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Uvod

Téma této bakalaiské prace je efektivni ndkup, prodej a kooperace podniku. Tyto
¢innosti byly zpracovany ve spoleCnosti s ru¢enim omezenym Obreta. VSechny tyto
¢innosti jsou pro podnik velmi dalezité. Cilem této bakalatské prace je charakterizovat
nakupni, prodejni a kooperacni ¢innosti a nasledné¢ analyzovat tyto cinnosti v jiz
zminéném podniku, déale urCit problémy a navrhnout takova opatieni, kterd povedou

ke zlepSeni téchto oblasti.

Bakalatskd prace zahrnuje celkem Sest kapitol. Prvni kapitola piedstavuje vybranou
spolecnost, tedy spolecnost Obreta, s. r. 0. a jeji zakladni udaje, historii, produkty se
kterymi obchoduje, organiza¢ni strukturu a konkuren¢ni podniky. Konkurenéni podniky
jsou v této kapitole zanalyzovany pomoci vysledki hospodateni za rok 2011, které jsou
zde graficky znazornény. Druha kapitola je zaméfend na analyzu hospodaiskych
vysledki. Jedna se o srovnani vysledkii hospodateni v jednotlivych letech, od roku 2003
do roku 2011. Jsou zde rozebrany naklady na prodané zbozi, trzby za prodané zbozi a

dalsi polozky, které ptispivaji ke zjisténi vysledku hospodateni.

V dalsich trech kapitolach jsou teoreticky charakterizovany pojmy nakup, prodej a
kooperace a nésledné jsou teoretickd zjisténi aplikovana do praxe. Oblast ndkupu je
analyzovana z hlediska predmétu nakupu, nakupniho procesu spolecnosti ¢i hodnoceni
dodavatelt. Nasleduje analyza nakupu dle zemi, ze kterych spole¢nost Obreta nakupuje
(tzn. ztuzemska, zemi Evropské unie a zemi mimo Evropskou unii) a analyza
nejvyznamnéjSich dodavatelli, se kterymi Obreta spolupracuje fadu let. Oblast prodeje
zahrnuje téz ptredmét prodeje a proces prodeje. V této kapitole je opét analyzovana
oblast prodeje dle zemi, kam Obreta prodava své zbozi. Nasleduje analyza
spokojenosti odbérateli s podnikem Obreta. Kapitola obsahuje informace zjisténé o
propagaci firmy a zplsobu ziskdvani novych zdkaznikd. Kooperacni ¢innosti jsou
soucasti dalsi kapitoly. Jsou zde vybrany dvé kooperace, dulezité pro spolecnost. Tato

kapitola zahrnuje také charakteristiku spolupracujicich podnikii.

Posledni kapitolou této bakalatské prace je shrnuti problémit, tykajicich se oblasti
nakupu, prodeje a kooperace, dale SWOT analyza, tedy zjisténi silnych stranek, slabych
stranek, ptilezitosti a hrozeb podniku a navrhy na zlepSeni téchto nedostatki, za ticelem

zefektivnéni téchto ¢innosti a celého chodu podniku.



1 Charakteristika podniku Obreta, spol. s. r. o.

1.1 Obecné informace o spole¢nosti
Obchodni nazev: OBRETA spol. s. 1. 0.
Sidlo: Tojice 14

335 01 Nepomuk

Datum zapisu do OR: 13. 8.2003

Pravni forma: Spole€nost s ru¢enim omezenym

IC: 263 60 331

DIC: CZ 263 60 331

Pfedmét podnikani: Specializovany maloobchod
Velkoobchod

Provozovani Cerpacich stanic s palivy a mazivy
Kontakt: Telefon: 371 526 300
Fax: 371 526 305

E-mail: obreta@obreta.cz

Zakladni kapital: 2 303 000,- K¢

Spole¢nost Obreta, s. r. 0. se zabyva nakupem obalového materidlu za ucelem dalsiho
prodeje jiz 10 let. Obreta ma své dlouholeté dodavatele, kteti dodavaji kvalitni vyrobky

a téz pravidelné odbératele, ktefi jsou s nakoupenym zbozim od Obrety spokojeni.

Obrazek 1: Logo spolec¢nosti Obreta spol. s. 1. 0.

@

spol. sro.

Zdroj: Interni materialy spole€nosti Obreta, s. 1. 0., 2012



1.2 Historie spole¢nosti

Nez byla zalozena spolecnost Obreta, podnikal pan Pavel Voka¢ (zakladatel spole¢nosti
Obreta) od roku 1992 dle Zivnostenského zédkona v Tojicich. Hlavnim zamétenim firmy
bylo zasobovani obchodl, podnikii a potravinaiskych vyroben obalovym materialem.
Pan Vokac¢ ziskal pfestavbou, ze staré¢ zemédé€lské usedlosti, vlastni kancelaiské a
skladové prostory a rozsifil svilij sortiment vyrobkli (proto je nyni spole¢nost Obreta
schopna zdkaznikim dodat obaly z mnoha druhi materialti). V roce 2002 poskodily
nekteré objekty varedlu niivé povodné a to byl impuls k zapocetidalsi etapy
rekonstrukce. V roce 2003 zalozil pan Pavel Vokac, jako jediny spolec¢nik, spole¢nost
s ru¢enim omezenym — Obreta. Fotografie sidla spolecnosti je zobrazena v ptiloze A.
Béhem roku 2004 spolecnost vybudovala vlastni ¢erpaci stanici pohonnych hmot. Dale
oteviela nové postaveny moderni sklad se systémem zakladacich regali o celkové
kapacit¢ 500 paletovych mist. Také rok 2006 byl pro spole¢nost rokem budovani
dalSich skladovych prostor. Ke stdvajicim prostoram ptibylo 500 paletovych mist
vnové zakoupené hale vobci Cmeliny, kterd je nedaleko Tojic. Poté piibylo 300
paletovych mist ve dvou zbyvajicich zrekonstruovanych budovach. V roce 2008 byly
otevieny nové kancelafe, prostorna recepce a nova zasedaci mistnost, protoze
s rozSifujicim se administrativnim zdzemim vzrostla 1 potteba kancelafskych prostor.

(Obreta.cz, 2013)
1.3 Produkty spoleénosti Obreta

V soucasné¢ dob¢ firma dodava veskery obalovy material od taSek, sackt ¢i folii
v mnoha Sifich, velikostech, sildich a materidlech a to pro baleni v obchodech a
domacnostech, dale lepici a specidlni pasky, fixacni folie a balici stojky pro zabaleni

vyrobki. Prehled produktil je k nalezeni v ptiloze B.
Obaly pro obchod a domacnosti

Do obald pro obchod a domécnost patii saCky, tasSky, folie a nadobi pro jednorazové
pouziti, které jsou vhodné pro styk s potravinami, a které¢ maji atest hlavniho hygienika
CR. Toto je dodavano v §iroké skale barev, rozméri, provedeni a to za vyhodné ceny.
Vsechny tyto obaly jsou vyrobeny z ekologického recyklovatelného materialu, rychle se
rozkladaji a hlavné neznecist'uji Zivotni prostiedi.

Firma také zajiSt'uje vyrobu taSek s firemnim potiskem, a to z materidlu HDPE, LDPE

(tyto znacky jsou vysvétleny v Seznamu znacek) a papiru v riznych typech provedeni.



Obaly pro primyslové baleni

Pro primyslové baleni firma dodava sacky do koSe, pytle, folie, pasky, strojky a jiny
doplikovy sortiment. Toto dodava opét v Sirokém rozsahu velikosti, barev, provedeni a

materidlu za velmi vyhodné ceny.
Potisk obalového materialu

Rada spokojenych zékaznikii jiz dlouha 1éta odebird obalovy material s vlastnim
firemnim potiskem. Mezi tento materidl patii v prvni fadé¢ odnosné tasky v rliznych

barvach. Firma zajiSt'uje kvalitni barevny potisk 1 z obou stran tasky.

Obreta spol. s. 1. 0. také zajiStuje potisk na lepici pasky, plastové jednorazové nadobi,
krabice, etikety, pytle, vano¢ni papiry, a ostatni obalovy material. Toto se provadi od

malych sérii az po velké zakazky.
Dodani produkta

Pro kvalitni a hlavné rychlé dodani vyrobkli ma spolecnost nékolik vlastnich
dodavkovych a ndkladnich vozl, kvalifikované pracovniky skladu a také odbytové

oddéleni. Pro toto odd¢€leni je prvotada spokojenost zakaznika.

Obreta vyuziva 1 sluzeb smluvnich ptepravcti, proto je objednané zbozi ptivezeno vzdy

vc€as na urc¢ené misto.
1.4 Organizaéni struktura spoleénost

Spole€nost Obreta vyuziva liniovou organizacni strukturu. Jsou zde jasn¢ vymezené
kompetence a vazby mezi nadiizenymi a podtizenymi. Celkovy pocet zaméstnanci ve

spole€nosti Obreta je 23.

Na samotném vrcholu organizaéni struktury spole¢nosti Obreta je Feditel, ktery je
zarovenl jednatelem spole¢nosti. Tato osoba je nadfizena vSem pracovnikim ve
spolecnosti. Mezi jeho povinnosti patii zejména objednavky sluzeb a velkych investic,

kontrolni systém, dale pracuje jako interni poradce ¢i vytvari cenik a ostatni.

Jednateli je pfimo podfizen dispecer. Mezi jeho hlavni povinnosti patii nabidky pro
Obretu a jeji dealery, poptavky a jejich zpracovani pro zakazniky (veSkerého zbozi z
ceniku, s vyjimkou potiskii zbozi ¢i specidlnich pozadavkt zakaznikl), nabidky a
poptavky pro zahrani¢i, dale vyhledavani novych dodavateli v CR a vyhodnocovani a

vyhledavani novych dopravcl. Pokud nesta¢i na rozvoz zboZi auta spole€nosti, je nucen
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objednat dopravu k zdkaznikiim. Dispecer se také stard o portfolio zdkaznik (napf.
osobni jednéni, snaha o kontakt). V ptipad€ reklamaci a jinych nedostatkl pfi expedici a

dopravé, se snazi tyto situace rychle vyftesit.

Dalsi dilezitou osobou je personalistka, kterd je zaroven asistentkou feditele a
zajistuje kompletni personalistiku. Jednd se o inzerci volnych pracovnich mist, vybér
pracovnikii, vstupni Skoleni, vstupni a vystupni hldSeni. Mezi dalS$i povinnosti
personalistky patii kontrola dochdzky, tvorba podkladii pro vyplaty, ptiprava podklada
pro cestovni nahrady ¢i evidence piescast a dal§i. Z pozice asistentky feditele vytvari
zapisy z porad, piijima a rozdéluje dosSlou poStu, zajiStuje a distribuuje reklamni

predméty a hlasi pojistné udalosti ¢i vyhotovuje, kontroluje a eviduje kupni smlouvy.

Obchodni oddéleni je velice dilezitou soucasti firmy. Do tohoto oddéleni je zahrnut
nakup a prodej (velkoobchod a maloobchod). Nakup maji na starosti dva zaméstnanci.
Do jejich kompetence patii vyhodnoceni zbozi k objednani, poptavky zbozi,
vyhodnoceni cen, objednavani zbozi z CR i zahrani¢i, kontrola ptijatych faktur,
zahrani¢nich faktur, ptijemky, vydejky, vyrovnani skladii ¢i fyzickd kontrola veskerého
zbozi. V oblasti velkoobchodu jsou zaméstnani 4 pracovnici. Tito pracovnici se staraji o
portfolio Obrety (vzorky ¢i osobni jednani), snazi se rozsitit spolupraci se stavajicimi
zédkazniky ¢i vyjedndvat lepSi obchodni podminky. Jednaji s dodavateli, vytizuji
reklamace vici dodavatelim. Kompletné vytizuji rozvoz (pfijeti objedndvky a jeji
potvrzeni, vytvofeni pfipravného a dodaciho listu, faktury) ¢i kontroluji Uplnost
pozadovanych podklad, jako jsou obchodni smlouvy a pojisténi. V piipadé
maloobchodu jsou u Obrety zaméstnani Ctyi'i prodejci. Staraji se o svoz a rozvoz zbozi

pro Obretu dle pokyni dispecera a prodej dle rozvozové tabulky.

V ekonomickém oddéleni pracuje jedna osoba. Tento pracovnik kontroluje ptijaté
faktury (u materidlu a sluzeb), pojistuje u EGAP, mad na starosti platby bankou,

pokladnu, ucetnictvi a korespondenci s pravnikem.

Na skladé€ jsou tii1 pracovnici. Je zde vedouci skladu a dva pracovnici skladu, kteti mu
jsou podtizeni. Vedouci skladu piijima zbozi, vydava naftu ¢i bali a expeduje zbozi.
Pracovnici skladu provadi ranni vydej, baleni a expedici zbozi, pfijimaji a kontroluji
zbozi a provadi nutnou udrzbu aredlu spole¢nosti. K poslednimu dni mésice je téz

provadéna témito pracovniky fyzicka inventura aut dealerti.
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Spolecnost se také neobejde bez Fidicu. Celkem zde pracuji ¢tyii fidi¢i. Ti rozvazi zbozi
dle ptedanych dokladl a vyzvedavaji objednané zbozi u dodavatela. Pti pfedani zbozi u
zékaznika, zaznamenavaji ptipadné nesrovnalosti v dodavce do dodacich listi. Mimo
toto maji také povinnost zajistit bezpecné tizeni a provoz vozidla ¢i dodrzovat vnitini
smérnice (jezdit dle pokynii dispeCera, byt v nepfetrzitém telefonickém spojeni

prostiednictvim sluZebniho mobilniho telefonu).
Ptehled zaméstnanct je zobrazen na obrazku €. 2.

Obrazek 2: Procentualni pfehled zaméstnancti podniku v roce 2012

10

O Reditel B Dispecer
O Pracovnik personalniho oddéleni [ Pracovnici obchodniho oddéleni
B Pracovnici ekonomického oddé€leni O Pracovnici na skladé

M Ridici O Externi pracovnici

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materialii spolecnosti Obreta, s. r. 0., 2012

Spolecnost Obreta ma celkem 23 zaméstnancl a tento pocet se jiZz po 6 let nezménil.
Lze tici, Ze spolecnost ma velice loajalni zaméstnance, ktefi plni své povinnosti velmi
dobte. Béhem téchto 6 let nebyl mezi pracovniky vyrazny konflikt a vztahy jsou na

dobré urovni.

12



1.5 Soucasna pozice spole¢nosti na trhu

KaZzdy podnik se musi na trhu vypotadat s konkurenci a 1 Obreta ma mnoho konkurenti.
Mezi hlavni konkurenty patii Regina obaly, s. r. 0., Tart, s. r. 0., Oskar plast, s. r. 0. a
Dirmax, s. r. o. Nanasledujicim obrazku ¢. 3 je srovnani vysledki hospodateni
hlavnich konkurenti Obrety za rok 2011. Spolecnost Dirmax byla zalozena v roce 2012,
proto nelze srovnat vysledek hospodateni spolecnosti Dirmax za rok 2011.

Obrazek 3: Vysledky hospodateni konkuren¢nich podnikt v roce 2011
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Regina Tart, s.r.o.  Oskar plast, Obreta, s.r.0.
Obaly, s.r.0. S.T.0.

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Obchodniho rejsttiku a Sbirky listin, 2012

Z tabulky vyplyva, ze nejvyssi zisk vroce 2011 mél podnik Regina Obaly. Spole¢nost
Regina Obaly sidli nedaleko Obrety (v Nepomuku, pouhé¢ 2 km od Obrety) a byla
zalozena vroce 1992. Regina obaly je zaméfena na velkoobchod a maloobchod
s obalovym materidlem. V sou¢asné dobé ma jiz 2 pobocky v Ceské republice, a to
v Nepomuku a Jihlaveé. Mezi jeji produkty patii misky, kelimky, jednorazové plastové
zbozi, LDPE a HDPE sacky, taSky, jednoradzové papirové zbozi a mnoho dalSich.

(Reginaobaly.cz, 2013)

Regina Obaly dosahla zisku ve vysi 30 398 000 K¢. Dalo by se fici, Ze v tomto roce
byla nejvétsim konkurentem Obrety. Obreta dosahla zisku pouhych 585 000 K&, tzn. o
vice nez 29 000 000 K¢ méné nez Regina Obaly. Jedna se o mensi podnik neZ Regina,
zaméstnava 23 zaméstnancl, Regina pies 40. Nespornou vyhodou Reginy je vlastni
vyroba plastovych vyrobki, vldkniny, papiru a lepenky a zboZi ztéchto materiala.

Naopak Obreté vlastni vyroba chybi. Na zakladé rozhovoru s obchodnim zastupcem
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byla tato skute¢nost oznacena jako velky nedostatek firmy Obreta. Regina nabizi oproti
Obreté papiry do tiskarny, pokladni kotoucky a rozsiteny sortiment darkového baleni
(v€etné vanocniho a velikono¢niho sortimentu). Navic Regina poskytuje pravidelny

rozvoz zboZi do obchodl a zavodi vlastnimi dodavkami a ndkladnimi vozidly zdarma.

Tart, s. r. 0. byl druhym nejvétSim konkurentem Obrety. Jedna se o ptedniho ¢eského
vyrobce a dodavatele obalovych materialii a balicich stroji nejen pro Ceskou republiku,
ale také pro zemé stiedni Evropy. Tart je nejvétsi producent bublinkové folie v CR.

(Tart.cz, 2013)

Zisk spole¢nosti Tart se blizi k 10 000 000 K¢&. Vyhodou spole¢nosti Tart je opét vlastni
vyroba. Jedna se o vyrobu bublinkové folie, polyetylenové folie, polystyrenu a téz
provadi potisk vSech druhu lepicich pasek. Obreta vSechny tyto produkty dovazi. Firma
Tart také nabizi zbozi z oblasti antikoroznich materialii a termoreflexnich stavebnich
folii.

Jako dalSiho konkurenta Obrety lze uvazovat Oskar plast, s. r. o. Jedna se o
specializovaného dodavatele obalovych materiali a od roku 1997 ma vybudovanou

stabilni pozici na ¢eském trhu. (Oskarplast.cz, 2013)

Spole¢nost Oskar plast, s. r. 0. méla také vyssi zisk v roce 2011 nez Obreta, necelych 8
miliont K¢. Oskar plast ma opét vyhodu ve vlastni vyrobé plastovych vyrobk, ale téz
nabizi sluzby, které¢ Obreta nikoliv. Mezi tyto sluzby patii laboratorni kontrola kvality,
optimalizace materidlu a méfeni obalového materialu. Tyto sluzby mohou byt velkym

lakadlem pro zdkazniky.

Nejnov€jSim konkurentem je spolecnost Dirmax. Dirmax, s. r. o. se oproti Obreté
zabyva vyrobou kartonovych obalti a papirovych krabic a také 1dka na dopravu po celé
CR zdarma ¢i akéni nabidky a slevy. (Dirmax.cz, 2013) Dirmax nelze posoudit
z hlediska vysledki hospodateni, protoze byl zalozen vroce 2012. Chybéjici akéni
nabidky a slevy jsou dalSim nedostatkem Obrety.

Vysledek hospodateni podniku Obreta je také ovlivnén vystavbou nové moderni haly,

A4

Po srovnani nabidky konkurent Obrety byly zjiStény tyto nedostatky: chybéjici vlastni

vyroba a chybéjici akéni nabidky a slevy. Zakaznikim jsou poskytovany pouze cenové
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srazky za platbu v hotovosti (ve vysi 2 %), ale chybi jiné¢ druhy slev napt. mnoZzstevni.
S pravidelnymi zakazniky je cena tvofena poptavkovou metodou, a v tomto piipadé by
dalsi slevy nebyly vhodné. OvSem u ,,ndrazovych* nepravidelnych odbératelti by bylo
dobré mozZnost slev zvazit. V tabulce €. 1 jsou zfejmé vyhody, které tyto spolecnosti

maji oproti Obreté.

Tabulka 1: Vyhody konkuren¢nich podnikl oproti Obreté

Reglsni (())baly, Tart, s. r. o. Oskar plast, s. r. o. Dirmax, s. r. o.
Vlastni vyroba Vlastni vyroba Vlastni vyroba Vlastni vyroba

Sirsi sortiment

Sirsi sortiment (antikorozni Sluzby v oblasti
(darkové balent, materidl kontroly kvality, Akeni nabidky,
papiry do tiskarny, Y . | méfeni obalového slevy
. y termoflexni stavebni 3
pokladni kotoucky) folic) materialu
Rozvoz zbozi Rozvoz zbozi
zdarma zdarma

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013
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2 Analyza hospodairskych vysledki minulych let

Druhé kapitola bakalafské prace je zaméfena na analyzu hospodéiskych vysledka
podniku od roku 2003 do roku 2011 a vyznamné zakdzky, které piispély ke kladnému
vysledku hospodareni. Tyto vysledky hospodateni jsou zobrazeny v nasledujici tabulce

¢. 2. Nasleduje rozbor jednotlivych let se zaméfenim na trzby za prodané zbozi.

Tabulka 2: Vysledek hospodateni podniku od roku 2003 do roku 2011

Vysledek
Rok hospO(}ial‘eni v K¢
2003 - 12 000
2004 496 000
2005 384 000
2006 440 000
2007 849 000
2008 342 000
2009 744 000
2010 4 508 000
2011 585 000

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Obchodniho rejstiiku a Sbirky listin, 2012
Rok 2003

Z udajh z tabulky €. 2 lze vycCist, Ze tato firma byla pouze jeden rok ve ztraté. V tomto
roce spole¢nost nevyvijela zddnou obchodni ¢innost (nebyl proveden Zadny nakup ani
prodej, z divodu piipravy na obchodovani v roce 2004) a tudiz nebyly vytvofeny zadné
trzby, byla pouze spotfebovana energie v hodnoté¢ 1000 K¢, dale byl odepisovan
dlouhodoby hmotny a nehmotny majetek v hodnoté 10 000 K¢ a byly vynaloZeny
ostatni finan¢ni naklady v hodnoté 1 000 K¢. Tyto polozky zplsobily ztratu spolecnosti
v hodnoté¢ 12 000 K¢.

Rok 2004

V tomto roce se vysledek hospodaieni zvys$il na hodnotu 496 000 K¢&, tzn. o 508 000
K¢, tudiz se spolecnost dostala ze zaporného vysledku hospodateni. Trzby za prodané
zbozi byly 48 489 000 K¢ a ndklady na prodané zboZi byly ve vysi 43 353 000 K¢. Lze

tici, Ze obchodni marze €inila 5 136 000 K¢.

Bylo by vhodné vysvétlit pojem obchodni marZze. Pod pojmem obchodni marze se

rozumi rozdil mezi prodejni, jinymi slovy trZzni cenou a ndkupni, neboli skladovou
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cenou za prodané zboZzi. V ucetnictvi Ize vypocitat obchodni marzi jednoduSe. Nejprve
zjistime kone¢ny stav na Uctu 604 — Trzby za zbozi a 504 — Prodané zboZi. Poté se
provede rozdil mezi témito ucty. Dulezity je poznatek, Ze obchodni marze neni zisk,
protoze podnik z této marze kryje své dalsi naklady. V zdjmu kazdé spolecnosti je, aby

tato obchodni marZe byla kladna. (Testyzucetnictvi.cz, 2013)

Za zminku stoji, Ze trzby za vlastni vyrobky Cinily pouhych 8 000 K¢ a vykonova
spotieba (tzn. spotfeba materidlu a energie, sluzby) 3 940 000 K¢. Tyto naklady
souvisely s vystavbou Cerpaci stanice pohonnych hmot a provozniho skladu. Mzdové

naklady byly ve vysi 208 000 K¢.
Rok 2005

I kdyz trzby za prodané zboZi vzrostly na ¢astku 61 830 000 K¢, lze z tabulky €. 2
vycCist, ze zisk vroce 2005 oproti pfedchozimu roku 2004 klesl. Je to dano tim, ze 1
naklady na prodané zbozi vzrostly a to na 55 097 000 K¢, tzn. obchodni marze ¢inila
6 733 000 K¢. Zajimavosti je, ze v disledku ptijimani zaméstnancti se mzdové naklady
vySplhaly na 1358 000 K¢, tzn. o 1150 000 K¢. Vykonova spotteba vzrostla o
necelych 100 000 K¢, avSak provozni naklady vzrostly o necelych 260 000 K¢. Bylo to

Vv

Rok 2006

V roce 2006 zisk opét piekonal hranici 400 000 K¢, a to na ¢astku 440 000 K¢. Pro
srovnani tato Castka je nizSi nez vroce 2004. Trzby za prodané zboZi vzrostly o
necelych 13 000 000 K¢, také ndklady na prodané zbozi se zvySily o necelych
11 000 000 K¢. Obchodni marze byla v tomto roce zatim nejvyssi, a dosahovala ¢astky

8 252 000 K¢. Mzdové a provozni naklady se zvysily ptiblizné o 300 000 K¢.
Naklady byly téz zvySeny v disledku budovani dalSich skladovych prostor.
Rok 2007

V roce 2007 se zisk zvysil oproti roku 2006 o 409 000 K¢. Spole¢nost vykéazala zatim
nejvyssi zisk od zaloZeni spolecnosti. Obchodni marze se opét zvysila, a to o necelé

2 000 000 K¢&. Totéz bylo zaznamenano u vykonové spotieby.

Poprvé byly vtomto roce zaznamenéany trzby za prodej dlouhodobého majetku a
materidlu. Dulezitou soucasti tak vysokého zisku bylo beze sporu velké snizeni

provoznich nakladl a zvySeni provoznich vynosi. Tyto vynosy souvisi s vyznamnymi
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zakazkami, které byly v tomto roce uskutecnény. Jak bude uvedeno i dale, nejvyssi
castka za jednu zakdzku piesdhla 900 000 K¢ vtomto roce. Béhem tohoto roku

spole¢nost neuskutecnila dalsi vystavby.
Rok 2008

V tomto roce nasledoval velky pokles vysledku hospodaieni. Klesl na historicky druhou
nejniz§i Castku, kterd byla od roku 2003 zaznamendna. Zisk se propadl na ¢astku
342 000 K¢, tzn. klesl o 507 000 K¢ oproti ptedchozimu roku. Do rezervniho fondu
z této Castky pripadlo 17 000 K¢&.

Tuto castku, lze jednoduse vysvétlit. Jednalo se o enormni zvySeni provoznich a
finan¢nich nakladi. Provozni ndklady se zvysily o 1 376 000 K¢ oproti loniskému roku,
tzn. vySplhaly se na ¢astku 1 561 000 K¢. Finanéni néklady se oproti pfedchozimu roku
zvySily o piiblizné 1400 000 K&. V tomto roce se vybudovala a nasledné oteviela

prostorna recepce, dale nové kancelafe a zasedaci mistnost.
Rok 2009

Ackoliv ekonomicka krize v tomto roce ovlivnila cely svét, tato spoleCnost zaznamenala
uspéch. Zisk spolecnosti se zvysil na 744 000 K¢, tzn. o 402 000 K¢ oproti piedchozimu
roku. Finanéni a provozni ndklady se pftili§ nezménily oproti pfedchozimu roku, tzn.
nezménily se mzdové ndklady a naklady na sluzby. OvSem provozni vynosy se zvysily
skoro o 1300 000 K¢&. Toto zvySeni vynost bylo z divodu velkého zajmu o produkty
podniku. Oproti roku 2008 vyrazné pribylo vétSich zakazek.

Rok 2010

V tomto roce spolenost zaznamenala nejvyss$i zisk za vSechny pozorované roky.
Castka se vy$plhala na 4 508 000 K¢&. Nejenze obchodni marze vzrostla na 17 615 000
K¢, ale trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materialu €inily 30 000 a trzby za
prodej vlastnich vyrobka 142 000 K¢.

Diivod takto vysokého zisku je prosty. Spole¢nost neprovadéla zadné investice, naopak

Setfila penize na vystavbu nové moderni haly v roce 2011.
Rok 2011

Tento rok zaznamenal sniZzeni zisku na 585 000 K¢. Jak uz bylo fe¢eno u roku 2010,

spole¢nost nerozdéleny zisk z minulych let pouzila na vystavbu nové moderni haly.
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V dalsi casti lze na obrazku €. 4 graficky vidét jiz zminéné trzby za prodané zbozi a
naklady na prodané zboZi.

Obrazek 4: TrZzby a naklady na prodané zbozi
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O Trzby za prodané zbozi B Néklady na prodané zbozi

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Obchodniho rejstiiku a Sbirky listin, 2012

Vyznamné zakazky podniku
V tabulce €. 3 jsou vycislené vyznamné zakdzky podniku, které vyrazné piispély ke

kladnému vysledku hospodareni.

Tabulka 3: Nejvyznamnéjsi zakazky v jednotlivych letech

Rok Castka v K¢
2004 442 790,90
2005 1107 532,80
2006 910 771,20
2007 915 382,00
2008 412 628,00
2009 479 860,00
2010 377 395,20
2011 479 001,60

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materialti spolecnosti Obreta s. r. 0., 2012

Rok 2004

Nejvyssi ¢astku béhem roku 2004 piinesla zakazka s némeckou firmou SCA Packaging
Wilhelmshaven. Jednalo se o ¢astku 14 064 EUR. Dle kurzu v fijnu 2004, je tato castka
prepocitana na 442 790, 90 K¢. Predmétem zakdzky byly pytle na odpady
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(700x1100x0,03 — modr¢). Tato firma je druhym nejvétSim producentem obalovych

materidlli v Evropé a zaméstnava pies 12 900 zaméstnancii ve vice nez 110 mistech.

Druha vyznamna zakéazka byla pro reklamni agenturu Propag servis Brno, s. r. 0., kde se
jednalo o transportni obalky (obalky na privodky na palety a baliky) v hodnoté 395 600
K&. Castka této zakazky byla o néco nizsi, nez predchozi. Firma Propag servis Brno
vznikla v roce 1992 a zabyva se reklamnimi kampanémi, reklamni grafikou, reklamni

produkci a dalSimi ¢innostmi.
Rok 2005

Z tabulky €. 3 je vidét, ze v tomto roce firma Obreta ziskala nejvétsi objednavku ke
zpracovani — obalové folie na palety. Objednavka byla piijata od firmy Meillerghp, a.s.
a Castka se vySplhala pfes 1 000 000 K¢&. Spole¢nost Meillerghp, a. s. ma vyrobni a
prodejni zastoupeni po celé¢ Evropée, diky tomu jsou schopni vyhovét individualnim
pfanim zékaznikll pfimo a rychle. Jejich prioritou je byt blizko zédkaznikiim. Jak bude

mozno vypozorovat, i v dalSich letech byly piijaty nové objednavky.

Za zminku stoji 1 objednavka tasek HDPE na pecivo a zeleninu od spole¢nosti Reflex
International, spol. s. r. 0. ve vys$i 340 560 K¢&. Firma byla také zaloZzena v roce 1992 a
do jejiho sortimentu patii napt. balici pasky, etiketovaci klesté, obalovy materidl a

mnoho dal$iho.
Rok 2006

Nejveétsi zakazkou byla opét objednavka od firmy Meillerghp, a. s.. Tato zakdzka byla
vyfakturovdna na c¢astku 910 771 K¢&. Druhd nejvétsi zakazka vtomto roce byla
zpracovana pro firmu Sabe Brno, s. r. 0. v hodnoté 383 904 K¢. Tato firma vyrabi
kancelarské potieby, razitka, reklamni pfedméty, didie Ci kalendatfe. Firma Sabe jiz po
15 let dodava po celé Ceské republice veskeré zbozi, které je potiebné pro hladky chod
kancelati. Pfedmétem zakazky byly lepici pasky PP na kartony — hnédé a transparentni.

Tato zakazka byla zaplacena skoro mésic po splatnosti.
Rok 2007

V tomto roce opét dominovala firma Meillerghp, a. s. (tato zakézka byla druhou nejvétsi
za vSechny pozorované roky) a firma Sabe Brno, s. r. 0. Predméty zakéazek byly stejné

jako v roce 2006.
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Rok 2008 — 2009

Béhem roku 2008 1 2009 se vyskytlo vice zakazek s podobnou ¢astkou. Za zminku stoji
brnénska firma Recon Bohemia a. s., ktera v obou letech byla nejdiilezitéj$i pro Obretu
spol. s. r. 0. Tato firma ma na starosti pfedprojektové, projektové a inzenyrské sluzby.
Jedna se o oblast pozemnich sluzeb a to jak pro statni, tak pro soukromy sektor.
Zakazky se tykaly zajisténi pytli na odpady s vlastnim potiskem, v roce 2008 ve vysi
412 628 K¢ a v roce 2009 to byla o néco vyssi ¢astka, a to 479 860 K¢.

Rok 2010

Rok 2010 byl vyznamny zakazkou pro spole¢nost Era-pack, s. r. o, ktera byla zaloZena
vroce 1990. Jedna se o dodavatele obalovych materialti a balicich strojio. Castka za

zpracovani zakazky (lepici pasky PP na kartony) se vySplhala skoro na 400 000 K¢&.

Zajimavosti této firmy je fakt, Ze nepfetrzit¢ vytvaii nova pracovni mista pro
handicapované osoby (firma Era-pack v roce 2001 ziskala statut chranéné dilny). (Era-
pack.cz, 2013)

Rok 2011

I vtomto roce byla nejvétsi objednavka ptijata od firmy Sabe Brno, s. r. o. Tato
objednavka byla vycislena na 479 000 K¢. S touto firmou se spolupracuje nékolik let a

jisté 1 v dalSich letech bude spoluprace vitana.
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3 Nakup
3.1 Charakteristika nakupu

Nakup se vyznamné podili na podnikovém tuspéchu, a to nejen ze strategického
hlediska, ale téZ z operativniho. Zajist'uje dilezité zdroje a jejich uziti v podniku. Pojem

nakup muzeme chapat jako: [7, s. 206]

e Organizacni jednotku (Jedna se o pracovni misto. Tomuto pracovnimu mistu je

urcena nakupni ¢innost.)
e Funkci (Ma dilezity tkol v podnikovych aktivitach.)
e Proces (Jedna se o ndkupni kolobéh, ktery ma nékolik fazi.)

Dle Grosse a Grossové ,,ptedstavuje ndkup soubor ¢innosti, jejichz cilem je zabezpec€eni
vyrobni, obchodni a jiné ¢innosti organizace pozadovanym sortimentem vyrobk,
polotovart, surovin, energii, oball aj. a sluzeb v pozadované kvalité, v pozadovany cas,

na pozadované misto pii ekonomickych nékladech.” [2, s. 9]

Jak uvadi Tomek, ,,ndkup je proces ziskavani surovin, materidlu, polotovara a vyrobkl
odpovidajici kvality, v odpovidajicim mnozstvi, za pfijatelnou cenu, ve spravném case,

od spravného dodavatele.” [9, s. 23]
3.2 Predmét nakupu

Nakupované zboZi lze rozdélit do n€kolika druhli, dle rozpracovanosti. Predmétem
nakupu mohou byt suroviny, materidly a energie, polotovary a dily, pomocné a rezijni
materidly, hotové vyrobky pro obchodni ¢innost, zafizeni a investicni celky a sluzby. [2]
Suroviny lze popsat jako nezpracované hmoty, ze kterych se obvykle vyrabi polotovar.

Jedna se predevSim o produkty zemédélskych podniki €1 tézatskych spolecnosti. Do

surovin lze zahrnout ropu, dievo, zeméd¢lské produkty atd. (Wikipedie.cz, 2013)

Dale jsou to suroviny, které jsou zpracované na materialy a energie a jsou piijatelné
pro vyrobu konecnych vyrobka. Do této skupiny patii napt. kovy, elektfina, hutni
materialy. [2]

Lze téz nakupovat polotovary, které¢ se vyznacCuji tim, Ze jde sice o nedokoncené
vyrobky, ale jsou urceny nejen k dohotoveni do podoby vyrobki, ale také je lze
samostatné prodavat. Dily jsou potfebné pifi montazi automobilii, ale také mohou byt

prodany. Jedna se o motory, ventily atd. [2]
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Pomocné a rezijni materialy jsou snadno dostupné a Siroce pouzivané. Jsou to

kancelarské potieby, maziva, vyrobky potiebné pro uklizeni a mnoho dal$ich. [2]

Hotové vyrobky pro obchodni ¢innost se jinak nazyvaji obchodni zbozi a jsou to

predméty, které podnik vyrabi s cilem je prodat odbératelim. [2]

Do zafizeni a investi¢nich celka je zahrnut dlouhodoby majetek jako jsou pocitace,

prostiedky a stroje. [2]

Pod pojmem sluzba lze nalézt takovou hospodaiskou ¢innost, ktera uspokojuje potiebu

zékaznika. MliZe se jednat o pfepravni sluzby, tdrzbarské prace a jiné. [2]
3.3 Zakladni ukoly, funkce a cile nakupu

Do klicovych aktivit podniku patfi ndkup. Timto pojmem mulZeme nazvat takové

¢innosti podniku, diky nimZ je moZné ziskat hmotné 1 nehmotné vstupy do podniku. [9]

Lukoszova uvadi, ze ,,zdkladnim tkolem nékupu je zabezpecit bezporuchovy chod

vyrobnich 1 nevyrobnich procesti ndkupu.“ [6, s. 5]

Jak uvadi Tomek, ,,zékladni funkci atvaru ndkupu podniku je efektivni zabezpeCeni
piredpokladaného prabéhu zakladnich, pomocnych a obsluznych vyrobnich 1
nevyrobnich procestt surovinami, materialem a vyrobky i sluzbami, a to v potfebném

mnozstvi, sortimentu, kvalité, Casu a misté.“ [9, s. 17]

Cile nakupu zobrazuji situaci v budoucnosti, které chceme dosahnout ¢i zabranit
pomoci urcitych ¢innosti. Do cilit ndkupu je zahrnuto uspokojovani potieb, snizovani
nakupnich nakladd, zvySovani jakosti ndkupu, sniZovani nakupniho rizika, zvySovani
flexibility nakupu a podporovani ndkupnich cili orientovanych na vetfejné zajmy. [9, s.

19]
3.4 Nakupni situace

Lze rozlisit tfi typy ndkupnich situaci: opakovany nakup, modifikovany ndkup a novy
nakup. [2]

Opakovany nakup neboli bézny nakup se uskutecituje podle predeslych zkuSenosti.
V tomto pifipadé se uzivaji zaznamy o minulém pribéhu nakupniho procesu, protoze
zakaznik své poZadavky neméni (tzn. druh sluzby ¢i nakupovaného zboZi je stejny),

zmény mohou nastat pouze v mnozstvi a dodacich terminech. [7],[2]
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,2Modifikovany nakup je typicky tim, Ze pivodni dodavatel mize byt nadéle
dodavatelem, ale nemusi jim byt, pokud neni schopen zménénym pozadavkim vyhovét
nebo pfi uskute€néni formulovanych zmén pro zdkaznika navrhuje nepftijatelné

podminky.* [7, str.23]
Tyto zmény se mohou tykat platebnich, cenovych ¢i dodacich podminek. [7]

Posledni nakupni situaci je novy nakup. Pojem novy ndkup znamend, ze podnik

nakupuje nové vyrobky a sluzby a je nutné hledat nového dodavatele. [2]
3.5 Formy nakupu
Existuji tf1 formy ndkupu, které Ize pouzit pro nabyti potiebného zbozi. [6]

Prvni formou je pFimy nakup. Jedna se o nakup s jednou platbou ¢i s platbou, ktera je
uspofadana do splatek v urCitém Casovém intervalu (tento zptsob je vyuzit pii nakupu

na pijcku). [6]

Dalsi forma ndkupu je prondjem. Pronijem je vhodny v pfipadé¢ potieby napf.

vyrobniho zafizeni, které neni nutné zakoupit z davodu kratkodobého pouziti. [6]

Posledni forma ndkupu je leasing. Leasing je pouzit v ptfipad€, ze spoleCnost nema
dostatek penéznich zdroji k zakoupeni ptfedmétu nakupu (tato forma nakupu je
v konecné fazi zictovani drazsi). [6]

3.6 Nakupni proces organizace

Nakupni proces za¢ina zjiSténim problému. Je to okamzik, kdy v podniku vznikne
potfeba nakupu urcitého zbozi ¢i sluzby. Druhou fazi je urceni zakladnich udaja o
potiebé, tzn. o mnozstvi a druhu zbozi. Dodavatel miize byt v této fazi napomocny tim,
ze poskytne informace o vlastnostech nabizen¢ho zbozi. Ve tieti fidzi jde o blizsi
specifikaci zbozi. Jedna se o technické parametry zbozi, tzn. rozmér, barva apod.
Nasleduje hledani vhodného dodavatele. Pokud se jednd o pravidelny nédkup, je
pravdépodobné, Ze podnik mé jednoho osvéd¢eného dodavatele. V opacném piipadé

navrhne nékolik dodavatelti a nashromazdi o nich potiebné informace. [6]

Poté podnik dostane nabidky od potencidlnich dodavatelli a dochdzi k posouzeni téchto
nabidek. Nabidky, které nejsou pro podnik vyhodné, jsou zavrhnuty a ostatni
dodavatelé jsou vybidnuti k dalsimu jednani. Jedna z nejdulezitéjSich fazi je vybér
dodavatele. Dochazi k hodnoceni schopnosti dodavatele, k hodnoceni platebnich i

dodacich podminek. Poté se z potencidlnich dodavatelli vybere nejvhodné;si kandidat.
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Nasledn¢ podnik zaSle objednavku, ve které jsou uptfesnény technické parametry,
mnozstvi pozadovaného zbozi, termin dodavky a postup pfi reklamaci a informace o
zaruce. Kone¢na faze nakupniho procesu je zhodnoceni nakupu. Zde se hodnoti
spoluprace s vybranym dodavatelem, napt. skutecné ndklady na nakup s o¢ekdvanymi

naklady na nékup. [6]
3.7 Faktory ovliviujici nakupni rozhodnuti

Nakupni rozhodovani ovlivituje fada faktort. Do téchto faktorti se zahrnuje jakost,
mnozstvi, podminky dodavky, dodavatel, cena a Cas. [9]

Jakost, jinym slovem kvalita, je v podstaté¢ vlastnost prodavané¢ho vyrobku. Cilem

svvr

nemohou divit, Ze nakoupili nekvalitni vyrobky. [9]

Velmi dilezitou slozkou nakupniho procesu je mnoZstvi nakupovaného vyrobku ¢i
materidlu. Kazd4 firma chce prodat co nejvice, proto by se mohlo zdat, ze také nakupuje
ve velkém. Navic hodné¢ dodavatelti poskytuje rizné slevy pii uréitém odkoupeném
mnozstvi, ale podnik musi pocitat snadmérnym mnoZzstvim zésob. V piipadé
nadmérného mnoZstvi zasob, miiZze dojit ke znehodnoceni vyrobkd, jejich zastaranim c¢i

zkazenim. Také ndklady na dlouhodobé skladovani nejsou malé. [9]
Déle jsou dtlezit¢ podminky dodavky. Do podminek dodavky jsou zatazeny platebni a
dodaci podminky. Tyto podminky musi byt piesné specifikovany v kupni smlouve. [9]

Hlavnim pfedpokladem uskute¢néni dobrého nakupu je vybér dodavatele. Dodavatel
musi vyhovovat poZadavkiim podniku. Je na podniku, aby si o dodavateli zjistil co

nejvice informaci, které mohou ovlivnit vybér dodavatele. [9]

vvvvvv

v v

Klicovou otazkou je €as, tzn. kdy ma podnik nakoupit vyrobky ¢i sluzby. Podnik musi
pocitat s ur¢itou dodaci lhlitou. Dodaci lhiita je pfedstavovana Casem, ktery uplyne mezi

vystavenim objednavky a dodavkou pozadované¢ho mnozstvi vyrobki. Proto je vhodné
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nakoupit material ptedcasné, a ne az kdyz je sklad prazdny, protoze by nebylo mozné

reagovat na prilezitostné objednavky. [9]
3.8 Analyza nakupu ve spole¢nosti Obreta

Do predmétu nakupu spolecnosti Obreta patii zbozi a téz rezijni potteby, do kterych

patii kancelatské potieby a Cistici a uklidové prostredky.

Jelikoz se jednd o velkoobchod a maloobchod, podnik nakupuje zboZi za tcelem
dalSiho prodeje. Do tohoto sortimentu patii obaly pro obchod a primyslové baleni
(napft. tasky, sacky) a obaly pro primyslové zbozi (napt. sacky do koSe, pytle, folie).
Vice informaci o tomto zbozi bylo jiz uvedeno v prvni ¢asti bakalaiské prace (viz

Charakteristika podniku: Produkty spole¢nosti).

Pro dodrzeni hygienickych pozadavki, je nutné zakoupit Cistici a uklidové prostiedky.

Do této skupiny patii ochranné pomiicky, Cistici prostfedky a rizné hygienické potieby.

Podnik také nakupuje kancelarské poti‘eby pro archivaci a ukladani (potfadace), papiry,

tiskopisy, psaci potteby a jin€. Jedna se o opakované nakupy.

3.8.1 Nakupni proces ve spolec¢nosti
Nakupni proces spolecnosti se skladd zn€kolika fazi. Lze fici, ze jej zpracovava

obchodni oddé€leni a sklad. Nakup maji na starosti dva zaméstnanci.

Cely proces zacind vyhodnocenim skladovych zasob. Toto vyhodnoceni se provadi
priabéZné a trvale pomoci uCetniho programu K2. V tomto programu je propojena
struktura dat. Pracovnik tohoto oddéleni ma v kteroukoli dobu okamzity ptehled o
vloZenych dokladech. V den kontroly skladovych polozek ucetni program nalezne
polozky, kterych je na skladé nedostatek a které je potfeba objednat. Dle tohoto

seznamu se pracovnik tidi.

Nasleduje poptavka po zasobach, kterych je na skladé nedostatek. U vybranych druha
zbozi se jiz vybér dodavatele neuskutecniuje, protoze Obreta ma své dlouhodobé
dodavatele, od kterych ndkup vybranych druhii zboZzi uskutectiuje. Podnik je s nimi
spokojen, zna presné informace o kvalit¢ a cen¢, které jsou pro n¢j dilezité a nema
diavod je ménit. Pokud se objedndvaji jiné druhy, kde se dodavatelé méni, pracovnik
oslovuje minimaln¢ tfi dodavatele. Je to samoziejmé individudlni. Vybér dodavatelii se

uskutec¢nuje na zaklad¢ ceny, kvality, pozadavku na termin dodéavky a jinych faktort.
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Po vybéru dodavatele, ktery nabizi nejlepSi podminky, nasleduje vystaveni
objednavky. Opét se tato objednavka vystavuje v tc¢etnim programu K2. Po vystaveni a

vygenerovani objednavky se tato objedndvka zasila vybranému dodavateli.

Po odeslani objedndvky nasleduje potvrzeni objednavky dodavatelem a nasledné
dodani zbozi. Toto zbozi ma jiz na starosti pracovnik skladu. Zbozi ptfebira osobné a
provadi kontrolu dle objednavky — druh, mnozZstvi. Poté zapisuje tidaje do piijemky
zbozi a nasledné ho naskladni. V ptipad€ nesrovnalosti informuje obchodni oddé€leni —
pracovnika, ktery tuto objedndvku odesilal, a ten zafizuje reklamaci u vybraného
dodavatele. Velkym nedostatkem skladu je chybéjici skladovy systém. Na zakladé
rozhovoru s obchodnim zastupcem bylo zjisténo, ze doslo k situacim, kdy bylo po
skladnicich Zadano najit urcitou paletu se zboZim a oni sami nevédéli, kde se tato paleta

nachdzi, tzn. je zde Spatna dohledatelnost zbozi.

Po tomto procesu nasleduje hodnoceni dodavatele. Toto je dulezit¢ pro dalsi

objednavky.
3.8.2 Vybér a hodnoceni dodavatele

Pracovnik obchodniho oddéleni hodnoti dodavatele pro interni ucely. Pro vybér
vhodného dodavatele podnik hodnoti tyto dodavatele pomoci ceny, kvality,

spolehlivosti a rychlosti dodavky, cenového zvyhodnéni a zplisobu platby.

Pracovnika obchodniho oddéleni zajima predev§im trovei ceny ve srovnani
s konkurenci. Déle je dulezité, zda dodavatel reaguje na pozadovanou cenu, kterou
pracovnik navrhne, nebo zda je schopen se k ni pfiblizit. A pokud dodavatel cenu

stanovi, zda je ochoten na pozadani cenu snizit.

Dals$im kritériem je kvalita. Zde se sleduje, zda dodavatel dodrzuje pottebné normy.
V ptipadé¢ opakovaného osloveni daného dodavatele je sledovan pocet chybnych

dodavek a také pocet reklamaci od zakaznikd.

Diilezitym faktorem je také spolehlivost a rychlost dodavky. Zde pracovnik hodnoti,
jaka je rychlost reakce na nasi objednavku a zda je dodavatel schopen dodat pozadované
zbozi ve stanoveném terminu. Pokud je zboZi pottebné v blizkém terminu a dodavatel
neni schopen vyhovét, pracovnik je nucen se obratit na jiného dodavatele, a to 1

v piipadé, Ze jiny dodavatel nabidne cenu vysSi.
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Cena, kvalita, spolehlivost a rychlost dodavky jsou nejdiilezitéjSimi faktory v ptipadé

hodnoceni dodavatele.

Dale se pracovnik informuje na ptipadné cenové zvyhodnéni, napt. poskytovani slev
(po splnéni urcitého obratu) ¢i bonusit (pokud bude odebrano vEét§i mnoZzstvi zbozi).
V nékterych pripadech se téz ptihlizi ke zptisobu platby, zda je pozadavek v hotovosti,

zda je moznost zaloh ¢i jaka je doba splatnosti faktury.

Na zaklad€¢ rozhovoru s pracovniky obchodniho oddé€leni bylo zjisténo, ze kazdy
pracovnik obchodniho oddéleni provadi hodnoceni pravidelnych dodavateli jinak
(jeden znich pouziva tabulku vytvofenou v Excelu, druhy si déld poznamky do
zaznamové knihy). OvSem chybi celkového vyhodnoceni dodavatelii za urcité obdobi,
napf. za pul roku ¢i za rok. Toto vyhodnoceni by mohlo pomoci ziskat ptehled o

dosavadnich dodavatelich.
3.8.3 Rozdéleni nakupu dle dodavatelu

Tato kapitola informuje o tom, odkud Obreta nejvice nakupuje. Dodavatele I1ze ¢lenit do
tfech skupin: dodavatel¢ z tuzemska, dodavatelé¢ ze zemi EU a dodavatelé mimo zemé
EU. Obrazek €. 5 graficky znazornuje toto rozd¢€leni.

Obrazek S: Rozdéleni ndkupu dle dodavateli v roce 2011 (v K¢ a v %)

2861 820 K¢;
18%

7790 510 K¢;
49%

5246 670 K¢;
33%

O Tuzemsko m Zemé EU O Zemé mimo EU

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materiali spolecnosti Obreta s. r. 0., 2013

Z bliz8i analyzy nakupu bylo zjiSténo, Ze nejvétsi podil nakupu zahrnuji sacky, lepici

pasky, pytle a sacky na odpad a folie. Celych 17 % z celkového nakupu ptedstavu;ji
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saCky (HDPE), 15 % zahrnuji pytle a saCky na odpad a dalSich 15% zahrnuji folie
(nejvice se nakupuji fixacni folie). Podil 14 % ptedstavuji lepici pasky. Zbylych 39 %
zahrnuji ostatni produkty (taSky, jednorazové nadobi, strojky, papirovy program a

doplikovy sortiment).

Déle jsou blize specifikovany nejvétsi dodavatelé Obrety v roce 2011. V tabulce €. 4 a
na obrazku ¢. 6 jsou tito dodavatelé¢ znazornéni, v€etné¢ objemu nakupovaného zbozi
vyjadieného v K¢.

Tabulka 4: Nejvétsi dodavatelé Obrety, s. 1. 0. dle objemu nakupovaného zbozi v K¢

vroce 2011
Dodavatel Objem navlfupm:aného
zbozi v K¢
Brenta LLC. 7790 510
Europack Trade, sp. zoo 1 907 880
WBYV OELDE, GMBH 1430910
OlSanské papirny, a.s. 858 550
Granitol, a.s. 715 460
Ostatni 3195690
Celkem 15899 000

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materiali spolecnosti Obreta s. r. 0., 2013

Obrazek 6: Nejvetsi dodavatelé Obrety, s, 1. 0. dle objemu nakupovaného zbozi v K¢

v roce 2011
9 000 000
8 000 000
7 000 000 +—
6 000 000 +—
o 9000000
X 4000000
3 000 000 +— —
2 000 000 + —
1 000 000 + —
0 1 1 1 I_l 1 I_I 1
Brenta Europack WBV  Olsanské Granitol, Ostatni
LLC. Trade, sp. OELDE, papirny, a.s.
Z00 GMBH a.s.
Dodavatelé

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materiali spolecnosti Obreta s. r. 0., 2013
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Z tabulky €. 4 a z obrazku €. 6 je patrné, ze nejvetsim dodavatelem Obrety v roce 2011
byla spolecnost Brenta LL.C. V tomto roce se nakup vySplhal na 7 790 510 K¢. Brenta
LLC je nejvétsi dodavatel Obrety viibec. Pies tuto firmu se nakupuje veskery dovoz
z Ciny. Nejéast&j$§im predmétem nakupu jsou tasky (HDPE), sacky, piifezy, gumicky a
60 % predem. DalSich 40 % se plati v okamziku prevzeti nadkladového listu od

dopravce.

Druhym nejvétSim dodavatelem v roce 2011 byla spolecnost Europack Trade. Tato
spole€nost sidli v Polsku. Pfedmétem nakupu od tohoto dodavatele jsou foliové vyrobky
(pytle na odpad, tasky, igelitové folie) a pasky (PP pasky, kobercové pasky). S touto
spolecnosti byla v lofiském roce 2012 ukoncena spoluprace. Problém této spoluprace
spocival v dodani nekvalitnich vyrobki. Zakaznici Obrety reklamovali LDPE pytle na
odpad, z divodu nekvalitniho provedeni (problém spocival v odtrhu a svaru). Tyto
reklamace byly opakované s Europack Trade feSeny. Europack Trade slibil napravu,
ovSem reklamace piichazely déle. Z tohoto diivodu byla spoluprace na konci roku 2012
ukon¢ena. Refenim této situace bylo nalezeni nového dodavatele (5 mésici byl
potencionalni dodavatel hledan). Spoluprace byla navdzéna s podnikem FASPA design,
S. I. 0. s tim, Ze tento podnik bude vyrabét LDPE pytle pouze pro Obretu. Dusledek této
spoluprace je, ze podnik FASPA design dodava kvalitni vyrobky, a hlavné jsou
zakaznici opét spokojeni. Z této situace vyplyva, Ze Obreta nedostatecné hodnoti své
dodavatele, protoze jinak by se reklamace neopakovaly a Obreta by nedodavala Spatnou

kvalitu.

Dalsim dilezitym dodavatelem je WBV OELDE, GMBH. V roce 2011 se spole¢nost
umistila na 3 misté nejvétSich dodavateli. Objem nakoupeného zbozi od spolecnosti
WBV OELDE byl ve vysi 1 430910 K¢. Tato spolecnost sidli v Némecku a byla
zalozena jiz vroce 1913. Nejprve vyrabéla vyrobky pro zemédélstvi, v roce 1968 byl
vyrobni program rozsifen na lepici pasky. Pozdé&ji se ptidaly dalsi produkty. (WBV
OELDE.com, 2013)

Nakup s touto spolec¢nosti WBV OELDE je podobny jako se spolecnosti Europack
Trade, sp. zoo. Obreta nakupuje ptedevSim folie a fezaCky folie. Spoluprace Obrety
s timto podnikem vznikla v roce 2007. Po téchto zahrani¢nich spolecnostech se umistily
1 spole€nosti ztuzemska. Vroce 2011 se nejvétsim dodavatelem stala akciova

spoleC¢nost OlSanské papirny. Objem nakoupeného zbozi neptesahl 1 milion korun,
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konkrétné to bylo 858 550 K¢. Olsanské papirny vznikly v roce 1990 a sidli v Lukavici.
S touto firmou Obreta spolupracuje od roku 2001. Podnik se zabyva papirenskou
vyrobou, koupi zboZzi za uclelem jeho dalS§iho prodeje a prodejem a poskytovanim
doc¢asného ubytovani. Od této firmy se nakupuji potieby pro kancelatr a obchod. Do této
kategorie patii naptiklad kancelarské a komunikacni papiry, grafické papiry a obalky.

Déle se nakupuji sacky, balici papiry a obalové prostiedky.

Na patém misté v tomto roce se umistila akciova spole¢nost Granitol. Céstka za objem
nakoupeného zbozi presahla 700 000 K¢&. Tato spolecnost vznikla v roce 1990 a sidli
v Moravském Beroung. Jednd se o nejvétSiho vyrobce vyfukovanych polyetylenovych
folii a vazacich PP pasek v Ceské republice. Oviem tato firma je znama i za hranicemi
CR. Jeji produkce je exportovana do zemi zapadni, vychodni a stfedni Evropy.

(Granitol.cz, 2013)

Od této spolecnosti se nakupuji pfedevSim pasky, reklamni a odnosné tasky (v
provedeni prihledném, prisvitném 1 barevném), zakryvaci ¢i stavebni folie, sacky do
koSe, pytle na odpad. Spole€nost Granitol, a. s. je pro Obretu nejvyznamnéj$im
dodavatelem z Ceské republiky. Spolupracuje s ni skoro od svého zalozeni. Co se tyka
hodnoceni vyrobkii od tohoto dodavatele, jsou vysoce kvalitni a za ptijatelné ceny.

Platebni a dodaci podminky byly vzdy dohodnuty k oboustranné spokojenosti firem.
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4 Prodej

4.1 Charakteristika prodeje

Prodej, jinymi slovy obchod, je ¢innost, béhem niz dochazi ke sméné€ zboZi (ptipadné
sluzeb) za penize. [§]

Ukolem prodeje je nékomu néco prodat. Na prvni pohled se zda, Ze je to jednoducha
zélezitost, ale jedna se o slozity proces, ktery zahrnuje mnozstvi technik, zésad a
osobnich dovednosti. [5]

,Firmy vydavaji mnoho penéz na to, aby své prodejce vysSkolily vuméni prodeje.
Diivod této pozornosti vénované osobnimu prodeji je prosty: ve veétSin€ firem
pfedstavuji prodejci nejdilezitéjSi spojeni se zakaznikem. Kvili neschopnym
pracovnikim prodeje muze selhat 1 ten nejlépe navrzeny a piipraveny soubor
marketingovych programi.* [5, s. 4]

Odbyt je souhrn pravidel a chovani. Tyto pravidla a chovani souviseji s pfedanim zbozi
od nabizejiciho k poptdvajicimu a nezbytnosti je splnit urcité cile. [10]

Pojem odbyt 1ze chépat jako: [10]

e Organizacni jednotku (Jednd se o misto, kam spadaji urcit¢ odbytové ukoly

podniku.)
e Podnikovou funkci (Zabezpecuje obchodni ¢innosti firmy.)
e Proces (Jedna se o cileny tok chodu zbozi.)

Odbyt je dualezitou oblasti, kterd zhodnocuje produkty, které podnik produkuje
k opatieni své existence. [10]

Existuje nékolik prodejnich ukoli. Mezi né patii poskytovani sluzeb, vyhledavani
novych zdkaznikli, vedeni zaznamli o zdkaznicich a informacni zpétné vazby,

vytizovani stiznosti a samosprava. [5, s.79]
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4.2 Komunikace se zakaznikem

Diilezitou soucasti marketingového mixu je komunikace se zdkaznikem, protoZe neni
problém vyrobit ¢i nakoupit zboZi, ale uméni ho prodat. Ukolem komunikace je
informovat spotiebitele o nabidce zbozi ¢i sluzeb. Podnik chce oslovit nejen stavajici

zékazniky, ale také nové zdkazniky. [4]

,Propagace je velmi dileZitym nastrojem marketingu, ktery zprostiedkovava
informacni tok, zpusobem vyhodnym pro obé zucastnéné strany. Pro vyrobce
pfedstavuje propagace nejméné nakladny piistup k trhu znaéného rozsahu. Spottebiteli
pfindsi propagace uzitek v podobé zprav, které pfispivaji k jeho snaz$i orientaci na
daném trhu a tedy k uskute¢néni vyhodnéjsi volby pii ndkupu zbozi nebo sluzby.* [4, s.

265]

Mezi néstroje propagace patii reklama, osobni prodej, podpora prodeje, prace

s vetejnosti, pfimy marketing a sponzorstvi. [11]

Reklamou se rozumi placené zpravy, které se vyuZzivaji k dosaZeni cilové skupiny
zékaznikli pomoci komunika¢nich médii. Mezi hlavni prostfedky reklamy patii inzerce

v tisku, televizni a rozhlasoveé spoty. [11]

Osobni prodej, jinymi slovy osobni kontakt, je komunikace mezi prodejcem a
odbératelem, jejimz cilem je zvysit prodej. Je to propagace, kterd mize mit nc¢kolik
podob, napt. zajiStovani prodeje obchodnimi zastupci. Pii srovnani s ostatnimi nastroji
propagace se jedna ziejmée o nejefektivnéjsi prostiedek propagace, protoze lze rozeznat
potieby zékaznika. Ukolem osobni nabidky maZe byt uzavieni obchodniho jednani,

kontakt se zékazniky Ci péce o zédkazniky po nakupu. [11], [1]

Podpora prodeje se skldda z riiznych propagacnich aktivit, napt. soutéze, hry, zdbavné

akce, vystavky ¢i pfedvadéni na misté prodeje, kupony, prémie i dary. [1]

Pod pojmem prace s veFejnosti si lze predstavit tiskové konference, charitativni dary,
upominkové predméty, vyrocni zpravy, publikace nebo c¢lanky v tisku. Hlavnimi
prostfedky pFimého marketingu jsou katalogy, telefonni seznamy, telemarketing,

prospekty, letaky apod. [11]

Sponzorstvi je finan¢ni podpotfeni urcité udalosti, pofadu a dalSich. Vyhodou je, Ze
firma prezentuje svoji obchodni znacku. Sponzoring se déli na kulturni, socialni a

sportovni. [11]
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Vztahy se zakazniky jsou na osobni irovni diky obchodnim zastupctim. Tito obchodni
zastupci maji na starosti svoji skupinu zakaznikii a fesi jejich pozadavky a potieby.
Existuje zde systém vedeni zakazniki pro kazdého obchodniho zéastupce. Obchodni

zastupci si domlouvaji se zdkazniky schiizku nebo komunikuji ptes email.
4.4 Analyza prodeje spoleénosti Obreta

Predmétem prodeje je pouze kratkodoby majetek — zbozi. Jak uz bylo feceno

v ptedchozich kapitolach, spole¢nost nakupuje zbozi za icelem dalsiho prodeje.

Obreta proddva obaly pro obchod a domacnost (napt. tasky, saCky) a obaly pro
prumyslové zbozi (napt. saCky do kose, pytle, folie). Na obrazku €. 7 je zachycen podil

jednotlivych druhl zboZi na celkovém prodeji v roce 2011.

Obrazek 7: Podil jednotlivych druhil zbozi na celkovém prodeji v roce 2011

34 041 420 K¢;
42%

47009 580 Kc¢;
58%

O Obaly pro obchod a sluzby B Obaly pro primyslové baleni

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materialli spolecnosti Obreta s. r. 0., 2013

Z analyzy prodeje zboZi vyplyva, ze vétsi podil na celkovém prodeji v roce 2011 mély
obaly pro primyslové baleni. Obaly pro priamyslové zbozi zahrnuji 58 % z celkového
prodeje, tedy 47 009 580 K¢. Zbylych 42 % z celkového prodeje zahrnuji obaly pro
obchod a sluzby, tzn. 34 041 420 K¢.

Zakaznici nejvice poptavaji sacky. Podil sacki na celkovém prodeji ¢ini 17 %. DalSich
15 % zcelkového prodeje zahrnuji pytle a sacky na odpad. Folie (potravinové, pro

domacnost) zahrnuji také 15 % zcelkového prodeje. Dals§i vyznamnym druhem

34



prodavaného zboZi jsou tasky a pasky. Nejmén¢ jsou poptavany strojky (napft. zavirace

kartontl) a doplitkovy sortiment (napt. ochranné pomucky, darkové baleni).
4.4.1 Proces prodeje

Proces prodeje, stejné jako nakupni proces, ma nckolik fazi. VSe zacind prijetim
objednavky. Zakaznik nejprve zaSle objedndvku. Tato objedndvka je zpracovana
obchodnim zastupcem, ktery ma tohoto zdkaznika na starosti. Tento pracovnik

zkontroluje, zda je poZadované zboZi naskladnéno.

Dal$im krokem je potvrzeni objednavky zdkaznikovi. V ptipadé€, Ze je pozadované
zbozi v poZzadovaném mnozstvi na sklad€, domlouva se termin dodani dle planu
rozvozi. V opacném piipadé musi zédkaznik vycCkat ptichodu zboZzi na sklad — termin

dodani bude opozdén.

Zde prace obchodniho zastupce konc¢i a objednavka je pfedana fakturantce k dal§imu
zpracovani. Ta opét kontroluje spravnost objednavky, tuto objednavku zpracuje
v ucetnim programu a tim pfeda informace skladniktim. Nasleduje vyskladnéni zboZi a
nasledny rozvoz zboZi. Skladnici pfipravi zbozi na dohodnuty den a zapisi daje do
ptipravného listu. Ptipravny list je nasledné vracen fakturantce. Tato pracovnice vystavi
dodaci list pro fidige. Ridi¢ ho po rozvozu zbozi pieda zakaznikovi k potvrzeni.
Potvrzeny dodaci list opét vrati fakturantce, kterd dle ného vystavi fakturu a

elektronicky ji posila zédkaznikovi.

Obreta ma vytvoieny plan rozvozi. Dle tohoto planu je zboZzi rozvazeno. Plan rozvozl

je zobrazen v tabulce €. 5.

Tabulka 5: Plan rozvozua zbozi

Den Lokalita

Pondé¢li Sttedni, vychodni, severni Cechy

Utery Sttedni, vychodni, severni Cechy

Streda Jizni Cechy (nejéastéji Ceské Bud&jovice)

Ctvrtek Zapadni Cechy (hlavné Karlovy Vary, Cheb,
Marianské lazn¢), Morava

Patek Plzensky kraj, Morava

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materialli spolecnosti Obreta s. r. 0., 2013
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Ve Ctvrtek a v patek téz jezdi dalsi auto, které ma na starosti vyhradné¢ Moravu.

Firma ma vlastni automobily urené¢ krozvozu zbozi. Jedna se o dva nakladni
automobily a dvé dodavky. Automobily jezdi vytizené na 100 %. Malokdy se stane, Ze
automobil neni plné naloZen a tidi¢ nejede do uvedené lokality. Néklady na dopravu

¢ini cca 3% ze zisku.

V ptipad¢, ze vlastni automobily nestaci k rozvozu zbozi, je vyuzito sluzeb piepravni
spolecnosti Geis CZ, s. r. 0. Tato spolecnost plisobi na ¢eském trhu jiz od roku 1991 a
ma na starosti balikové piepravy, paletové piepravy, celovozové piepravy, logistiku,

letecké a namotni piepravy. (Geis-Group.cz, 2013)
4.4.2 Rozdéleni prodeje dle odbérateli

V této kapitole je naznadeno rozdéleni prodeje dle odbératelti. Obreta prodava v Ceské
republice a do zemi Evropské unie (Slovensko, Rakousko, Némecko). Na obrazku €. 8

je naznaceno procentualni rozdéleni.

Z grafu na obrazku €. 8 je jasné, ze nejvétsi podil prodeje vroce 2011 zahrnuji
odbératelé z tuzemska. Odbératelim z Ceské republiky bylo prodano zbozi ve vysi
76 998 450 K¢, tzn. celych 95 % z celkového prodeje. Zemé Evropské unie zahrnuji
pouhych 5 % z celkového prodeje, tzn. 4 052 550 K¢. Do zemi mimo Evropskou unii se
neprodava vibec.

Obrazek 8: Rozdéleni prodeje dle odbérateli v roce 2011 (v K¢ a v %)

4 052 550 K¢;
5%

76 998 450 K¢;
95%

O Tuzemsko B Zemé EU

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materiali spolecnosti Obreta s. r. 0., 2013
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Déle jsou zde analyzovéany nejvetsi odbératelé za rok 2011. V tabulce €. 6 je zndzornéno

6 odbérateli z Ceské republiky dle nejvétiiho objemu prodaného zboZi.

Tabulka 6: Rozdéleni odbérateli dle objemu prodaného zbozi v roce 2011

Odbératel Objem P}‘oda?ého

zbozi v K¢
Europlast, s. . o. 2200 000
Ideal automotive Bor, s. 1. 0. 1 900 000
Pavel Dolezal 1 500 000
Petr Fiala - Velkoobchod s drogerii, s. 1. 0. 1 300 000
Obaly Vysocina, s. 1. 0. 930 000
RPM servis, s. r. 0. 888 000

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materiali spolecnosti Obreta s. r. 0., 2013

Z tabulky €. 6 lze vycist, Zze nejvétsim odbératelem vroce 2011 byla spolecnost
s ruc¢enim omezenym Europlast. V tomto roce bylo od spole¢nosti Europlast odebrano
zbozi v hodnot¢ 2 200 000 K¢&. Spolecnost byla zaloZzena v roce 1993 a prodava obalové
materidly pro skupinové a prepravni baleni. V soucasné¢ dob¢ vlastni tii provozovny, a

to v Kutné hote, Nosislavi a Bratislavé. (Europlast.cz, 2013)

Druhym nejvét§im odbératelem v roce 2011 byla spole¢nost s ru¢enim omezenym Ideal
Automotive Bor. Jeji odbér zbozi se vySplhal na ¢astku 1 900 000 K¢. Spole¢nost byla
zalozena vroce 1999 a zabyva se velkoobchodem a maloobchodem, opravou

motorovych vozidel, dalovym poradenstvim a jinymi ¢innostmi. (Justice.cz, 2013)

Na tfetim misté v analyze odbérateli vroce 2011 byl Pavel Dolezal — All Clean

Service. Céastka za odebrané zboZi v tomto roce ¢inila 1 500 000 K¢&.

Ctvrté misto patii firmé Petr Fiala — Velkoobchod s drogerii, s. r. 0. ZboZi bylo v roce
2011 odebrano v ¢astce 1300000 K¢. Tato spoleCnost se zabyva prodejem
drogistického zbozi a hygienickych potfeb (napf. praci prostfedky, Cistici a myci
prosttedky) a vznikla v roce 2004. (PetrFiala.cz, 2013)

Na dal$im misté je spole¢nost s ru¢enim omezenym Obaly — Vysocina. Tato spole¢nost
Jiz nedosahla ¢astky jeden milion korun. Jeji odbér zbozi byl vycislen na 930 000 K¢.

Spole¢nost byla vytvofena v roce 2004 a nabizi Siroky sortiment obalového materialu a

dale uklidové a hygienické prostredky.

Dalsim velkym odbératelem je spolecnost srucenim omezenym RPM. Spolecnost

vroce 2011 odebrala zbozi v hodnoté 888 000 K¢. RPM, s. r. o. byla zalozena v roce
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1999 a predmétem podnikani tohoto podniku je napt. koupé zbozi za ucelem jeho
dalSiho prodeje, uklidové sluzby, ekonomické a organizaéni poradenstvi a

zprostiedkovani v oblasti obchodu a sluzeb. (Justice.cz, 2013)

Na zakladé rozhovoru s vedoucim obchodniho oddé€leni bylo zjiSténo, ze Obreta
povazuje za velky problém nedostate¢nou expanzi na zahraniéni trhy. Z celkového
prodeje je pouhych 5% uskute¢néno v zemich EU. Prodej by mél byt uskutecnén
v Némecku, Slovensku a Rakousku ve vétsi mife a téZ by se Obreta mohla pokusit o

prodej i v dalSich zemi.
4.4.4 Metody tvorby ceny a cenové srazky

Cena patii do marketingového mixu a je tudiz jednim z jeho nastroji. Jedna se o jediny
prvek, ktery pifinadsi podniku piijmy. SpoleCnost Obreta pouziva nakladovou,

poptavkovou i1 konkurencni metodu.

Nakladova metoda je pomérn¢ jednoduchd, protoze naklady produktu lze snadno
zjistit. Podnik Obreta vychazi z celkovych nakladi, které jsou zvySeny o urcitou
ptirazku. Timto zplsobem se ur¢i vysledna cena. JiZ zminéna pfirazka by méla piinaset
Obreté zisk. Nevyhodou této metody je fakt, Ze se neobraci na zdkaznika, kterého
samoziejm¢ nezajimaji ndklady na pofizeni zbozi. Tato metoda v podniku Obreta neni
ptili§ oblibena a je pouzivdna u nepravidelnych zdkaznikd. Poptavkova metoda je v
Obreté nejcastéji pouzivana, hlavné u pravidelnych odbérateli. Poptavkova metoda bere
ohled na zédkaznika. Zakladem ceny je hodnoceni zdkaznika (zdkaznik zboZi porovnava
s nabidkou konkurence a hled4d vyhody, které konkurence nemd) a ochota za zbozi
zaplatit urcitou ¢astku. Obchodni zastupci Obrety tedy vytvareji cenu individualni, dle
kazdého odbératele, samoziejmé pokud je nabizend cena realnid. Konkurenéni metoda
se vpodniku Obreta téz pouziva. Vychazi zcen konkurentli podniku. Pokud ma

konkurencni podnik lepsi nabidku, za stejné ceny, snazi se Obreta svoji nabidku zlepsit.
Pod pojmem sleva se skryva snizeni ceny, které prodavajici poskytuje kupujicimu za
urcitych podminek. [11] Spole¢nost Obreta nepouzivd zddné mnozstevni ani sezonni

slevy, ale nabizi cenové srazky. Tyto sraZky jsou za platbu v hotovosti, a to 2 %

z celkové Castky.
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4.4.5 Propagace podniku

Obreta pouziva ti1 nastroje propagace. Jedna se o reklamu. V této oblasti jde o reklamu
na Fotbalovém stadionu v Plzni. Vefejnost je tedy informovana o existenci spole¢nosti.
Dalsi z pouzivanych nastroji je pFimy marketing. V tomto sméru jsou vyuzivany
letdky (zde jsou informace o spole¢nosti, nabizené produkty a také seznam referenénim
zékaznikl), katalogy nebo reklamni desky (v nichz nechybi obrazky produktli). Nechybi
samoziejm¢ 1 vizitky. Poslednim neméné dllezitym ndstrojem je sponzorstvi.
V priibéhu né€kolika minulych let a 1 v budoucnu se s logem firmy mizeme setkat na
mnoha regiondlnich, republikovych ¢i mezinarodnich sportovnich akcich, kde Obreta
poskytuje finan¢ni podporu. Obreta spol. s. r. 0. se stala partnerem Mistrovstvi svéta
v sajdkarkrosu, Mistrovstvi svéta v trialu, Mistrovstvi CR v motokrosu, Nepomuckého
trojuhelniku, ktery byl pofddan Automoklubem Nepomuk. Na tyto udalosti byla
poskytnuta finan¢ni podpora 20 000 K¢&. Podpora je poskytnuta i fotbalovému klubu FC
Viktoria Plzeni (55 000 K&/rok) ¢i FK Nepomuk (5 000 K¢/rok), a také posadce zavodu
Mistrovstvi Ceské Republiky rally Janu Sykorovi a Marting Skardové (90 000 K&).
Kazdy rok jsou také podpoteny pivni slavnosti v Nepomuku ¢astkou 20 000 K¢.

4.4.6 Hodnoceni spokojenosti odbératelti podniku Obreta

Hodnoceni spokojenosti odbérateli bylo vyhodnoceno pomoci zaslaného dotazniku.
Tento dotaznik byl zaslan nejvétSim odbératelim podniku. Na dotaznik odpovédélo 23
odbératelli podniku z celkem 30 dotdzanych. Dotaznik byl sestaven z 11 otazek a byl
zde téZ prostor pro navrhy a pfipominky. Cilem dotaznikl bylo zjistit, jak se o Obreté
zakaznici dozveédéli, jak jsou spokojeni s nabizenymi produkty a sluZzbami od Obrety a

jak hodnoti chovani pracovnikli Obrety a celkovou spolupraci s Obretou.

Dotaznik je k nalezeni v ptiloze C a je sestaven z téchto otazek:

Otazka €. 1: Jak jste se dozvédéli o podniku Obreta?

Otazka ¢. 2: Jste spokojeni s Sitkou sortimentu tohoto podniku?

Otazka ¢. 3: Vyhovuje Vam rychlost reakce na objednavku zbozi?

Otazka ¢. 4: Jste spokojeni s kvalitou produktti?

Otazka ¢. 5: Uskuteciujete nékdy reklamace nakoupeného zbozi?

Otazka €. 6: Jste spokojeni s platebnimi podminkami (napt. splatnost faktur, zptisob

platby)?
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Otazka ¢. 7: Dochazi nékdy k nedodrzenim terminu dodavky?

Otazka ¢. 8: Jaky je pristup a chovani pracovnikti Obrety?

Otazka ¢. 9: Jste spokojeni s vyfizovanim reklamaci nebo jinych stiznosti?
Otazka ¢. 10: Jak vnimate propagaci podniku?

Otazka ¢. 11: Jak byste hodnotili celkovou spolupraci s podnikem Obreta?

Vvhodnoceni dotazniku

Prvni otazka byla zamétena na zpisob, jakym se odbératelé o podniku Obreta viibec

dozvedéli a je vyhodnocena v nasledujici tabulce €. 7.

Tabulka 7: Nalezeni podniku Obreta

Celkem V %
Internetové stranky 6 26,1
Propagacni materidly 5 21,7
Jiné 12 52,2

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013

Z tabulky €. 7 vyplyvéa ze vice nez polovina respondenttl, tzn. 12 neoznacila internetové
stranky, ani propagacni materialy, ale tfeti moZnost: Jiné. V této Casti uCastnici ankety
zodpovédéli, ze se o firmé dozveédéli pomoci obchodnich zastupci, ktefti je kontaktovali
nebo navstivili a néktefi dostali doporuceni od svych kolegli. Na zakladé rozhovoru
s jednim obchodnim zastupcem bylo zjisténo, Ze je ve firmé¢ problém s malym poctem
obchodnich zéastupct (celkové jsou v Obret¢ 4 obchodni zastupci). Celkem 6
respondentli odpovédélo, ze se o Obret¢ dozvédélo z internetovych stranek a 5
respondentli z propagacnich materialt (letaky, katalogy). Z téchto odpovedi vyplyva, ze

internetové stranky ziejmeé nejsou dostateCné propagovany.

Druha otazka je vyhodnocena v tabulce €. 8. Z této tabulky je zfejmé, Ze vétSina
dotazanych je spokojena s §ifkou sortimentu. Zadny respondent neuvedl mozZnost ,.spise
ne* a ,,ne“. Pfes 70 % respondentt je s Sifkou sortimentu naprosto spokojena, pouhych
26 % uvedlo moznost ,,spiSe ano®. Jeden z respondentii uvedl, ze by rozsitil papirovy

program (napt. ubrousky), ostatni se nevyjadfili.

40



Tabulka 8: Spokojenost se Sitkou sortimentu Obrety

Pocet %
Ano 17 73,9
SpiSe ano 6 26,1
SpiSe ne 0 0,0
Ne 0 0,0

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013

Treti otazka byla vyhodnocena jednoduSe. Z nasledujici tabulky ¢. 9 je jasné, ze
vSichni z dotazanych respondentii jsou spokojeni s rychlosti reakce pracovnikti Obrety
na vytizovani objednavky. V navrzich a pfipominkach se tfi dotazovani zminili, Ze by
doporucili internetovy obchod, pro snadné¢j$i a rychlejsi objednani produkti (aby se

vSechny objednavky nemusely fesit pies e-mail).

Tabulka 9: Spokojenost srychlosti reakce pracovniki Obrety na vyfizovani

objednavky

Pocet %
Ano 23 100
SpiSe ano 0 0,0
SpiSe ne 0 0,0
Ne 0 0,0

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013

Nasledovala ¢tvrta otazka (zpracovana v tabulce ¢. 10) ohledné kvality produkta, ktera
je dilezitym aspektem pro Obretu. V tomto ohledu byly oznaceny pouze kladné

odpovédi.

Tabulka 10: Spokojenost s kvalitou produkti Obrety

Pocet %
Ano 12 52,2
SpiSe ano 11 47,8
SpiSe ne 0 0,0
Ne 0 0,0

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013

Ptes polovinu respondentti odpovédélo, ze je spokojeno s kvalitou produktii, ostatni
odpoveédéli moznost ,,spiSe ano®. Na tuto otazku navazuje dalsi otazka ¢. 5 ohledné
reklamace. V tabulce ¢. 11 bude ziejmé, Ze vétSina respondentd, kteti jsou s kvalitou

produkti naprosto spokojeni, uvedla, ze nikdy neuskutec¢nila reklamaci nakoupeného
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zbozi od Obrety. Ostatni uvedli, ze pouze vyjimecné nastane situace, kdy jsou nuceni

zbozi vratit z divodu nedostatecné kvality ¢i poSkozeni.

Tabulka 11: Uskutecnéni reklamaci nakoupeného zbozi od Obrety

Pocet %
Velmi Casto 0 0
Vyjimecné 14 60,9
Nikdy 9 39,1

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013

Dalsi dilezitou Sestou otazkou byla spokojenost dotazovanych s platebnimi

podminkami Obrety. V tabulce €. 12 je uvedeno vyhodnoceni.

Tabulka 12: Spokojenost s platebnimi podminkami Obrety

Pocet %
Ano 10 43,5
SpiSe ano 13 56,5
SpiSe ne 0 0,0
Ne 0 0,0

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013

V tomto piipad¢ opét ani jeden dotazovany neuvedl zapornou odpovéd. Pies 50 %
respondentll uvedlo, Ze jsou spiSe spokojeni s platebnimi podminkami Obrety. V 6
piipadech byla oznafena tato odpovéd proto, ze odbératelim chybi akéni nabidky
podniku. Kladné hodnoti slevy za platbu v hotovosti a poptavkovou metodu tvorby
ceny. Uvadi, ze vétSinou se na cené produkti bez problémi dohodnou. Poptavkova
metoda tvorby ceny je pouZzita pouze u pravidelnych odbératelii. V tomto pfipadé, je
zédporn¢ hodnoceno neexistujici mnozstevni slevy pro odbératele, kteti nakupy od

Obrety neuskuteciiuji pravidelné.

Sedma otazka byla soustfedéna na nedodrzeni terminii dodévky. V tabulce €. 13 je

uvedeno vyhodnoceni.

Tabulka 13: NedodrZeni terminu dodavky

Pocet %
Velmi Casto 0 0
Vyjmecéné 18 78,26
Nikdy 5 21,74

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013
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Z tabulky ¢. 13 vyplyva, ze 18 respondentd, tedy pies 78 % dotazanych, se vyjimecné
setkalo s nedodrzenim terminu objednavky. Tito respondenti uvedli, Ze je pracovnici
Obrety vzdy pfedem informovali o posunuti terminu a davodu, pro¢ tento termin
nebude dodrzen (napf. zbozi od dodavateli nebylo pfijato). Ostatni respondenti, tedy 5
respondenttl, se s nedodrzenim terminu dodavky zatim nesetkali.

Otazka €. 8 ohledné ptistupu a chovani pracovnikii Obrety ke svym odbérateli nebyla
do tabulky uvadéna. Dlvod je prosty, vSechny odpovédi byly stejné. Pristup a chovani
pracovnikit je vyborny. Nikdo zrespondenti neoznacil odpovéd ,dobry* ani

,hevyhovujici®. Pracovnici Obrety by neméli svlij postoj k odbératelim meénit.

Otazka ¢. 9, spokojenost s vyfizovanim reklamaci nakoupeného zbozi od Obrety, je

vyhodnocena v tabulce €. 14.

Tabulka 14: Spokojenost s vyfizovanim reklamaci nakoupeného zboZzi od

Obrety, s. 1. 0.

Pocet %
Ano 14 60,9
Ne 0 0
Nikdy jsme se s tim nesetkali 9 39,1

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013

Z celkového poctu se 9 respondentl nikdy s reklamaci nakoupeného zboZzi od Obrety
nesetkalo. Ostatni respondenti sice nakoupené zbozi vyjimecné museli reklamovat,
ovSem s reklamaci neméli zadny problém. Na konci dotazniku (v prostoru navrhii a
piipominek) nékteti uvedli, Ze reklamace byla feSena velmi rychle, bez zbyte¢nych

odkladi. Téz uvedli, Ze reklamace byly vyfizeny vzdy kladné.

Dalsi dotaz, tedy otazka ¢. 10, byl ohledné propagace podniku. Z tabulky ¢. 15 je
ziejmé ze pies 70 % (tedy 18 respondentlt) uvedlo, Ze propagace podniku je dobra.

Zbytek uvedl, Ze je vyborna a nikdo neoznacil moZnost ,,nevyhovujici.

Tabulka 15: Propagace podniku Obreta, s. 1. 0.

Pocet V %
Vyborna 5 21,7
Dobra 18 78.3
[Nevyhovujici 0 0,0

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013
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Respondenti uvedli, Ze kladn¢ vnimaji polepena auta reklamou v jednotném provedeni.

Zaporn€ hodnoti nedostatek reklamnich ploch.

Celkova spoluprace s podnikem Obreta, tedy jedenacta otazka, byla hodnocena kladné

od vétSiny respondentt.

Z dotazniku, ktery byl zaslan odbératelim vyplyva, Ze firma ma nedostateény pocet
obchodnich zastupcii, odbératelim chybi internetovy obchod, chybi akéni nabidky a

téZ ma Obreta nedostatek reklamnich ploch.
4.4.7 Ziskani novych zakazniku

Ziskani novych zakaznikdl je pln€ v moci obchodnich zastupct. Samoziejmé kazdy
z nich ma své zplsoby, jak nové zdkazniky ziska. Na zdklad¢ rozhovoru s obchodnimi

zastupci bylo zjiSténo, jak takové ziskani novych zdkaznikl probiha.

Jeden z obchodnich zéstupcti vyuziva sluzeb internetového serveru ePoptavka.cz.
Tento server funguje jednoduse. Nejprve se podnik musi zaregistrovat, po registraci je
zatfazen do katalogu firem. Potencialni zékaznik zada svoji poptavku, a to bud’ pomoci
webového formulédie (vybere obor a popiSe o jaké zbozi ¢i sluzbu ma zdjem), anebo
pomoci bezplatné telefonni linky. Nasleduje zpracovani timto serverem, ktery tuto
poptavku rozesle vhodnym dodavatelim. Tito dodavatelé zaSlou svoji nabidku a
zékaznik si mize v klidu domova vybrat nejvhodnéj$itho dodavatele. (ePoptavka.cz,

2013)

Tento server zatim pouziva jen jeden z obchodnich zastupct, ostatni obchodni zastupci
timto zplisobem nové zékazniky neziskavaji. DalSi zplisob ziskavani zédkaznikii jsou
reference od vlastnich stavajicich zdkaznikli, které jsou pro nékteré spotiebitele
rozhodujici. Nékteti odbératelé v telefonickém rozhovoru s obchodnimi zastupci uvedli,
ze se o podniku dozvédéli od jiné firmy, kterda Obretu doporucila. Dale obchodni
zastupci vyhledavaji potencidlni odbératele pti obchodnich cestach. Obchodni zastupci
si oznaci nazev firmy, kterd je zaujme a poté je zkontaktuji a poslou piipadnou nabidku
zbozi. Samoziejmé k ziskdvani novych odbératelli je pouzit marketing — Obreta
pouziva Cesky vyhledava¢ Seznam a svétovy vyhledava¢ Google, kde je firma Obreta

zaregistrovana v katalogu firem.
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5 Kooperace

5.1 Charakteristika pojmu kooperace

Pojem kooperace je mozné vysvétlit jako spolupraci mezi dvéma ¢i vice podniky, které
jsou hospodaisky samostatné. Tato spoluprace je podloZzena smlouvami a jedna se o
dobrovolnou formu spoluprace, pfi niZ podniky stile zlstavaji pravné 1 hospodarsky

samostatné. [ 8]

,Kooperaci lze chapat jako specidlni formu mezipodnikové spoluprace, ktera spociva
pfedevSim v propojeni jednotlivych organiza¢nich forem se stoupajici intenzitou.*

[3, s. 4]

Formy kooperace

Kooperaci Ize rozdélit do 6 zakladnich forem. Jednd se o prace na objednavku, prace ve
mzdé, kooperace v administrativni oblasti, vyrobni kooperace, projekéni kooperace a

franchizing. [8]

Prace na objednavku Ize popsat jako kratkodobé smlouvy mezi podniky, ve kterych je
uvedeno sjednané mnozstvi zbozi (¢i polotovar). Objednatel pireda dodavateli

dokumentaci nebo know-how, podle které bude predmét smlouvy zhotoven. [§]

Prace ve mzdé znamena, Zze objednatel doda materidl (v nékterych piipadech i
technické pomicky) dodavateli, ktery zajisti vyrobeni pfedmétu smlouvy. V okamziku

zhotoveni si objednatel produkci odebere. [§]

Kooperace v administrativni oblasti ,mize byt realizovdna napiiklad ve spravé
(spole¢né ucletnictvi, vypocetni stiedisko, personalistika), v nakupu (kumulace nakupu
s cilem sniZeni ceny) a v odbytu (akvizice zdkaznikl, doprava, skladovani). Spolecnym
cilem je obecné snizeni ndkladl, ve zvlastnich piipadech snizeni fixnich nakladi.*

[7, s. 397]

Vyrobni kooperace znamena, ze kazdy ze spolupracujich podnikii zhotovi urcity
komponent do kone¢ného vyrobku, ptfi¢emz vyrobni postup mize pochdzet od jednoho
nebo od obou partnerti. Jiny zpisob vyrobni kooperace je ten, Ze kazdy z partnert se
soustfedi na vyrobu jiné ¢asti vyrobniho programu. Poté je mozna vymeéna s jinymi

partnery a tim dochazi k rozS8ifeni vyrobniho sortimentu. [8]

Pii projekéni kooperaci se jedna o pfilezitostné sdruzeni dvou ¢i vice partnert

k provedeni ur¢itého projektu, ktery je Casové omezeny. [8]
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Franchising znamena, Ze podnik ud€luje pravo na realizaci zboZi ¢i sluzby druhému
podniku a to s pouzitim jeho obchodniho jména. Tuto formu kooperace pouziva napf.

firma McDonald. [8, s. 358]
5.2  Problémy v ramci kooperace

I vramci kooperace mohou vznikat konflikty. Konflikt nastane dfive ¢i pozdé€ji a to

z prostého divodu. Zajmy kooperujicich partnert se s velkou pravdépodobnosti 1isi.

Konflikty vznikaji pfi definovani spolecnych cilii, shod¢é spolecnych nastroji (aby
téchto cili bylo dosazeno), déleni vysledkli spole€né prace ¢i vyuziti zdroji pro

sledovani individualnich cilt. [3, s. 29-30]

Pti vzniku kooperace vznikaji také konflikty a to svelkou pravdépodobnosti i
intenzitou. Kooperaéni podniky musi své rozdilné z4jmy a cile sjednotit a odsouhlasit.
Ve fazi rastu pravdépodobnost konfliktu klesd a spoluprace se mezi podniky zlepSuje.
Ve fazi zralosti a Upadku se opét pravdépodobnost konfliktu zvySuje a pokud se

spolupracujici podniky nedohodnou a neupravi své cile, vede to k ukon¢eni spolupréce.

[3]

5.4 Kooperace v podniku Obreta
V této Casti bakalaiské prace jsou popsany kooperace podniku. Jsou vybrany dvé firmy

s kterymi Obreta spolupracuje. Jednd se o Pebal, s. . 0. a Group K3, s. r. 0.

5.4.1 Kooperace s firmou Pebal, s. r. o.

Zakladni udaje:

Nazev spolecnosti: Pebal, s. 1. 0.

Sidlo spole¢nosti: U Mexika 1339
330 23 Nytany

ZaloZeni spolecnosti: 1995

Predmét Cinnosti:

o Zprostfedkovani obchodu a sluzeb
e Velkoobchod a maloobchod
e Vyroba obalil z polyethylenu

e Vyroba plastovych a pryzovych vyrobkl

46



e Vyzkum a vyvoj v oblasti ptirodnich a technickych véd

Vznik kooperace:

e 2005

Cil kooperace:

e Zajisténi potisku obalového materidlu a rozSifeni nabidky sortimentu

zakaznikiim

Diky této kooperaci, Obreta miize svym zékaznikiim zajistit potisk obalového materialu.
Mnoho zadkazniki pravidelné odebira obalovy materidl s vlastnim firemnim potiskem,
jedna se napt. o potisk lepicich pasek, etiket, pytli a krabic. Déle je tato spolupréace
zaloZena na oboustranném prodeji. To znamend, ze Obreta nabizi a prodava zbozi od
firmy Pebal, s. r. 0. a zaroven Pebal, s. r. 0. nabizi a prodava zbozi Obrety. Cilem této
spoluprace je piiblizeni se v&étSimu poctu zdkazniki. Tim, Ze tyto dva podniky
spolupracuji, zaroven vhodné dopliuji sviij sortiment zbozi. Spolecnost Pebal se
zavazuje tim, Ze odebira folie (bublinkové), papirové krabice, pasky (vadzaci), balici
papir a odpadové pytle. Lze fici, Ze se jedné zatim o nejvétsi spolupraci Obrety s jinym

podnikem.

Problém vznikl pouze na zacatku spoluprace. Podniky Pebal a Obreta se nemohly
dohodnout, jaky sortiment a sluzby si budou navzajem poskytovat. Nakonec doslo

k dohodg¢, diky které jsou oba podniky spokojeni.

Ptinosem této spoluprace je nejen rozSifeni sortimentu, ale hlavné moznost Obrety
zajistit svym zakazniklim dalsi sluzbu — potisk obalového materialu, ktery je v soucasné
dob¢ hodné zadany. Primérné jsou ptijaty 2 - 3 zakdzky tydné, s pozadavkem potisku
obalového materialu. Obreta tedy poskytuje dal§i sluzbu a tim miZze vyhovét fadé

zakazniku.

5.4.2 Kooperace s firmou Group K3, s. r. o.

Zakladni tdaje:

Nazev spole¢nosti: Group K3, s. 1. 0.

Sidlo spole¢nosti: Masarykova 592/93
400 01 Usti nad Labem

Datum vzniku: 27.11.2008
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Predmét Cinnosti:

e vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohdch 1 az 3 Zivnostenského zakona

Vznik kooperace:

e 2008

Cil kooperace:
e Vykryti vypadki v sortimentu a spole¢ny nakup obalového materialu z Ciny

Tato kooperace vznikla vroce 2008. V predchozich letech (od roku 2004) Obreta
spolupracovala také s podnikem Group K4. Tento podnik se zménil na firmu Group K3
vroce 2008, po odchodu jednoho ze spolednikii. Oba podniky dovazi zbozi z Ciny.
Zpracovani objednavky a dodani zboZi z Ciny trvd 3 mésice, proto se tyto podniky
dohodly na spolupraci. V ptipad¢ kratkodobého vypadku v sortimentu (ne vzdy se
podafi mit vSe potiebné zbozi na sklad€) se firmy kontaktuji a domlouvaji vypomoc.
Pokud naptiklad dojdou sacky, ihned se kontaktuje tento podnik a zjiStuji se informace,

zda maji tento produkt, zda ho mohou dodat a za kolik.

Zatim s timto podnikem také nedoslo k problémiim v této spolupréci a skoro vzdy vysla
firma vstfic. Samoziejm& muze dojit k situaci, kdy ani Group K3 nebude mit

naskladnéné pottebné zboZi — tato situace mnohokrat nenastala.

Déle spolupracuji v ptipadé realizace velkych nakupt z Ciny. Tato spoluprace je velmi
vyznamna. Kdyz Group K3 nakupuje velké mnozstvi zbozi od ¢inského dodavatele,
objednava i1 pro spole¢nost Obreta. Diky tomuto ziskavaji lepSi dodaci a platebni
podminky. Pokud oba podniky nakoupi ve velkém, ziskdvaji mnozstevni slevy, které

jsou pro oba podniky velice diilezité.

Tyto kooperacni dohody jsou oboustranné vyhodné. Samoziejmé protoze je Obreta
velkoobchodem a zboZi nakupuje a nasledné prodava, tyto kooperace ji zvySuji hlavné
zisk. Pokud by Obreta zacala 1 vyrabét, poté by se mohlo mluvit, v ptipad¢ spoluprace,
o sniZzeni vlastnich nakladii. S t€émito podniky jsou vyieSeny cenové podminky a také
podminky v ptipad¢ reklamaci. Podle informaci z podniku, zatim k Zddnym reklamacim

nedoslo, coz je velice piizniva zprava.

Vyhodou téchto kooperaci je rozsifeni sluzeb podniku a sniZeni nakladi na nakupy

z Ciny.
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6 Analyza vybranych oblasti

nedostatkd v podniku

navrhy na zlepSeni

V nésledujici kapitole byly zjiStény silné stranky, slabé stranky, ptileZitosti a hrozby

podniku pomoci SWOT analyzy, a téZ navrZzena doporuceni na zlepSeni slabych stranek

a celého chodu podniku.

6.1 SWOT analyza

SWOT analyza odkryva silné stranky, slabé stranky, pfilezitosti a hrozby podniku.

W

V nasledujici tabulce ¢. 16 je tato analyza zpracovdna. Analyza byla zpracovana na

zakladé vyhodnoceného dotazniku (ktery byl zaslan odbératelim Obrety), analyzy

jednotlivych ¢innosti a rozhovorti vedoucich pracovnikl jednotlivych oddéleni.

Tabulka 16: SWOT analyza

Silné stranky podniku

Slabé stranky podniku

e Dobré jméno podniku
e Siroky sortiment zbozi

e Vyborné vztahy spartnery a

zakazniky

e Konkurenéni vyhody: nizké ceny
dovazenych vyrobkt z Ciny, vlastni

doprava, vlastni skladovaci prostory
e Loajalita zaméstnancii

e Kooperace s podniky

Nedostate¢na propagace podniku
Chybéjici internetovy obchod
Chybéjici skladovy systém

Konkuren¢ni nevyhoda: chybé&jici
vlastni vyroba

Niz8$i vyuziti marketingu v ptipadé
udrzovani a  ziskdvani novych
zékaznikl

Nedostate¢ny  pocet  obchodnich

zastupcli

PrileZitosti

Hrozby

e Nové trhy v zahrani¢i

e Nové skupiny potencialnich

zakaznika

Nova konkurence

ZlepSeni nabidky ze strany stavajici

konkurence

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013
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Silné stranky

Do silnych stranek podniku patii dobré jméno podniku. Obreta ma mnoho
spokojenych zdkaznikt, ktefi pravidelné od Obrety nakupuji. Jsou presvédceni o kvalité
nabizenych produkt za pfiznivé ceny. N&kteii odbératelé jsou uvedeni na webovych

strankach Obrety pro poskytnuti reference (napt. Skoda Plzefi, Unibrick s. r. 0. a dal3f).

Do silnych stranek je téz zatazen Siroky sortiment zboZi. Obreta md mnoho druht
obalového materidlu. Jedné se o obaly pro obchod a domacnost (napi. tasky, sacky) a

obchod pro primyslové baleni (napft. folie, pasky).

Vyborné vztahy s obchodnimi partnery a zakazniky jsou dal$i silnou strankou
podniku. V ramci vyplnénych dotaznikl je ziejmé, ze odbératelé produktl jsou velice
spokojeni se spolupraci s Obretou. Hodnoceni je vesmés kladné. Kladn€ je hodnoceno
piredev§im chovani a piistup pracovnikii, celkova spoluprace s podnikem a rychla

reakce na vyrtizeni objednavek i reklamaci.

Do konkurenénich vyhod Obrety lze zahrnout nizké ceny produkti dovazenych
z Ciny. Tyto produkty jsou vysoce kvalitni a za piiznivé ceny. I proto je celkovy nakup
produkti prevazné uskutecnovan ztéto zemé (naptf. vroce 2011 se jednd o 49 %
z celkového ndkupu). Druhou konkurencni vyhodou jsou vlastni skladové prostory
(haly, sklady). Timto podnik Setti ndklady na skladovani. V ptipad¢, ze by byly sklady
pronajmuty, byly by tyto naklady vyssi (mésicné mize jit o n€kolik tisic korun) a téz by
sklady nebyly umistény v bezprostiedni blizkosti podniku Obreta. Tieti vyhodou je
vlastni doprava. Jak jiz bylo v ptedchozich kapitolach popsano, firma mé nckolik
dodavkovych a nakladovych vozi. Timto opét Setfi ndklady na najmuti jiné dopravni

firmy.

Dalsim dutlezitym kladnym aspektem je loajalita zaméstnanci. Cilem Obrety jsou
spokojeni zaméstnanci, proto je zde i dostate¢nd motivace, aby zaméstnanci odvadeli
dobré vykony. Zaméstnanci podniku jsou, dle rozhovoru s nékterymi z nich, spokojeni
svedenim firmy 1 chovanim firmy k jejich osobé. Z téchto divoda jsou také
zaméstnanci loajalni a spliuji pozadované ukoly. Pocet zaméstnanci se jiz 6 let

nezmeénil.

Déle jsou pro Obretu vyhodou kooperace s podniky, které piinasi rozsiteni sluzeb a

snizeni nakladl na nakupy z Ciny.
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Slabé stranky

Déle jsou v tabulce €. 16 uvedeny slabé stranky podniku. Velkym nedostatkem tohoto
podniku je chybéjici internetovy obchod. Velkou vyhodou internetového obchodovani
je bezpochyby tuspora Casu zdkaznika. Zékaznik si muize zbozi vybrat zpohodli
domova. Totéz plati i pro organizace, které uskuteciiuji nakupy u tohoto podniku

pravideln€. V soucasné dobé¢ je vSe feseno pies e-mail.

Dalsi slabou strankou podniku je nedostateéna propagace podniku. Jak bylo zjisténo i

ze zaslaného dotazniku odbératellim, podnik nema dostatek reklamnich ploch.

Dalsim velkym nedostatkem je chybéjici skladovy systém. Pokud chybi skladovy
systém, je to velky problém. V tomto ptipad€ by bylo vhodné zajistit ur¢ité usporadani

skladu. Timto by skladnici mohli pozadované palety rychle najit.

Konkuren¢ni nevyhodou je chybéjici vlastni vyroba. Vedouci obchodniho oddéleni
bere tento fakt jako velky nedostatek firmy. V ptipad€ vlastni vyroby by se snizily
naklady na dovoz vyrdbénych produkti a zaroven by doSlo ke zvySeni vynost,
v ptipad¢ prodeje téchto produkti. Podnik by se téz mohl blize ptiblizit zakaznikovi a

piipadné splnit vSechny jeho poZadavky na dany produkt.

Dalsi slabou strankou je niZsi vyuZiti marketingu v pripadé udrZovani a ziskavani
novych zakazniki. Zde by byly zajimavé slevové kupony, které by zakaznik obdrzel
pi1 ndkupu nad urcitou ¢astku. Kupon by poté mohl uplatnit v nasledujicim nakupu. Je
to dobry pokus, jak zdkaznika pfimét k dalSimu ndkupu u stejného podniku. Slevy by
mohly byt poskytovany i organizacim pii splnéni ur¢itého obratu za dané obdobi a
bonusy pii vétSim mnoZstvi odebraného zboZi, ale jak uz bylo feceno, u urcité skupiny
zékaznikli se podnik snazi vytvofit cenu dle pozadavku. V tomto piipadé by slevy a

bonusy nemély smysl. OvSem u ostatnich zdkaznikl by toto mohlo pfijit v ivahu.
PrileZitosti

Dalsi ¢asti SWOT analyzy jsou prileZitosti. Do pfileZitosti podniku lze zatadit vstup na
nové trhy a tudiz ziskani novych zakazniki. Jak jiz bylo fec¢eno, vétSina prodeje se
uskute¢iiuje v Ceské republice. Pouhych 5 % se provadi v zemich Evropské unie.
Obreta by mohla rozsifit prodej na zahrani¢nich trzich v Némecku, Slovensku a

Rakousku a téz se zaméfit na dalsi zahrani¢ni trhy. V tomto ptipad€ by mohla pomoci

nabidka produktii na zahrani¢nich internetovych serverech a s tim by méla byt spojena
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JiZ zminéna moznost internetového obchodovani. Timto zplisobem by moznd mohl byt

nalezen pravidelny odbératel produkti.

Hrozby

Jako hrozbu, Obreta povazuje novou konkurenci (podnikii s obalovym materialem je
hodng) a zlepSeni nabidky ze strany stavajici konkurence. V pfipad¢ zvefejnéni
nabidky, se konkuren¢ni podniky snazi tuto nabidku vylepSit. Tato hrozba je potad

aktualni.
6.2 Navrhy na zlepSeni nedostatkl v podniku
Oblast nakupu

V oblasti ndkupu byl zjistény velky nedostatek ve skladovani podniku. Jak jiz bylo
uvedeno v kapitole 3.8.1 Nakupni proces ve spolecnosti, skladnici pouzivaji nahodné
uspofadani skladu, tzn. nové piijaté zbozi umisti do nejbliz§iho volného prostoru na
skladg. Cilem skladnikt bylo zfejmé efektivni vyuziti volného prostoru. OvSem velkou
nevyhodou tohoto zptsobu skladovani je skute¢nost, ze skladnikiim trva dlouhou dobu

vyhledavani poZzadovaného zboZi.

Pokud by skladnici nechtéli ménit zplsob skladovani a radéji by stale zbozi umistovali
do nejbliz§iho volného prostoru na skladé, méli by se zamétit na oznaCovani zbozi. Toto
by mohlo byt provedeno pomoci Stitki. Tyto Stitky by mohly byt pfedtiSténé nebo
prazdné, a az po piijeti zbozi by byly Stitky dopIlnény. Na obrazku ¢. 9 je zobrazen

vvvvvv

Obrazek 9: Navrh stitku

Nazev zbozi:
Tasky HDPE koSilkové v bloku - 2 kg
22x40 cm

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013

Dalsi moznosti by mohly byt papirové visacky. Tyto visacky by mohly byt v plastovém
pouzdru, aby nebylo snadné je zni¢it. VisaCky mohou byt opét predtisténé nebo bez
tisku, a néasledné by byly ru¢né vyplnéné. Skladnikiim je nejvice doporuceno pouzivat

pevné umisténi na sklad€. Sklad by byl rozdé€len napt. dle nasledujici tabulky €. 17.
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Tabulka 17: Uspotadani skladu

Skladova ¢ast A Skladova ¢ast E
TASKY PASKY
Al HDPE | E 1 Pasky kanceléiské, balici
A2 S prihmatem | E 2 Pasky krepové, kobercové
A3 S paskovym uchem | E 3 Etikety, pokladni pasky
Skladova ¢ast B Skladova ¢ast F
SACKY JEDNORAZOVE NADOBI
B1 HDPE | F 1 Ptibory, misky, vanicky
B2 LDPE | F2 Talife, tacky, kelimky
B3 PP
B4 Papirové
Skladova ¢ast C Skladova ¢ast G
PYTLE A SACKY NA ODPAD PAPIROVY PROGRAM
Cl Sacky do koSe HDPE | G 1 Krabice, balici papir
C2 Pytle na odpad | G 2 Hygienicky program
Skladova ¢ast D Skladova ¢ast H
FOLIE DOPLNKOVY SORTIMENT
D1 Ptifezy (trhaci, volné), vinita lepenka | H 1 Ochranné pomicky
D2 Folie pro domacnost, potravinové | H 2 Stuhy, provazky
D3 Folie bublinkové, fixaéni, kryci
D4 Foélie HDPE, LDPE

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013

Vyhodou tohoto zptsobu skladovani je bezpochyby ptehlednost o naskladnéném zbozi.

Pracovnici by si zlepsili pracovni podminky a usetiili by cas, ktery dosud vynaklada;ji

na hledani pozadovaného zbozi. Jako nevyhodu by bylo mozné uvést nedostatecné

vyuziti skladovaciho prostoru, ovSem =zéaleZzi na skladnicich, zda prostor skladu
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maximalné vyuziji. Déle je doporuceno uspotadat sklad dle frekvence vyskladnéni
zbozi. V ptipad¢ zbozi, které je zakazniky nejvice poptavano, by toto zbozi bylo
umisténo blizko vychodu skladu. ZboZzi mensi frekvence by bylo uskladnéno v zadni

¢asti skladu (strojky, doplnkovy sortiment).

Dalsim problémem, ktery spolecnost jiz vyfesila, byla Spatna kvalita produktu, ktery
byl dodavan od spole¢nosti Europack Trade. Tento problém byl vyfeSen ukoncenim
spoluprace s touto firmou. Obreta se dopustila chyby v kontrole kvality. Tato kontrola
byla nedostate¢na. Jak bylo zjisténo na zékladé¢ rozhovoru se skladnikem, zbozi je
skladniky kontrolovano ndhodng&. OvSem po pftijeti prvni reklamace na zbozi — pytle na
odpady, méla byt provadéna kontrola produkti od této firmy dikladnéji. Mohlo se
predejit dalSim reklamacim, které byly podany na stejné zboZzi, a téZ 1 spoluprace s touto
firmou mohla byt ukoncena diive. Timto jedndnim mohl podnik pfijit o své stalé
zakazniky (z divodu ztraty divéry), tudiZz 1 o zisk. V tomto ptipadé Obreta kontrolu
kvality podcenila a méla by v dalSich piipadech postupovat dikladnéji. S timto
problémem je spojeno nedostatecné hodnoceni spoluprace s dodavateli. Na zaklad¢
rozhovoru s obchodnim zastupcem bylo zjiSténo, ze Obreta hodnoti dodavatele dle
ceny, kvality, spolehlivosti a rychlosti dodavky, cenového zvyhodnéni a zplsobu
platby, po uskutecnéni objednavky. Déle jsou uskute¢iiovana hodnoceni spoluprace
snovymi dodavateli, z divodu zjisténi, zda se bude ve spolupraci pokracovat 1
v budoucnu. OvSem chybi zde celkové vyhodnoceni pravidelnych dodavatelii za urcité
obdobi, napf. za pll roku ¢i za rok. Toto vyhodnoceni by mohlo byt feSeno pomoci

formulare, ve kterém by mohly byt otazky ohledné¢:
1. Délky dosavadni spoluprace s dodavatelem
2. Platebnich podminek
3. Délky dodaci lhity
4. Kuvality nakoupeného zboZzi
5. Reklamaci
6. Splatnosti faktur

Tento kratky dotaznik by vyplioval kazdy obchodni zastupce a poté by nasledovalo
vyhodnoceni, dle kterého se podnik Obreta miize rozhodnout o dalsi spolupraci s témito

dodavateli. Formulaf je navrzen v ptiloze D.
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Oblast prodeje

Z vyhodnoceni dotazniku a SWOT analyzy je zifejmé, ze nedostatkem Obrety je
chybéjici internetovy obchod. Pokud by byl internetovy obchod ziizen, méli by
pracovnici Obrety usnadnénou praci (v soucasné dob¢ je vSe feSeno pies e-mail a i
odbératelé¢ toto feSeni nevnimaji kladng). V tomto piipadé je doporuceno pouzivat
propracovany systém. Pracovnikim pomiiZe s vyfizenim objednavky a komunikace pies
e-mail by nebylo potifeba. Zakaznik by si vybral zbozi, pies internet by ho nakoupil a
odeslal objednavku. Systém by tuto objednavku zpracoval a pracovnik Obrety by jiz po
otevieni systému vid€l piehled novych a zpracovanych objednavek. Nasledovala by
fakturace a vyskladnéni zbozi. Zbozi by bylo zdkazniktim dopraveno az do domu ¢i do

organizace. Svoji fakturu by mohl zaplatit pomoci bezhotovostniho platebniho styku.

Internetovy obchod miize byt vytvofen napi. od firmy IT STUDIO, s. r. o. Tato
spolecnost vytvari e-shop ,,na miru®“. Internetovy obchod je mozné vybrat z variant:
EasyShop — EXCELLENT, EURO a TOP. Pro Obretu je doporu¢ena varianta EURO ¢i
TOP. Cena za mésic pii ptlrocni €1 roc¢ni platbé ¢ini 2 083 K& + DPH 21 % pro obé
varianty. Vyhodou je, Ze nabizi feSeni pro velkoobchod, coZ je pro Obretu dilezité.
Internetovy velkoobchod nabizi vérnostni systém, v némz Ize nastavit n€kolik cenovych
hladin ¢i individualnich cenikii. V téchto individudlnich cenicich lze definovat smluvné
dané ceny (na jednotlivé artikly), na kterych je Obreta domluvena se svymi
pravidelnymi odbérateli. Dale v tomto systému lze nadefinovat modul akce (napt. zbozi
tydne, mésice), které odbératelé mohou vyuzivat pii dalSich nakupech. 1 stavajici
odbératelé uvedli v zaslaném dotazniku, Ze jim akéni nabidky chybi. Dilezitym
modulem je diskuse u zbozi. Pomoci tohoto modulu mize odbératel zaslat dotaz ¢i
komentai k danému zbozi (tyto dotazy mohou byt zvefejnény napt. i s odpovédi).
Odbeératele také dané zboZi mohou hodnotit (znamkou jako ve Skole) pomoci modulu
Hodnoceni zbozi. V piipadé€ slev, je zde modul Mnozstevni slevy, ktery oceni mnoho
zékaznikli. Navic varianta TOP nabizi modul slevové kupdny. Tento modul generuje a
spravuje slevové kupdny. Je zde také moZznost pouzivat vérnostni bonusovy systém,
ktery umoznuje sbirdni bodi za objednavky, za které odbératelé ziskaji odmény.

(Easyshop.cz, 2013)

Slevové kupony by mohli rozesilat obchodni zastupci svym odbératelim na zékladé
poctu objednavek nebo v obdobi Vanoc ,,obdarovat® vyznamné klienty, ktefi u Obrety

nakupuji pravidelné velké mnozstvi produkti.
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Dalsi vyhodou je osloveni novych zakazniki, ktefi pti prohliZzeni zboZi na internetu,
naleznou stranky 1 s e-shopem. Zbozi je k dispozici kdykoliv, bez ohledu na oteviraci
dobu. Nepochybné&, pokud chce podnik drzet krok s konkurenci, je internetovy obchod
potieba. Kazdad firma se snazi zdkaznikiim vyjit vstfic a obchodovani pies internet je

dobra volba.

Dalsi moznosti by mohly byt akéni nabidky ¢i ob¢asna doprava zdarma. Tyto
informace by se objevily na internetovych strankach, napt. ,,Tyden dopravy zdarma*.
Akeni nabidky by byly vhodné v piipad€ nového druhu nabizené¢ho zbozi ¢i likvidace
piebyte¢nych skladovych zasob. Mohla by byt k dispozici také vyhodna seskupeni
riznych druhi zboZi pohromadé. Zéikaznik by poptaval urcité zbozi a obchodni
zastupce by reagoval na poptavku tak, ze by nabidl spolu s zadanym zbozim 1 jiny druh
zbozi za vyhodné ceny. Informace o akénich nabidkach a dopravé zdarma by

samoziejmé mohly byt zasilany na e-maily stavajicich zakaznik.

Na zakladé SWOT analyzy, kterd byla zpracovana pomoci rozhovori s vedoucimi
pracovniky jednotlivych oddé€leni, pomoci zaslané¢ho dotazniku odbératelim a analyzy
prodeje, byla jako slaba stranka oznacena nedostate¢na propagace Obrety. V tomto
ohledu je podniku doporuceno zavést reklamu do Plzeniského deniku. Tento denik je
dostupny po plzenském kraji a reklama podniku v téchto novinach by byla ptinosem.
Odbeératele z Plzenského kraje budou védét o Obreté, ktera vtomto kraji sidli.
Odbératelé podniku téz uvedli v zaslaném dotazniku, Ze chvali polepend auta reklamou
v jednotném provedeni, ale dle jejich nazoru chybi reklamni plochy. Nejvice by se méla
Obreta zaméfit na zapadni Cechy, protoZe k potencialnim dodavatelim je to nejblize.
Dale by méla Obreta uvazit, zda by nebylo vhodné umistit reklamni plochy (s navigaci)
v Nepomuku a okoli, a tim zajistit, Ze zdkaznik tento podnik najde bez vétSich

problémil.

Dale bylo zjiStovano, jakym zpisobem jsou ziskavani novi zakaznici Obrety. Na
zéklad¢ rozhovorli s obchodnimi zastupci bylo zjisténo, ze nejCastéji zdkaznici sami
oslovuji Obretu, dale je pouZzivan internetovy server ePoptavka, internetovy vyhledavac

Seznam a Google a téZ jsou zékaznici vyhleddvani pti obchodnich cestach.
V tomto piipadé je doporuceno pouzivat i jiné¢ firemni vyhledavace, napt. Kompass.
Kompass je celosvétovy vyhledavac firem a obsahuje informace o vyrobcich a sluzbach

3 miliond firem ze 70 zemi svéta. Vyhodou tohoto vyhledavace je ziskani poptavky od

nakupcich jak z Ceskych, tak ze zahrani¢nich firem, tzn. moZnost ziskani ptistupu do
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pozadovanych zemi a osloveni novych potencidlni odbératel. Firma si sama zvoli

cilové obory a zemé. (Kompass.com, 2013)

Jelikoz slabou strankou Obrety je nedostateéna expanze na zahranicni trhy, toto by
mohla byt dobra ptilezitost, jak expandovat do dalSich zemi. Prozatim prodava pouze na

Slovensko, do Rakouska a Némecka a to pouhych 5 % z celkového prodeje.

Dle vyplnénych dotazniki od odbératelli bylo zjiSténo, Ze vétSina podnikli se o Obreté
dozvédela pomoci obchodnich zastupciu, ktefi je navstivili. V soucasné dobé ma
podnik pouze ¢tyfi obchodni zastupce, dva externi a dva interni. Na zaklad¢ rozhovoru
s jednim z obchodnich zastupcli a vedoucim obchodniho oddéleni bylo zjisténo, Ze je
tento pocet vniman nedostate¢né. VEtsi pocet obchodnich zastupcii znamend mozné
zvySeni prodeje. Obchodni zastupce ma dilezité postaveni ve firm¢. Hlavnim ukolem je
vyhledavani novych kontaktl, ziskdni novych zakazniki a nasledné¢ vyfizovani
zadanych objednavek. Dale také vytvaii nabidky a cenové kalkulace. Kazdy
z pracovnikli by se mohl soustiedit na svoji skupinu potencidlnich zadkaznikt a zjiStovat
jejich konkrétni pozadavky a potteby. Také by se mohli vice soustfedit na konkurenci a

lIépe mapovat trh.
Oblast kooperace

I kdyz se nejedna o prilis velky podnik, mélo by se trvale pracovat na novych
kooperacich. Spoluprace s jinou firmou je zajisté vyhodou. Jak uz bylo feceno
v kapitole o kooperacich podniku, velky vyznam ma spolupréce s cilem rozsifeni sluzeb
podniku a dale spoluprace za uéelem vykryti vypadki v sortimentu u dodavek z Ciny,

protoze jsou zde dlouhé dodaci lhity.

Kooperace s podniky byly prozatim bez problému, dalo by se fici, Zze byly efektivni.
Obreta by méla v kooperacich pokracovat, protoze zvySuji jeji konkurenceschopnost.
Diky podniku Pebal, s. r. 0. mize Obreta nabizet svym zdkazniklim potisk obalového
materialu. A pomoci podniku GROUP K3 nedoSlo ke zbytenému odmitnuti
objednavky z divodu nenaskladnéného zbozi a dale k ziskani lepSich dodacich a

platebnich podminek, v p¥ipadé spole¢ného nakupu z Ciny.

V této oblasti je doporuceno zalozit kooperaci za G€elem spole€nych nakupti (nejéastéji
nakupovaného zboZi, jako jsou tasky, sacky a folie) z Ceské republiky, a tim dosahnout

dal8iho snizeni nakladu.
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Zaver
Cilem této prace bylo charakterizovat nakupni, prodejni a kooperativni ¢innosti a
nasledné je analyzovat ve spolecnosti s ru¢enim omezenym Obreta. Pomoci analyzy

téchto ¢innosti a nasledné SWOT analyzy bylo doporuc¢eno nékolik opatieni, které by

mohly vést ke zlepSeni chodu podniku.

Prvni ¢ast bakalafské prace byla vénovana predstaveni podniku Obreta a jejim
zékladnim tdajim. Obreta ma velice loajalni zaméstnance a jiz Sest let se jejich pocet
nezménil. Dale byli analyzovani hlavni konkurenti Obrety, vcetné¢ porovnani vyhod
jednotlivych podnika. Bylo zjisténo, ze nevyhodou Obrety je fakt, ze nema vlastni

vyrobu a ma nedostatek akcénich nabidek.

Ve druh¢ ¢asti byly analyzovany vysledky hospodatfeni od roku 2003 do roku 2011,
véetn€é vyznamnych zakazek pro podnik. Na zadkladé této analyzy bylo zjiSténo, Ze

Obreta byla pouze jeden rok ve ztraté, a to v roce 2003, tedy v po¢atku svého piisobeni.

Nasledujici tfi kapitoly zahrnovaly oblast nakupu, prodeje a kooperace. VSechny tyto
oblasti byly nejprve popsany z teoretick¢ho hlediska, a nasledné analyzovany do praxe.
Nakupni Cinnost byla detailné¢ zanalyzovana a bylo zjiSténo, Ze je uskuteCiiovano
nejvice nakupt z Ciny (49 % z celkového nakupu). Déle v této kapitole byl zjistén

nedostatek ve skladovém systému a v hodnoceni dodavatelt.

V rédmci analyzy prodeje, ktery je soucasti dalsi kapitoly, byl zaslan dotaznik nejvétSim
odbératelim Obrety za ucelem zjisténi, jak jsou s podnikem Obreta spokojeni. V ramci
tohoto dotazniku a rozhovorii s pracovniky obchodniho oddéleni byly zjistény
nedostatky v oblasti prodeje, a to nedostateCny pocet obchodnich zastupcti, chybéjici

internetovy obchod, chybé&jici akéni nabidky a nedostatek reklamnich ploch.

Kooperacéni Cinnosti byly analyzovany v dal$i kapitole. Jednd se o kooperacni ¢innosti

s podnikem Pebal, s. r. 0. a GROUP K3, s. 1. 0.

Posledni kapitola se vé€novala navrhlim na zlepSeni nedostatkii v podniku. V této ¢asti
byla téZ zpracovana SWOT analyza, kterd byla sestavena na zéklad¢ analyzy oblasti
nakupu, prodeje a kooperace, na zakladé zaslaného dotazniku odbératelim a rozhovori
s pracovniky Obrety. Prvnim doporufenim byla zména zpisobu skladovani, bylo
doporuceno skladovani na pevném misté a proto byla navrzena tabulka, ktera informuje

o usporadani skladu. Dale byl navrZen Stitek, ktery popisuje zbozi, které¢ je na dané
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paleté. Dale byl sestaven formuldf na hodnoceni dodavateld, ktery by sestavovali
pracovnici obchodniho oddé€leni a vedouci obchodniho oddéleni by nésledné tyto
dotazniky vyhodnotil. Dalsi doporuceni se tykalo internetového obchodu, byl piedlozen

navrh na realizaci e-shopu. T¢éz byla navrzena doporuceni v oblasti propagace.
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Priloha A: Sidlo spolec¢nosti Obreta, s. r. 0.




Priloha B — Seznam produktu

Obaly pro obchod a domacnosti

Piehled produkti:
Tasky: Tasky HDPE koSilky v bloku (mini, 2 kg, 3 kg, 4 kg
barevné, s pruhy ¢i s tiskem...)
Tasky Bio kosilky v bloku
Tasky HDPE kosilky v roli
Tasky s prithmatem (HDPE, LDPE a MDPE)
Tasky s paskovym uchem (LDPE FOTO, BAREVNE,
pevné QUELLE, PP odnosné, Papirové FOTO)
Sacky: Sacky HDPE skladané (se zédloZkou, bez zalozky, na
odévy)
Sacky HDPE odtrhavaci
Sacky HDPE, na roli (rolo, rolo silné)
Sacky HDPE svacinové (barevné, Beta)
Sacky HDPE do mrazéku (do mrazaku, na ledové pecky)
Sacky HDPE pro fezniky
Sacky pro rychlé obcerstveni
Sacky papirové (Iékarenske, kupecke)
Transportni obalky
Sacky PP polypropylenové
Sacky LDPE rychlozaviraci
Jednorazové nadobi: Ptibory a ostatni

Kelimky, poharky (na alkohol, kdvu, ndpojovy)
Misky
Vanicky (na teplo, standard, menu box)

Talite, tacky



Papirovy program:

Obaly pro primyslové zbozi

Prehled produktu:

Sacky do koSe, pytle

Folie:

Pasky:

Dopliikkovy sortiment:

Toaletni papir

Balici papir

Krabice (na dort, pizzu)

Hygienicky program (ubrousky, utérky papirove,
kapesniky papirové)

Sacky do kose HDPE, na roli (s pfebalem,

bez ptebalu, zatahovaci)

Pytle na odpad (zatahovaci, textilni)
Folie pro domacnost

Folie potravinové (rucni, strojni)
Folie kryci

Folie fixacni

Folie bublinkova

Lepici pasky (kobercové, kancelaiskeé,

balici)
Pokladni pasky
Ochranné pomicky

Stuhy na darkové baleni



Priloha C : Dotaznik zaslany odbératelim

Hodnoceni spokojenosti odbératelt podniku Obreta, s. r. 0.

Dobry den, jsem studentkou Ekonomické fakulty ZapadocCeské univerzity
v Plzni. Zde studuji obor Podnikovéd ekonomika a management. Obracim se na Vas
s prosbou o vyplnéni tohoto dotazniku, ktery je anonymni. Vase odpovédi budou
pouzity pouze k ucelim mé bakalarské prace. VaSe odpovédi oznacte, pripadné vypliite

do ptipravenych kolonek a poté zaslete na miij osobni email: strolena.t@seznam.cz.

Ptedem dékuji za Vas Cas a ochotu pfi vypliiovani tohoto dotazniku.

Tereza Strolena

1. Jak jste se dozvédéli o podniku Obreta?
O Z internetovych stranek
O Z propagacnich materialt

O Jiné:

2. Jste spokojeni s Sifkou sortimentu tohoto podniku?
O Ano

O Spise ano (uved’te duvod)

O Spise ne (uved'te diivod)

O Ne (uved'te davod)

3. Vyhovuje Vam rychlost reakce pracovnikii Obrety na objednavku zboZzi?
O Ano

O Spise ano (uved’te duvod)




O Spise ne (uved'te diivod)

O Ne (uved'te davod)

4. Jste spokojeni s kvalitou produkti, které Obreta nabizi?

O Ano

O Spise ano (uved’te duvod)

O Spise ne (uved'te diivod)

O Ne (uved'te davod)

5. Uskutecnujete nékdy reklamace nakoupeného zbozi od Obrety?

O Velmi Casto (uved'te divod)

O Vyjimeéné (uvedte diivod)

O Nikdy

6. Jste spokojeni s platebnimi podminkami (nap¥. splatnost faktur, zpusob

platby) u tohoto podniku?
O Ano

O Spise ano (uved’te duvod)

O Spise ne (uved'te divod)




O Ne (uved'te davod)

7. Dochazi nékdy k nedodrzeni terminu dodavky, ktery byl s Obretou
dohodnut?

O Velmi ¢asto
O Vyjimeéné

O Nikdy

8. Jaky je pristup a chovani pracovniki Obrety?
O Vyborny

O Dobry (uved'te divod)

O Nevyhovujici (uved'te divod)

9. Jste spokojeni s vyfFizovanim reklamaci nebo jinych stiZnosti u tohoto

podniku?
O Ano

O Ne (uved’te davod)

O Nikdy jsme se s tim nesetkali

10. Jak vnimate propagaci podniku?
O Vyborna

O Dobra (uvedte divod)




O Nevyhovujici (uved'te divod)

11. Jak byste hodnotili celkovou spolupraci s podnikem Obreta?
O Vyborna

O Dobra (uved'te divod)

O Nevyhovujici (uved'te divod)

Zde je prostor pro vase navrhy a pripominky:




Priloha D: Navrzeny formulaf na hodnoceni dodavatel

Hodnoceni dodavateltu

Sledované obdobi: Od Do

Dodavatel:

Jméno obchodniho zastupce:

1. Délka dosavadni spoluprace s dodavatelem

2. Platebni podminky
Ceny:
e Vys8inez maji jini dodavatelé Obrety
e Srovnatelné s ostatnimi dodavateli Obraty
e Niz$i neZ maji jini dodavatelé Obrety
Dodavatel poskytuje:
o Slevy
o MnozZstevni
o Za platbu v hotovosti

e Bonusy ( za urcity obrat, napt. pil roku) — uved’te:

3. Dodani pozadované objednavky (pozadovaného mnoZzstvi) probiha
e Do 1tydne
e Do 2-3 tydnli
e Do 1 mésice

e Nad 1 mésic




Podil nedodrzenych terminti dodavek z celkového poctu uskuteénénych dodavek za

sledované obdobi (v %)

4. Kvalita nakoupeného zbozi za sledované obdobi

Podil vadného zbozi z celkového mnozstvi nakoupené¢ho zbozi (v %)

Podil vraceného zbozi od odbératelt z celkového mnozstvi odebraného zbozi (v %)

5. Reklamace
Byla jiz reklamce s timto dodavatelem uskute¢néna?
e Nebyla zatim uskutecnéna
e Byla uskute¢néna
Pokud byla reklamace uskute¢néna, jednalo se o opakovanou reklamaci?
e Ano, opakovana reklamace
e Ne, jednalo se o vyjimecnou situaci
Jak byla reklamace feSena?:
e Byla feSena ihned
e Prozatim nebyla feSena

e [ pfes opakované upozornéni nebyla feSena

6. Splatnost objednavek u dodavatele
e Platba v hotovosti
e Zalohova platba
e Platba do 1 mé&sice

e Platba nad 1 mésic



Vyhodnoceni spoluprace

Vyhody

Nevyhody
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STROLENA T. Efektivni ndkup, prodej a kooperace podniku. Bakalatska prace. Plzeit:
Fakulta ekonomicka ZCU v Plzni, 66 str., 2013
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Cilem této bakalaiské prace je charakterizovat a analyzovat ndkupni, prodejni a
kooperacni ¢innosti ve vybraném podniku Obreta, s. r. 0., ur€it hlavni problémy v téchto
oblastech a navrhnout feSeni, ktera povedou ke zlepSeni chodu podniku. Prvni kapitola
charakterizuje vybrany podnik Obreta, s. r. 0. a jeho zdkladni udaje. Druha kapitola
analyzuje vysledky hospodafeni a vyznamné zakazky podniku. Nasledujici tfi kapitoly
charakterizuji a poté analyzuji nakup, prodej a kooperace v daném podniku. Posledni
kapitola zahrnuje SWOT analyzu, tedy zjiSténi silnych a slabych stranek podniku,
prilezitosti a hrozeb a shrnuti problémda, které byly v rdmci analyz ndkupu, prodeje a
kooperace zjistény. Dale jsou zde navrhnuta opatieni s cilem zefektivnit analyzované

oblasti.



ABSTRACT

STROLENA, T. Effective purchase, sale and co-operation of the company. Bachelor
thesis. Plzeni: Faculty of Economics of West Bohemia, 66 str., 2013

Kli¢ova slova: purchase, sales, co-operation

The aim of this bacherol thesis is to characterize and analyze the buying, selling and
cooperative activities in the selected company called OBRETA Ltd., and to identify
major problems in these areas and propose solutions that will improve business
operations. The first chapter describes OBRETA, Ltd. and its basic data. The second
chapter analyzes the results of the company and its most important contracts. The
following three chapters characterize and then analyze the buying and selling and
activities ways of cooperation in the company. The last chapter includes SWOT analysis
and thus identifies the strengths and weaknesses of the company, its opportunities and
threats and a summary of problems, which have been identified within the analysis.
There are also recommended measures to streamline the analyzed areas in the last

chapter.



