku a také jejich definic, které
zahrnuji odlisné pojmy. Nasledujici definice charakterizuji logistiku nejvhodnéji a

nejlépe vyjadiuji danou problematiku.

Definice logistiky podle Sixty a Macata: ,, Logistika je rizeni materidlového,
informacniho i financniho toku s ohledem na viasné splnéni pozZadavku findlniho
zakaznika a s ohledem na nutnou tvorbu zisku v celém toku materialu. Pri plnéni potieb
finalniho zdkaznika napomaha jiz pri vyvoji vyrobku, vybéru vhodného dodavatele,
odpovidajicim zpusobem Fizeni vlastni realizace potreby zakaznika (pri vyrobé
vyrobku), vhodnym premistenim poZadovaného vyrobku k zakaznikovi a v neposledni

radé i zajistenim likvidace mordlné i fyzicky zastaralého vyrobku. “ [13, s. 25]

Logistiku definuje také Evropska logisticka asociace: ,, Organizace, planovani, rizeni a
vykon tokii zbozi vyvojem a nakupem pocinaje, vyrobou a distribuci podle objednavky
findlniho zdkaznika konce tak, aby byly splnény pozZadavky trhu pvi minimdlnich
nadkladech a minimalnich kapitalovych vydajich. * [19]

Definice logistiky podle Cimlera a Zadrazilové: ,, Logistika predstavuje souhrn postupii
a ndstrojii zajistujicich pohyb surovin, materialu, zboZzi, obalii, odpadu (obecné

materidl) a informaci od vyroby (tézby) az po uZiti (spotiebu). * [2, s. 78]

Lze fici, ze nejjasnéji a nejstrucnéji vystihuje problematiku logistiky definice podle
Cimlera a Zadrazilové. Co se tyce ostatnich definic, tak je zajimava definice podle Sixty
a Macéta, ktera rozsifuje oblast logistiky o poZadavky zékaznika a bere ohled i na zisk
Vv celém toku materialu. Na logistiku lze tedy nahlizet jako na fetézec posloupnosti

jednotlivych operaci, které souviseji s hmotnymi a informa¢nimi toky. [2]
2.1. Distribu¢ni retézec

V kazdé spolecnosti je zapotiebi zbozi dopravit z mista jeho vyroby az ke kone¢nému
zakaznikovi. Distribuéni fetézec lze vymezit jako soucast logistického fetézce, ktery je
charakterizovan okamzikem, kdy produkt opusti vyrobu a doputuje ke kone¢nému
zékaznikovi. V literatufe se nachdzi vice oznaceni pro distribu¢ni fetézec, napiiklad
hodnotovy fetézec, dodavkovy fetézec ¢i poptavkovy fetézec. V této praci je pouZit

termin distribu¢ni fetézec. Distribu¢niho fetézce se mohou tcastnit riizné subjekty, jako

11



Logistika

jsou naptiklad vyrobci, zakaznici, velkoobchody, maloobchody, zprostiedkovatelé,
prepravci atd. Distribuci lze tedy chapat jako aktivity, které bezprostiedné souvisi
s tokem zbozi, informaci a penéz v distribu¢nim fetézci. [2, 6]

2.1.1. Rizeni distribu¢niho Fetézce
Aby se produkt dostal od prvotniho mista az ke konec¢nému zékaznikovi, je nutné
distribucni fetézec fidit.
Dle Lamberta lze Fizeni distribu¢niho fetézce definovat nasledovné. ,, Rizeni
distribucniho retézce predstavuje integraci obchodnich procesit od koncového uzZivatele
az po prvotni dodavatele, kteri poskytuji vyrobky, sluzby a informace, jez pridavaji
hodnotu. “ [11, s. 504]
Tato definice je nejpfesnéj$i a poukazuje zejména na to, Ze zakladem fizeni
distribu¢niho fetézce je fizeni vSech dulezitych obchodnich procesii u vSech ¢lenti
distribu¢niho fetézce. Aby byl cely fetézec dobfe fizen, je nutné zohlednit nejriznéjsi

vazby a vztahy, které se vytvareji mezi riznymi ¢lanky fetézce. [11]
2.1.2. Funkce distribu¢niho Fetézce
Distribuéni fetézec plni nasledujici ctyfi zdkladni funkce:

» Kompletacni funkce
Kompletacni funkce znamend, Ze se objednavky od zékaznikii shromazd’uji na jednom
misté. Objednavky se zpracuji a piedaji pfislusnému dodavateli. Povinnosti dodavatele

je poté vyrobek zkompletovat, zabalit a dodat zékaznikovi.
» Skladovaci funkce

Skladovaci funkce je samoziejmé zaloZena na drzeni zésob v podniku. Rozhodovani o
zasobach a samotné fizeni je pro firmu dilezité a mnohdy velmi riskantni. Samotnym

zasobam se bude vénovat kapitola ¢. 3.
» Funkce pfepravni

Funkce ptfepravni v sob¢é zahrnuje baleni, skladovani a dopravu. Tyto cinnosti se

nachazeji ve vSech castech logistick€ého systému.

12
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> Funkce komunikaéni

Nelze opomenout ani posledni funkci, a to funkci komunika¢ni. Komunikace a pienos

informaci jsou dilezité v kazdém ¢lanku distribuéniho fetézce. [6, S. 64]

13
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3. Zasoby

Zasoby maji ve spolecnosti své nenahraditelné misto a uméni spravné rozhodovat o
velikosti stavu zasob a progndzovat pravdépodobnou spotiebu hraje pro firmu klicovou

roli.

Zasoby maji jak pozitivni, tak i1 negativni vliv. Pozitivni strankou zasob je to, ze fesi
problém s Casovym, mistnim, kapacitnim a sortimentnim nesouladem mezi vyrobou
(nabidkou) a spotfebou (poptavkou). Naopak je negativné vnimano to, Ze v zasobach je
vazan kapital a ze zasoby nesou s sebou riziko znehodnoceni ¢i neprodejnosti. Lze také
fici, ze zasoby ptidéluji jednotlivym prvkiim logistického fetézce urcitou nezavislost,
jelikoZz mohou pracovat vriznych rezimech. Tato schopnost zasob se nazyva

rozpojovani materialového toku [2, 4]
Zasoby se déli podle rozpojovani materidlového toku na nésledujici typy:
» Zasoby s rozpojovaci funkci (napft. obratova ¢i pojistna)

» Zasoby bez rozpojovaci funkce (napf. zasoba na cesté, strategicka zasoba,

spekulaéni zasoba a zasoba bez funkce) [2, S. 107]
Podle Plevného a Zizky lze zasoby délit podle uéelu na nasledujici typy:
» Be&zné zasoby
Pojistné zasoby
Zasoby na predzasobeni
Strategické zasoby

Spekulativni zasoby

vV VvV YV V V¥V

Technologické zasoby [12]
3.1.  Rizeni zasob

. Rizeni zdsob predstavuje soubor Fidicich cinnosti spocivajicich v analyze, planovani,
hodnoceni, rozhodovani a kontrole, jejichz smyslem je stanovit a zajistit takovou vysi
(hladinu) zasob jednotlivych druhii zbozi, agregovanych skupin nebo zasoby celkove,
kterda umozni plynuly pribéh distribucnich procesit (uspokojovini odbératele).” [2, s.

108]

14
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Hlavnim cilem fizeni zdsob je riist rentability podniku. Jde zejména o efektivni fizeni
zasob, minimalizaci ndkladi logistickych ¢innosti a splnéni pozadavki zakaznikd.
Diulezitym métitkem vykonu je obratka zasob. Pro fizeni zasob je mozné vyuzit ABC
analyzu, progndézovani, modely zasob ¢i progresivni systém vyfizovani objednavek.

S ohledem na vybrany podnik v praktické Casti je blize vysvétlena analyza ABC. [11]
3.1.1. ABC analyza

Pokud podnik potizuje velké mnozstvi polozek, je mozné vyuzit k fizeni zasob metodu
ABC. Tato metoda je zaloZena na tzv. Paretové principu, ktery tika, ze zhruba 80%
disledkt zptsobuje asi 20% pficin. Uvedeny princip je mozné interpretovat raznymi
postupy, napiiklad ze 80% trzeb podniku tvoii jen 20% vyrobkd. V piipade€, ze podnik
chce provést analyzu ABC, je nutné, aby si sefadil vyrobky podle hodnoty jejich
prodeje a poté piezkoumal rozdily mezi polozkami s vysokym a nizkym objemem
prodeje. Produkty poté rozdé€li do trech kategorii A, B, C od nejvétsi hodnoty prodeje
daného produktu. [11, 6]

Do kategorie A se tadi polozky, které tvoii 80% hodnoty prodeje, kategorii B
reprezentuji polozky, které maji podil 15% na hodnoté prodeje a kategorii C tvorii
kategorie A, u které jsou zasoby hlidany témét kazdy den, individualné se pro né
stanovi 1 pojistnd zasoba a jsou objedndvany co nejCastéji v kratSich casovych
intervalech. PoloZzky skupiny B se neobjednavaji tak Casto, ale je dulezité spravné
stanovit pojistnou zasobu. Co se tyce posledni kategorie C, tak polozky této skupiny se

objednavaji jen n¢kolikrat za dané obdobi. [6, 12]

V ramci fizeni zasob je pro podnik dilezité, aby si vzdy odpovédél na dvé zakladni
otazky, a to kolik objednavat a kdy objedndvat. Podnik muize vyuZit nasledujicich

vypoctl, aby dospél ke spravnym odpovédim.

Bézna obratova zasoba

Bézna obratova zasoba (nebo-li jeji stiedni hodnota) je zakladni fidici hladinou zasob.

Pramérnou béZnou zasobu lze uréit nasledovné.

5 Zmax — Zmin
b= —2
15
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Kde:

Zpooiinn.n, prumeérna bézné zasoba
Zmax evvnne maximalni hladina
Ziin «eennnn. minimalni hladina [2]

Doba obratu zasob

Doba obratu zéasob tikd, na jakou dobu podniku vystaci primérna zasoba pii prumérném

prodeji. Vypocet doby obratu zasob je nasledujici.

Kde:

(o [T doba obratu zasob

Zeooiinnnn., pramérnd zasoba ve sledovaném obdobi

X cerennnn primé&rny prodej ve sledovaném obdobi [2]

Pocet obratek

Podle poc¢tu obratek podnik rozpozna, kolikrat zasobu proda za dané obdobi. Pocet

obratek je mozné vypocitat nasledovné.

Q
0= —
Ze
Kde:
0...... pocet obratek
Q ...... prodej za sledované obdobi
Ze...... prumérna zasoba ve sledovaném obdobi [2]

3.1.2. Optimalizace zasob
Pokud chce podnik zasoby optimalizovat, musi splnit nasledujici kritéria.
> Cerpéni zasob je rovnomérmé

» Dodavky jsou stejné velké a prichazeji pravideln€ ve chvili, kdy zasoba je rovna

nule
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» Doba skladovani a velikost objednavky jsou neomezené [2, s. 115]

Aby proces optimalizace probihal tak, jak ma, je diilezit¢ mit stanovené optimalizacni
kritérium. Co se tyce zasob, je timto kritériem vyse nakladi. Celkové naklady lze délit

do tii kategorii:
» Naklady na zasoby
» Naklady na objednani
» Naklady nedostatku [2, s. 116]
Celkové naklady spojené se zasobovacim procesem

Celkové naklady jsou v podstaté souctem nakladii na primérné zasoby a nakladu, které

souviseji s objednanim. Rovnici celkovych nakladi 1ze charakterizovat nasledovné.

N, = % €1 'Pi"‘g'cz
Kde:
Ne...... celkové naklady
g..o.ve. velikost jedné dodavky
Cloweenn. naklady na zasoby z ceny pofizeni (1ks/rok)
Pieeenen cena poftizeni 1 ks v K¢
Q....... celkova vyse poptavky za rok
C2uvrnnnn naklady na 1 objednavku v K¢ [2]

Optimalni velikost objednavky

Optimalni velikost jedné objednavky je mozné spocitat podle nasledujiciho vzorce.

qoPt = 2:c-0Q
€1 Di
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Kde:

Q™. optimalni velikost objednavky

Q....... celkova vyse poptavky za rok

C2uvvnnnn naklady na 1 objednavku v K¢

Cluvennn. naklady na zasoby z ceny pofizeni (1ks/rok)
Pi.eno... cena potizeni 1 ks v K¢ [2]

3.2. Skladovani

Nedilnou soucasti celého logistického fetézce je také skladovani, které zabezpecuje
uskladnéni produkti. Skladovani Ize definovat podle Lamberta nésledovné:
,,Skladovani miizeme definovat jako tu cast podnikového logistického systému, kterd
zabezpecuje uskladnéni produktii (surovin, dilu, zbozi ve vyrobe, hotovych vyrobkii)
V mistech jejich vzniku a mezi mistem vzniku a mistem jejich spotieby, a poskytuje

managementu informace o stavu, podminkdach a rozmisteni skladovych produktii. ““ [11]
Skladové operace maji tii zakladni funkce:
» Presun produkti

Tato funkce se sklada jesté z dalSich aktivit, jako je pfijem zbozZi, transfer nebo
uskladnéni zbozi, kompletace zboZi podle objednavky, ptekladka zbozi a odeslani

(expedice) zbozi.
» Uskladnéni produktt

Uskladnéni produkti mtze probihat jako pfechodné uskladnéni nebo casové omezené
uskladnéni. Pfechodné uskladnéni znamend, Ze se produkty skladuji pouze jako
nezbytné doplnéni zékladnich zasob, a nezohledfiuje obratku zasob. Oproti tomu ¢asové
omezenym uskladnéni jsou napiiklad pojistné zasoby, coz znamend, ze jde o zasoby

nadmérné vzhledem k béznym potiebam podniku.
» Ptenos informaci

Co se tyCe prenosu informaci, dochdzi k nému Vv ramci vSech funkci skladovani. Pro

fizeni zasob jsou spravné informace o stavu zasob nezbytné. Stale castéji se lze
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V podnicich setkat se zavadénim pocita¢ového prenosu dat. Na druhé strané ale stale

firmy pouzivaji poticbnou dokumentaci a formulare, které se skladovanim souvisi. [11]
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4, Nakup

Podle Grose a Grosové lze nakup definovat nasledovné. ,, Ndkup predstavuje soubor
cinnosti, jejichz cilem je zabezpeceni vyrobmi, obchodni a jiné cinnosti organizace
pozadovanym sortimentem vyrobkii, polotovaru, surovin, energii, obalii aj. a sluzeb
V pozadované kvalité, v pozadovany cas, na pozZadované misto pri ekonomickych

ndkladech. ““ [7, s.9]
4.1. Typy nakupnich situaci

Na zéklad¢ chovani a motivace zédkaznika 1ze ndkupni situace rozdélit na nasledujici tfi
typy.
» Bé&zny, opakovany nakup

Do skupiny opakovanych nakupt lze zaradit dodavatele, se kterymi ma nakupujici
podepsané ro¢ni ramcové kupni smlouvy, a dodavatel tak od nakupujiciho piedpoklada
uréitou vysi spotfeby. Takové vztahy jsou vétSinou velmi stabilni, rdmcové kupni
smlouvy se obnovuji a ke zménam dochdzi pouze v terminech dodani zbozi a

V mnozstvi zbozi.
» Modifikovany nakup

Pokud dochdzi k urcit¢ zméné pozadavkll nakupujiciho na konkrétni vyrobek, lze
hovofit o tzv. modifikovaném nakupu. Nékdy mlze mit odbératel specifické prani a
predpoklada, ze dodavatel vyjde spolecnosti vstiic. Piikladem muze byt situace, kdy
odbératel bude chtit zbozi zabalit jinym zplisobem, nezZ je standardné¢ baleno, a pokud to

bude mozné, piedpoklada, ze dodavatel vyjde nakupujicimu vstiic.
» Novy nakup

Mize ovsem nastat situace, kdy dodavatel napiiklad v ramci né&jakych zmén a
specifickych pozadavkl nakupujicimu nevyjde vstfic a ten bude nucen najit si nového
dodavatele. Nebo miize nastat pfipad, kdy nakupujici bude chtit zahrnout do svého
sortimentu novy vyrobek, ale dodavatel ho nebude mit. Poté si podnik bude muset

zajistit nového dodavatele. [7]
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4.2. Strategie nakupu

Obecné je mozné strategii definovat nasledovné. ,, Strategie podniku je dokument, ve
kterem jsou urceny dlouhodobé cile podniku, stanoven priitbeh jednotlivych operaci a

rozmisténi zdroju nezbytnych pro splnéni danych cilii. “ [3, s. 1]

Samotna strategie nakupu je v ramci celé obchodni strategie velmi dulezita. Pokud jsou
zohlednény strategické, substitucni a tzkoprofilové polozky sortimentu, lze se drzet

nasledujicich zasad.

U strategickych polozZek je dulezit¢é mit trvalé partnerské vztahy, které funguji na
zaklad¢ stanovenych smluv, predvidat poptavku a koordinovat pldnovani. Nezbytné je
také sledovat zdkaznika u konkurence a piredvidat, jaké cenové zmény chysta
konkurence zavést. Strategické polozky ptredstavuji pro firmu velky vyznam, ale

zaroven také pomérné vysoké riziko, pokud by poptavka pievazovala nad nabidkou.

V ramci substitucnich polozek je dobré mit na paméti, ze je nutné se co nejlépe
rozhodnout pii vybéru dodavatele. Déle je vyhodou schopnost vyuzit konkurence
dodavateli pro snizovani cen jejich vyrobkil a zlepSeni kvality jejich sluzeb. Neméné

dalezité je, aby podnik trval na dodrzeni stanovenych terminti.

U uzkoprofilovych polozek by firma méla odhadnout spotiebu na nadchazejici obdobi,
sledovat vyvoj dostupnosti produktli na trhu a pfipadné mit pfipravena nahradni feSeni,
pokud by né&jaky produkt byl nedostupny. Uzkoprofilové polozky nemaji pro firmu tak

velky vyznam a v ptipad¢€, ze by nebyly dostupné, neni to pro firmu takové riziko. [7]

Zminéné zakladni principy nakupu dopliuje také vztah dodavatele a zakaznika, ktery

1ze charakterizovat prostfednictvim rozhodovaci matice.

Tab. €. 1.: Postaveni partneri na trhu

Sila Vysoka A A B Strategie

nakupujicich Stredni A B C A- Sbirat smetanu
Nizka B C C B- Diverzifikovat

Sila dodavateli Nizka Stiedni | Vysoka C- Rozvazovat

Zdroj: GROS Ivan., GROSOVA, S. Tajemstvi moderniho nakupu.
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Strategie sbirani smetany

Strategii sbirani smetany vétSinou pouzivaji velké spolecnosti, které tlaci na snizeni cen
a dodavku rozdéluji mezi vice dodavatela. S témito dodavateli maji ve vétSiné piipada

podepsané kratkodobé smlouvy.

Strategie diverzifikace
V ramci strategie diverzifikace nemaji partnefi vyrovnany vztah a lze fici, ze htife je na
tom nakupujici. Dodavatel vétSinou nechce vyjednavat o cené, nuti tak nakupujiciho

drzet velké zasoby a neustale se poohlizet po alternativnim dodavateli.
Strategie rozvazovani

Strategie rozvazovani se vyznacuje rovnocennym vztahem mezi partnery, kdy cena je

vétSinou stanovena na zakladé dohody. Vztah mlze opét fungovat na zédkladé smlouvy.
[7]
Strategie nakupu Ize délit také podle geografického hlediska a podle poctu dodavateli.

Podle geografického hlediska je mozné rozeznat strategii global sourcing a local

sourcing.
Strategie global sourcing

Tato strategie predpoklada, ze nakupujici bude chtit nalézt toho nejlepSiho dodavatele a
nebude se bat hledat ho i na mezinarodnim trhu. Vyhodou miize byt snizeni nakladd,
naopak nevyhodou mohou byt logistické piekazky €i odlisnosti, které vychazeji z jiné

kultury dané zem¢.
Strategie local sourcing

Pokud nakupujici upfednostiiuje logistické vyhody ¢i rychlé pokryti potieby, tak se

soustiedi na tuzemské dodavatele a vyuziva tzv. local sourcing strategii.
S ohledem na pocet dodavatelii 1ze rozlisit strategii single sourcing a multiple sourcing.
Strategie single sourcing

V rdmci strategie single sourcing se pocet dodavatelii vyrazné redukuje a nakupujici se

spiSe soustfedi na to, aby dodavky byly kvalitni.
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Strategie multiple sourcing

Tato strategie funguje na principu, kdy nakupujici rozd€li dodavku mezi vice

dodavatelt a kazdy druh produktu dodavaji alespon dva dodavatelé. [15]

4.3. Rozhodovani o dodavateli
Nedilnou soucasti rozhodovani firmy je vybér spravného dodavatele. Samotné
rozhodovani neni jednoduché a spolecnost musi zvazit fadu kritérii a pozadavk, které
musi dodavatel spliiovat. Dulezitym faktorem pii rozhodovani je samoziejmé volba, od
koho bude firma nakupovat, zaroven je ale potieba rozhodnout se i na zakladé
podminek dodavek. [14]

Kritéria Ize ¢lenit do nasledujicich tfech skupin:
» Kiritéria, ktera se tykaji vyrobku a sluzeb s nimi spojenymi

Mezi tato kritéria lze ftadit schopnost dodat zbozi v daném mnozstvi, kvalité a

provedeni, uroven poskytovanych sluzeb ¢i ochranu pii pteprave.
» Kritéria, ktera se tykaji ceny a cenovych podminek

V ramci ceny a cenovych podminek je dulezité zohlednit stanovenou cenu a nabizené
slevy, uhrazeni Skody v pfipadé¢ vadné dodavky ¢&i vstficnost pii zméndch

v dodavkovém rezimu.
» Kritéria, ktera se tykaji dodavatele

Dtlezita jsou samoziejmé i kritéria tykajici se samotného dodavatele. Spole¢nost mize
pfezkoumat jeho inovacni technické moZnosti, praci managementu, image firmy,
spolehlivost a pruznost dodavek, dodrzovani stanovenych termind, umisténi podniku
z hlediska fteSeni logistiky nebo schopnost ptizpisobit se specifickym potiebam
odbgératele. [14]

Samotny proces fizeni vztaht s dodavateli lze rozdé€lit na pét fazi, které zohlednuji
nejen zjisténi potieb daného nadkupu na zacatku procesu, ale i hodnoceni a kontrolu
vztahu s dodavatelem. Ptipravna faze, faze identifikace potencialnich dodavateld, faze
prozkoumani a vybéru dodavatele, faze navazani vztahu a faze ohodnoceni vztahu. [11,

5. 354]
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5. Marketing

V literatuie 1ze nalézt fadu definic samotného marketingu. Zde jsou uvedeny tii vybrané

definice, které marketing dobte vystihuji.

Definice marketingu podle Kotlera: ,, Marketing je spolecensky a ridici proces, kterymi
jednotlivci a skupiny ziskavaji to, co potrebuji a pozZaduji, prostrednictvim tvorby,

nabidky, smény hodnotovych vyrobkii s ostatnimi. “ [10, s. 4]

Definice marketingu podle Zamazalové: , Marketing je proces, v némz jednotlivci a

skupiny ziskavaji prostiednictvim tvorby a smény produktii a hodnot to, co pozaduji. “

[17, s. 3]

Definice marketingu podle Mefferta: ,, Marketing je védomé trzni vedeni celé
spolecnosti nebo trzniho rozhodovani v podniku. Marketing znamend planovani,
koordinaci a kontrolu na soucasném trhu a také potencionalnich obchodnich aktivit.

Prostrednictvim dlouhodobého uspokojeni potreb zdkaznika jsou plnény i firemni cile.

[5,5.7]

Za nejlépe formulovanou definici by mohla byt povazovana definice dle Mefferta,

jelikoz zohlednuje i1 uspokojeni potieb zdkaznika.
5.1. Swot analyza

Swot analyza charakterizuje souc¢asné postaveni spolecnosti. Zkratka swot se sklada ze

zacateCnich pismen nésledujicich anglickych nazvi.
» Strengths (silné stranky)
» Weaknesses (slabé stranky)
» Opportunities (pfilezitosti)
» Threats (ohrozeni)
5.1. Segmentace trhu

Jelikoz na trhu existuji rizni zékaznici, ktefi maji odliSna pfani, je nutné provést tzv.

segmentaci trhu a vybrat si segmenty zakaznik1, na které se rozhodne firma sousttedit.
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,,Segmentace spociva ve zjisténi takovych skupin nebo segmentii zakaznikii na trhu,
kteri maji podobna prani a potieby a na dany marketingovy program budou reagovat

podobné a odlisné od jinych skupin. “ [9, s. 12]

Pokud firma jasn¢ vymezi své segmenty, pak je na ni, aby uvazila, jaké segmenty jsou

pro ni zajimavé a na jaké se soustiedi.
Cely proces segmentace 1ze charakterizovat nasledujicimi kroky.
» Vymezeni daného segmentu

Prvni krok segmentace spociva vtom, aby se firma rozhodla, jaky trh bude

segmentovat. Rozhoduje se tak na zaklad¢ svého sortimentu a geografického hlediska.
» Postizeni vyznamnych kritérii

V ramci druhého kroku je dulezité segmentovat zdkazniky dle jejich riznych vlastnosti

a charakteristik. Celkova kritéria jsou shrnuta v nasledujici tabulce.

Tab. €. 2: Segmentacni kritéria aplikovana pii segmentaci spotfebnich trhti

Kritéria trZnich projevi Kritéria popisna

Pii¢inna Kritéria uziti Tradi¢ni Psychograficka
kritéria

Ocekavand hodnota | Uzivatelsky status | Demograficka Socidlni tfida

Zdroj: BOUCKOVA, Jana. Marketing.
» Odkryti segmentt

U tretiho kroku je dtlezité zvolit takovou kombinaci kritérii, kterd nejlépe odkryvaji
segment z hlediska homogenity a heterogenity. Odkryti znamenda, ze firma danému

segmentu ptifadi konkrétni zakazniky.
» Rozvoj profilu segmenti

To, ze firma ve Ctvrtém kroku rozviji segmenty, znamenda, Ze jim pfifazuje dalsi

charakteristiky, které jsou pro marketing vyznamné a dulezité. [1]
5.2.  Produkt

Produkt je jadrem c¢innosti firmy a ma vliv 1 na ostatni prvky marketingového mixu.

Aby podnik spravné produkt pouzival v ramci celé podnikové strategie, je dilezité
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pochopit jeho strukturu. Podle Vysekalové 1ze produkt rozdélit na ¢tyfi urovné. Jeji

pojeti je nejvystiznéjsi, jelikoz kombinuje piistup Kotlera a Leeflanga.

Zékladni uroven produktu je identickd s jeho hlavni funkci a vétSinou si podnik mize
pomoci tim, ze si odpovi na otazku, co vlastné¢ zakaznik kupuje a k ¢emu produkt
slouzi. Druhd troven produktu charakterizuje zpisob uspokojeni potieby. Tteti troven
(roz$ifeny produkt) nabizi zadkaznikovi moznost dokoupit si k produktu doplnky ¢i
sluzbu navic. A posledni, ¢tvrtd uroven produktu, je dana subjektivnim vniménim
zékaznika. Zahrnuje v sobé predchozi urovné, jelikoz ¢lovék hodnoti kazdou uroven

produktu a jako celek poté vnima znacku, image ¢i jméno firmy. [16]
53. Cena

Cena je pro zdkazniky velmi dualezitd a casto i rozhodujici. Pro kupujiciho cena
znamena, kolik penéznich prostiedkil musi vynalozit na koupi produktu. Na druhé
stran¢ firma musi zaujmout jasnou cenovou politiku a ujasnit si, jakym zptisobem bude

cenu urcovat.

Mezi metody tvorby cen patii tzv. nakladové ocenovani. Pokud firma zvoli tuto metodu,
je nutné urcit celkové naklady produktu a poté tyto naklady navysit o urCitou prirazku.
Firmé poté prinese zisk praveé vyse pfirazky. Jedna se o pomérné jednoduché stanoveni
ceny, které ale nezohlediluje potfeby zdkaznika a konkurenci. DalSi metodou je tzv.
poptavkové ocenovani. Tato metoda bere ohled pravé na zakaznika. Vychazi z jeho
hodnoceni produktu, srovnani s konkurenci a ochoty zaplatit za urcity vyrobek.
V piipadé poptdvkového oceniovani vychézi firma z cenové elasticity poptavky.
Posledni metodou je tzv. soutézivé ocenovani, kdy firma vychazi z cen konkurence.
[16]

5.4. Distribuce

Distribuci rozumime cestu, kterou putuje produkt od vyrobce k zakaznikovi. V ramci
distribuce miize podnik zaujmout strategii tlaku (push strategie) a vtahovani (pull
strategie). Pfi strategii tlaku smétfuje firma na nejblizsi ¢lanek distribu¢niho fetézce a
snazi se mu prodat co nejvice produktli. Vyuziva pfi tom pfedem stanovenych cenovych
slev a srazek. Naopak strategie vtahovani se soustfedi na koncového zakaznika. Firma
tedy vyuziva podpory prodeje, reklamy ¢i zakaznickych soutézi k presvédceni
zakaznika. [16]

26



Marketing

5.5. Marketingova komunikace

Pod pojmem marketingova komunikace si Ize pfedstavit informace o nabizeném zbozi,
osloveni stavajicich i novych zakazniku ¢i prezentace podniku navenek. Mezi nastroje
komunika¢niho mixu patfi reklama, osobni prodej, podpora prodeje, prace s vefejnosti,

ptimy marketing, sponzorstvi, nova média a obaly. [16]

Vzhledem k vybéru podniku je v teoretické Casti blize charakterizovan osobni prodej a
podpora prodeje. Osobni prodej znameni bezprostiedni interakci mezi prodavajicim a
nakupujicim. Proto je také pro management podniku dualezité peclivé vybirat
zamé&stnance, ktefi budou v pifimém kontaktu se zakazniky ¢i odbérateli. Podpora
prodeje predstavuje kratkodoby podnét k nakupu ¢i prodeji. Podnik miize svym
koncovym zdkazniklim a odbérateliim nabidnout urcitou vyhodu, napt. vzorky, soutéze

nebo akce na misté prodeje. [8]
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6. Profil spole¢nosti

Spole¢nost EKRO-line s.r.o. (dale jen Ekro-line) je velkoobchod se stavebnim nafadim,
dfevénymi nasadami a drzadly. Firma Ekro-line byla zaloZzena v roce 1999 od té doby Si
jiz na trhu vybudovala pevnou pozici. Spole¢nost sidli ve mésté Radnice u Plzné a ma
dva spole¢niky. Pii zalozeni spolecnosti bylo hlavnim cilem obou zakladatelti zaméfit
se na malé firmy a soukromniky, vyplnit mezeru v doddvkach u jednotlivych firem a
nalézt tak svilij prostor v segmentu nasad a naradi. Sortiment spole¢nosti odpovida
némeckym technickym normam DIN a spolecnost se neustdle snazi svlij sortiment
rozsifovat. V soucasné dob¢ nabizi Sirokou $kalu femeslnického naradi se zamétenim na
Ceské uzivatele naradi. Celkem ma Ekro-line Ctyfi zaméstnance na staly uvazek vcetné

spole¢nikl a dva zamé&stnance na ¢aste¢ny uvazek. [18]

V Radnicich ma spole¢nost jednu maloobchodni prodejnu a sklad, ve kterém se nachazi
veskeré zbozi. Soucasné spole¢nost na svych internetovych strankach nabizi prodej
prostfednictvim e-shopu. Elektronicky obchod vznikl vroce 2002, méa vsak jeden
zasadni nedostatek, a to pozdni aktualizaci dat. V soucasné dobé ma spole¢nost dva
hlavni dlouhodobé cile, kterych se snazi dosdhnout. Jednim zamérem je otevieni nové
pobocky v regionu Zbiroh a druhym spoluprace se zahrani¢ni firmou PROFIX, diky
které by byla rozsifena nabidka Ekro-line.

6.1. Historie podniku

V roce 1999 méla spolecnost sidlo v Rokycanech. Jelikoz se ale v kratkém Easovém
obdobi firma vyznamné rozrostla a rozsitila sviij sortiment, bylo nutné vytvoftit kvalitni
skladové zazemi, a proto se Ekro-line v roce 2002 piestéhovala do Myta. Spole¢nost se
ale i nadale rozrustala, a jelikoz ve stavajicich prostorach nebylo mozné provést
potiebné stavebni Upravy tak, aby zasobovani skladu probihalo plynule, rozhodla se
spolecnost v roce 2005 najit nové vhodné prostory. Staly se jimi prostory v Radnicich.
Objekt v Radnicich v minulosti slouzil jako zelezaistvi s velkym skladovym zazemim a
dobrou dopravni obsluznosti. Vyhodou objektu bylo i to, ze obchod byl v povédomi
zakaznik( a obyvatelé tak uvitali znovuotevieni Zelezaistvi. V roce 2006 zde Ekro-line
oteviel maloobchodni prodejnu, kterd spole¢nosti poskytuje formou zpétné vazby

informace o pozadavcich trhu jak pro maloobchod, tak pro velkoobchod.
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6.2. Sortiment zboZi

Spolecnost nakupuje a prodava spotiebni nepotravindisky sortiment. Tento obchodni
sortiment lze podle ucelu pouziti rozdélit do ¢ty zakladnich kategorii, jimiz jsou
drevénd drzadla a rukojeti, stavebni nafadi, nafadi do dilny a zahradni nafadi. Lze fici,
ze hlavnim produktem, ktery se nejvice prodava a na kterém vSe zavisi, jsou dievéné
nasady. Celkovy piehled zahrnuje kategorie zbozi s jednotlivymi subkategoriemi a

dil¢imi segmenty. Tento piehled se nachazi v piiloze prace A,B,C,D. [18]

6.2.1. Identifikace zboZzi
V ramci identifikace zbozi zavadi v soucasné dobé Ekro-line kédy EAN, které
spole¢nost jednoznaéné posouvaji doptedu, a to zejména z hlediska dodavatele. Firma

diky EAN kodam spliuje pozadavek pro prodej zbozi obchodnim fetézctm.
Kod EAN

K oznaceni jednotlivych druhii zbozi vyuziva spole¢nost kod EAN-13. Kod obsahuje
¢esky narodni prefix 859, na néj navazuji Ctyfi Cislice oznacujici Ekro-line, dalSich pét
Cislic je ¢islem konkrétniho vyrobku a posledni Cislice je ¢islem kontrolnim. Na vSech
kodech je oznacena firma Ekro-line z toho divodu, ze néktefi dodavatelé carovy kod
nemaji. Jde také o marketingovy tah spolecnosti, jelikoz timto zplisobem prezentuje

jméno své firmy.
Obr. ¢. 1: ptiklad EAN kodu

EEKRO-line s.r.o.

ST
591481 " 205063

pro sekeru nel 900 mm

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

6.3. Informacni systém spole¢nosti

Spole¢nost Ekro-line vyuziva vnitropodnikovy informacni systém Money S3. Tento
systém je uren pro men$i spoleCnosti a obsahuje vsSechny potfebné evidence
podvojného ucetnictvi, faktur, skladu, objedndvek, mezd a dalSich. Program si

spolecnost zakoupila a nainstalovala sama. V pfipad¢, Ze dojde k technickému
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problému, ktery neni schopna feSit, vyuzije sluzeb informacnich technikli ve mésté

Radnice.
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7. Postaveni spole¢nosti v dodavatelsko-odbératelském Fetézci

Spole¢nost Ekro-line ma své urcité postaveni v dodavatelsko-odbératelském fetézci, na
které lze nahlizet z riznych pohledi. Veskeré rozdéleni bude vychazet z nasledujiciho
obrazku €. 2. Schéma nadzorné popisuje zejména fyzicky (hmotny) tok zbozi, jelikoz
informacni tok a tok plateb by byl na vSech urovnich podobny. Tok plateb by putoval

vzdy jednim smérem a tok informaci by byl vzdy oboustranny.

Obr. ¢. 2: Postaveni spole¢nosti v dodavatelsko-odbératelském fetézci

@
kC;>
@

Kde:

MO ....... maloobchod MO maloobchod cizi
VO ........ velkoobchod MO,; maloobchod vlastni
Voo vyrobce Z ... zakaznik

VOk ..... velkoobchod Ekro-line — fyzicky tok zbozi

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012
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Je dilezit¢ uvédomit si, ze v fetézci, ktery byl navrzen, jde o fizeni hmotnych a
nehmotnych tokl, coz si lze pfedstavit jako pfeménu objednavek daného zbozi na
konkrétni dodavku. Jak tento proces probiha, bude popsano na nésledujicich dil¢ich
¢astech dodavatelsko-odbératelského ftetézce. Neustdle je nutné mit na paméti, Ze
nejdulezitéjsi je mit spravny vyrobek na spravném misté ve spravny ¢as. Ve schématu i
celé praci je vychozim bodem spole¢nost Ekro-line, na kterou je primarn¢ nahlizeno
jako na velkoobchod. V nékteré casti budou informace rozsifeny i z pohledu

maloobchodni prodejny.
Strana nakupu
1. Vyrobce — velkoobchod Ekro-line

Spole¢nost Ekro-line nakupuje zbozi od vyrobct. Ptikladem takového vyrobce muize
byt spole¢nost Dievovyroba Jozef Tracik (dale jen Tracik), od kterého Ekro-line
odebira dfevéné nasady. Tento dodavatel dodava zbozi do Ceské republiky kazdy tyden.
Pokud tedy Ekro-line potiebuje doplnit zasoby, spolecnost Tracik zahrne Ekro-line do

naplanované trasy a zbozi doda firmé Ekro-line ptimo na sklad.
2. Velkoobchod — velkoobchod Ekro-line

Hmotné toky do firmy proudi také od velkoobchodi, u kterych spole¢nost Ekro-line
nakupuje. Ptikladem takového velkoobchodu muze byt spole¢nost ZEMPOMARKET
a.s. Tato spoleénost zasle Ekro-line objednané zbozi prosttednictvim Ceské posty nebo

jiné pfepravni spolec¢nosti na vlastni naklady.
Strana prodeje
3. Velkoobchod Ekro-line — cizi maloobchod

Na druhé strané firma Ekro-line prodava i cizim maloobchodim. Jako cizi maloobchod
vystupuje v fetézci napiiklad Zelezaistvi ve Zbirohu. Objednané zbozi zasila Ekro-line

do Zbirohu prostfednictvim prepravnich spole¢nosti jako je DPD ¢i PPL CZ, s.r.o.
4. Velkoobchod Ekro-line — velkoobchod

Dalsim mistem prodeje jsou pro spolecnost Ekro-line velkoobchody. Takovym
velkoobchodem muze byt naptiklad velkoobchod Bela Most s.r.0. (dale jen Bela Most).

Ekro-line objednané zbozi opét zasila firmé Bela Most prostiednictvim piepravnich
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spolecnosti DPD nebo PPL CZ, s.r.o. Z velkoobchodu poté zbozi putuje az ke

koneénému zakaznikovi.
5. Velkoobchod Ekro-line — velkoobchod — maloobchod

Od spole¢nosti Ekro-line nakupuji také velkoobchody, které poté zasobuji vlastni
maloobchodni prodejny. Ptikladem je firma DUPI spol. s.r.o. (dale jen DUPI). DUPI
ma celkem ctyii takové prodejny. Na zéklad¢ objednaného mnozstvi zbozi je zésilka
op¢t doruc¢ena DUPI prostiednictvim nékteré z prepravnich spolecnosti. Z jednotlivych

prodejen nakupuje zbozi kone¢ny zakaznik.
6. Velkoobchod Ekro-line — vyrobce

Firma Ekro-line prodava zbozi i vyrobcim. Zbozi je dodano vyrobci na jeho sklad.
Piikladem vyrobce, ktery takovym zptisobem od Ekro-line nakupuje zbozi je spole¢nost
Ajax&Blundell, a.s. Objednané zbozi je stejné jako v pfedchozich variantich dodano

prostiednictvim nékteré z ptepravnich spolecnosti.
7. Velkoobchod Ekro-line — vlastni maloobchod

V neposledni fadé je zbozi dodavano z velkoobchodu do vlastni maloobchodni prodejny
v Radnicich. Jedna se o pfesun zboZi ze skladu do prodejny. Sklad i kamenné prodejna

se nachazi ve stejném objektu v Radnicich.
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7.1. Hlavni dodavatelé

Za tiinact let fungovani si spole¢nost EKro-line vybudovala pevnou zakladnu
dodavateli. Mezi hlavni dodavatele patii slovenskd Dievovyroba Jozef Tracik, ktera
spoleCnosti Ekro-line dodava dievéné nasady. Dal$im vyznamnym dodavatelem je
vyrobni druzstvo Porta§ z Valasské Bystiice ¢i polskd spole¢nost pana Kubise. Obé
spolecnosti se zabyvaji zejména vyrobou dievénych nasad. Do skupiny dodavateld se
fadi i spoleénost ZEMPOMARKET a.s., ktera sidli v Be¢varech a firm¢ Ekro-line
dodava zejména Zelezaiské a zahradkaiské potieby, ¢i vyrobni druzstvo DIPRO sidlici
V Proseci u Skutée. Od spole¢nosti DIPRO nakupuje Ekro-line hlavné prahy. Naopak
ruéni naradi, zejména sekery, odebira Ekro-line od spole¢nosti ZBIROVIA a.s. a od
némecké firmy BISON GmbH (spole¢nost srucenim omezenym). Hlavnim

dodavatelem elektrického ruéniho natadi je NAREX s.r.o., sidlici v Ceské Lipg.

Tab. ¢. 3: Rozdéleni dodavatelt dle dodavatelsko-odbératelského fetézce

Vyrobce Velkoobchod

Dievovyroba Jozef Tracik | ZEMPOMARKET a.s.

druZstvo Portas BISON GmbH

polska spolecnost Kubis

druZstvo DIPRO

ZBIROVIA as.

NAREX s.r.o.

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012

7.1.1. Forma spoluprace

Obchodni vztah sdodavateli se fidi ramcovymi roénimi kupnimi smlouvami
S dohodnutymi objemy zbozi. Stanovené mnozstvi vychazi z pfedchoziho obdobi
S mirnou progresi a stanovenym rabatem. Pro jednotlivé dodavky zbozi jsou vystaveny

objednévky, které se odvolavaji na uzavienou rdmcovou kupni smlouvu.
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7.1.2. Kritéria vybéru dodavatelu

Hlavnim dodavatelem je slovenska dievovyroba, se kterou spolupracuje Ekro-line uz
pét let. Kritéria vybéru dodavatele budou demonstrovana pravé na slovenské spole¢nosti
Dievovyroba Jozef Tracik. Vybér tohoto dodavatele ovlivnila zejména situace na
domaécim trhu, kdy jediny tuzemsky dodavatel nasad svoji ¢innost ukoncil, a spolecnost
Ekro-line byla nucena hledat nového hlavniho dodavatele. I piesto, ze Ekro-line
odebirala nasady i od jinych tuzemskych dodavateld, snazila se najit nového dodavatele,
ktery by nabidl zbozi za vyhodnéjSich podminek. Firmé se podafilo takového
dodavatele nalézt a dnes je spolecnost Dievovyroba Jozef Tracik jejim hlavnim

dodavatelem.

Vybér tohoto dodavatele neovlivnilo pouze kritérium ceny, ale i dalsi kritéria. V ramci
charakteristik tykajici se pfimo vyrobku byla velmi dulezita kvalita, preciznost vyrobku
a garance spolehlivosti dodavek. Pro spole¢nost Ekro-line byla také rozhodujici ochota
pfistoupit na zmény v dodavkovém rezimu dle poptavky. A Vv neposledni fadé¢ vybér
ovlivnila také ekonomické situace dodavatele, logistické moznosti a spolehlivost pii

dodani zbozi.

7.2. Hlavni odbératelé

Za dobu svého pisobeni ziskala EKro-line také své pravidelné odbératele. Mezi hlavni
odbératele patii velkoobchod SATURN Karlovy Vary s.r.o., ktery prodava stavebni
naradi, pracovni a ochranné¢ pomucky. Déle firma Ekro-line dodava zbozi litvinovské
spole¢nosti YSSEN TOOLS s.r.o., ktera je velkoobchodni prodejnou natradi. Produkty
Ekro-line nakupuje také vyrobni firma Ajax&Blundell, a.s. Vyznamnymi odbérateli
jsou také velkoobchod M.A.T. Group, s.r.o., Bela Most s.r.o., Intercom Usti s.r.o.,
Koctr — Manzo s.r.o. ¢i DUPI obchodni spol. s.r.o. Ekro-line spolupracuje i s mensi

firmou, a to se Zelezafstvim ve Zbirohu.

Hlavni cilovou skupinou kamenné prodejny firmy Ekro-line jsou femeslnici a drobni
opravari, ktefi ve specializované prodejné naleznou potfebny sortiment zboZi.
V maloobchodni prodejné nakupuji také koncovi zakaznici. To, ze Ekro-line nabizi Gizce
zaméfeny sortiment zboZi, je jeden z diivodi, pro¢ se femeslnici a drobni odbératelé

k nakupu opakovan¢ vraci.

35



Dodavatelsko-odbératelsky fetézec

Tab. ¢. 4: Rozdéleni odbératelt dle dodavatelsko-odbératelského fetézce

Maloobchod cizi Velkoobchod Velkoobchod Vyrobce
s maloobchodni
prodejnou
Zelezatstvi Zbiroh | Saturn s.r.o. DUPI s.r.0. Ajax&Blundell, a.s.
YSSEN TOOLS
S.r.0.

Bela Most s.r.o.

Intercom Usti s.r.o.

Kocur-Manzo s.r.o.

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012

7.3.  Konkurence

V misté pusobeni spole¢nosti Ekro-line 1ze najit dva hlavni konkurenty V ramci
maloobchodnich prodejen. Jednim z nich je zelezai'stvi P+F Zden¢k Palec¢ek a druhym
BRAVOS Zelezéistvi Jaroslav Vonasek. Spolecnost Ekro-line konkuruje zejména nizsi
cenou, jelikoZ si miize dovolit nabizet cenu témét na urovni ndkupnich cen, a dale ¢asti

sortimentu, ktery je odliSny.

Zaklad sortimentu, a to Zelezaisky sortiment, je u vSech stejny, ale v podstaté doslo
k tichému rozdéleni ¢asti sortimentu a odliSeni v tom, Ze Zelezaistvi P+F nabizi mimo
jiné naptiklad i pracky a zelezatstvi BRAVOS se zaméfuje také na vodu a topeni. Od
konkurence se Ekro-line lisi tim, Ze se na internetu prezentuje prostfednictvim

internetovych stranek a nabizi prodej prostrednictvim e-shopu.
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8. Planovani a organizace nakupu

Zjistovani potieb a planovani nakupu zajist'uje jeden ze spole¢niki Ekro-line. To, Ze se
nakupem zabyva jeden ze spole¢nikti firmy, poukazuje na to, jak dulezity je ve
spolecnosti proces nakupu a jaky dopad mize mit na zisk spole¢nosti. Spole¢nost je
malym podnikem, a proto nakup nema své vyjimecné postaveni v organizacni struktuie
podniku. I pfesto je jednim z kliCovych procesti firmy. Je dualezit¢ uvédomit si, ze
s nakupem jsou spojeny naklady a musi byt tedy fizen strategicky. Jelikoz je Ekro-line
malym podnikem, rozhoduje se na zdkladé ocekdvané poptavky zakaznika.

Administrativni strdnkou celého fizeni se zabyva jedna ze zaméstnankyn podniku.
8.1. Postup nakupu

V nasledujicim schématu je shrnut celkovy proces nakupu, na kterém jsou dle
oznaenych Cisel postupné vysvétleny jednotlivé kroky nakupu v Ekro-line a mista

transformace toku.

Obr. €. 3: Schéma postupu nédkupu firmy

7. . 8. :
—— | Ekro-line P Piijemka
] 4- ______ = T
! 1. E HC)
Faktura v : .
. 6. Objednavka 11 Zadéni zbozi do IS
| T :
Zaslani zbozi v?2. i
44 Dodavatel
. 5. |
| T |
1 ! !
: 4. v3. 10. i
ANO [*~~"7 Potvrzeni objednavky [~~~ NE
Kde:
—_— ... fyzicky tok zbozi
——> ... informacni tok zbozi

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012
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Nékup zbozi probihda na zdkladé¢ ramcové kupni smlouvy. Nejdiive je dodavateli
zaslana dil¢i objednéavka viz. ptiloha E s pozadovanym mnozstvim zbozi, terminem

dodani a mistem dodani.

Objednavka vychazi z potteby doplnéni operativni zasoby a je zaslana v 90-ti %

ptipadi prostiednictvim e-mailu a z 10-ti % telefonicky.

Po obdrZeni objednavky zasle dodavatel firmé& Ekro-line elektronické potvrzeni

objednavky.

Potvrzenim objednavky se zavazuje dodat objednané zbozi ve stanoveném mnozstvi,

V pozadovaném terminu a na uréené misto dodani.

Dodavatel vyexpeduje zbozi a zaSle ho Ekro-line. Pokud naklady na dopravu hradi
dodavatel, zasle zbozi Ekro-line prostiednictvim Ceské posty, nékteré z piepravnich
spole¢nosti nebo vlastnimi dopravnimi prostiedky. V ptipad¢, Ze je v rdmcové kupni
smlouvé stanoveno, Ze ndklady na dopravu hradi Ekro-line, necha si zbozi zaslat

nékterou z piepravnich spolecnosti.
Zbozi je tedy zaslano ptimo na sklad Ekro-line

Spole¢né se zbozim je zaslana také vystavena faktura viz. ptiloha F, kterou je nutné

uhradit v dohodnutém terminu.

Ekro-line dodavku zkontroluje a v pfipad€, Ze je vSe v poradku, pfijme zbozi na

sklad a vytvofti skladovou piijemku viz. pfiloha G.

Na zéklad¢ ptijemky je zbozi zaevidovano do informaéniho systému Ekro-line

Money S3.

Pokud by nastala situace, kdy by dodavatel nemohl Ekro-line dodat objednané
zbozi, zaSle Ekro-line informaci o tom, Ze napiiklad nema pozadované zbozi

momentalné na skladé a neni schopen do poZadovaného terminu zboZi dodat.

Pokud takovou zpravu Ekro-line obdrzi, zkusi zkontaktovat jiného dodavatele, ktery
ma dany produkt také v nabidce, nebo se s ptedchozim dodavatelem dohodne na

del$im terminu dodani.
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Z dodavatelsko-odbératelského tetézce v kapitole ¢. 7 je ziejmé, ze Ekro-line nakupuje
bud’ od vyrobct, nebo velkoobchodl. Na nasledujicich ptikladech je popsan konkrétni

tok zbozi a informaci.
1. Vyrobce — velkoobchod Ekro-line

Spole¢nost Ekro-line nakupuje zbozi od vyrobcti a poté jej prodava dal. Vyrobci
nakupuji na zdkladé¢ svych pozadavki. Piikladem vyrobce muze byt spole¢nost
ZBIROVIA as., od které Ekro-line odebirda zejména rucni nafadi. Ekro-line zasle
vyrobci objednavku, ve které charakterizuje, jaké zbozi, v jakém mnozstvi a dokdy ma
byt dodano. Vyrobce odesle firmé potvrzeni objednavky a zbozi piepravi
prostiednictvim vlastni ptepravy do skladu Ekro-line. Vystavenou fakturu obdrzi Ekro-
line spolecné s dodanym zbozi a uhradi ¢astku az po pfiijeti dodavky. Po pfijeti zbozi

vytvoii skladovou piijemku a zboZi zaeviduje do informacniho systému Money S3.
2. Velkoobchod — velkoobchod Ekro-line

Hmotné toky do firmy proudi také od jinych velkoobchodii, u kterych spole¢nost Ekro-
line nakupuje. Pfikladem takového velkoobchodu mize byt spolecnost
ZEMPOMARKET a.s. Proces od obdrzeni objednavky az po pfijeti zbozi na sklad
probihd ve stejné posloupnosti jako proces nadkupu u vyrobce. Jediny rozdil nastane
Vv dopravé, jelikoz spole€nost ZEMPOMARKET as. posila zboZi vétSinou

prostiednictvim Ceské posty.

Na zéklad¢ stanovenych ramcovych kupnich smluv jsou jasné vymezeny i nésledujici

pozadavky kladené na dodavatele.
Dodaci lhita

Dodaci lhita se fidi podminkami rdmcové kupni smlouvy, ve které je dohodnuto 5
pracovnich dnli. Pokud se jedn4d o nestandardni situace s kratS$i dodaci lhiitou, mize
firma Ekro-line, jestlize se nachazi v blizkosti dodavatele, vyuzit vlastni dopravni
obsluznosti a dojet si pro pozadované zbozi sama.

Misto pIlnéni

Realizace dodavek se tidi podminkami ramcové kupni smlouvy a standardné spolecnost

vyzaduje, aby dodavatel zajistil také dopravu zbozi do dohodnutého mista plnéni.
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Mistem plnéni se stdva franco sklad ¢i piijmova rampa spolec¢nosti Ekro-line. Veskeré

naklady do sjednaného mista plnéni jsou hrazeny dodavatelem.
Provozné logistické podminky

Zbozi je dodavano na paletich ve stanovenych obalovych jednotkach. V piipadé
mimotadné situace firma Ekro-line vyzaduje od dodavatele zajisténi baleni zbozi tak,
aby byl zékaznik maximéln¢ spokojen. Jednd se zejména o pozadavky dodani

atypickych prahii, nasad a drzadel.
Platebni podminky

V ramci platebnich podminek dochazi k placeni do sjednaného terminu po dodavce.
Bézna lhita je maximalné 30 dnt. Na dodané zboZi je vystavena dodavatelem faktura
na piisluSnou castku. Po piijeti dodavky putuje zboZzi na sklad a je zaevidovéno ve
skladové ptijemce a poté v informacnim systému Ekro-line, kterym je ekonomicky

software Money S3.
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9. Analyza zasob

U zésob dodrzuje Ekro-line takovy stav sortimentu, ktery je vysledkem prodejnosti a
moznosti dodavateld. U nejprodavanéjsi kategorie zbozi ¢ini doba obratu zasob 10 dnd.
Zbozi se objednava v piipadé poklesu zasob na uréitou hladinu tak, aby byl zajistén
hladky prabéh jednotlivych distribuénich krokd. EKro-line nema zabudovany specialni
software, ktery by hlidal jednotlivé hladiny zasob. Spole¢nost Ekro-line nema pro fizeni
zasob stanovenou jasnou strategii, a proto by mohla vyuzit tzv. metodu ABC. Sortiment

zbozi by tak mohl byt roztiidény zhruba do tii skupin podle hodnoty obratu.
» Skupina A

Do skupiny A budou patfit zejména vSechny typy dfevénych ndsad, které jsou

jednoznacéné zbozim, které se nejvice prodava a ma nejvetsi obratku.
» Skupina B

Zbozi jako je stavebni naradi, nafadi do dilny ¢i zahradni nafadi se fadi do skupiny B.

Vétsina produktil z této skupiny ma vétsi obratku a neni potieba je tak ¢asto dopliovat.
» Skupina C

Do skupiny C naopak patii sortiment, ktery je sezonni jako napiiklad hrabla na snih
nebo specidlni vyrobky pro jednoho zdkaznika. Vyrobkem pro jednoho zdkaznika jsou
naptiklad dérovaci klesté. Ekro-line drzi uréitou zasobu téchto klesti pro maloobchod,

ktery nema sklad a jehoz funkci mu plni pravé Ekro-line.

U zasob je dulezité provadét zakladni vypocty, sledovat a kontrolovat stavy zasob.
Jelikoz Ekro-line tyto vypoéty neprovadi, mohlo by to pro ni byt inspirujici. Pro
demonstraci je vybran jeden z produktd, a to dievéna nasada na lopaty, na které jsou
ukazany vypocty prumérné bézné zasoby, doby obratu zasob, poctu obratek a celkovych

nakladd. Sledovanym obdobim je mésic.

Primérna bézna zasoba

Maximalni hladina zasob c¢inila za dany mésic 1300 kusti. Oproti tomu minimalni
hladina zasob byla za dany mésic 500 ks.

7 Zmax = Zmin _ 1300 — 500

p = > > = 400 ks
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Kde:

Zpeoiinn.o. prumeérna bézné zasoba
Zmax evvnne maximalni hladina

Zinin «eennnn. minimalni hladina [2]

Pramérna béZzna zasoba ¢ini 400 kusu.
Doba obratu zasob

Priimérna zasoba v daném m¢ésici ¢inila 940 kusi a praimérny prodej byl 30 kusti za den.

Z. 940
d=—=——=131,33
Xq 30
Kde:
o IR doba obratu zasob
Zeooiinnnn.. pramérna zasoba ve sledovaném obdobi (mésic)
Xd oeerannnn primérny prodej ve sledovaném obdobi (den) [2]

Doba obratu zasob je zhruba 31 dntll, coz znamend, Ze primérna zasoba nam vystaci na
31 dnti.

Pocet obratek

Za sledovany mésic se prodalo 1 300 kusti ndsad na lopatu a primérna zasoba byla 940

kusi.
1300
0= % = 910 - 1,38
Kde:
0...... pocet obratek
Q ...... prodej za sledované obdobi (mésic)
Ze...... prumérna zasoba ve sledovaném obdobi (mésic) [2]

Pocet obratek je 1,38, a znamena to, Ze tolikrat se zasoba proda za mésic.
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Celkové naklady

Velikost jedné dodavky ¢ini 800 kust. Naklady na zasobu z ceny potizeni jsou 30% a

cena pofizeni je 30 K¢. Za rok je vySe poptavky 15 600 kusi a naklady na jednu

objednavku jsou 50 K¢.
Ne= -Xcy Xpj + ax C;
c=—X03x30+ ZggOXSO
N¢=4575 K¢
Kde:
Ne...... celkové naklady
g..ooven velikost jedné dodavky
Cluvenen naklady na zasoby z ceny pofizeni (1ks/rok)
Pi.ooenn. cena pofizeni 1 ks v K¢
Q....... celkova vyse poptavky za rok
C2uvvnnnn naklady na 1 objednavku v K¢ [2]

Celkové néklady spojené se zasobovacim procesem tedy €ini 4575 K¢.
Optimalni velikost objednavky

Néklady na zasobu z ceny pofizeni jsou 30% a cena poftizeni je 30 K¢&. Za rok je vyse

poptavky 15 600 kusli a ndklady na jednu objednavku jsou 50 K¢&.

e |2X2XQ  2%50x 15600
T - T xp,  03x30

q°™ - 416,33
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Kde:

Q™. optimalni velikost objednavky

Q....... celkova vyse poptavky za rok

C2uvvnnnn naklady na 1 objednavku v K¢

Cluvennn. naklady na zasoby z ceny pofizeni (1ks/rok)
Pi.o... cena potizeni 1 ks v K¢ [2]

Optimalni velikost jedné objednavky ¢ini 416 Kusu.

9.1. Skladovani zasob

Analyza zasob

Spole¢nost Ekro-line vlastni jeden skladovy prostor, ktery je rozdélen na dvé Casti.

V tomto skladu uschovava veskeré zbozi. Skladovy prostor je uzavieny. Zbozi je zde

skladovano né€kolika systémy. Prvnim systémem je fadové skladovani palet na podlahu

Vjedné vrstvé. Palety jsou ulozeny vedle sebe a spole¢nost tak ma vSechny palety

ptistupné a piehledné. Divodem tohoto zplsobu skladovani je dostatecny skladovaci

prostor. V ptipadé potieby navyseni kapacity skladu by bylo nutné umistit palety jinym

systémem, napiiklad nad sebe.

Co se ty¢e manipulacnich jednotek nultého a prvniho tfadu, ty jsou uskladnény

v regalech. Na policich je zbozi skladovano v krabicich a Ize s nim v ptipadé potieby

velmi jednoduse manipulovat.

Obr. €. 4: Regalovy skladovy systém

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012
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10. Prodej v obchodni ¢innosti podniku

Prodej ve firmé se odrazi v celkovém planu spolecnosti, a proto stejné jako dalsi

¢innosti spole¢nosti musi byt planovan, organizovan a fizen.

10.1. Postup prodeje

V nasledujicim schématu jsou znazornény dil¢i kroky celkového procesu prodeje.

Obr. €. 5: Schéma postupu prodeje ve firme

Zakaznik
— pi (odbératel) | _______
' 8. v L 10,
Zaslani faktury Ekro-line 4~-5 "7 Objednavka i
vy : i
Zaslani zbozi Kontrola IS I
x ; i
| 6. Iy ;
ANO [ _5___ 1 Potvrzeni objednavky | _5_* NE [~ 77
Kde:
—_— ... fyzicky tok zbozi
- ... informacni tok zbozi

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

1. Velkoobchodni prodej funguje na zakladé ramcové kupni smlouvy. Cely proces
prodeje zacind piijetim dil¢i objednavky od zdkaznika (odbératele) viz. ptiloha H, ve
které je specifikovany druh objednaného zbozi, mnozstvi objednaného zbozi a datum

pozadovaného dodani.

2. Objednavka mize byt zaslana Ekro-line prostfednictvim e-mailu, faxu, telefonu ¢i

formulate v e-shopu.
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Poté, co Ekro-line obdrzi objednavku, zada ji polozkové do svého informacniho

systému, porovna se skladovou zasobou a rezervaci pro jiné objednavky.

a 5. Pokud vSe souhlasi, je zaslano zékaznikovi (odbérateli) potvrzeni pfijeti

objednavky s oznadmenim piipadného dil¢iho plnéni a terminu dodani.

Nasleduje vystaveni dodaciho listu viz. ptiloha CH, ktery slouzi zaroven jako balici
list. Po zabaleni a kontrole skute¢ného stavu je vystavena faktura viz. piiloha I a
zajisSténa doprava tak, aby se zbozi dostalo k zakaznikovi (odbérateli) v dohodnutém

terminu dodani.

Doprava je zajisténa ve vétsin€ piipada prosttednictvim prepravnich spole¢nosti PPL

CZ, s.r.0. ¢i DPD. Zbozi je baleno do folii a ptepravovano na paletach.

Faktura je vystavena v informacnim systému spole¢nosti Money S3. Piedani faktury
probiha spole¢né se zboZim a je hrazena prostfednictvim pievodu penéz na bankovni
ucet. Pfevod probéhne az po obdrzeni zbozi. Bohuzel se stale Castéji spolecnost
setkava s placenim po uplynuti doby splatnosti, a musi proto fesit neuhrazené

pohledavky.

a 10. Pokud by pfi kontrole objednavky a stavu zasob nastala situace, ze Ekro-line
nema pozadované mnozstvi objednaného zbozi na sklad¢, zaSle o tom informaci
svému zakaznikovi (odbérateli). V pifipadé, Zze by odbératel souhlasil napiiklad
s delsim terminem dodani, pokracoval by fetézec krokem ¢. 6. Pokud by vSak

zakaznik (odbératel) se zménou nesouhlasil, k prodeji by nedoslo.

Ekro-line mize vzhledem ke svému postaveni v dodavatelsko-odbératelském fetézci

prodévat zbozi cizimu maloobchodu, velkoobchodu, vyrobci a samoziejmée vlastni

maloobchodni jednotce. Jednotlivé kroky prodeje jsou popsany nasledovné.

1. Velkoobchod Ekro-line — cizi maloobchod

Firma Ekro-line prodava i cizim maloobchodim. Jako cizi maloobchod vystupuje

Vv fetézci naptiklad Zelezatstvi ve Zbirohu (déle jen Zbiroh). Zbiroh telefonicky nahlasi

spole€nosti Ekro-line zavaznou objednavku, ve které jasné definuje, jaké zboZi, v jakém

mnozstvi a v jakém terminu potfebuje dodat. Na zakladé¢ objednavky Ekro-line

zkontroluje, zda mé pozadované zbozi na skladé, a zaSle potvrzeni objednavky. Dale

46



Prodej v obchodni ¢innosti podniku

vyda dodaci list, ktery zaroven slouzi jako vydejka zbozi. Zbozi se piipravi a zabali tak,
aby mohlo byt ptfepraveno k odbérateli. Ekro-line v ramci dopravy vyuziva sluzeb
piepravnich spoleCnosti a vyuzije tak sluzeb spolecnosti PPL CZ s.r.o., kterd zbozi
piepravi do Zbirohu. Vystavenou fakturu obdrzi Zbiroh pii piedani zbozi a poté ji

uhradi.
2. Velkoobchod Ekro-line — velkoobchod

Dal$im mistem pro prodej jsou pro spole¢nost Ekro-line velkoobchody. Takovym
velkoobchodem miize byt naptiklad velkoobchod Bela Most s.r.o. (dale jen Bela Most).
Ekro-line obdrzi od spolecnosti Bela Most vétsinou elektronickou objednavku, ve které
jsou uvedeny vSechny potiebné tdaje. Na zaklad¢ objednavky zkontroluje Ekro-line,
zda ma na skladé¢ zbozi v pozadovaném mnozstvi, a zaSle firmé Bela Most potvrzeni
objednéavky. Poté jiz potup pokracuje stejnym zpusobem jako v ptedchozim piipadé
ciziho maloobchodu. Spoluprace s velkoobchody probiha bez sebemensich problémii,
jelikoz velkoobchody maji zabudované softwary, které jim hlidaji hladinu zasob.
V ramci spolecnosti Bela Most ma Ekro-line pfistup do jejich systému, ktery fidi

zasoby, a muze do né&j kdykoliv nahlédnout.
3. Velkoobchod Ekro-line — velkoobchod — maloobchod

Od spole¢nosti Ekro-line nakupuji také velkoobchody, které poté zasobuji vlastni
maloobchodni prodejny. Ptikladem je firma DUPI spol. s.r.o. (dile jen DUPI). Tato
spole¢nost nakupuje stejnym zptusobem jako ptedchozi c¢lanek v fetézci, a sice
velkoobchody. Jediny rozdil spociva v tom, ze velkoobchod jesté dale zasobuje vlastni
maloobchodni prodejny. DUPI méa celkem ¢&tyfi takové prodejny. Z jednotlivych

prodejen poté putuje zbozi az ke konecnému zdkaznikovi.
4. Velkoobchod Ekro-line — vyrobce

Firma Ekro-line prodava zbozi i vyrobcim. Proces nakupu probiha dle stejnych krokt
jako v piipadé nakupu velkoobchodii. ZboZi je dodano vyrobci na jeho sklad. Piikladem
vyrobce, ktery takovym zplGsobem od Ekro-line nakupuje zbozi, je spole¢nost

Ajax&Blundell, a.s.
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5. Velkoobchod Ekro-line — vlastni maloobchod
V neposledni fad¢ je zbozi dodavéano z velkoobchodu do vlastni maloobchodni prodejny
v Radnicich. Jedna se o piesun zbozi ze skladu do prodejny. Sklad i kamenna prodejna

se nachazi ve stejném objektu v Radnicich.

10.2. Cinnosti prodeje

Jelikoz cely proces prodeje sméfuje k zakaznikovi, soucasti prodeje je také vyhledavani
novych zakaznikli, vedeni zdznamu o stavajicich zadkaznicich a vyfizovani stiznosti a
reklamaci. Zakaznikem je na strané odbératele oznacovan jak velkoobchod,

maloobchod, vyrobce, tak i koncovy zékaznik.

10.2.1. Vyhledavani novych zakaznika

Mezi prodejni ukoly patfi vyhledavani novych zdkazniki. Nové zékazniky se snazi
Ekro-line nalézt napiiklad prostfednictvim distribuce letakd, které jsou roznaseny Vv
pfedem stanoveném regionu poStou piimo koncovému uzivateli. Ekro-line se také
prezentuje v letaku spole¢nosti M.A.T. Group, s.r.o. Spole¢nost spoléha na to, ze u nich
jiz zavedeni zakaznici budou provadét opakované nakupy. Ekro-line si pribézné hlida
vykyvy Vv ndkupu zékaznikl. Pokud zjisti, Ze n€ktery z odbératelt prestane urcité zbozi
odebirat, zkontaktuje ho a snazi se zjistit divod poklesu poptavky a snazi se

s odbératelem domluvit na pokracovéani odebirani zbozi.

Déle se Ekro-line snazi ptildkat nové zakazniky jednoduchou metodou, a sice tim, Ze se
zepta spokojenych zakazniki, zda nevi o n€kom, pro koho by jejich vyrobky byly také
uzitecné. V piipad€ kladné odpovédi si pfevezmou kontakt a sami potencidlniho

zékaznika zkontaktuji.

10.2.2. Vedeni zaznamii o stavajicich zakaznicich

Spole¢nost Ekro-line si pouze c¢astecné vede informace o existujicich zakaznicich.
Stavajici zakazniky ma rozdélené do nasledujicich segmentl. Prvnim segmentem je
maloodbér, dalSimi jsou velkoodbér, vyrobci a maloodbér — koncovy zakaznik. Ze
svého informacniho systému zna data o tom, kolik nakupi zakaznik provedl, co
nakupoval a v jakém mnozstvi. Dale znd jméno a adresu zakaznika. Ekro-line ale
nevlastni zadny datovy sklad, ve kterém by byly informace na jednom misté shrnuty a

shromazd’ovany.
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10.2.3. Vyfrizovani stiznosti a reklamaci

Pokud Ekro-line obdrzi né€jakou stiznost ¢i reklamaci, poprosi zakaznika (odbératele),
aby vyplnil reklamac¢ni formulaf viz. ptiloha J a fesi vSe zdsadné k jeho spokojenosti.
Reklamace se fesi bezprostiedni vyménou poskozeného zbozi. Co se tyce specifickych
stiznosti, je nutné nejdiive zjistit, jak jsou zavazné, a podle toho na problémy zakaznika
citlivé reagovat. Zaroven tyto informace firma vyuziva pti komunikaci s dodavatelem

ke zlepSeni kvality dodavaného zbozi.
Cenové podminky

Konec¢na cena vychazi vzdy ze zakladni ceny. Svym odbératelim vSak nabizi Ekro-line
diferencované mnozstevni slevy na celkovy objem zbozi. Nejvétsi slevy ziskavaji
velkoobchody, mensi vyrobci a nejmensi maloobchody. Sleva miize byt maximalné

25%. Cena je ve spolecnosti Ekro-line urcena nakladové s pfictenim urcité vyse marze.
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Marketingové aktivity

Nedilnou soucasti kazdé obchodni Cinnosti jsou marketingové aktivity spolec¢nosti.

V ramci kapitoly marketingu budou podrobné probrana zakladni 4P marketingového

mixu, a sice produkt, cena, distribuce a propagace. Propojeni a kombinace téchto Ctyf

slozek jsou pro firmu velmi diilezité. Marketingovy mix a marketingové nastroje budou

dualezité pro stanoveni nakupni a prodejni strategie firmy.

Pfed tim, nez se prace bude zabyvat samotnym marketingovym mixem, je dilezité

sestavit si swot analyzu a provést segmentaci zadkaznikd.

11.1. Swot analyza

Pomoci swot analyzy jsou urCeny silné (Strengths) a slabé (Weaknesses) stranky

spoleCnosti a nelze opomenout ani prilezitosti (Opportunities) a hrozby (Threats).

V nasledujici tabulce €. 3 jsou jednotlivé ¢asti swot analyzy piehledné shrnuty.

Tab. €. 5: Swot analyza firmy

S — Silné stranky

W — Slabé stranky

Velka Sife sortimentu

Maly kolektiv, bezproblémova
tymova prace a komunikace

Nesystematické fizeni
zasob

Nedostate¢na
komunikace se

E} Velké skladovaci prostory zékazniky a slabé
E Planované otevieni nové prodejny propagace
» Vznikani novych zékaznickych Ud’r zba webovych
3 o stranek
= segmentu
[Se=i
O — Prilezitosti T — Hrozby
Stale veétsi z4jem ze strany zakaznikii | ZvySeni dani — zejména
0 prodej zboZi prostfednictvim e- DPH
- shopu
S Konkurence na trhu
=
S Platebni neschopnost
= odbératelt
P
W
5 Upadek dodavatele

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012
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11.2. Segmentace zakazniki

Jak jiz bylo popsano, firma Ekro-line ma zakazniky rozdélené¢ do nasledujicich
segmentil podle distribucnich cest. Jedna se o segment maloodbér, velkoodbér, vyrobci

a maloodbér — koncovy zdkaznik.
11.3. Produkt

Spole¢nost Ekro-line obchoduje se spotfebnim nepotravinaiskym zbozim. Pro
velkoobchod je typickd velka S§ife a mald hloubka sortimentu. V ramci celého
sortimentu je vybran klicovy produkt, a to dievéna nasada, a na tomto produktu bude

ptedvedena struktura produktu roz¢lenéna na nasledujici urovné.
Zakladni uroven produktu

Aby byla jasné vymezena zakladni uroven produktu, je nutné formulovat hlavni funkci
produktu. Lze fici, Ze nésada slouzi k tvorbé hotového produktu. Nasady vétSinou
kupuje vyrobce nebo velkoobchod, aby ji zkompletoval s dalsi ¢asti a prodaval jako

hotovy vyrobek.
Druha urovein produktu

V druhé urovni produktu je dilezité vymezit, jakou potiebu produkt uspokojuje. Nasada
uspokojuje potiebu kompletace nebo spojeni s dalSim vyrobkem tak, aby vznikl jiz

hotovy vyrobek a putoval ke kone¢nému zakaznikovi.
Treti Groven produktu

Co se tyce rozsitenych sluzeb celkového sortimentu, tak Ekro-line nabizi pti objednavce
zbozi v e-shopu v hodnoté 1 000 K¢ slevu 20 % na dopravné a pii objednavce zbozi nad

2000 K¢ dopravné zdarma.
Ctvrta viroveii produktu

V piipadé€ znacky produktu je nasada spojena zejména s kvalitou. Nasady jsou vyrabény
Z bukového a jasanového dieva a odpovidaji normam DIN. Pokud jsou tedy nésady
prodavany vyrobcim, lze fici, Zze si ji vyrobce subjektivné muze spojit s kvalitou.
V ptipadé, ze dfevénou ndsadu ptjde koupit koncovy uzivatel do maloobchodni
prodejny, hraje zde roli tradice Zelezafstvi, které v Radnicich pusobilo n¢kolik let, ale
bylo uzavieno. Poté obnovila prodejnu spolecnost Ekro-line a vyuzila prave i toho, ze

zelezatstvi meli lidé v povédomi.
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11.4. Cena

Cena je ve spoleCnosti Ekro-line urCena néakladové s pfictenim urCité vyse marze.
Z pohledu ceny vyuziva firma cenové konkurence. Jakmile zjisti snizeni odbéru zbozi u
nékterého ze svych odbératelll, snazi se o komunikaci s nim a zjisténi divodu, proc se
tak stalo. V piipadé, ze je divodem nizs$i cena u konkurence, je Ekro-line ochotna
domluvit se na takovych cenovych podminkach, aby si odbératele udrzela. Jak jiz bylo
uvedeno v kapitole ¢. 5, spole¢nost nabizi svym odbératelim diferencované mnozstevni
slevy na celkovy objem zbozi. Nejvétsi slevy ziskavaji velkoobchody, mensi vyrobcei a

nejmensi maloobchody. Sleva mize byt maximalné 25%.
11.5. Distribuce

Spole¢nost Ekro-line nakupuje zbozi za ucelem dalsiho prodeje maloobchodiim,
velkoobchodim a vyrobctim. Distribu¢ni cesty vychazeji ze zakladniho obrazku ¢. 1,
kapitola 2, ve kterém jsou popsany veskeré distribucni cesty, kterymi se vyrobek
dostavd ke koncovému zakaznikovi. Mezi obecnou strategii Ekro-line patii push
strategie, pii které¢ se zamétuje na nejblizsi clanek distribuéni cesty. Samoziejmé nelze
jednoznacéné fici, Zze firma se zabyva pouze jednou strategii, V uréitych situacich je

vyuzivéana také kombinace strategie push i pull.
11.6. Propagace

Spole¢nost realizuje osobni prodej ve své maloobchodni prodejné, ale vyuziva i nékteré
prvky podpory prodeje. V ramci podpory prodeje se napiiklad prezentuje v letacich
firmy M.A.T Group, s.r.o. nebo zasila letaky piimo do schranek obyvatel ve vybraném
regionu. Ekro-line ma také své internetové stranky, ale jejich potizi je pozdni

aktualizace stranek.

Celkove je slabou strankou spolecnosti to, ze nemé jasné vymezenou marketingovou
strategii a definovany marketingovy cil, kterého by chtéla dosdhnout. PiileZitost je
jednoznacné v tom, Ze si vytvoii dlouhodobéjsi plan s jasné definovanym cilem a toho
se bude drzet. Dale by bylo mozné zaméfit se vice na propagaci a nebat se oslovit nové
segmenty zakazniki. Novym segmentem by mohli byt zdkaznici, ktefi nakupuji
prostiednictvim e-shopu. Tuto skupinu nema Ekro-line zmapovanou a ptesné nevi, jaci
zakaznici timto zptisobem nakupuji. Jelikoz v posledni dobé Ekro-line zaznamenala
narast elektronickych objednavek, bylo by dobré, aby se snazila zjistit o téchto
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zakaznicich co nejvice informaci. Bylo by vhodné vytvofit si jednoduchou databazi, ve

které bude informace sbirat a poté vyhodnoti vlastnosti a charakteristiku této skupiny.
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12. Nakupni a prodejni strategie

Aby mohl podnik dobie fungovat, je dilezité stanovit si spravnou nakupni strategii.
Podstatné je, aby si spolecnost stanovila zasady pfti fizeni ndkupu a prodeje a vlastni
postup zejména u strategickych polozek. Na zékladé ziskanych informaci by bylo

mozné navrhnout nasledujici strategie.
12.1. Nakupni strategie

V ramci ndkupni strategie se Ekro-line opird o dlouhodobé partnerské vztahy, pfi
kterych se obnovuji ro¢ni ramcové kupni smlouvy. Vzhledem k situaci na trhu se
spole€nost snazi predvidat poptavku na trhu a dle toho fidit stavy zasob. Dale takeé
monitoruje konkurenci. JelikoZ lze na nakupni strategii nahliZet z riznych pohledu, je
vytvofeno hned né€kolik strategii, které jsou rozdéleny podle sily partnerd, s ohledem na

geografické rozlozeni a podle poctu dodavatelt.
Nakupni strategie z hlediska sily partneri

Pokud je zohlednén vztah mezi dodavatelem a odbératelem a jejich sila, lze fici, Ze pro
spole¢nost Ekro-line je nejvhodnéjsi strategie rozvazovani, pii které je vztah témer
rovnocenny. Panuji zde korektni vztahy a cena je vysledkem spoleéné dohody. Ekro-
line také udrzuje zasoby takovym zplisobem, aby pokryla pfipadné vykyvy a pfestila
dodéani zboZzi v delSich lhiitdch, neZ jsou stanovené v ramcovych kupnich smlouvéch.
Strategie rozvazovani je také vhodna i z toho ditvodu, Ze jednotlivé kategorie sortimentu

jsou bez vétsich rizik.
Nakupni strategie podle geografického rozlozeni

Pokud je zohlednéno geografické rozlozeni, vyuziva spole¢nost Ekro-line tzv. strategii
local sourcing, jelikoZ se soustedi spiSe na tuzemské dodavatele. Diky pievazujicim
tuzemskym dodavatelim vyuziva Ekro-line mensiho rizika nedodani, rychlejsich krokt

Vv logistickém fetézci a lepSi komunikace.
Nékupni strategie z hlediska po¢tu dodavatelu

V piipadé€, Ze se zohledni také pocet dodavatelll, l1ze fici, ze u spolecnosti Ekro-line
pfevazuje tzv. strategie single sourcing. V ramci této strategie dochazi spiSe k redukci
dodavatell a pro jeden druh zbozi je vybran pouze jeden dodavatel. Spole¢nost proto

nemusi délit jednu dodavku mezi vice dodavateli a vzhledem k jejim potfebam a
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Vv

velikosti je tato strategie nejvhodnéjsi. Pti této strategii je nutné neustale monitorovat
trh a v pfipadé ukonceni dodavek nékterého z dodavateli jej okamzité nahradit jinym

dodavatelem.
12.2. Prodejni strategie

V ramci prodejni strategie se firma soustfed’uje zejména na cenu. Hlavnim cilem je byt
co nejlevnéjsi mezi dodavateli, jelikoz konkurence je v oboru nafadi velmi silna.
V poslednich péti letech vyrazné¢ wvzrostl pocet dodavatelti, vyrobcti 1 dovozci
nejrizngjsiho nafadi z Ciny a Indie a i s nimi musi éesti dodavatelé bojovat. Vzhledem
k prani ¢eského zakaznika se Ekro-line snazi nabidnout ¢esky vyrobek, ktery je kvalitni
a je nabizen za pfiméfenou cenu. Ekro-line se snazi dbat o zakaznika, ktery piijde
nakoupit zbozi do vlastni maloobchodni prodejny. Snazi se mu vysvétlit vlastnosti
daného vyrobku a zodpovédét veskeré jeho dotazy. Informace od zakaznika poté
vyuziva k prognézovani a prizkumu poptavky ve velkoobchodni ¢innosti.

Na zékladé vysledkil swot analyzy by se firma mohla vice zaméfit na nové segmenty.
Novym vznikajicim segmentem se stavaji zdkaznici, kteti nakupuji prostiednictvim e-
shopu. Podnik ale bohuzel nema dostatek Casu, aby se vénoval aktualizaci a zlepSeni

webového prostiedi.
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Zavér
V souladu se zdsadami prace bylo charakterizovano postaveni spole¢nosti Ekro-line
v dodavatelsko-odbératelském fetézci, podrobné zanalyzovan postup procesu nakupu a

prodeje ve firm¢ a na zakladé takto ziskanych informaci formulovana ndkupni a

prodejni strategie firmy.

Co se tyCe nakupni strategie, rozhodn¢ by si méla spole¢nost Ekro-line i nadale
udrzovat se svymi dodavateli dobré obchodni vztahy. Neméla by mit ale obavy ze
spoluprace s novymi dodavateli. Rozhodné by se vyplatilo sledovat, jakd je nabidka
jinych dodavatelll, porovnavat je se stavajicimi, a pokud by novy dodavatel nabidl lepsi
podminky, navéazat s nim spolupraci. Na zdkladé dostupnych informaci shleddvam jako
nedostate¢né zejména fizeni zasob. I presto, ze je velmi dilezité hlidat a kontrolovat
hladiny zasob, Ekro-line tak ¢ini velmi malo. Pokud by se spole¢nost zaméfila vzdy na
ur¢itou skupinu produktl a na zdkladé potfebnych udaji si urcila velikost optimdlni
objednavky, minimalizoval by se fakt, Ze v urcitych produktech ma vazano zbyte¢né

velké mnozstvi penéz a drzi je na skladé.

V ramci prodejni strategie je vénovano malo pozornosti marketingu. I pfesto, Ze jde o
malou firmu, ktera ma pouze Ctyfi zaméstnance na plny tvazek, mély by byt jasné
definovany oblasti, kterym se kazdy pracovnik bude vénovat. Nedochazelo by tak
k situaci, kdy vSichni délaji vSechno, coz znamena, ze i majitelim spolecnosti
prevaznou ast pracovni doby vyplni rutinni prace na ukor strategii, planovani, fizeni a
marketingu. Nedostatkem jsou také neaktualizované internetové stranky spolecnosti,
coz je vzhledem k rostoucimu poctu elektronickych objednavek nevyhovujici. Prace na
webovych strankach by méla byt svéfena konkrétnimu pracovnikovi, ktery by odpovidal
na dotazy zakazniki, piispival aktualitami, ¢lanky a informacemi o firmé. Co se tyce
moznosti propagace a zviditelnéni, mohla by Ekro-line vyuzit inzerce v mistnich
novinach a tisténych letdkl. Letdky by mohly byt k dispozici u odbératelt ¢i rozdavany
V Radnicich a v Plzni. Firma by mohla vymyslet slogan, pfipojit své logo a zdlraznit
napiiklad prodej prostiednictvim e-shopu. Dale by Ekro-line mohla vyuzit rozesilani
newsleterri na e-mailové adresy svych odbératelt, ve kterych by je informovala o

novém sortimentu zboZi a ptipadnych akcich.

Jelikoz spolecnost premysli 0 otevieni nové maloobchodni prodejny v regionu Zbiroh,

ale nema ptipravenou zddnou analyzu, zda se vyplati novou prodejnu oteviit, doporucila
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bych Ekro-line, aby nejdiive provedla prizkum oblasti, potencionalnich zakazniku,
zohlednila ndklady a na zéklad¢ ziskanych informaci rozhodla o otevieni nové
prodejny. I piesto, Ze trzby v roce 2010 (7 491 000 K<) oproti roku 2009 (6 552 000 K¢)
vzrostly, by bylo dobré otevieni prodejny neuspéchat a v hodna doba pro otevieni a

strategii expanze by se mohla pohybovat v horizontu 3-5 let.

Na zaklad¢ vysledkli swot analyzy bych firmé Ekro-line doporucila, aby se nejdiive
zamg¢iila na své slabé stranky a vyfteSila je. Jde zejména o zminéné nesystematické
fizeni zasob a hlidani jejich urovné, 0drzbu webovych stranek a propagaci. Az poté by

se mohla zabyvat otevienim nové prodejny ¢i zaméfenim Se na nové segmenty.
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Piiloha A

Priloha A:

Obr. €. 1: Sortiment zbozi — Drzadla a rukojeti
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Piiloha B

Priloha B:

Obr. ¢. 2: Sortiment zbozi — Stavebni nafadi
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Vykruzovac dér

Univerzalni napichovac
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Priloha C:

Obr. €. 3: Sortiment zbozi — Néradi do dilny

Piiloha C
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Srouboviak s nastavci

Piiloha C

Srouboviak s otvorem
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Naradi do dilny
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Priloha D:

Obr. ¢. 4: Sortiment zbozi — Zahradni nafadi

Pfiloha D
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Priloha E:

Obr. ¢. 5: Objednavka (nakup)
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Piiloha E
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Piiloha F

Priloha F:

Obr. ¢. 6: Faktura (nakup)
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Priloha G:

Obr. €. 7: Skladova piijemka

Piiloha G

Skladova prijemka 201280097
Odbratel Doilad Elal: 201230097
EKROHine sro. Dodavanz] -
namK Stemberka 262 . .

93805 Radnice KOVOVYROBA SLAVIK s.r.o
Ted: -371750219¢ Zahoii 103

- r/ I . e
Fax : -371750218/ J8T34 Zabhofi
ICO - 25236377
DIC : CZ2523637T IEO : 28128133
Splszn.  MWabe firma e mpsana v obchodnilm rejsfiiu vedensm Krajskim = .

soudem v Plznl, oddll C, wiodka 11438 DIC : CZ28128133

Datum wystaveni: (8.02 2012

Oznaceni dodaviey Katslogowe amaceni Pocet ML) ML CanazaM.). DPH% bez DFH = OPH

Lopatamala Al 27303 25000 = 38,00 20 500,00 11400,00

Lopata velka Al 27304 15000 s 56,00 20 8 850.00 10820,00

] Ziklad Vyse OFH Véetné DPH
Sea% 000 Nulowa sazha DPH 0,00 0.00 0,00
Srifend sazha DPH % " 0.00 0,00 0,00

Zaklzdni sazha DPH % 0 % 18 250,00 3870,00 2 020,00

Celizm 18 250,00 3870,00 22 020,00

Cena celkem s DPH: |

22 020,00 |




Piiloha H

Priloha H:

Obr. ¢. 8: Objednavka (prodej)

OBJEDNAVER Datum:Z0.02.12
Droaceni:
Tarmio R Cislo:448/2012
Ddbaratal : Dodavatal : Z5ZIEITT
Zapo Jihlava spol. @ r.o. EFRQ-line s.r.0.
Ha hramici 10 nam. K. Sterobarka IE6Z
EHE 02 Jihlava 338 2B Radnica
odil C,vlozka S6B0S ORF Brmo
IT0: 25923137 DIC:CEZ59Z3137 IT0: 35236377 DIC:CEZISZIEITT
Eal: Fax: Tal./Fax: 3T1ITS021% Eax3T1T50218
Etrana: 1
Eod Nazawv M.J. OFH Ob]ednano Cana/mj Calkam Kc
INzZ30 Napada na hrabe dr. rozstep NY ko Z0 400.00 33.Z3 13Z9Z.00
INZEL Hraba drevena o UH kol. kompla ko Z0 Z00.00 62.13 1Z42&.00
ANZTO Hrebanac calodraveny HY ka 0 100.00 Zo.10 Z2010.00
INS04 Kopista dvouruckova hak cep.dC ka Z0 300.00 %1.18 2T7354.00
jihocceoke Ccapovany hak
JEAKAEE 1A Hraba drevo - kompletol ] 0 100.00 63 .24 &324.00
Celkem o DPFH T4TT1.00 baz DPH EZ30&.00

Emj..l..-. : C iamomemal



Piiloha CH:
Obr. €. 9: Dodaci list (prode;j)

Dodaci list k fakture ¢islo: 201210081

Piiloha CH

Codavatal: Cdpératel
EKRCHines.ro.
nam. K Sternberka 262 L.E.S. CR, spol. s.r.o.
33828 Radnice .
Ceska republika Areal VULHM Jilovigté-Strnady
Tel: 3750219 Praha 5-Zbraslav
Fax: 371750218
Mol ‘1551]0. )
E-mall elrolinegekoilng. oz Ceska republika
AW weaw.ekming. oz IS0 odbdratsle 25657411
130 25238577 DI odoérateie CE25657411
DIt © CZISEIEITT
Konedny pijemce:
Objednavka: 12110003
LES. CR, spol. &ro
Wariablinl symbai 201210061
E:m::'u'n Eymae _: foae Aral VULHM Moaste-Stmady
oy ) 15500 Praha 5-Zbraslav
Datum  wystawent 13022012 3
Datum usinfecnsénl zdanfsineho pinenl: 13.02.2012
Oznaceni dodaviy Kamlogove onaceni  Podet ML) ML CenazaM.J. DPH% bez DPH sDOPH
Nas. pro mofykosekien B35 HINIZ (1)P S0 ks 3500 A 19 500,00 23400,00
Moivkosekera Sirok 1,%n 93302 100 199,00 i) 1353000 1671600
Sazak lesnichj-OPOCENSKY 500 ks 19500 0 A7 59700,00
Ziklad Vyse DPH Vestné DPH
0% 0,00 0,00 0,00
SniZena sazba 19 % 0,00 0,00 0,00
Zailadni sazha 0 % 3 180,00 18 36,00 @ 816,00
Celkem: 3 180,00 18 36,00 @ 816,00
Zaokrouhlenc: 0,00
Cena k uhradé celkem v K&: 99 816,00
Vyllskl: Eraborcova

Mzs firma e zapsana v obohodnim rejatfiky vedensm
Krajakpm soudsm v Plznl, oddi C, viokka 11438

rAziko 3 podpis dodavaisie



Priloha I:

Obr. ¢. 10: Faktura (prodej)

Faktura - danovy doklad

Piiloha I

Dodavabel:
) Faktura Bicka: 2012100861
EKRO-ling s.r.o.
nam.K.Stemberka 262 Dijecndvi: 12110003
33828 Radnice Korstartni symbor 0008
Ceska republika varabinl symhor OO
Telr  I7ITSO219 Specficky  symbal:
Faxr.  ITI7SO21E P ——
Kol DIC odbdrabele CR25e57411
E-ma erroireeirnine oz
WWW, wanaskroine .oz Cediirabe]
ICO:  2ERENTY LE.S. CR, spol s.r.o.
Dif:  CZIEREENTT
et CITI 5900126836 | 2800 || Areal VOLHM Jilovizté-Strnady
PR 15600 Praha 5-Zbraslav
Zpilcob  dopravy ’
Ceska republika
Koralng pfgemos: LES. CR, spol srao. .
¥ Zplzot ity plevodem
drmdi VOLHM Jligwiii-Emady Catum vyzavenl 1zpz.amz
15600 Praha S-Zorasie Dot soamost: 27022012
Ceskd reputilia Catum uskubetrdnl zdanlieinghe pindel 13.02.3012
Omateni dodaviy Ka@iogowe cmaten]  Polel ML), ML) CenazaM.)l DPH% nex DPH s DPH
Nas. pro motykosekens S3a39d0e3a 20 (1) P 00,00 ks 3000 i) 19 500,00 23 400,00
Motykoselera Broka 1.3y 93302 .00 ks 199,00 M 135 16 796,00
Sarak lenicky-OPOCENSKE 250,00 ks 199,00 m 2975000 59 700,00
Ziinfzd Wit DPH WEsing DPH
ceny jsou uvedsny I % 0, 0o 0,00
po dohodnute slevé Snifend sarta 14 % 000 0.pa 0,00
Zakladnl gamma i 83 180,00 16 635,00 93 846,00
Cokem: 83 180,00 16 635,00 2 896,00
Zaohrouhlann: o0.oo
Cena k dhradé celkem v K&: 99 816,00

Srra e zpojena do EystEmu sdrudensno pindnl EKCHOM pod DElem ER-FOSOTDOTE

Do pind unrazenl fachry rostsyd e majetiem dodeneriee.

Regletraes:
HNafs firma Jo Tapoine v obohodnim rsjcfion vedensm Frajcipm

coudam ¥ Pinl, oddal C, wickka 11433

@Az, podpls oodavatse



Piiloha J

Priloha J:

Obr. ¢. 11: Reklamacéni formulaf

EKRO-line s.r.o.

Sedlatkova ul. 651/3, 337 01 Rokycany
provoz: nédm. K. Sternberka 262, 338 28 Radnice

REKLAMACNI LIST & 01/08

DPODAVATEL: Zbirovia, a.s., Slidkova 219, 3138 08 Zbirch

Tramrm uplatnén! reklamace: 29.1,2008

cislo druh zboii kusy vada

Po nékelika pouzitich se
wlomoil ern.

1 | Kledlé na pojkrouzky 2327/225 1

Vyjadieni: 74dame o vimén, oprava nebo dohropis reklamovanéha zho#l.
Upozornéni: Pokud nebude nase reklamace vyiizena do 30-ti dni od data uvedeného na
reklamadnim listu (dle obehodnibo zdkondku), bude vim zboz vylfakiurovano,

Fredem dékujeme g kladne vyiizen.

Viclav Elkl
jednate]



Abstrakt

Abstrakt

ROHLOVA, S. Ndkupni a prodejni strategie vybrané obchodni firmy. Bakalatska prace.
Plzeii: Fakulta ekonomickd ZCU v Plzni, 62 s., 2012

Klic¢ova slova: distribuc¢ni fetézec, nakup, prodej, objednavka, zasoby

Tématem bakalaiské prace je nakupni a prodejni strategie spole¢nosti Ekro-line s.r.o.
Hlavnim cilem prace je formulovat strategii nakupu a prodeje ve spolecnosti. Aby bylo
tohoto cile dosazeno, zabyva se prace postavenim spolenosti v dodavatelsko-
odbératelském fetézci, analyzovanim fyzického toku zbozi a informacniho toku béhem
celého procesu ndkupu a prodeje. Téma bylo zvoleno z toho divodu, aby ukazalo, Ze i
pro malou firmu je dilezité formulovat jasnou ndkupni a prodejni strategii. Teoreticka
¢ast prace se zabyva problematikou logistiky, zdsob, nakupu a prodeje. V praktické Casti
je vymezeno postaveni spole¢nosti Ekro-line s.r.o. v dodavatelsko-odbératelském
fetézci, popsany procesy nakupu a prodeje a urCeny strategie podniku. Zavér prace se
zaméfuje na navrhy zlepSeni v ramci strategie nakupu a prodeje, které by mohly

spole¢nosti do budoucnosti pomoci.



Abstract

Abstract

ROHLOVA, S. Buying and Selling Strategy of Selected Company. Bachelor’s thesis.
Pilsen: Faculty of Economics, University of West Bohemia in Pilsen, 62 p., 2012

Key words: the distribution chain, a purchase, a sale, an order, inventories

The topic of the bachelor thesis is a purchase and sale strategy of the company Ekro-line
Ltd. The main aim of the thesis is to define the strategy of a purchase and a sale in the
company. To reach the aim the thesis focuses on the position of the company in the
supply chain, on analysing a physical flow of the goods and an information flow during
the whole process of a purchase as well as a sale. The topic was chosen to prove the fact
that even for a small company it is important to define a clear purchase and sale
strategy. A theoretical part focuses on issues concerning logistics, inventories, a
purchase and a sale. A practical part specifies a position of the company Ekro-line Ltd.
in the supply chain, there are described the processes of purchases and sales and the
strategies of the company are defined. The conclusion focuses on the proposals how to
improve the strategy of a purchase and a sale, which could be helpful for the company

in future.



