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Uvod

Tématem bakalafské prace je ndkupni a prodejni strategie existujici firmy. Z ndkupni
a prodejni strategie vychdzi celd politika podniku. Efektivnim propojenim c¢innosti
nakupu a prodeje je firma schopna si vytvofit nezbytné podminky pro tispésné plisobeni
na trhu v soucasném vysoce konkuren¢nim prostiedi. Spravné vytéené cile a aplikace
vhodnych postuptl ndkupni a prodejni strategie jsou piedpoklady pro tspésné fungujici

podnik se zdmérem dosaZeni maximadlnich ziskli s minimdlnimi ndklady.
Bakalatska prace se ¢leni do dvou zdkladnich ¢asti, teoretické a praktické.

Teoreticka Céast je zpracovana na zdkladé¢ odbornych publikaci, které jsou uvedeny
v seznamu pouzitych zdrojii, a ma za cil vysvétlit zdkladni pojmy tykajici se této

problematiky.

Druhd ¢ast — praktickd je zahdjena piedstavenim spoleCnosti ALPINE PRO, a. s.
a ALPINE PRO STORES, s. r. 0. a vysvétlenim vztahu mezi t€émito spolecnostmi.
V nasledujicich kapitolach je podrobné popsand ndkupni a prodejni strategie firmy,
véetné logistiky a marketingové strategie spole¢nosti. Zavér praktické €4sti obsahuje

SWOT analyzu a ndvrh opatfeni na moZnost zlepSeni sledovanych c¢innosti.

Hlavnim cilem bakalaiské prace je analyzovat procesy nakupu a prodeje zbozi
ve firmé ALPINE PRO STORES, s. r. o. Mezi dil¢i cile Ize zaradit charakteristiku
spole¢nosti a jeji postaveni na trhu, strategii postupu prodeje vcetné vybéru

vhodnych marketingovych nastroju.

Informace a materidly pro zpracovani analytické casti jsou ziskdny z rozhovoru
s vedouci prodejny, z internich materidld, z internetovych stranek spolecnosti a déle

z nékolikaletych zkuSenosti ziskanych praci v této spolecnosti.



Teoreticka ¢ast

1 Vyznam a funkce obchodu

1.1 Vysvétleni pojmu obchod

Obchod je specifickd ekonomicka ¢innost, pfi které dochdzi k ndkupu a prodeji zboZzi
a sluzeb za urcitou protihodnotu. Jednd se o vztah mezi dvéma subjekty, kdy na jedné
strané vystupuje prodavajici a kupujici na strané¢ druhé. Prostfednictvim obchodu
dochdzi ke sméné zboZi za penize, aby se tento obchod mohl uskute¢nit, musi dojit
k nabyti vlastnického prava pfedmétu prodeje kupujicim. (Novotny, 2005)

,,Obchod jako cinnost predstavuje v nejsirsim pojeti ndkup a prodej zboZi a sluZeb
mezi ekonomickymi subjekty — dodavateli a odbérateli. Obchod v instituciondlnim pojeti
predstavuji subjekty zabyvajici se prevdaziné obchodni cinnosti.* (Cimler, ZadraZilova

akol., 2007, s. 11)

Z uvedenych definic vyplyvd, Ze pojem obchod lze chdpat jednak jako Ccinnost,
prostfednictvim které dochdzi k vyméné zboZzi za penize mezi prodejcem a zdkaznikem,

a jednak jako objekt, ve kterém se tato Cinnost uskutec¢iiuje.

1.2 Funkce obchodu

Mezi zakladni funkce obchodu podle literatury (Prazské, Jindra a kol., 1998), které jsou

obecné ve svétové literatufe uznavany, patii:

¢ Preména vyrobniho sortimentu na sortiment obchodni

e Pickondni rozdili mezi mistem vyroby (dodavatelem) a mistem prodeje
(odbératelem)

¢ Piekondni rozdili mezi ¢asem vyroby a casem nakupu zboZi — rozsah zasob

e Zajistovani mnoZstvi a kvality proddvaného zboZi — spravny vybér dodavateld,
rychlé vyfizovani reklamaci

¢ Iniciativni ovliviiovani vyroby (co do sortimentu, ¢asu, mista a mnoZzstvi)
a ovliviiovani poptavky (marketing)

e Zajistovani raciondlnich zdsobovacich cest (logistika) — cilem je snizeni
prodejni ceny

e ZajiStovani v€asné thrady dodavatelim



Ze stejného rozdéleni vychdzeji i autofi publikace Retail Management (Cimler,
Zadrazilova a kol, 2007), obdobné funkce obchodu jsou uvedeny téZ v publikaci

Obchodni provoz (Novotny, 2005).

2 Obchodni ¢innosti v maloobchodé

2.1 Definice maloobchodu a jeho ¢lenéni

,Maloobchod je podnik (nebo cinnost) zahrnujici ndkup od velkoobchodu
nebo od vyrobce a jeho prodej bez dalsiho zpracovdni konecnému spotiebiteli.
Maloobchod vytvdri vhodné seskupeni zboZi — prodejni sortiment, co do druhii,
mnoZstvi, kvality, cenovych ploch, vytvdari pohotovou prodejni zdsobu, poskytuje
informace o zboZi, zajistuje vhodnou formu prodeje a preddvd marketingové informace

dodavatelum. “ (Prazska, Jindra a kol., 1998, s. 35)

Clenéni maloobchodu

Maloobchod je mozné ¢lenit podle riznych hledisek. Nejstarsi je ¢lenéni maloobchodu
na potravindisky (food) a nepotravindisky (non-food) maloobchod. Déle se rozliSuje
maloobchod specializovany a nespecializovany (univerzalni). Podle mista uskute¢néni
ndkupu a prodeje se maloobchod Cleni na uskutectiovany v siti prodejen (prodejny,
stinkovy prodej, trZznice, trhy), neboli tzv. store retail a na maloobchod uskute¢iiovany
mimo prodejni sit’ (prodejni automaty, piimy prodej, zasilkovy obchod, internetovy

obchod), ten se nazyva non-store retail. (Cimler, Zadrazilova a kol, 2007)

Prodejna (maloobchodni jednotka)

Definice prodejny

»Prodejna je zdkladni jednotkou maloobchodu, kde se uskutecnuje prodej zboZi
obyvatelstvu a ostatni cinnosti s prodejem souvisejici (prijem zboZi, skladovdni,
priprava k prodeji). Ukolem prodejny je seskupovat zboZi v poZadovaném sortimentu,
mnoZzstvi a jakosti, poskytovat potiebné informace o zboZi, zajistovat vhodnou formu
prodeje, provddeét priizkum spotiebitelské poptdvky. Cilem je takové hospodareni

prodejny (obchodni firmy), aby dosahovala zisku. “ (Kaplova, 2004, s. 15)



s

Uprava a prostorové feSeni prodejny:

A. Vnéjsi uprava a oznaceni prodejny

., Vnéjsi tprava a oznaceni prodejny vystihuje charakter prodejny, nabizeny sortiment.
Soucdsti vnéjsi tipravy je firemni Stit, dverni Stitek, vykladni skiin, priceli prodejny
a vstupni prostor. “ (Kaplova, 2004, s. 15)

Firemni S§tit upozorfiuje na prodavany sortiment a na firmu, které prodejna patii,
zpravidla je wumistén nad vchodem. Vykladni skiin se nachdzi zejména
u specializovanych prodejen a slouZzi jako reklamni prostfedek, poskytuje informace
o prodejn¢ vcetné¢ nabizeného sortimentu, o kvalité a cen¢ zboZzi. Hlavnim utkolem
vykladni skiin€¢ je upoutdni pozornosti prochdzejicich zdkazniki. Dveini Stitek
poskytuje informace o prodejni dob¢, déle je na ném uvedeno obchodni jméno firmy,
sidlo, ICO a jméno osoby odpovédné za &innost prodejny. Tento dveini §titek byva

zpravidla umistén vedle vstupniho prostoru. (Novotny, 2005)

B. Vnitini dprava a prostorové ¢lenéni prodejny

» Zdkladnim poZadavkem na zabezpeceni plynulého provozu v prodejné je sprdvné
vnitrni usporddani jednotlivych prostor tak, aby byly vytvoreny vhodné podminky
pro pohyb zboZi od prijmu aZ po vyskladnéni do prodejni mistnosti, pro pohyb
pracovnikiit mezi jednotlivymi prostorami a pro pohyb zdkaznikii pri ndkupu zboZi

v prijemném prostredi.“ (Kaplova, 2004, str. 17)

Do vnitinich prostor prodejny lze zaradit prodejni prostor, kde dochdzi k pohybu
zdkaznikd, k pohybu zboZi a pohybu pracovnikli, dédle pak skladové prostory,
administrativni prostor a prostory uréené pro zameéstnance (Satny, socidlni zafizeni

apod.). (Novotny, 2005)

2.2 Jednotlivé obchodni ¢innosti v maloobchodé

Cilem maloobchodnich operaci je vhodné pfipravit prodej zboZi vcetné vlastniho

prodeje.
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Struéné€ lze jednotlivé procesy v prodejné shrnout podle literatury (Novotny, 2005)

do nésledujicich ¢innosti:

e Nakup zbozi

® Pifjem zbozi

e Skladovani zboZzi

e Priprava zboZi k prodeji
® Prodej zbozi

e QOstatni souvisejici doprovodné prace

Nakup zbozi

Jestlize chce prodejna plynule uspokojovat poZzadavky spotiebitelil, musi udrZovat nutné
zasoby zbozi. Ndkupem zboZi se zajist'uji produkty, které jsou uréeny k dalsimu prodeji,
timto zboZim by méla prodejna uspokojit spotiebitelskou poptavku. Spravné provadeény
nakup zboZi se fidi podle ur€itych pravidel — pravidelné sledovani pohybu zdsob
v prodejné, sledovdni vyvoje situace na trhu, nutné je sledovat vysledky vyzkumu
spotiebitelské poptavky (evidovat nespokojené pozadavky zdkaznikd) a dodrzovat
terminy. Spotiebitelskd poptavka vyjadiuje pozadavky zdkaznikl po zbozi ¢i sluzbach,
Ptiprava k ndkupu zboZi je soucdsti objednaciho styku mezi prodejnou a jejimi
dodavateli, jejimz cilem je vC€asné kryti objednavky prodejny dodavkou zbozi. Jednd se
o duleZitou cinnost, zajistuje dostatecné mnoZstvi zboZi, které musi odpovidat svou
strukturou a kvalitou poptdvce v daném misté a Case. Pti piipravé na ndkup zboZi se
vychdzi zejména ze stavu zasob zbozi, ze sledovani a vyhodnoceni spottebitelské
poptavky nebo ze sezénnich vlivi. Objedndvky jsou vyhotovovany vedoucim
pracovnikem ¢i jinym povéfenym pracovnikem, mohou mit formu piimé pisemné
objednavky, predtisténé pisemné objednavky nebo prostiednictvim telefonu, faxu,

internetu ¢i na zdklad€ osobni navstévy. (Novotny, 2005)

,» Zdkladnim poZadavkem maloobchodu je pochopitelné druh, kvalita a cena zboZi.
Z logistického hlediska vSak pristupuji dalsi poZadavky na zpusob a zajistéeni ndkupu,
které lze formulovat takto: pohodiny vybér, zejména z hlediska ekonomie casu, pocet
doddvek a jejich vhodné casové rozdéleni, rychld odezva na objedndvku, potrebnd

iprava zboZi a prijatelnd velikost dodadvky.* (Cimler, ZadraZilova a kol., 2007, s. 93)
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Maloobchod miZe nakupovat piimo ve vyrobé ¢i u dovozce spotfebniho zboZi,
ale nejCastéj$i zplsob je ndkup u samostatnych velkoobchodnich podnika

nebo u vlastnich retailingovych central. (Cimler, ZadraZilova a kol., 2007)

Prijem zbozi

Jednd se o ¢innost, kterd se zabyvd manipulaci se zboZim pfi vstupu zboZi do prodejny.
Z pohledu obchodu zahrnuje piijem zboZi tyto dv€ hlavni operace — odbér zbozi
od dodavatele, kontrolu zbozi a jakosti zboZi, tzv. piejimka zbozi. Odbér zboZi se
realizuje okamzité¢ pii doddvce zbozi do prodejny. U piejimky zbozi se provadi

kvantitativni (mnoZstevni) prejimka a kvalitativni (jakostni) pfejimka. (Novotny, 2005)

Skladovani zbozi

Pti skladovani zbozi musi byt zachovany plivodni vlastnosti zbozi a zpusob uskladnéni
musi napomdhat rychlému a plynulému provozu prodejny. Hlavni zdsadou

pfi skladovani zboZzi je prehlednost a ucelnost. (Novotny, 2005)

Piiprava zbozi k prodeji

Tato ¢innost zahrnuje oSetfeni zbozi pted prodejem, Upravu zboZi, vystavovani zboZzi,

oznaceni zbozi cenovkou a doplitovéani zbozi. (Novotny, 2005)

Prodej zbozi

Nabidka zbozi musi byt piisobivd, aby vzbudila zdjem o koupi zboZi. U prodeje
s obsluhou je velmi dilezitd znalost prodavace nabizeného sortimentu a uméni jednat se
zékazniky. Zbozi mize byt nabizeno ve vykladni skiini, vystavenim zboZi na prodejni
plose ¢i pti prodejnim rozhovoru. Prodejce by se mél vyjadiovat proste, jasng, pfirozené
a zfeteln€, nemél by pozivat odborné vyrazy, kterym by zakaznik nerozumél. K nabidce
zboZi se muze vyuZzivat fada reklamnich prostfedkt (reklama, pfedvadéni zboZi...).
Vlastni prodejni proces zahrnuje nésledujici faze: privitdni zdkaznika, zjiSténi ptrani
zékaznika, predloZeni a piedvedeni zbozi, poskytovani informaci pii vybéru zboZi,
uprava zboZzi, vyuctovdni zboZzi zdkaznikovi, placeni a baleni zbozi, vydej zboZi

a rozlouceni se zdkaznikem. (Novotny, 2005)
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Formy prodeje v provoznich jednotkach lze dé€lit na samoobsluzny prodej, kdy se
zakaznik obsluhuje pfevazn€ sam a na prodej s obsluhou. Pifi rozhodovani o vhodné
form¢ prodeje se vychdzi napiiklad z charakteru sortimentu (frekvence nakupu,
naro¢nosti na informace, ceny zbozi, charakterem spotieby), z technického feSeni
prodejni jednotky (velikost, rozdéleni plochy) a z persondlniho zajiSténi. (Cimler a kol.,

1998)

Zprostiredkovatelé obchodnich ¢innosti

Mezi nejcastéjsi zprostfedkovatele patii obchodni zastupce, obchodni zprostiedkovatel,
komisiondf, zasilatel (speditér), burza, aukce, veletrhy. Zasilatel obstardva piepravu
a souvisejici sluzby vlastnim jménem a na tucet piikazce. Zasilatel je povinen obstarat
pfepravu zésilek, zajistit dopravni prostfedky, ddle koordinuje pfepravu zdsilky na misto
uréeni raznymi dopravnimi prosttedky, v nékterych piipadech téz zajistuje skladovani
a prekladani zasilek, obstardva potiebné doklady. Velké speditérské spolecnosti tyto
¢innosti nejen zprostiedkovavaji, ale samy se stdvaji dopravci a zajiStuji piepravu
zasilek vlastnimi dopravnimi prostfedky, vlastnim jménem, na vlastni ucet a nebezpeci.

(Prazska, Jindra a kol., 1998)

3 Nakupni prostiedi a nakupni atmosféra

,, Ndkupni prostiedi je tvoreno vsemi prvky maloobchodni jednotky a jejiho provozu — tj.
zboZim, pracovniky, zarizenim, plochami, stavbou, provoznimi operacemi a navic téz

zdkazniky samymi.* (Cimler, Zadrazilova a kol., 2007, s. 228)

Prostfednictvim ndkupniho prostfedi se tvoii ndkupni atmosféra, kterd ma za ukol
prostfednictvim riznych stimuld, vyvolat u zdkaznika v idedlnim pifipadé kladné emoce.
Tvorba ndkupni atmosféry je nedilnou soucdsti komunikace prodejce se zakaznikem.

Do nékupniho prostiedi Ize zatadit nasledujici faktory:

® Design prodejny

e Dispozi¢ni feSeni prodejny
® Prezentace zboZi

® Personal

e Zakaznici

13



(Cimler, Zadrazilova a kol, 2007)

Design prodejny zahrnuje architekturu prodejny, vstupni prostory, vykladni skiing,
ndpisy, osvétleni, barevné feSeni, viné. Architektura prodejny muze zdkazniky
informovat o nabizeném sortimentu, o puvodu sortimentu, o kvalit€¢ ¢i cenové

urovni prodavaného zboZzi. (Cimler, Zadrazilova a kol, 2007)

Dispozi¢nim feSenim prodejny se rozumi prostorové uspoiddani hmotnych prvki
obchodniho provozu v prodejni mistnosti. Dispozi¢ni feSeni prodejny lze Clenit podle

literatury (Cimler, ZadraZilova a kol, 2007) na:

e Pravidelné — typické pro uzaviené samoobsluhy, usporddani vede zdkaznika
urCitym smérem, jednd se o tzv. fizeny pohyb, vyhoda spocivd v maximdalnim

vyuziti prodejni plochy, nevyhoda je ta, Ze se zdkaznik miiZe citit omezené

e S volnym pohybem — pouZiva se ptedevSim u nepotravinaiského zboZi, pohyb

zékaznikd nenfi nijak fizen, vyuZiti prodejni plochy je nizsi

e S polozavienymi prodejnimi udseky — jednotlivé sortimentni skupiny jsou

uspofadany do samostatnych prodejnich useku, takto uspofddand prodejna

pusobi specifickou ndkupni atmosférou, toto dispozi¢ni feSeni se vyuZiva

u luxusniho zbozi

e Standardni obsluZzné — jednd se o pultovy prodej, pulty jsou umistény pfi st€nidch

prodejny a stfed slouZi k pohybu zdkaznikt

Prezentace zbozi mid za cil vhodnym a u¢innym zpusobem predstavit zboZi
zékaznikovi, pfipoutat jeho pozornost a vzbudit zdjem o koupi. Pfi prezentaci zboZi je

dulezita spravna volba prezentac¢ni techniky, mezi tyto techniky patii:

e Vertikdlni prezentace

¢ Horizontéalni prezentace

e Oteviend prezentace

e Tematicka prezentace

e Prezentace Zivotniho stylu

o Prezentace v blocich
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Dile je moZzné rozliSovat prezentaci zboZi trvalou, sezénni ¢i akéni. Existuje celd fada
zésad pro prezentaci zboZi, jiné jsou pro potravindiské zboZzi, jiné pro nepotravindiské
zbozi, téz zdlezi i na druhu zboZi, na jeho vlastnostech, na velikosti prodejni plochy
apod. Prezentace zboZi by me¢la byt origindlni. DuleZitou roli zde hraji prezentacni
prostiedky, ty plni funkci informacni a komunika¢ni. Vhodny vybér, provedeni
a umisténi prezentaCnich prostfedki kladné ovliviiuje ndkupni atmosféru (zlepSuje
orientaci, poskytuje dopliikové informace o zboZi, upozoriiuje na zajimavé nabidky).

(Cimler, Zadrazilova a kol, 2007)

,, Prodejni persondl se podili na tvorbé ndkupni atmosféry nejen poctem, tj. schopnosti
zajistit prodejni operace kapacitné, ale také kvalifikaci (schopnosti obslouZit zdkaznika
na odborné irovni, vcetné poradenské aktivity), chovdnim a upravenosti. Vybér
vzdéldvdni, rozmistovani, Fizeni i kontrola pracovnikii je stéZejni ndplni persondlniho

managementu v obchodeé. “ (Cimler, ZadraZilova a kol., 2007, s. 228)

4 Logistika a doprava

4.1 Definice logistiky

,, Logistika je postup, jak Fidit proces pldnovdni, rozmistovdni a kontroly materidlovych
a lidskych zdrojii vdazanych ve fysické distribuci vyrobkii odbérateliim, podpore vyrobni

cinnosti a ndkupnich operaci.* (Gros, 1993, 5. 1)

,Logistika predstavuje souhrn postupii a ndstroji zajistujicich pohyb surovin,
materidlu, zboZi, obalii, odpadu a informaci od vyroby aZ po uZiti. PFedmétem logistiky
Jje organizovdni materidlovych tokil a tokit informaci tak, aby sprdvnd komodita byla
ve sprdavny okamZik na sprdavném misté, a to s ticelné vynaloZenymi ndklady.* (Cimler,
ZadraZilovd a kol, 2007, s. 78)

, Logistika zajistuje pohyb zboZi, a proto ndkup a prodej v logistickém pojeti Fesi
predevsim tyto otdzky: misto ndkupu, zpusob prepravy, forma objedndvky, zpiisob
baleni a manipulacnich jednotek, frekvence pohybu zboZi a vyse ndkladi.* (Cimler,

Zadrazilova a kol. 2007, s. 89)

., Logistika je Fizeni materidlového, informacniho i financniho toku s ohledem na véasné

splnéni poZadavkii findlniho zdkaznika a s ohledem na nutnou tvorbu zisku v celém toku
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materidlu. Pri plnéni potreb findlniho zdkaznika napomdhd jiz pri vyvoji vyrobku,
vybéru vhodného dodavatele, odpovidajicim zpiisobem Fizeni vlastni realizace potieby
zdkaznika (pri vyrobé vyrobkii), vhodnym premisténim poZadovaného vyrobku
k zdakaznikovi a v neposledni radé i zajisténim likvidace mordlné i fyzicky zastaralého

vyrobku. * (Sixta, Macit, 2005, s. 25)

Souhrmné lze fici, Ze logistika je proces zahrnujici pohyb zboZi a sluzeb, vcetné
informaci od vyrobce k zdkaznikovi. Zahrnuje tedy dopravu, fizeni zdsob, manipulaci,
distribuci, skladovani apod. Ukol logistiky je zajistit dostate¢né mnoZstvi zboZzi

v pozadované kvalité, ve spravny €as a na spradvném misté.

Cile logistiky

Cile podnikové logistiky se Cleni na prioritni a sekundarni. Prioritni cile se dédle déli
na vngj$i (zvySovéani objemu prodeje, zkracovani doby dodani, vySS$i spolehlivost
a uplnost dodavek) a vykonové, které zabezpecuji pozadovanou droven sluzeb. Oproti
tomu sekundarni se Cleni na vnitini (snizovdni nédkladG na zdsoby, na dopravu,
na manipulaci, na vyrobu...) a ekonomické, které zabezpecuji troven sluzeb

s pfiméfenymi naklady. (Sixta, Macét, 2005)
Logistické naklady
Do logistickych ndkladii 1ze zatadit napiiklad ndklady na:

e Rizeni a systém (ndklady na formovéni, planovani a kontrolu jak hmotnych tak

nehmotnych toki)
e Zasoby (ndklady na udrzovani zdsob, pojisténi, ztrity)
e Skladovani (ndklady na udrZeni skladovych kapacit a skladové procesy)
¢ Dopravu (ndklady na vnitropodnikovou a mezipodnikovou dopravu)

e Na manipulaci (baleni, manipula¢ni operace, kompletacni ¢innost)

(Cimler, Zadrazilova a kol, 2007)
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4.2 Doprava
O této problematice hovoii napiiklad autoii publikace Logistika: teorie a praxe. (Sixta,
Macét, 2005) V knize se uvadi definice dopravy, ¢lenéni dopravy podle riznych

hledisek a vyhody a nevyhody jednotlivych druht dopravy.

5 Zasoby a skladovani

., Vyznam zdsob pro Fizeni toku zboZi je ddn tim, Ze vyrovndvaji casovy nebo mnoZstevni
nesoulad mezi jednotlivymi procesy (nabidkou a poptdvkou) a tlumi ci zachycuji
ndhodné vykyvy v procesu nabidky a poptdvky.© (Cimler a kol., 1998, s. 65)

Skladovani patii k nejdilezitéjSim castem logistického systému, piedstavuje c¢lanek

spojujici vyrobu a zdkaznika. Mezi nej¢astéji uvadéné zdkladni funkce skladovéni patii:

e Presun produkti — pifjem zbozi, uklddani zbozi, kompletace zbozi podle

objednavek, prekladka zboZzi, expedice zboZi

e Uskladnéni produktt — pfechodné uskladnéni, Casové omezené uskladnéni

e Pfenos informaci

(Sixta, Macit, 2005)

Tyto tti zédkladni funkce skladovani uvadi ve svych publikacich fada autort, napiiklad
autofi publikace Logistika - procesy a jejich Fizeni. (Drahotsky, Rezni¢ek, 2003)
¢i autofi publikace Logistika. (Lambert, Stock, Ellram, 2005)

6 Swot analyza

,, Celkové vyhodnoceni silnych a slabych (strengths, weaknesse) strdanek spolecnosti,
prileZitosti a hrozeb (opportunities, threats) se nazyvd analyza SWOT. Zahrnuje
monitorovdni externitho a interniho marketingového prostiedi. Podnikatelskd jednotka
by méla vytvorit marketingovy informacni systém, aby méla prehled o nejnovéjsich
vyvojovych trendech. Ke kaZdému trendu musi vedeni najit prileZitosti a hrozby s nim
spojené. Hlavnim tucelem zkoumdni prostiedi je nalézt nové prileZitosti a vydéldvat

na nich. “ (Kotler, Keller, 2007, s. 90)
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Marketingové externi prostiedi se c¢leni na makroprosttedi a mikroprostfedi.
Makroprostiedi zahrnuje nésledujici faktory - demograficko-ekonomické, ptirodni,
technologické, politicko-pravni a spoleCensko-kulturni. Do mikroprostiedi spadaji

zakaznici, konkurenti, dodavatelé, distributofi a dealefi.

Na zdklad¢ provedené analyzy, mlize spolecnost formulovat své cile, podle nichZ se pak
spolecnost tidi, uruje a vybird vhodné strategie, které sméfuji k dosaZeni stanovenych

cild. Stanovené cile musi spliiovat nasledujici kritéria:

e Musi byt uspotfddany hierarchicky od nejdulezitéjsiho po nejméné dilezité
e M¢ly by byt vyjadreny kvantitativné (napiiklad v %)
e Me¢ly by byt realistické — vyplyvat z analyzy piilezitosti a silnych stranek

® Musi byt konzistentni (nelze maximalizovat prodej pfi vyuziti slev a zisk
soucasn¢)

(Kotler, Keller, 2007)

7 Marketing a nastroje marketingového mixu

Marketing Ize chépat jako proces planovani a realizace koncepce cenové politiky,
podpory a distribuce ideji, zboZi a sluzeb. Stanoveni marketingovych cill, cilovych
segmentll i marketingovych ndstroji je podiizeno stanovenym cilim spole¢nosti,

kterych ma byt dosaZeno. (Pelsmacker, Geuens, Bergh, 2003)
Mezi néstroje marketingového mixu patii:

¢ Produkt (piinos, prospéSnost, vlastnosti, varianty, kvalita, design, znacka,
baleni, sluzby, zaruky)

e Cena (oficidlni cena produktu, slevy, uvé€rové podminky, platebni Ihty,
zvyhodnéni)

e Misto, distribuce (cesty, logistika, sklady, doprava, sortiment, umisténi) -
prostiednictvim distribuce spolecnost fidi proces pohybu zbozi k zdkaznikovi,
zahrnuje nasledujici ¢innosti dopravu, udrzovani skladu, vybér velkoobchodnikt
a maloobchodnikii, rozhodnuti o vhodném umisténi vyrobku a o jednotlivych

mistech
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v v s

Propagace neboli marketingova komunikace - nejviditelnéj$i ndstroj
marketingového mixu. Obndsi vSechny néstroje, jejich prostiednictvim firma
komunikuje s cilovymi skupinami, aby podpofila vyrobky nebo image firmy

jako takové.

(Pelsmacker, Geuens, Bergh, 2003)

7.1 Marketingova komunikace

Marketingova komunikace oznacuje prostiedky, prostfednictvim nichZ firmy informuji

¢i presvédCuji spotiebitele, snazi se jim pfipominat vyrobky a znacky, které prodavaji.

Marketingovd komunikace vykondvd pro spotiebitele fadu funkci, vysvétluje jim,

k ¢emu a jak se vyrobek pouzivd, pro koho je urcen, kdo vyrobek vyrdbi apod.

Marketingovy komunika¢ni mix dle publikace Marketing management (Kotler, Keller,

2007) se sklada z téchto néstroju:

Reklama — placend forma neosobni prezentace ¢i propagace zbozi nebo sluzeb

Podpora prodeje — stimuluje prodej, ¢leni se na néstroje podpory spotiebiteli

(vzorky, kupony, nabidky vraceni penéz, slevy, prémie, odmény za vérnost,
soutéze, predvadecky), nastroje podpory obchodnikl (sniZzeni ceny, mnoZstevni
slevy...), nastroje podpory ur¢ené na firmu a jeji prodejni silu (konference,

veletrhy...)

Udadlosti (eventy) a zazitky — Cinnosti a programy, které jsou financovany

spolec¢nosti

Public relations a publicita — publikace (vyro¢ni zpravy, broZury, ¢lanky, firemni

noviny, ¢asopisy), sponzoring, veiejna vystoupeni, zpravy, proslovy

Direkt marketing (pfimy marketing) — vyuZziti pfimych kanall k osloveni

zékazniki a k doporuceni zbozi Ci sluzeb zdkaznikim, nastroje: posta, telefon,

fax, e-mail, katalogy, telemarketing, kiosky apod.

Osobni prodej — kroky osobniho prodeje — vyhledani potencidlnich zdkazniki
a jejich klasifikace, pfedbézné osloveni, prezentace a demonstrace (pomoci
modelu AIDA - ziskani pozornosti, udrZzeni zjmu, vzbuzeni touhy a dosazeni

akce), pfekonani namitek, uzavieni obchodu a nasledné kroky a udrzovani
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Autofi publikace Marketingova komunikace (Pelsmacker, Geuens, Bergh, 2003) uvadéeji
tyto ndstroje komunikace — reklama, public relations, sponzorovéni, podpora prodeje,
piimy marketing, prodejni mista, vystavy a veletrhy, osobni prodej a interaktivni

marketing.

Sponzorovani pfinasi spole¢nosti fadu vyhod, napiiklad posiluje znacku, zvySuje
povédomi o znacce, a firemni image. Sponzorovat se mohou rizné sportovni aktivity,

umeéni, média, vzdelavani, véda, spoleCenské projekty a instituce...

Public relations neboli vztahy s veifejnosti, zahrnuje ¢innosti, prostfednictvim nichz
firma komunikuje se svym okolim a vSemi jeho subjekty, se kterymi chce mit firma
dobré vztahy. Publicitu spole¢nosti podporuji zejména tikové konference a diskuse
v médiich.

Komunikace v prodejnim nebo ndkupnim misté probihd zpravidla v obchodé.
Vyuziva fady ndstroji napiiklad obrazovky s promitinim, reklama v obchodég, zplisob

nabizeni zboZi, pisemnd prezentace, uspoiddani prodejniho mista apod.
Vystavy a veletrhy umoznuji kontakt mezi dodavateli a odbérateli.

Osobni prodej je prezentace, kterou provadi prodejce nebo skupinou prodejct s cilem
prodat zbozi ¢i sluzby dané firmy. Pro osobni prodej je typicky osobni kontakt

a vyZaduje na rozdil od ostatnich nastrojl interakci se zdkaznikem.

Interaktivni marketing vyuziva nova média napiiklad internet, ktery umoziuje novy

zpusob komunikace s riznymi subjekty. (De Pelsmacker, Geuens,Van de Bergh, 2003)
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Prakticka cast (analyticka cast)

8 Charakteristika spolecnosti, jeji c¢innosti a postaveni

v distribu¢nim retézci

8.1 ALPINE PRO, a. s.

Akciova spolecnost ALPINE PRO je ceska firma, kterd pfedstavuje mateiskou
spolecnost, pod kterou spadaji jednotlivé prodejny vystupujici pod ndzvem ALPINE
PRO STORES,; s. r. 0. V této spole€nosti vlastni ALPINE PRO, a. s. 100% podil, ma
podstatny a rozhodujici vliv. Akciova spole¢nost byla zapsdna v roce 1994 a m4 sidlo
v Praze 10, Piipoto¢ni 1519/10B, 101 00. Je vedend u rejstitkového soudu v Praze
pod identifikacnim cislem 49970321. Zakladni kapitdl ¢ini 120 miliontt K¢ a byl jiz
zcela splacen. Uletnim obdobim je hospodafsky rok v obdobi od 1.10. do 30.9.
nasledujictho roku. Hlavnim pfedmétem podnikani je vyroba a prodej sportovniho
a outdoorového obleceni, obuvi a doplnki, ddle pak ¢innost ucetnich poradcti, vedeni
Ucetnictvi a vedeni datiové evidence. Spolec¢nost vydala 119 kust prioritnich akcif
na majitele v listinné podobé ve jmenovité hodnoté¢ 1 000 000 K¢, 4 kusy kmenovych
akcii na majitele v listinné podobé ve jmenovité hodnoté 100 000 K¢ a 10 kust
kmenovych akcii na majitele v listinné podobé ve jmenovité hodnoté 10 000 KE¢&.

(justice.cz, 2012a)

Obrazek ¢. 1: Logo firmy

INLPINE &=

SPORTSWEAR & EQUIPMENT

Zdroj: Alpine Pro, 2012

Spole¢nost ALPINE PRO ptisobi i na zahrani¢nich trzich a to ve Slovensku, Polsku,
Rusku a do roku 2011 ptsobila i v Mad’arsku. V fadé zemi je téZ spole¢nost zastoupena
obchodnimi zdastupci, napi. v Austrdlii, Belgii, Francii, Portugalsku, Recku, Italii,
Anglii, Chorvatsku, Srbsku a v dalSich zemich. Firma patii mezi rozhodujici spole¢nosti

v, 2

pusobici na ¢eském trhu, mé nejveétsi sit’ autorizovanych prodejen a franchiza prodejci
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v oblasti outdoorovych aktivit. Dodava zbozi také do nejvétSich obchodnich fetézci,

mezi které 1ze zaradit naptiklad Sportisimo ¢i Globus. (Alpine Pro, 2012a)

Organizac¢ni struktura spole¢nosti je zndzornéna na obrazku €. 2. Francizovi prodejci se
déli do urcitych skupin, nejdulezitéjsi skupinou jsou VIP prodejci, ktefi museji spliiovat
konkrétni kritéria. Mezi tato kritéria 1ze zatadit napiiklad stanovenou vysi obratu, objem
prodejd, museji se nachdzet v obchodnim centru typu B nebo na pési zoné. Umisténi
prodejny musi byt na takovém misté, aby zarucovalo ndvStévnost zdkaznikd. VIP
prodejci ziskdvaji od spolecnosti ALPINE PRO, a. s. propaga¢ni materidly (polepy
na vylohy, leticky, akéni stojany apod.), ddle maji oprdvnéni pouzivat vérnostni
program spolecnosti a jejich adresy jsou uvddény na webovych strankach spole€nosti
a téZ jsou uvedeny v letakovych prospektech. V jejich prodejnach probihaji stejné

prodejni akce jako v autorizovanych prodejnéch.

Obrazek ¢. 2: Organiza¢ni struktura

ALPINE PRO, a. s.

ALPINE PRO STORES; s. 1. 0. Franchiza prodejci Obchodni fetézce
Autorizované prodejny outlety VIP Ostatn{
A B C D

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012

Postaveni spolecnosti v distribu¢nim retézci

Spolecnost ALPINE PRO, a. s. ma velkoobchodni charakter, vystupuje tedy jako
velkoobchod a zaroven jako dodavatel, ktery déle distribuuje své zbozi svym
zakaznikim (odbératelim). Hlavnimi dodavateli spole¢nosti jsou prevazné zahrani¢ni
vyrobci. Mezi vyrobou a velkoobchodem neexistuje jiZz zadny meziclanek, spole¢nost
dostévéa zboZi pfimo z vyroby. Pro distribuci svého zbozi po Ceské republice vyuzivd
pfevdzné své maloobchodni jednotky — autorizované prodejny, vSechny tyto

autorizované prodejny vystupuji jako maloobchod. Mezi dalsi odbératele patii franchiza
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prodejci a velké obchodni fetézce. Od téchto odbératelll putuje zboZi ke kone¢nému

spotiebiteli. Distribu¢ni fetézec spolecnosti je vyobrazen na obrdzku €. 3.

Obrazek ¢. 3: Distribuéni Fetézec spole¢nosti

Vyrobce Velkoobchod Maloobchod Spotiebitel

A 4
A 4
A 4

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012

ALPINE PRO, a. s. pfedstavuje pro své zdkazniky garanci Sirokého vybéru znackovych
produktd uréenych pro mnoho druhi sportovnich aktivit se zarukou piiznivého vztahu
mezi cenou, kvalitou a designem. Spolec¢nost ma své vlastni webové stranky, na kterych
je mozné nalézt zakladni idaje o firmé, kontakty, seznamy prodejen, popis materiali,

aktudlni kolekci nabizeného sortimentu v¢etné cen. (Alpine Pro, 2012a)

8.2 ALPINE PRO STORES;, s. r. 0

Firma ALPINE PRO STORES, s. r. o. se zabyva prodejem dovezeného zboZi.
Spolecnost vlastni a zaroven tidi jednotlivé autorizované prodejny. Maloobchod spolu
s velkymi obchodnimi fetézci se z velké €asti podili, témét z 60%, na celkovém obratu
spole¢nosti ALPINE PRO, a. s. Jednd se o specializované prodejny, které nabizeji
sportovni obleceni a dopliiky. VSechny nabizené produkty jsou v jednotlivych
prodejnach prodavéany za stejné ceny, zadnd z nich si nemuiZe stanovit ceny produkta

podle sebe.

Hlavnim pfedmétem podnikéni je koupé zboZi za ucelem jeho dalSiho prodeje. Zékladni
kapital ve vysi 200 000 K¢ byl zcela splacen. Spolecnost vystupuje pod identifikacnim
Cislem 25762478 a sidlo spolecnosti je totoZné se sidlem ALPINE PRO, a. s. Od roku

2008 jednaji jménem spolecnosti vZdy dva jednatelé spolecné. (justice.cz, 2012b)

V nasledujici tabulce €. 1 jsou uvedeny polozky vcetné¢ ciselnych udaji: trzby
za prodané zbozi, ndklady vynalozené na prodané zboZzi a obchodni marze v letech
2006 — 2010. Behem téchto let je zifejmé, Ze trzby maji spiSe rostouci charakter, coz je
ovlivnéno neustdle rostouct siti prodejen. Nejvyssich hodnot bylo dosaZeno v roce 2009.

Po tomto roce trzby vyrazné klesly, coZ je zptisobeno negativnimi vlivy finan¢ni krize.
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Tabulka ¢&. 1: Prehled trzeb v tisicich K& v letech 2006 - 2010

Rok 2010 2009 2008 2007 2006

Trzby za prodej zboZi 235337 325847 271131 189016 157944
N vynaloZené na prod. zb. 133642 194255 149157 112396 108763
Obchodni marze 101694 131592 121974 76620 59181

Zdroj: Vlastni zpracovani dle vykazu, 2012

Obrazek €. 4: Graf trzeb

150000

B Trzby za prodej zbozi
N wynaloZené na prod. zb.
250000 ® Obchodni marze

00000
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Zdroj: Vlastni zpracovani dle pfedchozi tabulky, 2012

V soucasné dobé je v Ceské republice 29 t&chto autorizovanych prodejen a tento pocet
neustéle roste. Prodejny se nachézeji ve viech krajich CR (Jihomoravsky, JihoGesky,
Kralovéhradecky, Karlovarsky, Liberecky, Olomoucky, Moravskoslezsky, pardubicky,
Plzeiisky, Stiedo¢esky, Ustecky, Vyso&ina, Zlinsky kraj a hlavni mésto Praha). Celkovy
pocet viech prodejen v Ceské Republice je 201. (Alpine Pro, 2012b)

Jednotlivé autorizované prodejny se déle Cleni dle urenych hledisek, mezi které lze
zaradit napiiklad vysi obratu, umisténi a velikosti prodejny apod., na prodejny typu A,
B, C, D, pricemz kazda tato skupina ma jasn¢ dané Ciselné rozmezi, ve kterém se musi
prodejna pohybovat. Mezi Ctyii nejlepSi A — prodejny patii Sportown (Véclavské
namésti), Chodov, Plzenn a Pardubice. Spole¢nost ALPINE PRO STORES, s. r. o.
vlastni navic ¥ outlety — Stérboholy, Haté a Ostrava, v nichZ se doproddva veskerd
stard kolekce. Outlety maji své vlastni ceniky, avSak musi dodrzovat vySi ceny

minimélné 30% ze stdvajici ceny (z aktudlni ¢i zlevnéné). Posledni dobou naSla fada
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zdkaznik oblibu nakupovat pravé ve zminénych outletech, diivodem jsou prevaziné
niz8i ceny nez v jednotlivych prodejnach. Nabizeji 1 né€kolik let starou kolekci. Oproti
tomu francizovi prodejci své zbozi neposilaji zpét do outletd, nybrz se snazi veSkery
svlj sortiment prodat. Tito prodejci si zbozi zakoupi od velkoobchodu a daile zaleZi

na nich, za jakou cenu jej budou prodavat.

8.3 Soucasna strategie spolecnosti — zhuSt’ovaci strategie

Se zménou vedeni ve spolecnosti pfisla i zména strategie, kterd spo¢ivd v rozsifovani
sit¢ prodejen. Jak jiZz bylo wuvedeno, vsouCasné dobé ma spolecnosti
ALPINE PRO STORES, s. 1. 0. v Ceské republice 29 autorizovanych prodejen. Do roku
2014 by mél tento pocet vzrist na 60. Napiiklad nové oteviena prodejna v Plzni
v obchodnim centru Plaza zahdjila provoz 18. tnora 2012. V Plzeniském kraji jsou
pouze dvé autorizované prodejny, prvni se nachdzi v OC Olympia a druhd prave
v OC Plaza. Na Slovensku je v soucasnosti 16 prodejen, ale spole¢nost planuje tento
stav do roku 2014 zdvojndsobit. V budoucnosti by chtéla spole¢nost proniknout
1 na dalSi zahrani¢ni trhy. Toto rozSifovani prodejni sit¢ probihd na ukor stdvajicich
prodejen, do kterych neputuji financni prostiedky, které by mohly byt vyuzity napiiklad
na rekonstrukci ¢i piipadnou inovaci prodejnich prostor. V soucasné dob¢ fada franciza
prodejci prestdva odebirat zboZi a krachuje, coz je zpisobeno zejména pretrvavajici
finan¢ni krizi. Povéfené oddéleni spolecnost ALPINE PRO, a. s. si mapuje jejich
prodejni prostory a v pfipad€, Ze spliuji poZadovana hlediska, danou provozovnu
pfevezme. Zjistuje informace o velikosti trZeb, o poc¢tu a loajalité zdkaznikl, hodnoti
umisténi prodejny, povédomost o znacce na daném uzemi apod. Spole€nost se fidi
heslem, Ze dobfe umisténd prodejna posiluje znacku. Pro umisténi novych prodejen
vyuziva spolecnost sluzeb externich firem, které maji za ikol zmapovat prostiedi, zjistit,
zda se vibec vyplati oteviit na daném mist¢ prodejnu, zjiStovat socidlni uroven
obyvatelstva, primérnou mzdu v dané lokalité, dopravni piistupnost, velikost

obchodniho centra, konkuren¢ni prodejny.

8.4 Nabizeny sortiment

Spolecnost nabizi Siroky sortiment sportovniho a outdoorového obleceni. V posledni

NP

dob¢ rozsitila svou nabidku o tzv. sortiment do mésta - pro béZné noSeni. K vyrobé
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jednotlivych produktd se pouZivaji pouze kvalitni a funk¢éni materidly jako je napiiklad
PTX membréana, Aquacore, Softshell, Coolmax, Polartec a fada dalSich (viz ptiloha A).
Vsechny materidly, které firma pouZziva k vyrob¢, si sama navrhuje, testuje a nechava
vyrobit. V Praze sidli specializovany vyrobni tym, ktery déle pfipravuje navrhy a stiihy
nové kolekce, materidly, které se budou k vyrobé vyuZivat, dile sleduje vyvoj trendd,
jaké trendy budou v piisti sezéné€, jaké barvy budou v médé apod. Diive spolenost
spolupracovala i s ndvrhafi z Francie, napiiklad na kolekci Chamonix, tato spoluprace
byla jiz ukon¢ena. Sortiment se ¢leni na obleceni pro Zeny, muze, déti, ddle boty, batohy
a dopliky. TéZ nabizi nahradni tkanicky do bot a pfipravky na udrzbu a prani
od spole¢nosti NIKWAX. V autorizovanych prodejnach se nabizi pouze nova kolekce,

neaktudlni (stard) kolekce se po sezén¢ vraci. Ta ddle putuje do outletti.

Celkovy sortiment se rozdéluje podle casu prodeje na dvé kolekce jaro — Iéto
a podzim — zima. Jaro-1éto pfichdzi na prodejny v priabéhu tunora, zatimco kolekce
podzim - zima v prib&hu zaii. Nekteré produkty se vyrdbéji pouze pro konkrétni
odbératele, maji tzv. vyhradni pravo na prodej daného zboZi, a spole¢nost jim musi
zarucit, Ze tyto produkty nebudou nabizet jinym prodejcim. Kazdé zbozi je oznacené

visackou, ukazku této visacky je mozné vidét na obrazku €. 5.

Obrazek ¢&. 5: Visa¢ka

ssssssssssssssssss

Article No: 7834779
Size: M
Name: VERONICA

Description: WOMEN'S JACKET
Color: DK.GRAY
EAN Code:

L

815917471950

Zdroj: Interni material, 2012
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Visacka obsahuje fadu informaci:

® Jlogo firmy

e artikl

e velikost

® ndzev a popis zboZi

® barvu

e (Carovy koéd

® cenu
Navic jsou tyto visaCky doplnény o dalsi, které obsahuji informace o pouZitych
materidlech. Carovy kéd EAN umozZiiuje na&itini zboZi pomoci laserovych pistoli, které
vysilaji laserovy paprsek. EAN kod se sklada z fady ¢islic a riizné silnych ¢ar a mezer.
Artikl slouZi k rozdéleni sortimentu podle typu a barev, skladd se z fady Cisel, pfiCemz
kazda skupina vyjadiuje urcitou vlastnost. Posledni tii ¢isla uvadéji barevnou variantu,
napiiklad 000 vyjadfuje bilou barvu, 445 Cervenou, 990 cernou apod. Pocdtec¢ni dvé
Cislice zase vyjadiuji, o jaky druh zboZzi se jedna (tricko, kalhoty, bunda...). Pod timto
artiklovym ¢islem se zboZi téZ skladuje ve skladech, pomoci tohoto cCisla se provadi
piijem zboZi, objedndvky apod. Velikosti jsou téZ uvedeny na samotném vyrobku,
panské produkty jsou vyrdbény od velikosti S do velikosti XXL ¢i XXXL, damsky
sortiment se vyrdbi od velikosti XS ¢1 S do velikosti XXL a détské zboZi je vyrabéno
od 92-98 ¢i 104-110 do velikosti 152-158, ¢isla udavaji vysku a vzdy jsou uvadéna

po dvou.
Veskeré produkty se déli dle vyuziti do jednotlivych skupin:

¢ Travel — produkty urcené pro bézné cestovani a turistiku, jsou pohodIné

e Causel — produkty pod timto oznaCenim se vyuZivaji na bézné noSeni
¢i do mésta, zpravidla nejsou vyrabény z funkénich materidli

¢ Performance — vyrobky slouzi napiiklad pro fitness, jogging apod., nékteré
produkty byvaji vyrdbény z odlehcenych ¢i z rychleschnoucich materialt.

¢ QOutdoor — zboZi ur¢ené pro vSechny outdoorové aktivity

e Extreme — produkty jsou vyrdbény z vysoce kvalitnich funkénich materidld
a maji vysoky vodni sloupec a prodysnost, slouzi pro extremni aktivity.
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Aby jednotlivé funkéni produkty spliiovaly ocekdvané vlastnosti, je dulezité jejich
spravné vrstveni. Nabizeny funkéni sortiment se ¢leni dle druhu a pouZitych materidlt
do tif vrstev. Prvni vrstva je komfortni, jednéd se o nejspodnéjsi vrstvu, kterd je urCena
piimo na télo. Materidl je pfijemny na omak a je pohodlny. Mezi hlavni vlastnosti této
vrstvy patii odvod vlhkosti od téla a rychlé uschnuti. Druhd vrstva se nazyva izola¢ni,
udrZuje teplo a téZ podporuje odvod vlhkosti. Posledni tfeti vrstva je takzvana ochrannd,
chrani proti vétru, sn¢hu, desti, zdroveil musi byt prodySnd. Jednotlivé vrstvy jsou

zndzornény na obrazku €. 6.

Obrazek €. 6: Zakladni vrstveni

Zdroj: alpinepro.cz, 2012

9 Prodejna ALPINE PRO STORES,; s. r. 0. v Plzni

Prodejna v Plzni byla oteviena 24. bfezna 2004. Jednalo se o prvni prodejnu na uzemi
Plzenského kraje. Tato autorizovand prodejna patii dle predchoziho Cclenéni
k prodejndm typu A, ze vSech téchto prodejen je na 3. misté. V loniském roce se

podilela 7% na celkovém obratu maloobchodu.
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9.1 Umisténi prodejny
Obchodni centrum Olympia

Jak jiz bylo uvedeno, prodejna APLINE PRO STORES, s. r. o. se nachdzi
v OC Olympii, coz je nejvetsi nadkupni a zabavné centrum v Plzni 1 celych zdpadnich
Cechdch. Obchodni centrum bylo otevieno v bfeznu roku 2004 a sidli na adrese
Piseckd 972/1, 326 00 Plzent — Cernice. Ve stejném roce obdrZela Olympie prestizni
narodni cenu ,,Best of Reality“. Provozovatel je spole¢nost ING Real Estate investment
Management, ktera je zdroven 1 vlastnikem plzeniské Olympie. V OC Olympia lze nalézt
hypermarket Albert, multikino CineStar, fadu obchodt, restauraci a kavaren, détsky
koutek a poskytovatele riznych sluzeb, mezi které lze zatadit napiiklad Ceskou postu,
Ceskou spotitelnu, Raiffeisenbank, kadefnictvi, T-Mobile, Vodafone a fadu dalSich.
Na vice neZ 53 000 m” nabizi zboZi a sluzby vice nez 100 raznych prodejct, dile
umoziiuje venkovni ¢i podzemni parkovéni v celkovém rozsahu 1 865 parkovacich mist.

(OC Olympia, 2012a)

Pro umisténi prodejny pravé do tohoto obchodniho centra se spoleCnosti rozhodla
zejména diky vyhodné lokalit¢ a poloze, dopravni piistupnost, velikost ndkupniho
centra a poc¢tu ndvstévnikii. Volba se spolec¢nosti celkem vyplatila a tato prodejna patii

mezi nejlepsi autorizované prodejny.

Dopravni pristupnost

Doprava do tohoto obchodniho centra je moZnd osobnim automobilem, autobusem
¢i trolejbusem. Z centra mésta jede ptimo do Olympie trolejbusova linka ¢islo 13, z Bor
pak jede autobusovi linka &islo 32, nedaleko komplexu je téZ zastavka autobusi CSAD.

(OC Olympia, 2012b)

Moznosti pronajmu

V Olympii je mozné si pronajmout obchodni prostory. Jednou z moZnosti miZe byt
kratkodoby prondjem, délka pronijmu je od jednoho dne aZ po nékolik mésict.
Kratkodob¢ lze pronajmout napiiklad mobilni prodejni stranky, reklamni plochy,
obchodni plochy v pasdZich ¢i plochy na vngjSim prostranstvi. Druhou moZnosti je
dlouhodoby prondjem, ktery je ur€en pro zdjemce o provozovani klasického obchodu,

restaurace, kavarny ¢i provozovny sluzeb. (OC Olympia, 2012c¢)

29



Prodejna ALPINE PRO STORES vyuZziva dlouhodoby prondjem, nijemni smlouva se
uzavird zpravidla na 5 let, po uplynuti této doby se smlouva v ptipad¢ zdjmu prodlouZi.
Velikost ceny prondjmu ovliviiuje celd fada faktord, mezi které Ize uvést umisténi
prodejny, velikost prodejny a obratkovost. V cen€ jsou zahrnuty pouze zdkladni sluzby
jako napiiklad dklid vetejné chodby, security. Energie prodejna plati zvlast. Njem se

hradi mé&sicné a v ptipad€ prodejny ALPINE PRO, se pohybuje kolem 100 000 K¢.

Obrazek ¢. 7: Umisténi OC Olympia

Zdroj: OC Olympia, 2012

9.2 Personalni rizeni a provozni doba

Oteviraci doba je kazdy den tydnu od pondé€li do nedéle od 9:00 do 21:00. Zavieno byva
zpravidla 25. a 26. prosince a 1. ledna. Celkem zde pracuje 11 stdlych zaméstnanct,
z toho 10 prodavact a 1 vedouci prodejny, a n€kolik brigddnik. Vedouci prodejny ma
na starost chod prodejny, néplni pracovni ¢innosti jsou objednavky zboZi z centrdlniho
skladu, pfesuny mezi prodejnami, vypracovdvani tydennich reportl, ptidéluje
zamestnancim pracovni ukoly, seznamuje je s novymi informacemi a hodnoti jejich
praci.

Na kazdé smén¢ pracuje 5 zaméstnanct, jeden ze zaméstnancl zastava funkci vedouci
smény a jeden funkci zdstupce vedouctho smény. Ti maji na starosti vyfizovéani
reklamaci a vymén zboZi, piijem zboZi, provadi denni ucetni zdvérku a v piipadé

nepfitomnosti vedouci prodejny ji zastupuji. Hlavni dkol pracovni ndplné prodavacu je
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zejména obsluha zdkazniki a samotny prodej, dopliiovdni a vybalovani zboZi,
umist'ovani zboZi do skladii, dprava a uklid prodejny vcetné vyloh. Jeden z prodavacii
zastavd pozici merchandiser. Jeho pracovni ndplni je mimo piedchozi c¢innosti
pifedevSim vzhled prodejny, rozmisténi a vystavovani nabizeného sortimentu apod.

Rozdéleni persondlu dle pravomoci je uvedeno na obrdzku €. 8.

Smény jsou 12 hodinové a déli se na kratky a dlouhy tyden, pficemzZ v kratkém tydnu
odpracuje zaméstnanec pouze dva dny (stfeda, Ctvrtek), oproti tomu v dlouhém tydnu
odpracuje 5 dni. Sména zacind v 8:30 a konc¢i ve 21:15, pfiCemZz zaméstnanci maji
narok na pauzu na obé&d, kterd trvd 30 minut a na pauzu na svacinu dlouhou 15 minut.
VSichni zaméstnanci musi dodrZovat bezpecnost prace na pracovisti. Zameéstnanci maji
téZ narok na 4 tydny dovolené. Vztah mezi zaméstnancem a zaméstnavatelem upravuje

zékonik préce.

Obrazek ¢. 8: Schéma struktury personalu

Vedouci prodejny
Vedouci smény Vedouci smény
Zastupce vedouci smény Zastupce vedouci smény
Prodavac Prodava¢ Prodava¢ Prodava¢ Prodavac Prodava¢ Prodava¢ Menchandiser
+ Brigddnici

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012

9.3 Popis prodejny

Prodejna je klimatizovana, uméle osvétlend, ma obdélnikovy tvar a je prachozi, tzn., ma
dva vchody, resp. vychody. Celkové plocha &ini 263 m? a je rozd&lena na prodejni
plochu, dva sklady (ddmsky, pénsky). Soucasti ddmského skladu je kanceldf
pro vedouci prodejny. Ve skladech se nachdzi té€Z socidlni zafizeni a vybavené zdzemi
pro persondl. Rozdéleni prodejni mistnosti Ize vidét na obrdazku €. 9. Prodejni plocha se

déli na damsky, pansky a détsky usek, kde je vystaveno zbozi pro tyto jednotlivé
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kategorie. V prostordch prodejny se nachdzeji rtizné druhy stojanil, policky na boty,
mercedesy, stoly, koSe, v useku bot jsou k dispozici sedacky pro vyzkouSeni obuvi, zde
jsou k dispozici zkuSebni ponoZky a Izice na obouvani. Stojany jsou prostorové feseny
tak, aby bylo mozné vystavit maximélni pocet kusti nabizeného zbozi. ZkuSebni
kabinky v celkovém poctu €tyfi jsou umistény po obou stranidch prodejny vedle vchodd.
Jsou vybaveny koberecky, zrcadly, véSdky a lZici na obuv. Pokladna je umisténa
ve stftedu prodejny hned vedle vstupi do skladl, toto umisténi je vyhodné zejména
pro vyhled na celou prodejni plochu. Prodejnu zabezpecuje poplasny systém, dale pak
nastavena zrcadla, diky nimZ je vidét i na mén¢ piehlednd mista. Proti kradezim je
chranénd kamerovym systémem, celkem prodejnu monitoruje 7 kamer, pfi¢emz
2 snimaji pohyb ve skladech. Protipozarni ochranu zajistuje pozarni hlasic.
Ve vchodech jsou umistény Cteci zatizeni, které snimaji pocet piichozich a odchozich

zdkaznikd, na zdklade ddaji z téchto snimacl se vypracovava tydenni report.

Obrazek ¢. 9: Rozdéleni prodejny

Prodejni plocha

Vehod Vehod
— Pokladna ]
Zkusebni , , , , Zkuéelei
Habink Damsky Pansky Kabinky

Kanceld| sidad — >*"™ | ik sklad
zafizeni

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012

10 Nakupni strategie

Nékupni strategie zahrnuje pohyb zbozi vcetné¢ dokladi tzv. logistiku, zptlisob
objednavani, pfijem a skladovéani zbozi. Cilem této strategie je, aby bylo poZadované
mnoZstvi, ve spravné kvalité a ve sprdvny Cas na spravném misté. Dulezity je téZ vybér

vhodnych dodavatelli, pfi vybéru vyrobce se spolecnost fidi podle raznych faktort,

32



Ve s

mezi nejdulezitéj$i patii cena vyroby, kvalita, pfizpisobivost vyrobce poZadavkim
spolecnosti, velikost zakdzky, spolehlivost apod. Spole¢nosti své dodavatele pribézné
provéiuje a neustdle se snazi vyhleddvat vhodnéjsi vyrobce, kteii by napliovali jejich

pozadavky.

10.1 Vyroba v zahranici a tuzemsku

Firma ALPINE PRO je &esk4 firma, ale vétsina produkti se v Ceské republice nevyrabf,
nybrz se vyrdbi a dovazi ze zahranicni, pfedevSim ze statl nachdzejicich se v Asii.
V téchto statech jsou ndklady na vyrobu textilu vyrazné niZsi oproti ostatnim zemim.
Vyroba se provadi hlavné v Cing. JelikoZ &insti vyrobcei zadali podstatné zvySovat ceny
produkce, snazi se spole¢nost piesunout vyrobu i do jinych statti. Novinkou je vyroba
v Indii ¢i Bangladési. V téchto stitech se realizuje vyroba ve velkém, vyrdbi se zde
naptiklad trika, kalhoty, bundy, mikiny a obuv. V menS$ich tovarnach se vyrdbi zboZzi

s niz§im objemem prodeje, jednd se naptiklad o batohy, dokladovky ¢i jiné dopliky.

Vyrobené zboZi je nisledné premisténo do Ceské republiky.

Specidlni funkéni sortiment se vyrdbi v Ceské republice a to ve Vala$ském Mezifiei.
Jednd se napiiklad o produkty z materidli supratherm, polartec, powerstrech, coolmax
apod. Tyto produkty jsou kvalitngjsi, coZ se odrdzi i na jejich cené. Do sortimentu
vyrabéného v Ceské republice je mozné zafadit pfevazné obledeni prvni a druhé vrstvy,

jako je napfiiklad funk¢ni spodni pradlo, termopradlo, funkéni mikiny apod.

Jednotlivé kusy zboZi opoustéjici vyrobni fabriky jsou oznaceny visackou a samostatné
zabaleny do igelitovych sacki. Mezi nejdulezitéjsi udaje uvedené na visacce patii

2

carovy kod a artikl zbozi, vSechny dalsi idaje jsou uvedeny v ptedchozi kapitole.

10.2 Dovoz zbozi ze zahrani&i do CR

Dovoz ze zahrani¢i do Ceské republiky je zprostiedkovén prevazné lodni kontejnerovou
dopravou. Z pfistavu zboZi ddle putuje ndkladnimi automobily do centrdlniho skladu,
ktery se nachdzi ve Zlin¢. Pro naléhavé ¢i jinak dulezité zasilky se vyuZziva rychld
leteckd doprava. OvSem tato leteckd doprava je velmi drahd, a proto se vyuziva pouze

v nutnych piipadech. Oproti tomu lodni pfeprava je levnd, ale pomald s vétSim rizikem
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ztrat. V souCasné dobé veSkeré vyrobené zboZi putuje prostfednictvim prepravnich

prostiedkil do centrdlniho skladu.

10.3 Pohyb zbozi po CR

V centrdlnim skladu ve Zlin¢ se zbozi skladuje a na zdklad¢ piijatych objedndvek
se zde zbozi pfipravuje kexpedici do jednotlivych prodejen vcetné
ALPINE PRO STORES, s. r. o. vPlzni. Pro pfepravu zboZi z centrdlniho skladu
do autorizovanych prodejen je vyuZito sluZeb spole¢nosti DPD, s. r. 0. a je hrazena
mateiskou spolecnosti. Ndklady na piepravu jsou zahrnuty vcené¢ zbozi. Vztah
mezi ALPINE PRO, a. s. a ALPINE PRO STORES,; s. r. o. je pouze fiktivni, k finan¢ni
uhradé vystavenych faktur za objednané zbozi dochdzi pouze administrativng.
V piipad¢ ptesunti zbozi mezi prodejnami vyuzivdi ALPINE PRO STORES, s. r. o.
sluzeb firmy PPL CZ, s. r. o. Pfesunem je oznaCen pohyb zboZi z jedné prodejny
do druhé. Samotné prepravé predchdzi sepsani zasilatelské smlouvy mezi zasilatelem
(speditérskou spolecnosti) a ptikazcem (prodejnou). Piikazce se zavazuje zaplatit
sjednanou cenu za poskytnuté sluzby a zasilatel se zavazuje obstarat prepravu zboZi.
Dilezitou soucasti této smlouvy jsou obchodni podminky, které upravuji vztah
mezi témito subjekty. Piikazce je povinen pfizpisobit svou zdsilku stanovenym

kritériim a zasilku fadn€ zabalit.
DPD CZs.r. o.

Spolecnost DPD (Direct Parcel Distribution) patii k pfednim poskytovateliim
expresnich zasilkovych sluzeb a je soucasti nadnarodni skupiny GeoPost. Byla zaloZzena
vroce 1976 a plsobi pfevazné na trhu B2B. Spole¢nost nabizi standardni i expresni
zasilky, Siroky vybér sluZeb a 1 individudlni logisticka feSeni pfizpiisobend zdkaznikovi.
Na zdkladé dokonale fungujici mezindrodni sit¢ DPD piepravi spolenost
pies 2 miliony zdsilek denné. Firma ma k dispozici ve vice nez 40 zemich svéta
500 dep, ptes 22 000 zameéstnancti, 15 000 vozidel pro vice nez 200 000 firemnich
zékazniki. Cilem spoleCnosti je stit se vedoucim poskytovatelem vnitrostatni

a mezinarodni piepravy zésilek na ceském trhu. (DPD CZ, 2012)
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Obrazek ¢. 10: Logo spole¢nosti DPD CZ s. r. o.

DPDI@

Zdroj: DPD CZ, 2012

V Ceské republice se nachazi 12 dep, k dispozici je zde 400 vozidel a roéné je doru¢eno
vice nez 7 milioni baliki ro¢n€. Spolecnost nabizi jednoduché, rychlé a spolehlivé

doruceni zésilky zdkaznikovi nasledujici pracovni den.

Naptiklad sluzba DPD Classic, nabizi nejekonomictéjsi a nejkomplexnéjsi formu feSeni
pro vnitrostiatni piepravu zdsilek. Mezi vyhody této sluzby lze zatadit doruceni
do druhého pracovniho dne, tii pokusy doruceni zésilky, pojisténi zasilky az do vyse
50 000 K¢, online sledovani zdsilky pomoci specidlniho Stitku, online potvrzeni
o doruceni zésilky a potvrzeni pifjemce o prevzeti zasilky, hmotnost zdsilky nad 50 kg
je mozné vramci individudlniho feSeni. Sluzbu lze objednat online vyplnénim
formuldfe na webovych strankdch, e-mailem, telefonicky nebo osobné¢ na depu.
Mezi dalsi sluzby patii Express (DPD 10:00, DPD 12:00, DPD 18:00), nadstandardni
sluzby (DPD Private). (DPD CZ, 2012)

Firma ALPINE PRO STORES, s. r. 0. vyuZziva sluzeb DPD Classic. Cena je stanovena
podle vahy baliku a je uvedena bez DPH a palivového pfiplatku uréeného z ceny nafty
Ceskym statistickym tfadem v minulém mésici. Cenik za jednotlivé hmotnosti je
uveden v tabulce €. 2. V bfeznu 2012 byl tento palivovy pfiplatek pro tuzemskou

ptepravu 9 %.

35



Tabulka &. 2: Cenik sluzeb DPD Classic

Hmotnost Cena v K¢
do 1 kg 89
do 2 kg 107
do 3 kg 109
do 4 kg 111
do 5 kg 113
do 6 kg 119
do 7 kg 125
do 8 kg 131
do 9 kg 137
do 10 kg 143
do 11 kg 149
do 13 kg 154
do 15 kg 159
do 17 kg 162
do 19 kg 165
do 21 kg 168
do 23 kg 171
do 25 kg 174
do 27 kg 178
do 29 kg 181

do 31,5 kg 185
do 35 kg 205
do 40 kg 335
do 45 kg 378
do 50 kg 410

Zdroj: DPD CZ, 2012

Ve Zlin€ v centrdlnim skladu dochdzi na zédkladé¢ objedndvek k baleni zboZzi
do jednotlivych kartont a k expedici. Zasilka musi spliiovat urcit¢ podminky. Obal musi
odpovidat hmotnosti a byt vhodny pro zpracovani pomoci automatického tiidicitho
systému, zasilka musi byt stohovatelnd a nesmi byt svdzana. Volny prostor v kartonech
musi byt dostate¢né vyztuzen, aby nedosSlo k poskozeni kartonu. Zasilka miize vazit
maximalné 50 kg, nejdelsi strana méfit maximdln€ 175 cm. Jedna objednévka se sklada

zpravidla z vice kartonti, jeden z nich obsahuje dodaci list. Tento balik je oznacen
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napisem doklady. V dodacim listu je uvedeno veSkeré objednané zboZi vcetné€ cen,
celkovy pocet zboZi a celkova cena. Kazdy karton obsahuje list, na kterém je uveden
jeho obsah a pocet kusti. Kazdy balik je pfi vstupu do sit¢ DPD opatien prepravnim
Stitkem, ten obsahuje adresu a telefonicky kontakt pifjemce a odesilatele, informace
o hmotnosti a datum odeslani baliku. Tento pfepravni Stitek je vyhotoven ve tfech
kopiich, jedna je nalepena na balik, druhd slouZi odesilateli jako potvrzeni o prevzeti
a treti je pfeddna fidi¢i DPD pii pievzeti zasilky. Zasilka obsahuje pouze jeden tento
stitek, staré Stitky je nutné z kartonu odstranit. Pifjemce je povinen pied pievzetim
zésilky zkontrolovat jeji neporuSenost. V piipadé¢ posSkozeni zasilky je nutné ihned
sepsat zdpis o Skodé. Pi{jemce potvrdi pfevzeti svym podpisem.

Riziko ztrét je v soucasné dobé minimalni, vyhodou je i online sledovani zasilky. Muze
se stat, Ze z celkové zasilky nedoruci vSechny baliky najednou, ale n¢jaky dodaji

opozdéné. Depo pro Plzeii a okoli je uvedeno pod ndzvem Depo 1386 — Plzen a nachazi

se v ulici Domazlickd 194. Oteviraci doba tohoto depa je od 9:00 do 18:00.

Obrazek ¢. 11: Pohyb zbozi z CS do prodejny v Plzni

I I
DPDI'@ - npnr@ -
Centralni sklad »| Depo - Plzeii »| Prodejna v Plzni

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012

PPL CZs.r. 0.

Spolecnost PPL (Professional Parcel Logistic) se fadi k pfednim poskytovateliim
kvalitnich sluZzeb na ceském trhu v oblasti expresni prepravy predevSim pro firmy
a podnikatele. Spole¢nost se specializuje na balikovou piepravu po Ceské republice
a do Evropy, didle na doruCovani zasilek na soukromé adresy, které probihd pouze
v CR, a na vnitrostdtni paletovou piepravu. V roce 2006 se stala spole¢nost lenem
DHL, diky této spolupraci bylo mozné rozsiteni sluzeb o ptepravu baliki do Evropy
a vnitrostatni paletovou prepravu. Pocet regionélnich dep se vySplhal na 21, pficemz 13
znich je urceno pro balikovou piepravu a zbyvajicich 8 slouZi pro paletovy provoz.

V Praze se nachazi centrédlni piekladisté balikti. (PPL CZ, 2012)
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Obrazek ¢. 12: Logo spole¢nosti PPL CZ s. r. o.

Balikova pfeprava je zajisténa vozidly dodavkového typu, celkovy pocet vozidel vzrostl
z ptivodnich 40 na 1000, paletové zasilky zajiStuje 300 vozidel. V no€nich hodinidch
jsou balikové zdsilky pfepravovany kamiony, tato preprava probihd mezi jednotlivymi
depy a centrdlnim piekladistém. Veskeré tyto balikové zasilky jsou tfidény v centralnim
prekladisti a ndsledné piipraveny k distribuci do regiondlnich dep. Toto piekladisté je

vybaveno nejmodernéjSim tiidicim systémem, kde jsou jednotlivé zdsilky automaticky

tfidény na zdkladé technologie ¢arového kédu. (PPL CZ, 2012)

Cena zésilky se odviji podle zplisobu piepravy, zda se jednd o vnitrostatni
¢i mezindrodni, déle podle druhu (paletova, balikovad) a podle typu (normélni balik, PPL
soukromd adresa, PPL express+). Cena zdsilky se zvySuje o ndsledujici polozky —
dobirkovy poplatek, pfipojiSténi zésilky, pfiplatek za mytné, palivovy pfiplatek
a infla¢ni doloZka. Pro mé&sic bfezen je tento palivovy poplatek ve vysi 7 %. Firma PPL

téZ nabizi mnoZstevni slevy pii velkém objemu zasilek. (PPL CZ, 2012)

Prodejny ALPINE PRO STORES vyuzivaji balikovou piepravu v piipade piesuni mezi
prodejnami. Pfesunem je oznacena individudlni objedndvka na ptani zdkaznika
v ptipadé, Ze pozadované zboZi neni na konkrétni prodejné. Tyto piesuny probihaji
jeden krat tydné€, pouze mezi autorizovanymi prodejnami a kazd4 prodejna si je hradi
sama. Prepravu si Gctuje do svych ndkladt. Jednotlivé zasilky jsou typu normélni balik.
Cena je stanovena podle vdhy baliku a je uvedena bez DPH a palivového ptiplatku.
Jednotlivé hmotnosti v€etné jejich cen jsou uvedeny v tabulce €. 3. V cené je zahrnuto
zékladni pojisténi, moznost piipojisténi zasilky ALPINE PRO nevyuzivd. Ve smlouvé
je uvedeno, ze spolecnost PPL doruci zboZi do 24 hodin. Regiondlni depo v Plzni je
uvedeno pod ndzvem PPL Depo 03 - Plzen a nachazi se na Borskych polich

v Podnikatelské ulici 32.
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Tabulka ¢&. 3: Cenik balikové piepravy — normalni balik

Hmotnost Cena v K¢
do 1 kg 94
do 3 kg 104
do 5 kg 114
do 7 kg 126
do 10 kg 145
do 12 kg 155
do 15 kg 165
do 20 kg 175
do 25 kg 185
do 30 kg 215
do 35 kg 275
do 40 kg 365
do 50 kg 475

Zdroj: PPL, 2012

Ptepravni obal chrani zdsilku v pribéhu piepravy a musi odpovidat jeji hmotnosti.
Dobte zabalena zasilka sniZuje riziko poSkozeni pii pfepraveé. Obal musi byt celistvy,
idedlni je kvalitni kartonové krabice. Smi byt oznacen pouze jedinou etiketou PPL, dile
muze obsahovat manipulacni znacky. Dilezité je téZ vyplnit volné vnitini prostory, aby
nedoSlo k prasknuti ¢i prolomeni stén kartonu. Zésilka musi byt ptizpisobena
pro manipulaci jednou osobou. Vhodné je téZ oznacit napiiklad paskou s logem firmy
horni cast zasilky, kterd je zevnitf podloZena kusem kartonu, tak aby nedoSlo pfi
rozbalovani pomoci noZe k profiznuti zboZzi. Zasilka musi spliiovat nésledujici kritéria —

nejdelsi strana nesmi byt delsi nez dva metry, hmotnost nesmi pfesdhnout 50 kg.
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10.4 Strategie objednavani zbozi
Vznik kolekce

Na vzhledu nové kolekce se podili tym ndvrhédit sidlici v Praze. Ti se pravidelné
zucastnuji riznych Skoleni, vystav a piehlidek a zjiStuji, jaké budou trendy v médé
v nésledujicich letech. Podle jejich navrhi jsou rok pted uvedenim nové kolekce
vyrobeny ukdzkové vzorky, které se vyrab&ji v Ceské republice. Tyto vzorky se
nasledné zkoumaji, hodnoti se stfihy, pouZzity materidl a barevné variace a v piipadé
splnéni viech pozadavku se schvaluji. Usp&sné modely se zpravidla opakuji a ¢asto jsou
dostupné i v dalSich barevnych kombinacich. Vysledkem této prace je takzvana zakladni
kostra kolekce. Na zdklad¢ schvélenych vzorkil je zhotoven katalog, ktery je nasledné
k dispozici odbératelim. Odbératelé téZ mohou navstivit velkou vzorkovnu, kde jsou
vystaveny ukdzky nové kolekce, zboZi si prohlédnout a rozhodnout se, jaké produkty si

objednaji. Prostfednictvim katalogu vytvateji odbératelé rok ptredem piedobjedndvku.

Postup objednavani

Nejprve se provadi tzv. pfedobjedndvka neboli blokace, v ni jednotlivi odbératelé
uvadéji jaké druhy zboZzi a kolik kusi si objednaji na pfiSti rok. Na zakladé
pfedobjednavky jsou stanoveny vyrobni limity. ZboZi vyrobené nad limit spada
do volného prodeje, tzn., Ze si jej miiZe objednat kdokoliv. Tyto blokace se rozpoust&;ji
mesic pred vyprodejem, v piipadé€, Ze si odbératel véas neodebere objednané zboZi,
spadd toto zboZi do volného prodeje. Objednavéani zboZi mlze probihat dvéma zptisoby,
nejprve autorizované prodejny objedndvaji z MMM, coZ jsou blokace uréené piimo
pro n¢, druhou moZznosti jsou objednavky prostiednictvim Connect Flow (volny prodej).
Stav zdsob na prodejné a stim spojené objednavani zbozi ma na starost vedouci
prodejny. Jednotlivé objedndvky se zaddvaji piimo do objedndvkového systému,
nasledné¢ jsou elektronicky odesldny na obchodni oddé€leni, které se nachdzi

v centralnim skladé ve Zliné.
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Ukézku objednédvky je mozné vidét v piiloze B a obsahuje nésledujici udaje:

Nézev zbozi

Cislo objedndvky

Termin dodani

Misto dodédni

Poznamka

Cislo artiklu

Velikost véetné kust dané velikosti
Cena za jednotku

Sleva

Celkové mnozstvi

V centrdlnim skladu se objedndvka zpracuje a ndsledné potvrdi, poté je dan piikaz

do skladu k piipravé objednaného zbozi a jeho nésledné vyskladnéni. Obratem piijdou

odbérateli informace o zabaleni a vyskladnéni zbozi vcetné poctu kartonti, Cisla

objednavky a dodaciho listu. Na kazdém kartonu je cervené uvedeno ¢islo objednavky

a je v ném uloZen privodni list, ktery poskytuje informace o jeho obsahu. Tento

pravodni list je té€Z v elektronické podobé¢ k dispozici v CS. V piipadé ztraty néjakého

baliku je tedy mozné ptesné dohledat zboZzi, které obsahoval. V jednom z kartont se

nachézi dodaci list, tento balik byva oznacen ndpisem doklady.

Dodaci list obsahuje fadu nélezitosti:

Cislo dodaciho listu

Jednotlivé objednané polozky
Nézev zbozi v¢etné artiklového ¢isla
Pocet kust

Cena bez DPH

Cena s DPH

Sazba dané

Dodavatel

Odberatel

Ukazku dodaciho listu je mozné vidét v piiloze C.
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Prepravu zajistuji predstavené speditérské spolecnosti, ty prostfednictvim e-mailu
posSlou zdkaznikovi (prodejn¢€) potvrzeni o prevzeti zasilky a informaci o terminu
dodani. Pohyb této zasilky je moZné sledovat pomoci internetu. Prodejna mé piehled,

kdy dand zésilka dorazi. Proces objedndvky je zndzorn€n na obrazku ¢. 13.

Obrazek ¢. 13: Postup objednavky

Prodejna v Plzni

A 4

1. Vystaveni objedndvky

Y
Obchodni oddéleni ve Zliné

2. Potvrzeni objednavky

3. Prikaz do skladu k vyexpedovani zboZi

A\ 4
Centralni sklad Zlin

4. Ptiprava a baleni zboZi dle objedndvky

5. Vystaveni dodaciho listu a ostatnich dokumenti
a odeslani zboZz{

A 4
Prodejna v Plzni

6. Pifjem zboZzi

7. Vystaveni a skladovéni zboZi

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012

Objednédvani zboZi se provadi na zdkladé prodejli, kde vedouci prodejny zjisti, které
zbozi se skladu ubylo a nésledné jej objednd, aby doplnila zadsoby. Vedouci prodejny
pfiobjedndvd 1 oblibené artikly zboZi, které se dobife podavaji. Pred zahdjenim
vyprodeji si prodejna vytvaii dostatecné velké mnoZstvi zdsob. SnaZzi se zajistit

dostate¢né mnozstvi produktii pro své zakazniky.
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10.5 Prijem a skladovani zbozi

Ptijem zbozi se provddi ve dvou fazich. Nejprve se provadi hruby piijem, kdy se
zkontroluje neporuSenost kartonti a jejich pocet. V piipade, Ze zdsilka je poruSend
¢i néjaky balik chybi, sepiSe se formuldf. Pozd¢€ji persondl prodejny provede Cisty
piijem zboZi. Kontrola se provadi na zaklad¢ privodnich listi a spoc¢iva ve fyzickém
pfepocitdni vSech polozek zasilky a kvantitativnim porovnani s dodacim listem.
Zaroven se dodaci list promitne do systému a pomoci n¢j dojde k zaknihovani
(evidenci) zbozi. DullezZitou roli zde hraje Cislo artiklu, pod kterym je zboZzi evidovano
v databdzi a téZ slouzi k orientaci ve skladech. Zbozi po €istém pifjmu je bud’ vybaleno
na prodejnu, nebo umisténo do skladu do kartonti, na kterych je nalepena skladova karta

s uvedenym druhem zboZi a artiklem.

11 Prodejni strategie

Cilem prodejni strategie je ziskat a udrZet si zdkaznika, pfimét ho k opakovanym
nakuptim, piesveédCit ho o kvalité zboZzi a sluZeb, zaujmout ho. Soucésti této strategie je
uprava a vzhled prodejny, zpusob vystavovani zbozi, postup prodeje a marketingova
komunikace. Zdkaznici pfi svém rozhodovani jsou ovlivnéni zejména cenou, kvalitou

ale t€Z nakupnim prostfednim a atmosférou.

11.1 Vzhled prodejny a zpusob vystavovani zbozi

Zbozi na prodejné je vystaveno na rtiznych typech stojant, na mercedesech, polickach
¢i stolech a v koSich. Pfi vystavovani zbozi na prodejnu, je nutné zboZzi vybalit
z igelitovych sacki, oznacit jej cenou a dostatené zajistit bezpe¢nostnimi kédy proti
kradezim.

Pocet kodi je zavisly na cené produktu - do 500 K¢ jeden kdd, do 1 000 K¢ dva kédy,
nad 1 000 K& 3 a vice bezpeCnostnich kodi. Kéd nesmi poskodit zbozi. Jsou

umist'ovany do $vii, do kapes, u bund s nepromokavymi zipy jsou upevnény na lanka.

Cena je vzdy nalepena na visacce. Barva cenovky se lisi, v pfipad¢ zlevnéného
sortimentu je Cervend a je na ni uvedena puvodni cena, kterd je pfeSkrtnuta a pod ni

uvedena cena novd. Jestlize se jedna o nezlevnénou kolekci, je barva cenovky bil4.
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Usporadani zbozi musi byt piehledné a vhodné sladéné, jedna se vlastné o formu
reklamy. Jakym zplsobem je zboZi na prodejné uspotdddno urcuje marketingové
oddéleni. Pfi vystavovdni nové kolekce, je sortiment vystavovan dle barev. Vzniknou
barevné dseky, ve kterych zdkaznik najde rizné druhy zboZi. V pfipad¢ vyprodeju se
druhy zboZi davaji k sobé, takZe jsou vytvofeny useky bund, mikin, kalhot, trik apod.
Ocenéné a kodované zbozi se navési na raminka, pfipadné sloZi a je rozneseno
na prodejni plochu. PouZivaji se rizné druhy raminek — slabd raminka (mikiny, trika),
silnd raminka (bundy), kalhotovd raminka plastovd a kovova. Na raminka se umistuji

tzv. miniraitry, na kterych je uvedena velikost zboZi.

Béhem sezony se celéd prodejna n€kolikrat predélava. Zbozi uvedené v akénim letaku, se
umist'uje na hlavni ulicku a je doplnéné propagacnimi stojany. Tato hlavni ulicka se
méni téméf kazdy tyden, vystavuje se zde zboZi, které je zdkazniky oblibené a dobfie se
proddva, jindy zase zboZzi, ktery ma nizké prodeje a zlevnéné zbozi. Obuv je umisténa
na polickdch na sténé¢ naproti pokladné, vzdy je vystavena pouze levd bota.
Vystavované zboZzi musi byt srovnané, nesmi byt poSkozené ¢i Spinavé. I celkova
prodejni plocha vcetné zkuSebnich kabinek a skladli se musi udrZovat v Cistoté. Zptsob

vystavovani zboZi v prodejné v Plzni je zndzornén na obrazku €. 14.

Obrazek ¢. 14: Fotografie prodejny

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012
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Vylohy a figuriny

Prodejna ma celkem c¢tyfi vylohy. V jedné znich jsou vystaveny pouze dopliky -
cestovni tasky, sportovni tasky, batohy apod. V ostatnich vylohdch jsou umistény
figuriny (panské, damské, détské). Vylohy se predéldvaji zpravidla jedenkrit tydné
v pondéli. Jaké zbozi bude ve vylohdch vystaveno md na starost merchandiser prodejny,
krom¢& hlavni vylohy, kterou urcuje specidlni oddéleni merchandising. Tato vyloha je
stejnd ve vSech autorizovanych prodejnach. U kazdé figuriny jsou uvedeny ceny
a nazvy zboZzi, které ma na sob&. Figuriny se nenachdzeji pouze ve vylohéch, ale jsou

umistény i na prodejné. Ukdzka vystaveného zboZi ve vyloze je vidét na obrdzku €. 15.

Obrazek ¢. 15: Fotografie vylohy

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012

Dopliovani zbozi

Dopliiovani zbozi zajistuji prodavaci prodejny je to jejich kazdodenni pracovni néplii.
Sortiment je rozdé€len podle druhu a kazdy zaméstnanec m4 na starost ptidéleny druh.
Déli se na bundy, mikiny a vesty, trika, kalhoty a dopliiky vcetné bot. ZjiSténi
chybéjicich kusti se provddi na zdkladé prodejii z pfedchoziho dne ¢i fyzickym

zjistovanim, jaké zbozi v jaké velikosti na prodejné chybi. Chybéjici zboZi je vyhledano
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ve skladech a nasledné piipraveno k pokladné na doplnéni. Doplilovani a vybalovéani
zboZzi ze skladu probihd v rannich a dopolednich hodindch, kdy pocet navstévniki
prodejny je nizsi nez odpoledne ¢i vecer. V odpolednich hodinidch se vybaluje nové
piichozi zbozi po Cistém piijmu. V piipad¢ vyprodeji, kdy jsou urcité druhy zbozi

VoW

rychle vyproddvény, se dopliiuje pribézné béhem dne.

11.2 Vzhled a dprava personalu

VSichni zaméstnanci jsou obleceni do jednotného stylu. Od zaméstnavatele ziskavaji
pracovni obleceni a obuv. Pracovni obleCeni zahrnuje kalhoty, triko, mikinu. Béhem
roku se vzor pracovniho odévu nékolikrat méni a byva ovlivnén pfichozi novou kolekeci.
V obdobi vyprodejli maji prodavaci trika s ndpisem sale nebo slevy a ¢asto doplnéné
symbolem oznacujici procento. Samoziejmosti je upraveny vzhled persondlu a Cisty

pracovni odév.

Kazdy zaméstnanec je oznacen jmenovkou, na které je uvedeno jméno a pracovni
pozice zameéstnance. Persondl prodejny se pravidelné zucastiiuje Skoleni o materidlech
a o spravném zpusobu obsluhy zdkaznik. Pfi samotné obsluze se museji prodavaci fidit
podle stanovenych kritérii pro dokonalou prodejnu, které jsou popsany vyse u postupu
prodeje. DileZitou vlastnosti persondlu prodejny je znalost nabizeného sortimentu,
pouzitych materidlli, vstiicné vystupovani, aktivni komunikace se zdkaznikem, dobré

vyjadrovaci schopnosti.

Prodava¢ jednim z faktord, ktery se podili na vytvaieni image spoleCnosti.
Prostfednictvim prodavacti dochdzi ke komunikaci se zdkaznikem. Proto je dulezita
motivace zaméstnancu, ale vystupovali vstiicné a piijemné a byly aktivni v procesu
prodeje. Odménou za vykonanou prici je mzda, ta miZe byt doplnéna dal$imi
finan¢nimi ¢i nefinanénimi odménami.

Spole¢nosti ALPINE PRO STORES, s. r. o. vyuzivd ndsledujici néastroje motivace

svych zaméstnancii, pfedevsim prodavaci:
e Priplatky za pracovni pozici
¢ Finan¢ni odmeény v piipadé plnéni mésicnich plana
¢ Finan¢ni odmény v pfipad¢ plnéni ro¢niho pldnu

e (sobni ohodnoceni
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e Vanoc¢ni darek

e Piispévek na stravovani ve forme stravenek

e Slevova karta na proddvany sortiment

11.3 Postup prodeje

Zékladni cil dokonalé prodejny je, aby zdkaznik odchédzel s dobrym pocitem, vracel se

a §ifil jeji dobré jméno. Podle piistupu a chovani persondlu si zdkaznik vytvaii obrazek

o znacce a o firm&. Diulezity je aktivni piistup prodavace pii zjiStovani potieb

zékaznika. V pifipadé€, Ze zdkaznik nemd zdjem o obsluhu, nechd jej porozhlédnout

a bude na blizku. Kontrolu spravnosti postupu tzv. mystery shopping provadéji externi

pracovnici najati firmou. Hodnoceni se provadi vyplnénim formuléare (ptiloha G).

Postup spravného prodeje, kterym se zaméstnanci prodejny fidi, mé4 nékolik fazi:

1. Kontakt se zakaznikem

Pozdrav

Usmév

Oc¢ni kontakt

Otevieny postoj (fe€ tela, vzhled a dprava persondlu, jmenovka)

Nechat zdkaznikovi prostor pro orientaci na prodejné

2. Osloveni zdkaznika

Mohu Vam poradit?
Mate ptéani?

Hledate néco konkrétniho?

3. Zjisténi potteb zdkaznika

K jakému ucelu chce zdkaznik poptdvané zboZi pouZzivat?
V jaké barevné kombinaci?

V jakém cenovém intervalu?

4. Nabidka, prezentace a predvedeni zbozi zakaznikovi

Predvedeni poptdvaného sortimentu

Poskytnuti informaci o produkty - pouzity materidl, vlastnosti
a funkénost, dalsi barevné kombinace, udrzba, cena
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5. VyzkouSeni zbozi zdkaznikem

® Prodavac pfipravi zbozi k vyzkouSeni
® Asistence pii zkouSeni — pfineseni jiné velikosti
e Pomoc pfi vybéru a rozhodovani

6. Uzavieni obchodu

e Aktivita prodavace v pfipad€, Ze se zdkaznik rozhoduje, zda si vyrobek
koupi

¢ Prodavac piesvedci zakaznika o dobré koupi
e Podékovani a odneseni vybraného zboZi na pokladnu

7. Vlastni prodej vybraného zbozi

8. Rozlouceni se zdkaznikem

Prodej zbozi zakaznikovi

Rozhodne-li se zakaznik ke koupi zbozi, dochazi k samotnému prodeji, ktery zajistuje
pokladni. V ptipad€, Ze pokladni je n€kdo jiny, neZ obsluhujici, musi zdkaznika
pozdravit. Ddle si ovéii, zda bylo zdkaznikovi vysvétleno oSetfeni a udrzba zboZi
a nabidne oSetiujici dopliky (praci prasek, impregnace na obuv ¢i odévy, prosttedky
na kizi). Nasledné pokladni pfipravi zboZi k prodeji (odkédovani a slozeni zbozi),
nabidne zdkaznikovi moZnost zapojeni do vérnostniho programu a moZnost ¢erpani fady
vyhod. O vérnostnim programu je pojednavdno v kapitole — Vé&rnosti program
pro zdkazniky. Po nacteni carového kodu jednotlivych poloZek prostiednictvim
laserovych cteCek a vystaveni vérnosti karty v piipad€ zdjmu, zabali pokladni zboZi
do igelitové tasky, fekne souhrnnou sumu ndkupu a optd se zdkaznika na zplsob
placeni. Po zaplaceni obdrzi zdkaznik doklad o zaplaceni neboli uctenku, navod
na udrzbu a zabaleny ndkup. Na uctence je uvedeno logo firmy, sidlo spole¢nosti,
adresa prodejny, Cislo dokladu, aktudlni kurz EURA, ndzev zboZi v¢etné velikosti, artikl
zbozi a cena v CZK, déle je zde uvedena celkova suma, zptsob placeni (hotové ¢i druh
platebni karty), v ptipad¢ platby v hotovosti ndvrat v hotovosti, DPH 20%, jméno
obsluhy a pokladni, informace o vyméné, zarucni lhita, podékovani za ndkup, webové
stranky a datum uskute¢néni ndkupu. Ukédzku dokladu o zaplaceni vCetné¢ vSech vyse
zminénych ndleZitosti je mozné vidét v piiloze D. Na zdkladé piipadnych dotaza

ze strany zdkaznika vysvétli moZnost vymény zboZi ¢i reklamacni lhltu. NenoSené
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zboZi je mozné vymeénit do ¢trndcti dnl, podminkou je origindlni visacka a uctenka.
Zbozi mize vyménit za jakékoliv jiné zboZi, vraceni penéz vSak neni mozné. Zarucni
lhita je ze zdkona dva roky. Na zdvér prodejniho procesu podékuje pokladni

zékaznikovi za nédkup a rozlouci se.
Mozné zpusoby placeni

Zéakaznik ma né€kolik moZnosti tihrady za ndkup zboZi:

e V hotovosti — K¢ nebo EURO
e Platebni kartou — Visa, Master Card ...

e Prostfednictvim poukdzek — poukdzky v hodnoté 500 nebo 1000 K¢

11.4 Reklamace zbozi zakaznikem

Zakaznik ma ndrok na reklamaci v kterékoliv autorizované prodejné, vyskytne-li se
u zakoupeného zboZzi néjakd vada. Vadné zbozi musi byt v zaru¢ni lhite, které trva
u spotiebniho zbozi ze zdkona 24 meésici od uskutecnéni ndkupu. Reklamaci nelze
uplatnit na zboZzi, na které byla v dasledku néjaké vady poskytnuta sleva. K sepsani
reklamace je zapotiebi, aby zdkaznik spolu s ¢istym a vypranym zboZim pfinesl doklad
o zaplaceni. Reklamacni list se vyhotovuje ve tfech kopiich a vypliiuje ho vedouci

smény piipadné zdstupce vedouci smény, ukdzku je mozné vidét v ptiloze E.
Obsahuje tyto ndleZzitosti:

® Prodavajici, reklamujici

e Reklamované zboZzi

e C(islo reklamace

e 7ZjiSténd vada

e Navrhovany zpusob reklamace (oprava zboZi, vyméena zboZi, vraceni zbozi)
e (Cislo dokladu o zaplaceni, ze dne

e Datum a zpusob vyfizeni reklamace

¢ Datum sepsani reklamace

® Podpis reklamujiciho

Origindl toho reklamac¢niho listu se ponechdva zdkaznikovi. Vadné zboZzi se zabali

a spolu s dvéma kopiemi se zaSle reklamac¢nimu technikovi. Ten vadu prezkouma
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a vyda prohlaSeni tzv. reklamacni protokol, ve kterém uvadi, zda byla reklamace uzndna
¢i zda se jednd o neuznanou reklamaci. V pfipadé, Ze je reklamace uzndna ma kupujici
narok na opravu zbozi, vyménu zboZi nebo vraceni pen€z. Tento proces je zndzornén
na obrazku ¢. 16. Vymeéna zbozi ¢i vraceni penéz nastava, pokud se u zboZzi prokdzala
neodstranitelnd vada, v pfipadé odstranitelné vady, se poSkozené zbozi opravi.
Reklamace musi byt vyfizena do 30 dnll od jejiho sepsédni. V piipad¢ opravy zboZi se
nezapocitavd doba od uplatnéni reklamace do ptfevzeti opravenou zboZzi reklamujicim.
Jestlize doSlo k vyméné zboZi za nové, bézi na toto zbozi nova zdarucni doba.
Reklamované zbozi, které bylo opraveno a i téZ zbozi, u kterého nebyla uzndna
reklamace, se vraci zpét na prodejnu a ndsledné¢ je preddno kupujicimu. ZboZi
s neodstranitelnou vadou se jiz zpét zdkaznikovi neposild, likviduje se. Pro interni
potieby se zdznam o reklamaci piSe do reklamacéni knihy, kde jsou uvedeny stejné tidaje
jako na reklamacnim list€. Po dobu reklamace si proddvajici ponechdava doklad
o zaplaceni, ktery je po vyfizeni vracen zdkaznikovi. Ten je o vyfizené reklamaci

informovén prostfednictvim uvedeného telefonniho kontaktu.

Obrazek ¢. 16: Vyfizeni reklamace

Vyftizena reklamace

Uznana reklamace Neuznana reklamace

Oprava zboZi Vyména zboZzi Vréaceni penéz

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012

11.5 Marketingova komunikace

Marketingovd komunikace slouZi kuskuteénéni cili firmy. Prostfednictvim
marketingové komunikace firma komunikuje se zdkaznikem. Pro tuto komunikaci se
vyuzivaji rizné marketingové néstroje (reklama, podpora prodeje, public relations,
piimy marketing a osobni prodej. Spolecnost ALPINE PRO STORES, s. r. 0. vyuziva
zejména osobni prodej a podporu prodeje. Volba vhodnych marketingovych néstroji

zavisi na cili, kterého chce firma dosahnout.
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Podpora prodeje

Podpora prodeje mé za cil stimulovat prodej zboZi. V dneSni dobé vyznam podpory
prodeje neustdle roste a to z toho diivodu, Ze na trhu existuje celd fada konkurenc¢nich
firem a rozdily mezi vyrobky nejsou tak markantni. Zakaznik je pfi svém rozhodovani

o koupi ovlivnén cenou, kvalitou a ostatnimi nabizenymi vyhodami.
Mezi néstroje podpory prodeje, které spole€nost vyuZziva, patii:

e Vystaveni zboZi (zplsob vystaveni, pouZiti dekoraci, sladéné useky)
e Moddni prehlidky

e Cenové stimuly (akce 2+1 ¢i 1+1)

® Soutéze

¢ Prémie (darek zdarma k nédkupu nad ... K¢)

e Vé&rnostni program

Modbdni prehlidky

Firma ALPINE PRO STORES, s. r. 0. se pravidelné zucastriuje médnich prehlidek,
kterda porddda OC Olympia. Na téchto piehlidkach se predvadi zpravidla zimni a letni
kolekce. Jaké zboZi budou modelky a modelové prezentovat ma na starost merchandiser

prodejny.

Akce v prubéhu roku, prémie a soutéze

Pro své vérnostni zdkazniky spolecnost pfipravuje béhem roku nékolik akci. Ukazku
slevové akce je mozné vidét na obrizku & 17. Ctyfikrit roéné rozesild &lentim
vérnostniho programu slevovou sms, kterou se prokdzou pii ndkupu zboZi, piipadné
sta¢i predlozit vérnostni karticku, a ziskaji slevu na cely ndkup ve vysi 30%. Tato akce
plati zpravidla pies vikend a je u zdkazniki oblibend,coz dokazuji vyssi trzby ve dnech
konéni. Ostatni zdkaznici mohou zazddat o Clenstvi a téZ ziskaji na svlij ndkup slevu.
Dilezité je vhodné casové naplanovani téchto akci vzhledem k akcim konkurence. Dalsi
uspeéSnou akci pro ALPINE PRO STORES, s. r. 0. je akce ve spoluprdci s O2. Tato
spole¢nost posild svym zdkazniklim slevové kupény do riznych prodejen, do tohoto
programu je zapojena i firma ALPINE PRO STORES, s. r. 0. Kup6n Ize uplatnit na cely

nakup a vyse slevy je 25%. Spolecnost je zapojena i do programu casopisu ONA Dnes,
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kde je t€Z moZné nalézt slevové kupony. Mezi dalSi akce lze zatadit napiiklad slevu
ve vySi 20% na obuv ¢i na jiny sortiment, akce typu 241 ¢i 1+1, kdy zéakaznik ziska
nejlevnéjsi produkt zdarma. Nejvyznamnéjsi akci, kterd se vyrazné promitne v trzbach,

jsou vyprodeje. Béhem roku jsou zpravidla dva sezénni vyprodeje v lednu a Cervenci.

Obrazek €. 17: Priklad slevové akce

0%

SLEVA

NA CELY SORTIMENT 0BUVI
VCETNE ZLEVNENEHO!

Zdroj: Interni material, 2012

Béhem roku pfipravuje spoleCnost pro své zdkazniky i rizné soutéZe, napiiklad
v sou€asné dobé probihd soutéZ ,,Vyhraj dovolenou v Rakousku®. Zdkaznik nakoupi
cyklistické zboZzi v minimalni hodnoté 500 K¢, zaregistruje se pies facebook a vstoupi

do soutéZe. Platnost akce je od 17. 4. do 22. 9. 2012. SoutéZici mohou vyhréat hodnotné

ceny. Propaga¢ni materidl zobrazen v piiloze H.

Prémie k ndkupu je Casto podminéna ndkupem v urcité vysi, ukdzku takového prémie je
mozné vidét na obrazku ¢. 17. Platnost této akce je od 27. 4. do 11. 5. 2012
nebo do vyprodani zdsob. V bieznu 2012 probéhla akce, kdy pfi ndkupu nad 1 500 K¢

ziskal zdkaznik bryle zdarma.

Obrazek €. 18: Darek k nakupu

PRI NAKUPU
CYKLO KOLEKCE

NAD 1000 K¢

CYKLODRES
ZDARMA!

Zdroj: Interni material, 2012
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Vérnostni program pro zakazniky

vz

Firma pro své zdkazniky nabizi vé€rnostni program ALPINE PROGRAM, ktery pfindsi
fadu vyhod. Clenem se miiZe stit jakdkoliv fyzickd osoba starsi 15 let a toto &lenstvi je
bezplatné. Zakaznik na prodejné vyplni kratky formulaf, vzor formulédfe v piiloze D,
ktery obsahuje jméno, pifjmeni, PSC, e-mail, mobilni telefon, rok narozeni, datum
vyplnéni formulafe a podpis. Poté obdrzi vérnostni kartiCku, ukazku lze vidét
na obrazku €. 19, na kterou okamzité ziskd 5% slevu na nékup, sleva se zvySuje podle
celkové hodnoty ndkupii a mize dosdhnout az 10%. Pti ndkupu nad 10 000 K¢ ziska

zakaznik 7% slevu na nakup a pfi ndkupu nad 25 000 K¢ obdrzi 10% slevu.

Karta neni pfenosnd, miiZe ji vyuZzivat pouze osoba uvedend na formuléfi, platnost karty
je neomezend. Zdikaznik miZe tuto Kkarticku wuplatnit pouze v autorizovanych
prodejnach. Seznam prodejen je uveden na webovych strankach spolecnosti, kde je
pravidelné aktualizovan. Sleva se nevztahuje na letdkové zbozi, né€kdy ji neni mozné
uplatnit na zboZi jiZ zlevnéné ¢i ji kombinovat s jinymi slevami. Podepsdnim formuléfe
stvrzuje zdkaznik souhlas se vSeobecnymi podminkami a pravidly vérnostniho
programu. V ramci tohoto programu ziskava vérnostni zdkaznik i dalsi vyhody, které
nabizeji obchodni a marketingovi partnefi firmy ALPINE PRO, a. s. Po predloZeni
karticky mohou ziskat slevu na ubytovani, na zapijceni sportovniho vybaveni
¢i vriuznych sportovnich aredlech. Spole¢nost si vyhrazuje prdvo tento program
kdykoliv ukon¢it, datum ukonceni bude uveden minimdlné¢ jeden meésic piedem,
a to ve vSech prodejnich, zapojenych do tohoto vérnostniho programu. (Alpine Pro,

2012c)

Od roku 2012 uz zékaznik nemusi vypliovat formuldf na prodejné, staci nahlasit
pokladnimu svlij e-mail stim, Ze zdkaznik potom sam vyplni potfebné tdaje
na internetovych strankach. Spole¢nost prostfednictvim e-maild informuje své vérnostni
zakazniky o pravé probihajicich akcich ¢i soutézich, o ptfichodu nové kolekce
¢i o aktudlnim letdku. Informace o zdkaznicich zpracovédva a vyhodnocuje marketingové
odd€leni spolecnosti. Vérnostni karticku je dulezité predklddat pii kazdém nakupu,

vymeéne ¢i reklamaci.
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Obriazek &. 19: Vérnostni karti¢ka

ALPinE o Eﬁﬂ

AFONTAWNAN &L FQRIFPEIRT

CF Il PR
TSN OUYWPLERTHO Thel!
OR-F0T

! 0216 01114

wwnaalplnepra.cam

Zdroj: Alpine Pro, 2012

Public relations

Public relations (vztahy s vefejnosti) md za cil vytvafet pfiznivé image firmy
na vefejnosti. Spolecnost ALPINE PRO STORES, s. r. o. vyddva vyrocni zpravy
o hospodareni firmy v uplynulém roce, dile vydava tiskové materidly (letdky, brozury).

Vyznamnym nastrojem public relations je sponzorstvi.

Sponzoring

ALPINE PRO je od roku 2009 oficidlnim partnerem ceského olympijského tymu.
V letoSnim roce sponzoruje sportovni tym na letnich olympijskych hrach. Pro tuto
udélost byla vyrobena specidlni kolekce, kterou oblékne tym cEeskych reprezentanti
na olympiddé¢ v Londyn&. Tuto olympijskou kolekci mohou zdkaznici zakoupit
i v jednotlivych prodejnich. Cést kolekce budou prezentovat téZ zaméstnanci prodejny
jako svij pracovni odév. Kolekce je orientovand do barev modrd, Cervend a bila, které

symbolizuji Ceskou Republiku.

Obrazek €. 20: Logo czech team

INLPINE = EIEUI

SPORTSWEAR & EQUIPMENT Eum
'OFICIALNI PARTNER O
CESKEHO OLYMPUSKEHO TYMU

2009 - 2012

Zdroj: Alpine Pro, 2012
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Piimy marketing
Spolecnost vyuzivd piimy marketing v komunikaci s vérnostnimi zdkazniky,
kdy prostfednictvim e-mailu nebo mobilu jej informuje o probihajici akci ¢i soutézi,

pfichodu nové kolekce ¢i aktudlnim letdku.

Osobni prodej

Spole¢nost na tento marketingovy néstroj klade velky diiraz. Prostfednictvim tohoto
prodeje dochdzi k osobnimu kontaktu prodavace se zakaznikem, kdy prodavac jedna se
zékaznikem tvaii v tvaf. Prodava¢ se pfi navdzani kontaktu a obsluze zdkaznika fidi
dle kritérii stanovenych spolecnosti, kterd jasné uvadi spravny postup prodeje. Dile je
zde dulezity vzhled a tdprava persondlu, jeho pfijemné vystupovani, odbornd znalost
prodavaného sortimentu véetné pouZzitych materidli, komunikacni dovednosti, vstiicny

a aktivni pfistup.

11.6 Swot analyza
Pro ur¢eni postaveni spole¢nosti na trhu se vypracovavd tzv. SWOT analyza.

Mezi silné stranky spole€nosti lze zafadit:

® umisténi prodejen

e dlouholeté zkuSenosti
¢ loajélni zédkaznici

e Skoleny persondl

¢ fungujici marketing

Mezi slabé stranky patii:

¢ vliv konkurence
® presycenost trhu
® vySsi cena vstupt

Jako prileZitosti lze uvést:

® vstupovani na zahrani¢ni trhy

e rozSifovani prodejni sité¢ po CR
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Mezi hrozby lze zaradit:

e ztrata dobrého jména (zhorSeni kvality vyrobki)
e ztrata vérnostnich zdkaznika

e vstup nové konkurence na trh

11.7 Analyza konkurence a cenova strategie

V dnes$ni dobé je na trhu celd fada firem nabizejicich sortiment sportovniho zboZi.
V obchodnim centru Olympia v Plzni je sedm konkuren¢nich prodejen, které nabizeji
podobny sortiment zboZi jako prodejna APLINE PRO STORES, patii sem InterSport,
A3 SPORT, Hervis, Nordblanc, Nike, Hannah ¢i HI-TEC. Hervis a Intersport nabizi
Siroky sortiment zboZi pro vSechny typy sportovnich aktivit, oproti tomu se firma
ALPINE PRO zamétuje spiSe na outdoorové aktivity. Aby si spole¢nost udrzela dobrou
pozici na trhu, musi neustdle sledovat své konkurenty. Spolecnost ALPINE PRO
STORES, s. r. 0. pravidelné provadi marketingovy vyzkum, kde se analyzuji probihajici
akce v konkuren¢nich prodejnich. Zjist'uje se typ a doba trvani akce, zda jsou umistény
informace ¢i jiné propagacni materidly o probihajici akci po prodejni plose
a ve vylohach. Téz spolecnost provadi cenovy prizkum produktd na trhu, tzv. price
monitoring. Cena vyrobku zahrnuje ndklady na materidl a vyrobu, ndklady na pfepravu
zbozi (mezindrodni 1 vnitrostédtni), persondlni ndklady, rezijni ndklady a ostatni. Cenova

Vv s

strategie je interni zdleZitost a bliZsi informace spolecnost neposkytla.

Za nejvetsiho konkurenta povazuje spole¢nost ALPINE PRO STORES, s. r. o. firmu
Nordblanc, kterd nabizi sortiment obleceni pro outdoorové aktivity. Vyuziva podobnych
materidld a ceny produktd se pfili§ nelisi od produkti spolecnosti ALPINE PRO. Jako
vyrazny rozdil mezi spoleCnostmi lze uvést napiiklad stav zdsob, kdy prodejna
Nordblanc oproti prodejné ALPINE PRO STORES nedrzi piili§ velké zdsoby zboZzi.
I princip objedndvek je odlisny. V prodejné ALPINE PRO STORES ma na starost stav
zéasob a objedndvéni zboZi vedouci prodejny, kterd provadi objedndvky dle prodanych
kust, ptipadné dle oblibenosti produkt zdkazniky. Oproti tomu v prodejné Nordblanc
nevystavuje objednavky vedouci prodejny, ale vyuzivd se systém, ktery automaticky
vygeneruje prodané druhy zbozi a vyhotovi objedndvku. Dalsi rozdil spociva

ve velikosti prodejny, kdy plocha prodejny Nordblanc je podstatné mensi. Spole¢nost
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ALPINE PRO STORES, s. r. 0. nabizi hlubsi i $irSi sortiment neZ spolec¢nost Nordblanc.

Obe spolecnosti nabizeji pro své zakazniky vérnostni programy.

Vedouci prodejny ALPINE PRO STORES vypracovava tydenni reporty. Report je
zprava, ve které se porovnavaji trzby s dennim planem, analyzuje se vliv probihajicich
akci na dennich trzbach, pocet prodanych kusd, vyplacené reklamace, stav zboZi
na skladu, stav zboZi na cesté, pocet zdkaznikli a pocet realizovanych ndkupt.
Na zdklad¢ této zpravy se zhodnoti plnéni mésicniho planu, které se poméiuje
s pfedchozim rokem. Tyto zpravy jsou odesilany na marketingové odd¢leni, kde jsou

nasledné vyhodnoceny a téZ porovndny s ostatnimi autorizovanymi prodejnami.

12 Navrhy na opatieni a doporuceni

Nevyhodu této prodejny je jeji prostorové feseni, zejména umisténi zkusebnich kabinek,
které se nachazeji na obou strandch hned vedle vychodd. Problém spociva v tom, Ze
pfi neustdle rostoucim mnoZstvi zcizenych véci, neni mozné tyto kabinky uhlidat.
V tomto piipad¢ by bylo vyhodnéjsi umistit zkuSebni kabinky doprostied prodejny,

idedln¢ pobliZ pokladny, kde se vzdycky nachédzi néktery z prodavacu.

Jako dal$i nevyhodu lze uvést, Ze prodejna nemuze pfijimat zboZi piimo do sklada.
Zbozi je pfivezeno piimo na prodejnu, kde je vyloZeno a aZ poté presunuto na sklad,
kde je nasledn¢ provedena prejimka zbozi. Je to nepraktické a nevhodné zejména

v piipadé, kdy je na prodejné€ velky pocet zdkazniki.

Byla by zapotiebi rekonstrukce, kterd by vyZadovala nejen nutna povoleni, ale pomérné
vysoké ndklady, hlavné z toho diivodu, Ze by se musela piestavit celd prodejna. Problém
s pifijmem zboZi by se vyfesil tim, Ze by se vytvoril pfistup pfimo do skladi a tim

padem by piijem zboZi nemusel jit pfes prodejni plochu.
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Zavér

ALPINE PRO STORES, s. r. 0. je ¢eska firma ptisobici prevazné na domacim trhu.
V budoucnu by chtéla sviij vliv na vnitinim trhu roz$ifovat, ale téZ expandovat i na dals{
trhy zahrani¢ni. B&hem let ¢innosti spole¢nosti na trhu, si tato firma vybudovala dobré
postaveni, rozsifila portfolio nabizeného sortimentu, téZ neustdle rozSifuje svou sit
prodejen i zdkaznikl, zvySilo se povédomi o této znaCce i oblibenost u zdkazniku.
Image spolecnosti podporuje i fakt, Ze je oficidlnim partnerem ceského olympijského

tymu. Uspé&$nost firmy je patrnd i z dosahovanych trZeb.

Zpusob fizeni procesu nadkupu a prodeje 1ze povazovat za efektivni a odpovida potiebam
spolecnosti. Tyto potfeby se neustile méni, proto je dulezité, Ze management
spolecnosti tyto zmeény analyzuje a adekvatné na né reaguje. TéZ marketing

a marketingové ndstroje spolecnost ptizplisobuje pianim a pozadavkim zdkaznika.

Proces nédkupu zahrnuje ndasledujici ¢innosti - pohyb zboZi a dokladii od vyrobce
do prodejny, tzv. logistiku, vybér vhodnych dodavateli (vyrobct), systém objednavani
zbozi, piijem a zplsob skladovéani zbozi. Objedndvka zbozi je zpracovana a zdsilka
zbozi je doddna zpravidla do 24 hodin. SpoleCnost vyuzivd sluzeb speditérskych
spolecnosti, které zajisti prepravu zasilky z centrdlniho skladu, ktery se nachdzi ve Zliné
k jednotlivym prodejndm, v tomto piipad¢ do prodejny ALPINE PRO STORES v Plzni.
Za stav zasob na prodejné a objedndvani zbozi odpovidd vedouci prodejny. Zbozi se
objednédva na zdkladé prodejl, kdy se z elektronické evidence piesné zjisti, které zboZi
ze skladu ubylo. Pfed vyprodejem se provadi piedzasobeni, aby v pribéhu slev méla
prodejna dostate¢né mnozstvi zboZi k uspokojeni potieb svych zdkaznikl. Spolecnost
vyuziva interni systém, ktery umoziluje provdzanost mezi vSemi autorizovanymi
prodejnami a centrdlnim skladem. Pomoci tohoto systému je mozZné zjistit stav zboZi

na centréle 1 v jednotlivych prodejnach.

U prodejni strategie je dulezité vytvotfené piijemné ndkupni prostiedi, které zahrnuje
design prodejny a jeji dispozicni feSeni, zplisob vystaveni zboZi, vzhled a kvalifikaci
persondlu a zdkazniky. Spole¢nost ma vybudovanou sit’" vérnostnich zdkaznikd,
pro které béhem roku pfipravuje nékolik akci, napiiklad rozesild sms se slevou 25 ¢i

30% nékup zbozi, akce typu 2+1 ¢i 1+1, kdy je mozné ziskat jeden vyrobek zdarma,
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nebo dny specidlni cenové nabidky urcitého druhu zbozi. O té€chto akcich jsou ¢lenové
vérnostniho programu informovéni prostfednictvim e-mailu. Spole¢nost ALPINE PRO
STORES, s. r. o. kazdoro¢né¢ na zdkladé¢ pozadavki zdkazniki rozSifuje portfolio
nabizeného zbozi. Na zdkladé pfipominek zdkaznikli se spolecnost snazi zajistit co
nejvyssi komfort pro zdkaznika pfi vybéru zboZi. VyuZitim ndvrhli na opatfeni by

prodejna s velkou pravdépodobnosti snizila mnozZstvi zcizenych kust zbozi a téz

pii ptijmu zboZi by nebyl omezen pohyb zdkaznikd.

Cilem prodejny je spokojeny a vracejici se zdkaznik. Proto se snazi vSemi
marketingovymi ndstroji uspokojovat jejich potieby, mit dostate¢né mnoZstvi zbozi

ve spravny Cas a vytvdret pfijemnou nakupni atmosféru pro jejich pohodlny nékup.
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Priloha A: Seznam materialu pouzivanych firmou

PTX

Na materidlu je nalaminovand neporézni membrana. Materidl je vysoce prodySny a vodéodolny. Svoji
malou vdhou dodava tento material vyrobklim dostateénou lehkost. Prodysnost materidlu (breathability)
¢ini 5 000-10 000 g/m2/24h a nepromokavost 5 000-10 000 mm vodniho sloupce (water column).

ARQUACORE

Aquacore

Tento materidl je opatien zdtérem, ktery ma prodySnost breathability) 5 000 g/m2/24h a nepromokavost
5 000 mm vodniho sloupce (water column). Zajistuje vysokou funkénost, rychle schne, je lehky a
piijemny na omak.

SHELL
Softshell wind barrier

Je lehky a elasticky materidl s membranou, ktery spojuje vyhody druhé a tfeti vrstvy. Je vodoodpudivy s
vysokou prodySnosti a zabrafiuje priniku vétru. Materidl nachazi uplatnéni v rliznych sportovnich
aktivitdch a v rozli€nych povétrnostnich podmink4ch. ProdySnost materidlu (breathability) ¢ini 3 000-15
000 g/m2/24h a nepromokavost 3 000-15 000 mm vodniho sloupce (water column).

SOFT

SHELL
Softshell

Lehky a elasticky materidl, ktery je mimotadn¢ husté tkany. Je vodoodpudivy s vysokou prodySnosti a
zabrariuje priniku vétru. Materidl spojuje vyhodu druhé a tieti vrstvy a najde uplatnéni v rliznych
sportovnich aktivitach.

THERM Supratherm

Materidl je 100% polyester, ktery je diky své unikdtn{ struktufe povrchu vybornym tepelnym izolantem. Z
rubové strany obsahuje nadychand vldkna, kterd vytvari vzduchové kapsy, ve kterych se udrzuje télesné
teplo. Rychly odvod vlhkosti od t€la na povrch materidlu a nepromokavost vldken podporuji rychlé

schnuti. Je vhodny pro vét§inu outdoorovych aktivit.



POLARTEC

Polartec

Tyto materidly jsou ur€eny k udrzZeni vasi pokozky v suchu, kdyz se potite. Maji patentovanou
dvouslozkovou pletenou stavbu, kterd pouziva rtizné nit€ na kazdé stran¢ materidlu. Timto se vytvoii dva
odlisné povrchy: jeden, ktery je optimalizovan pro odvod vlhka z pokozky, ten druhy, aby rychle usychal.
Materidl velmi dobfte chrani pied slune¢nimi paprsky. Propusti k pokoZce jen 2-3% z celkového zareni.

Coolmax

Moderni technologii vyrobena textilie z polyesterového vldkna, které ma zvySenou plochu povrchu. Toto
specidlni ¢tyfkanalkové polyesterové vlakno je vodoodpudivé, nenasdkavé a velmi rychle odvadi t€lesnou
vlhkost od pokozky. Coolmax vyvinul tfi odli$né stupné funkénosti obleceni: Coolmax Everyday,
Coolmax Active a Coolmax Extreme. COOLMAX EVERYDAY je m¢kky a pifjemny na omak, dobie
odvadi vlhkost od pokozky. COOLMAX ACTIVE pomdha udrzovat télo v teplotni rovnovéze 1épe nez
jiné latky. Materidl odvadi pot od téla na povrch latky, kde se miiZe rychleji vypatovat. Tento
termoregula¢ni t¢inek napomdha udrZovat uZivatele v suchu a pohodli. COOLMAX EXTREME byl
vyvinut pro vrcholové sportovce pro vysokou zat€z. Materidl dokdze redukovat vnéjsi teplotu kize,
snizuje rychlost srde€niho tepu beéhem cvi€eni a udrzuje hydrataci. Stejné tak nabizi vynikajici vlastnosti
pfi regulovani vlhkosti pokoZzky.

Tlhermo®
Looll
Thermocool

Vysoké funkénosti je dosdahnuto pouzitim dvou vlastnosti vldken Coolmax a Thermolite. Diky vlakntim
Coolmaxu je zajistén rychly odvod vlhkosti od pokozky na povrch latky. Diky vlakntim Thermolite ma
materidl zase vyborné izola¢ni vlastnosti. Spojenim vlastnosti téchto dvou vldken je tak Thermo Cool
schopen sloucit na prvni pohled dvé neslucitelné vlastnosti — hieje, kdyz je t€lu chladno a chladi, pokud
se télo prehfiva.

rortec
Softec

Soft Tec ma pffjemny omak, ktery pfipomina bavlnu, ale pfitom zachovdva vlastnosti coolmaxovych
nebo thermocoolovych vldken. Tento materidl eliminuje problém se Zmolkovitosti.

7

COOL-DRY
Cool dry

Prodysny, rychleschnouci materidl, ktery diky rychlému odvodu potu z vnitini strany udrZuje télo v suchu
a optimdln{ teploté.



Modal

Modal

Jedna se o zcela pfirodni celulozové vladkno vyrobené z bukového dieva. Textilie obsahujici toto vlakno

jsou me&kei a splyvavéjsi. Textilie si zanechdava svoji meékkost a barevnost i po nékolikandsobném prani.

Lycra

Toto vlakno ma vysoky obsah elastomeru, ktery dodava vyrobkiim dokonaly tvar, pohodli a
ptizplsobivost lidskému télu.

Strech

Je oznaceni pro vysoce elastické materidly. Materidl je pruzny ve vSech smérech a umoziiuje volnost
pohybu.

=
=

40+ UV Proof

Specidlné husté utkany materidl, ktery propusti k pokoZce jen 1/40 z celkového zafeni, tzn. jen 2,5%. S
timto materidlem budete dostate€né ochranéni pied slune¢nimi paprsky.

.‘ Seamsealing

Kazdy Sev je podlepeny, aby nebyla naruSena nepromokavost materidlu.

===

WATERPROOF

ZIPPER

Waterproof zipper

Zipy odolné proti vodé.



Moderni materidl, ktery je pfijemny na omak a diky pocesani z rubové strany vykazuje dobré izola¢ni
vlastnosti. Jeho nejvétsi prednosti, kterou oceni vSichni aktivni sportovci, je pfizplisobivost v pohybu,
odolnost vii¢i odéru a ¢aste¢né také vici vétru.

Velmi lehkd, odéru odolnd textilie vyrobend z mikrovldken, kterd vykazuje vybornou odolnost vii¢i vétru
pfi zachovani vynikajici prodysnosti.

$Cafc.

SCafe

Materidl vyrobeny z odpadl kdvy, a tim i Setrny k Zivotnimu prostiedi. Unikatn{ struktura vldkna SCafé
zajistuje rychly odvod potu od pokozky na povrch materidlu, a tim i pf{jemny suchy omak a rychlé
schnuti materidlu. Materidl poskytuje ochranu proti UV zafeni a omezuje vznik nepfijemného zapachu.

bamb

2 Bamboo

Materidly s obsahem bambusového vldkna maji zvySenou schopnost transportovat vlhkost od pokozky na
povrch aktivniho bambusového uhli a nasledné vlhkost uvolnit odpafenim. Bambusové uhli absorbuje
télesnou tepelnou energii, kterou je schopno v 88% vyzatovat zpét a udrzovat tak teplo v té€le. Bambusové
uhlf je schopné pti kontaktu s vodou vytvéiet zdporné ionty. To zplsobuje pocit mirného napéti ve
svalech, coZ ma blahoddrny vliv na jejich regeneraci. Aktivni uhlf ma na svém povrchu velké mnozstvi
mikroskopickych komirek, které absorbuji Sirokou skalu pachi: t€lesny pach, pach z textilif a cigaret.
Funk¢nost je permanentni, obnovuje se pranim a susenim.

<

FINE COTTEN
Fine cotton

Na vyrobu tohoto materidlu byla pouZzita prvotiidni bavinéna vldkna zpracovana vysoce kvalitni
technologif, kterd je Setrnd k ptirod€. Materidl se vyznacuje velmi pevnou strukturou jemnou na omak.



Priloha B: Ukazka objednavky

Indzev: Extreme bunda 20133

Cislo dokladu: 20412563

Termin dodani: |16.3.2012 11:44:34

5 - i A - i ia, sl.Lenka

b doaies |3 e

Poznamka: Extreme bunda 20133
Cislo artiklu Matchcode Nazev artiklu Sleva[ %] Cena/J MnoZstvi
20133611 20133 POLARIS 4
Velikost |L XL XXL XXXL

Mnozstvi |1,00 1,00 1,00 1,00
20133990 l20133 [poLARIS | [s
Velikost [M L XL XXL XXXL

Mnozstvi 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00




Priloha C: Dodaci list

Dodaci list

¢. 25511844

Strana: 1

Dodavatel:
(Sidlo a misto)

1CO: 49970321
DIC: CZ49970321

Odbératel:
(Sidlo a misto)

ICO: 25762478
DIC:

ALPINE PRO, a.s.

Pripoto¢ni 10B ,10100 Praha 10
M:s. v Praze,oddil B, vl. 10224

Prodejna Plzen - Alpine PRO
OC Olympia

Pisecka 972

326 00 Plzeni

CZ - Ceska republika

A <
62994 (&~

Koneény pFijemce: e ——
N L Datum dokladu : 19.03.2012
DUZP : 19.03.2012
Filialka 56

Zplisob dopravy: Dodavatel Poznémka pro pfijemce: Zakazka:20412563 75 1

Cislo Nézev Mnozstvi Jedn. Cena bez DPH Cena bez DPH Cena s DPH Sazba
mnoz. /jedn, [KE ] celkem [K& ] celkem [K& ] DPH
“D0I3sE11 POLARIS Texti/i Bunda Jarni-Extreme 4 kus 6999,00 23330,00 27996,00 20%
VA WA
noZstvi [L.00~ 1,00V 1.00Y 1.00Y]
20133990 POLARIS . Textil Bunda Jarni-Extreme 5 kus- 6999,00 29162,30 34995,00 20%
B /L RLy/ RAL /R, ]
Mnozstvi 1.00Y 1,000 1.00" 1.00V 1,00V]
Celkova sleva GG e R R 10498, 50 K¢
Hodnota zbozi po slevé 52492 ,50 Fe
Celkem mnozZstvi 9,00
Zaklad(y) DPH
20% 52492 50 Netto 52492550 Ke
DPH 20% 10498, 50 ‘K¢
Vystavil (a)
Zokrouhleno 0, 00 Cena celkem 62991,00 K&

S odkazem na VSeobecné obchodni podminky pro obchodni partnery spolegnosti ALPINE PRO, a.s.,
checeme upozornit nase zakazniky na ¢l.VIl.odstavec 1. Zakaznik je povinenn pi prevzeti zbozi
zkontrolovat kartonaZ. Nespravné mnoZstvi a zjevné vady zbozi pfi dodavce je zékaznik povinen
reklamovat pisemn¢ ihned, nejpozdé&ji v8ak do 48 hodin od prevzeti zboi.

S odkazem na €1.VI odst.3 vé4s zddame o zaslani potvrzenych kopii DL na adresu spole¢nosti.

Jsme klientem autorizované obalové spole¢nosti EKO-KOM.

On settlement of invoice write as variable symbol whole invoice number. Also please check your
adress given on the top of this document. If there are some diferences, please inform our company
until 48 hours from delivery. We are client of authorised packing company EKO-KOM.

3 STORES, 5.5.0.

e SUNE Y T —




Piiloha D: Uétenka

ARSI
SPORTSWEAR & EQUIPRKRENT
ALPINE PRO STORES, s.r.o.
PFipototni 1519/10B
101 00 Praha 10-Vrsavice
16:26762478, DIC:CI25762478
Reg.MS v Praze, odd.C, vloZzka 57860

prodejna ALPINE PRO
0C Olympia, Pisecka 972/1
326 00 Plzen - Gernice
Tel.: 371 870 680

Doklad ¢&. : 10689623
Aktualni kurz EURO ....: 24,56 CZK

lakaznik €. : 70500357

Pesek

Obrat —30773

8591747837650 7634616 Vel. M
SPARTEY-Triko damské 265,20 CIK A
Textil Triko volné kr.ruk

SUMA 265,20 CZK
Rozdil zaok. podle minci -0,20 CZK
SUMA 266,00 CIK
HOTOVE 1000,00 CZK
Navrat v hotovosti -735,00 CZK

DPH 20,00% = 44,17 ze 265,00 CZK

ObsTouzil(a) Vas Gabriela Vachalova
Pokladni Gabriela Vachalové

NenoSengé zbozi 1ze vyménit do 14-ti dnd
za jakékoli jiné zboZi ve steiné anebo
yy351 hodnoté. Podminkou je ariginalni
visatka auctenka. Vraceni penéz neni
moZné. larugni lhata je 2 roky.

DEKUJEME ZA VAS NAKUP.

"SLAVIME I MALA VITEZSTVI"
Www.alpinepro. com

17.03.12 11.58 10616356 106 1 1410



Ptiloha E: Reklamaéni formular

Reklamovane
zbo#i:
2
g Doklad o dodavee reklamovaného zboii
g (zéruénilist, paragon, faktura)* cislo: ze dne:
5§
5‘% Zjisténa zavada:
ks
2 =
4
35
3
i
&
:
Navrhovany zplsob reklamace Datum:
a) oprava zbozi
b) wmeéna zboZi
| © vréceni penéz
| ) jiny (popiste) etk T
S PPt Gaion
Reklamace vyfizena dne: 5
. TU3T1ETO 680
ZplGsobem:
Razitke a podpis rekiamujicio

“Nahodici se skrinéte = Do 1/10 OP 1254



Piiloha F: Formular vérnostniho programu




Piiloha G: Formulafr Mystery Shopping

KONTROLNI NAKUPY :
PRODEJNA:

i

. KOMUNIKACE SE ZAKAZNIKEM :

a. navazal persondl se zakaznikem vizudlni kontakt?
b. byl zakaznik pozdraven?

¢. oslovil prodejce sam zakaznika?

d

e

f

. doba od vstupu k osloveni 2 minuty
. oteviena forma osloveni {S &im-jak-Vam muhu pomoci?)
. vhodné vystupoval prodejce? (lismév , pfivétivost..)

b aktivni a ved| prodejni rozhover ?

a. umél prodejce reagovat ihned na poZadavek 7

|b. nabidl prodejce vice variant zboZi 7

c. prezentoval vhodné pfednosti zbozi 7

d. vysvétiil srozumiteiné technické parametry 7

f. wybidl prodejce zakaznika k vyzkouSeni 7

1g- pfi zkouSeni se prodsjce zajimal jak zboZi sedi?

h. byl aktivni v radach k velikosti , stfihu atd.?

i._udélal prodejce "pfinabidku” dalSiho zbo2i ?

j. nabidl a upozornil prodejce na zbozi v akei?(letak,....)
k. reagoval prodejnce na pochybnosti kvalita vrs.cena?
|. snaZil se prodejce "presvedcit” zakaznika k nakupu 7

2. byl prodejce aktivni v dovedeni obchodu do konce 7

b. pfedal zédkaznika k pokladné s podékovanim za nékup?
c. pozdravila pokladni zdkaznika , byla pfijemna 7

d. poskytla srozumiteiné info o Gdr2bé k vybranému zboZi 7
e. nabidla zakaznikovi prostredky na Gdr2bu?

f._nabidla pokladni vérn.program,pfip.vysvétlila princip 7

h. obdr2el zakaznik ke zboZi paragon ?

i. podékovala pokladni za nékup ?

'!‘ rozlouéila se eff;emné se zakaznikem ?

< PRODEJNA

a. na prodejna bylo Eisto (podlaha , policky..)?

|b. pokiadni pult byl volny a upraveny?

c. kabinky na zkouSeni byly &isté?

d. hudba byla pfijemna, jen podkres ( nerui prodejni hovor)?
e. v prodejné byl viditeln& piitomny persondl (kolik, kde)?

|f. personal se vénoval praci 7

g. personal mél firemni obleéeni, plsobil upravené?

|h. vSichni méli jmenovku?

jméno prodejce : na Uétence:

jménco pokladni/ho : na uétence:
Izékaznikﬁ na prodejné :
doba ndvatévy :

latmosféra na prodejné :




Piiloha H: Propagacni material pro probihajici soutéz

' DOVOLENOU V RAKOUSKU!

« 5x POBYT V RAKOUSKU : # PRVNICH 10 ZAKAZN!KU ZISKA KAZDY
* 3x KOLO AMULET

MULE] TYDEN V.L.P. VSTUP NA zAvonv KOLO
s 20x OLYMPLISKE DARKY PRO ZIVOT

Vice informaci nd pokladns, Akce triva od 17, 4. do 22, 9, 2012, |
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Abstrakt

ZIEGLEROVA, J. Ndkupni a prodejni strategie firmy ALPINE PRO STORES, s. r. o.
Bakalatska prace. Plzen: Fakulta ekonomicka ZCU v Plzni, s. 65, 2012

Klic¢ova slova: nakup, vlastni prodej, marketingové nastroje

Téma bakalétské prace je ndkupni a prodejni strategie vybrané firmy. Ve své bakalarské
praci jsem se zabyvala pfedev§im analyzou procesu ndkupu a prodeje zbozi ve firmé
ALPINE PRO STORES, s. r. o. Tato prace se skldadd ze dvou ¢&&sti. Prvni Cast je
teoretickd a vysvétluje zdkladni pojmy podle odborné literatury. Praktickd cast fesi
problematiku, kterd se tyka ndkupu zboZi, pohybu zboZi a dokladi od vyrobce
pfes centrdlni sklad az do maloobchodni jednotky (prodejny), vlastni prodej zboZi
a marketing. Marketing zahrnuje ndsledujici marketingové néstroje — reklama, podpora
prodeje, vztahy s veiejnosti, piimy marketing. Cilem spoleCnosti je spokojeny zdkaznik,

ktery se bude vracet a bude Sitit dobré jméno spole€nosti. V zavéru price jsou uvedeny

ndvrhy na opatfeni a zhodnoceni téchto procesti.



Abstract

ZIEGLEROVA, T. Buying and Selling Strategy of the Company ALPINE PRO
STORES, s. r. 0. Bachelor thesis. Pilsen: Faculty of Economics UWB in Pilsen, 65 p.,
2012

Key words: purchasing, sales, marketing tools

The topic of the bachelor thesis is Buying and Selling Strategy of a Chosen Company. I
was mostly interested in the analysis of the process of purchasing and sales strategy in
the company ALPINE PRO STORES, Itd. The work consists of two parts. The first one
is theoretical and explains the basic terminology. The practical part is about issues
concerning purchasing of goods, goods and invoices shipping from a producer through a
central stock up to a shop, goods sales and marketing. Marketing includes following
marketing tools: publicity, trade promotions, relations with public, direct marketing.
The goal of the company is a satisfied customer who will come back and who will
speak well about the company. In my conclusion I suggest some measures and

evaluation of these processes.



