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Uvod

Nékup se v posledni dob¢ stdva strategickym procesem majicim zasadni vliv na
hospodafeni spolecnosti a budovani konkurencéni vyhody. Néakup hraje ve vétSingé
podniki na strané vstupt klicovou roli. Aby podnik mohl vytvofit a udrzet konkurencni
vyhodu, je nutné ndkupni procesy a vztahy s dodavateli neustdle pfehodnocovat a
optimalizovat. Nedostatek vyrobkl nebo pracovnikd pfipravuje firmu o zisk, protoze
nema co prodavat. Piebyte¢nymi zasobami naopak zvysuje své naklady, protoze plati za

produkty, které pak lezi na sklad¢.

Zakladem uspéchu neni tedy pouze efektivni nakup, ale také efektivni prodej. Rychlou a
snadnou cestou Kk efektivnimu prodeji je pochopeni skuteénych potieb zakaznikd a
vytvofeni nabidky, kterou Zadny zdkaznik nebude moci odmitnout. Soucasnym trendem
je lakani zdkaznika na zlevnéné zbozi. Neni to vSak jediny zpusob, jak ptesvédcit

zakaznika, aby uzaviel obchod.

Cilem této prace je popis, analyza a zhodnoceni nakupniho a prodejniho chovani firmy
Lera, nasledny navrh na ptipadnd zlepSeni pro zefektivnéni nakupu a prodeje dané firmy

a navrzeni postupu k ziskani novych zakaznikl poptipad¢ novych trhi.

Nejprve byla kontaktovana majitelka firmy Lera, se kterou bylo projednano poskytnuti
potiebnych informaci pro zpracovani bakalaiské prace. S vedoucim bakaléatské prace

byla vybrana vhodna literatura. Teoreticka a prakticka ¢ast se vzajemné prolina.

Po zakladnich informacich o firmé&, jejim postaveni na trhu, byla provedena financni
analyza a analyzovany dodavatelsko-odbératelské vztahy, vcetné charakteristiky

dodavatelti a zakaznika firmy Lera.

Soucasti prace je také popis dvou konkrétnich obchodnich ptipadd, pomoci nichz lze

znéazornit operace, které v danou dobu na trhu probihaji.

Dalsi ¢ast prace tvoii analyza prodejniho chovéani. V ¢asti tykajici se prodeje je zminén
prodejni postup, poprodejni sluzby a informace tykajici se trzeb, které budou slouzit pro
posouzeni efektivnosti.

Vystupem prace budou navrhy opatieni, které by podnik mohl vyuzit pro efektivngjsi

praci pii nakupu a zefektivnéni ¢i zvyseni prodeje v podniku.



1 Charakteristika ¢innosti spole¢nosti

1.1 Charakteristika vybraného podniku od zaloZeni aZ po souc¢asnost

Rodinna firma Lera je Ceska firma, kterd byla zalozena v roce 1994. Vychazi
z dlouholeté tradice koZzedéIné vyroby v Ceské Republice. Oficialni sidlo spole¢nosti se
nachazi ve Stiibfe. Firma ovSem provozuje 3 prodejny v Marianskych Léznich.
Hlavnim pfedmétem podnikani je ndkup a prodej vysoce kvalitnich vyrobkli vyhradné
Ceské vyroby — jako jsou kabelky, penézenky, spisové desky, aktovky a drobna

galanterie (klicenky, etue, manikury).

SLora

CESKA
KOZENA GALANTERIE

Obr. ¢. 1 - Logo firmy

Zdroj: interni dokumenty podniku

Soucasnou majitelkou a jednatelkou je Ing. Radana KuSnirova. Majitelka je zapsana

Vv Zivnostenském rejstiiku. Jedna se o Zivnost volnou, ohlaSovaci.

Kromé konfekénich vyrobcli, firma spolupracuje s nejlepSimi Ceskymi vyrobei a
designery. Mezi né patii ateliér Bambas, Ivana Ostranskd, Olga Havrdova a Marcela
KotéSovcova. VSechny vyrobky jsou vyrobeny z pravych, ekologicky c¢inénych,
hovézich usni nejvyssi kvality. V jedné z prodejen také nabizi autorské odeévy Josefa
TréSka a upletovou modu od Martiny Nevatilové. Neptehlédnutelna je 1 kolekce obuvi

znacek Think! a Gabor.

Nedavno firma zacala obchodovat také se zahrani¢nimi firmami jako je Samsonite
(americka znacka), Capoverso nebo Renato Angi (italské znacky), Doppler (némecka
znacka s dcefinou spoleénosti v Ceské Republice) a Desigual (§panélska znacka). Od
firmy Samsonite nakupuji pfevazné cestovni zavazadla, kosmetické kuffiky nebo
kabelky zriznych materiali. Capoverso a Renato Angi nabizi kabelky riznych
velikosti z hovézich usni. Od firmy Doppler nakupuji deStniky rtznych velikosti a

z riznych materiald. Firma Desigual nabizi odévy a modni dopliky.
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Obr. ¢. 2 — Loga ¢eskych dodavatelil

®

MARCELA KOTESOVCOVA
ORIGINALITY IS GUARANTEED BY

NMVWVRIA

DESIGN BY MARTINA NEVARILOVA

Zdroj: interni dokumenty podniku

Obr. €. 3 — Loga zahrani¢nich firem

Samsénite

RENATO ANGI

VENEZIA

Zdroj: interni dokumenty podniku

1.2 Organizacni struktura

Organizac¢ni struktura predstavuje zékladni uspotfadani pozic v dané firm¢. Velké firmy

vyuZivaji pro tvorbu persondlni utvar. V malém podniku se touto ¢innosti zabyva

vedouci zaméstnanci. Ve firm¢ Lera je pouzivana liniova organiza¢ni struktura. Za

kazdou prodejnu odpovida jeden vedouci pracovnik. Jednotlivé stupné jsou znadzornény

na obrazku ¢. 4.



Obr. €. 4 — Organizacni struktura firmy

Ing. Radana
Kusnirova
Ing. Petr Lenka
Kus$nir Rytifova
Hana Petra Ida Zuzana Veronika Miroslav Jifina
Matisova Hamplova Jirouskova Cadkova JaroSova Rytif Fialova

Zdroj: interni zdroje podniku, vlastni zpracovani, 2013

Na nejvyssi pozici je Ing. Radana Kus$nirova, je majitelkou a také zastavd funkci
odpovédné osoby za prodejnu €islo 2. Jejimi podiizenymi jsou Lenka Rytifova a Ing.
Petr Kusnir, ktefi zastavaji pozici odpovédnych osob prodejny ¢islo 1 a 3. Pracuji také
ve funkci prodavaci v prodejnach samotnych a maji urcity podil pti rozhodovacich
procesech ve firmé. Dal$imi podfizenymi jsou 0S0by zaméstnané bud’ na ¢aste¢ny, nebo

plny uvazek. Jedna se tedy o mikro podnik, ktery celkem zaméstnava 9 zaméstnanci,

vcetné dvou odpoveédnych osob.
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1.3 Finandni analyza

Finanéni analyza je podkladem pro finanéni rozhodovani. Umoznuje posoudit
ekonomické zdravi podniku. Vyuziva informace z rozvahy a vykazu zisku a ztraty.
Pokud firma vede danovou evidenci, daji se obdobné informace zjistit z rocniho vykazu,
ktery firma sestavuje na konci kazdého roku, aby zachytila stav majetku, vynosu a

nakladu.

Na vysledcich finan¢ni analyzy je zalozeno financni fizeni. Vyuziva razné techniky.
Kromé rozboru absolutnich ukazatell, lze vyuzit pomérové ukazatele. Mezi hlavni
skupiny patfi ukazatele finan¢ni analyzy, obvykle ukazatel likvidity a zadluZenosti,
dalsimi skupinami jsou ukazatele aktivity, ukazatele vynosnosti, nakladovosti apod.

(Synek, 2010, s. 237)

Majitelka je fyzické osoba, kterd podnikéd pod obchodnim jménem Lera a vede daniovou
evidenci, proto budou pro finan¢ni analyzu pouzity Udaje zro¢niho vykazu. Je

¢tvrtletnim platcem dané z ptidané hodnoty.

V piilohach najdeme vykaz o majetku a zavazcich, ze kterého lze vycist, Ze hodnota
majetku firmy k 31. 12. 2011 ¢ini 1400217,72 K& Majetek se sklada predevsim
z dlouhodobého hmotného majetku a zasob. Zavazky c¢ini 122 438,54 K¢&. Vlastni
kapital tedy odpovida hodnoté 1 277 779,18 K&, protoze hodnoty aktivnich a pasivnich

polozek se musi rovnat, coz vyplyva z bilan¢ni rovnice.

Z vykazu piijmi a vydaju je ziejmé, ze podnik Vv loniském roce dosahl ucetniho
hospodarského vysledku ve vysi 280 501,69 K¢, po uzavérkovych upravach cEini
hospodarsky vysledek 199 152,02 K¢. Z bilance majetku je vidét, Ze firma necerpa
zadné pujcky a uvéry.

Pro posouzeni finan¢niho zdravi jsou zde uvedeny ukazatele a vypocty téchto ukazateld,

které napomohou ke zhodnoceni hospodateni firmy.

Pro zhodnoceni bude vyuzit ukazatel okamzité likvidity, ukazatel rentability trzeb,

ukazatel zadluZenosti a koeficient samofinancovani.
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Ukazatel likvidity posuzuje, jak je firma schopna dostat svym zavazkiim. Pro vypocet
lze pouzit vzorec pro béznou, pohotovou nebo okamzitou likviditu. Pro zhodnoceni je
vyuzit vypocet okamzité likvidity, ktery bere v ivahu pomér kratkodobého finanéniho

majetku a kratkodobych zavazkt.

o kratkodoby finantni majetek
Okamzita likvidita =

kratkodobé zavazky

235201,77

Po dosazeni vychazi, Zze okamzita likvidita je zhruba 1,92. Znamena to, ze firma je
schopna ihned dostat svym zavazkim 1,92 krat. Optimalni hodnoty se pohybuji mezi
0,2 — 0,5. Znamena to, Ze firma Lera ma mnoho volnych prostfedkd, které by mohla

jinak vyuzit, naptiklad formou investic.

Ukazatel rentability nebo ziskovosti ¢i vynosnosti ukazuje efektivnost podnikani.
Mezi ukazatele rentability patii naptiklad: rentabilita aktiv, rentabilita vlastniho
kapitalu, rentabilita nakladi nebo rentabilita trzeb. Po vypocet je zvolena rentabilita

trzeb, kterd udava kolik korun zisku, ndm pfinesla jedna koruna trzeb.

- 5 zisk
Rentabilita trzeb (ROS) = —
trzby
199 152,02 = 0,04986870603
3993526,92

Rentabilita trzeb je témé&f 0,05. Znamena, ze 1 K¢ trzeb ptinesla 0,05 K¢ zisku.

Ukazatel zadluZenosti udava rozsah, ve kterém podnik vyuziva k financovani cizi
zdroje. Jak jiz bylo zminéno, firma necerpa Zadnou plijcku, proto do vypoctu zahrneme

pouze kratkodobé zavazky.

. cizi zdroje
Zadluzenost = - — X 100
celkova aktiva

122 438,54

120021772~ 100= 8,744250144

Celkova zadluzenost je asi 8,75 %. Znamena to, ze podnik kryje svlij majetek z 8,75 %
Z cizich zdroju.
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Celkova zadluzenost spolecné s koeficientem samofinancovani, ktery udava, z kolika

procent kryje podnik majetek z vlastnich zdrojt, musi davat dohromady 100 %.

. ) .. vlastni kapital
Koeficient samofinancovani = - — X 100
celkova aktiva

1277779,18

—————— X 100 = 91,255749
1400 217,72 00 /25574986

Koeficient samofinancovani je 91, 25 %. Tento ukazatel tikd, Ze podnik kryje svij

majetek z 91,25 % z vlastnich zdroju.

Zavérem z financni analyzy lze fici, Ze firma Lera je stabilni podnik. Vypoctené
ukazatele odpovidaji bud’ doporu¢enym hodnotam ¢i udavaji hodnotu vyssi. Firma je

schopna hradit své zdvazky vcas a nevyuziva mnoho cizich prosttedk.
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2 Analyza nakupu

2.1 Funkce, cil a principy nakupu

vvvvvv

‘

podniku, kterou zacina transformacni proces v ném probihajict.

., Nakupem oznacujeme vsechny cinnosti podniku, které maji za cil ziskani hmotnych a

nehmotnych vstupii do podniku. * (Tomek, Hofman, 1999, s. 16)

Nékup jako takovy byl v podniku povazovan za funkci vykonnou a jeho role spocivala
Postupem casu ziskala funkce ndkupu dulezité¢ misto. Stala se soucasti celkového fizeni
podniku a ziskala tak moznost stat se zdrojem zisku. Lze tedy fict, Ze ,,ndkup® je oblast
¢innosti, za jejichz pomoci miize podnik nebo fyzickd osoba (nebo nakupce i
nabyvatel) nakupovat od jiného podniku vyrobky, zboZi ¢i sluzby vyménou za sjednané

ceny, mnozstvi, kvalitu a jiné podminky odpovidajici podnikovym potifebam.
Vseobecné se nakup sklada z téchto ¢innosti:

e Vvyjednavani podminek dodavky s dodavateli,

e piiprava a vystaveni objednavek,

e dohled na realizaci a kontrola dodavek. (Perrotin, Heusschen, 1999)

Cilem nakupu je uspokojovani potieb, snizovani nakupnich nakladu (zejména naklada
na pfedmét nakupu, ale i sniZovani nakladl spojenych s ndkupem — doprava, pojistné
apod.). Dulezité je zvySovani jakosti nakupu a zaroven sniZzovani nakupniho rizika,
které souvisi se snizenou kvalitou, nemoznosti dodani, nedostate¢nym mnozstvim atd.
Vyuzivani vice nakupnich piilezitosti vede ke zvySovani flexibility nakupu a podpoie
nakupnich cill, které se orientuji na vefejné zajmy neboli propojenost s okolnim

prostiedim. (Tomek, Hoffman, 1999, s. 19)

Osoba, kterd je odpovédna za nakup musi brat v uvahu 4 zdkladni principy nékupu:

(Perrotin, Heusschen, 1999, s. 13)
Zisk, ktery zavisi na dovednosti nakupce a je nejsnadnéji ocenitelny.
Jakost nakupovaného produktu, protoze zakaznik chce nakupovat kvalitni zbozi.

Sluzba, kterou je dodavatel ochoten poskytnout nakupci.
14



Image podniku, kterou prodejce vnima béhem kontaktu s nakupcem.
Tyto principy umozni 1épe tidit nakup a vytvoftit plan nakupu.
2.2 Identifikace potieb nakupu

Identifikace potieb nadkupu je ukolem nakupce ¢i manazera ndkupu, ktery je odpovédny
za ndkup produktii a ndkupni rozhodovani potfebnych pro podnik. Dilezité je odlisit od

sebe nakup souvisejici s opakovanym zasobovanim a nakupem novych produkta.

Opakovany nakup je provadén v piipadé, ze je zndm definovany produkt. Role
nakupce ma poté obchodni charakter a rozhoduje se dle obchodnich kritérii (mnozstvi,
cena, terminy dodavek atd.). Pfi hodnoceni dodavateli se nejCastéji pouzivaji tfi
zakladni parametry, jimiz jsou cena a jakost, dodrzovani terminu a celkova uroven
sluZzeb dodavatele. Posouzeni téchto parametri by mélo postacit pro efektivni a kvalitni
nakup.

se vyjednavani technickych vlastnosti produktu a seznamu podminek nakupu. Nakupce

nejprve vypracuje dokumentaci a poté nasleduje konzultace s dodavateli. (Perrotin,
Heusschen, 1999, s. 27)

2.3 Faktory ovlivitujici nakup

Béhem nakupniho procesu se vyskytuje tada faktort, které nakup surovin, materialti
nebo zbozi jist¢ ovlivni. Mezi tyto faktory lze fadit podminky dodavky, jakost,

mnozstvi, cenu, ¢as a dodavatele.

Podminky dodavky jsou uvedeny v kazdé kupni smlouvé. Dodavatel s odbératelem
musi dodaci a platebni podminky jasné a zieteln¢ zformulovat, protoze predstavuji

dilezitou soucast samotné dodavky.

Jakost souvisi s kvalitou a vhodnosti materialu. Cilem je nakoupit kvalitni suroviny, za

v

velikost, flexibilita, vzhled apod.

Mnozstvi vyjadiuje pocet kust, které je potieba objednat. Spravné mnozstvi je nékdy
tézké urcit. Neékteti dodavatelé ur¢i minimdlni pocet odebraného mnoZzstvi kusi.

V tomto piipad¢ je urcena alespont dolni hranice. Horni hranici musi odbératel urcit
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vzdy sdm na zdklad¢ posouzeni, kolik jakého materidlu ¢i zbozi bude potiteba, aby

nevznikaly zbyte¢né zasoby, které ziistanou na skladé.

Cena je dualezitym faktorem, ale je tfecba uvazovat k dané cené také kvalitu s ni

cv v

Cas vyjadiuje dobu, kdy material & zbozi nakoupit. P¥ zvaZovani &asu nesmime
zapominat na dodaci lhtitu, protoze pokud se rozhodujeme podle oc¢ekavané poptavky,

je nutné objednat zbozi v dostatecném predstihu.

Dodavatele bychom méli vybirat pelivé podle potieb podnikatelti. Vybér vhodného

dodavatele je predpokladem pro usp€sny nakup.
2.4 Dodavatelské vztahy

Firma Lera spolupracuje s dodavateli, se kterymi ma letité zkuSenosti. Informovanost o
spolupracujicich dodavatelich je, da se fict, dokonala. Spoluprace s ¢eskymi dodavateli
probihd na zaklad¢ osobniho a pratelského kontaktu. Spoluprace se zahrani¢nimi

dodavateli probiha na zakladé forméalnich vztahii.
2.5 Charakteristika dodavateli

Spole¢nost Atelier Bambas byla zaloZzena v roce 1990 a od roku 1991 se plné vénuje
designu kozenych damskych kabelek a kozenych dopliikd. Po sedmi letech zkousek se
podatilo spojit n€kolik technologii, které od roku 1997 vyrazné odliSuji kabelky
BAMBAS od ostatnich svétovych znacek. Kazd4 kabelka je ve svém vytvarném motivu
origindl a nemize byt o tom pochyb ani v piipadech, kdy na Zadost konkrétniho
zakaznika je n¢ktery z vytvarnych motivl opakovéan. Jednd se o vytvarné dilo a hodnota

takové kabelky je nad€asova.

Odévni navrhatka Martina Nevarilova patii k prednim tvircim ¢eské mody. Hlavnim
produktem této znacky jsou vSak pravidelné kolekce autorskych upletd uréené pro
bézné noseni vSem, kdo hledaji osobitou odévni znacku s otiskem rukopisu médniho
tviirce. Navrhatka kolekce navrhuje a zadavad vyrdbét u ceskych manufakturnich
vyrobcll. Hlavnim pozndvacim znamenim jsou originalni design a maximalni kvalita
materialu a zhotoveni modelt. Da se fict, ze kazdy kus 0znaceny ochrannou znamkou
navarila - design®, projde rukama navrhaiky. Tyto kolekce jsou nabizeny dal§im
obchodnikiim a majitelim butikl, ktefi maji podobnou ptedstavu o sortimentu svych

obchodt a filosofii prodeje origindlniho zboZi.
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Spole¢nost Samsonite je svétovou jedni¢kou v produkci a vyvoji zavazadel. Prvni kufry
vyrobila jiz v roce 1910 a od té doby ve viru neustalych inovaci pfindsi svym zakaznikt
zavazadla prvotfidni kvality. Firma nesouci sviij nazev po biblické postavé Samsonovi
je dnes synonymem kvalitnich a funk¢nich kufrt, batohti, cestovnich taSek a dalSich
zavazadel hodicich se pro cesty na dovolenou i pro kazdodenni noseni do prace ¢i do
Skoly. Nové kolekce sleduji nejnovéjsi trendy jak v designu a originalnim provedeni,

tak ve funk¢nosti a praktickych detailech.

Kolekce RENATO AnNgi vznikaji od stylistického projektu, aniz by se zapominalo na
femeslnou tradici, vyznam manudlni préce, pilite pfi vytvareni kvalitniho vyrobku,
ktery si zaslouzi byt ozna¢ovan jako ,,Made in Italy*, vyuziva ty nejlepsi technologie,
které muze primysl nabidnout, nic neni ponechdno ndhod¢, od vybéru téch nejlepsich
materiald, vyrobenych z exkluzivnich postupti. Italsky designer Renato Angi se narodil

v Benatkéch a piejima symboly Benatek, coz je zaznamenané i v jeho logu.

Firma Doppler CZ spol. s r.o. je dcetinou spole¢nosti firmy E. Doppler & Co. GmbH,
Schirmfabrikation, ktera byla zalozena pted vice nez 50 lety. Firma Doppler se
zabyvala pouze vyrobou destnikli. Ptiblizn€ pted 20 lety zahgjila vyrobou slune¢nik,
které mély doplnit nabizeny sortiment a pfispét k vyvazeni sezony (podzim: destniky —
jaro: slunecniky). O dalSich 5 let pozdéji Doppler vyslySel piani zakaznika a inicioval
produkci podusek na zahradni ndbytek. Nabidka byla nésledn€ s Gispéchem rozsifena

také o dfevény zahradni nabytek. Rocné vyprodukuje az 3 miliony kust deStnikd.

Tab. €. 1 — Podil zahrani¢nich a ¢eskych firem

Pocet | Podil v %

Dodavatelé CR 4 36,4

Dodavatelé ze zahranicéni | 7 63,6

Zdroj: vlastni zpracovani, 2013
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Obr. €. 5 — Podil zahrani¢nich a ¢eskych dodavatelti

m Dodavatelé CR

H Dodavatelé ze
zahrani¢ni

Zdroj: vlastni zpracovani, 2013
2.6 Hodnoceni dodavateld

Vybér dodavatelli je velmi diileZitou soucasti ndkupu. Pro efektivni posouzeni je
vhodné zvolit systém piifazovani bodl jednotlivym dodavatelim. Piedpokladem je stala
spoluprace s danymi dodavateli, proto bylo zvoleno 5 dodavateld, se kterymi firma

spolupracuje nejcastéji.

Pro zhodnoceni dodavateli bylo stanoveno nékolik kritérii, pomoci nichz lze zjistit,
ktery dodavatel nabizi firmé Lera nejvyhodné&jsi podminky pro obchodovani. Mezi tato
kritéria patfi cena, dodaci podminky, platebni podminky, komunikace a moznost
doobjednani. Hodnoceni kritérii je vyjadieno pomoci bodli, minimalni hodnota je 1,
maximalni pocet pfifazenych bodu je 5. Vysledkem je celkovy pocet piifazenych bodi.
Dodavatel snejvyssim pocétem je teoreticky nejlep$i a je tak vyhodné snim

spolupracovat.

Nejvyssi hodnotou je 22 bodd, pfifazenych firmé Samsonite, kterd se do popiedi dostala
kvili vyhodnym cendm a také vyborné komunikaci a moznosti doobjednédvat zboZzi.
Nasleduji 2 ¢eské firmy, které toto postaveni ziskaly zejména kvili komunikaci, ktera
zahrnuje spolehlivou a véasnou informovanost. Pfi posuzovani novych dodavateli je

tieba tyto kritéria znovu provéfit.
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Tab. ¢. 2 — Hodnoceni dodavatela

Bambas | Martina Nevarilova | Samsonite | Capoverso | Gabor
Cena 4 4 5 4 4
Dodaci podminky 5 3 4 3 3
Platebni podminky 4 4 3 2 3
Komunikace ) ) S) 3 4
MozZnost doobjednani 3 2 5 1 1
Celkem 21 18 22 13 15

Zdroj: vlastni zpracovani, 2013
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2.7 Nakupni chovani firmy Lera

Protoze se firma Lera zabyva ndkupem zbozi, které dale prodava v nezménéné formé,
nakupuje na tzv. obchodnim trhu (nebo trhu zprostfedkovatelii). Tento trh se sklada ze
vSech jednotlivcl a organizaci, ktefi nakupuji zbozi Ci sluzby za tcelem jejich dalSiho

prodeje nebo pronajmu se ziskem. (Tomek, Hofman, 1999, s. 42)

Majitelka kromé dodavatelii konfekéniho zbozi nakupuje od vyrobct ¢i dodavateld,
ktefi nabizi designové zbozi ¢i zbozi se specialnimi technologiemi. Toto zbozi firmu

odliSuje od ostatnich podnikti.

Firma Lera provadi zejména opakovany nakup. Mezi dodavatele, u kterych provadi
opakovany nakup, patii predevsim cesti vyrobci, jako je rodinna firma Bambas, ktera
vyrabi ruéné malované kabelky, penézenky, etue, spisové desky pomoci specidlni

technologie, dale Ivana Ostfanskd nebo Marcela KotéSovcova.

U vyrobku sleduji zejména kvalitu materiali a na tuto kvalitu navazujici ndkupni cenu.
S témito dodavateli jedna majitelka osobné pii navstéve ateliéri, kde pfimo vybira
produkty, které budou na prodejnach. Mnozstvi, které je nutné objednat, neni nijak

omezeno.

V piipad¢ autorskych odévi od Martiny Nevafilové, jezdi 1x nebo 2x ro¢né ptimo
k autorce do ateliéru. Autorka vyrabi zimni a letni kolekce. V ateliéru se na zakladé
vzort vybiraji modely, které se poté vyrabi na zakazku. Dodavky zimni kolekce jsou
zacatkem zafi, v ptipad¢ letnich kolekei, jsou hotové vyrobky dodavany koncem ledna.

Sleduji zejména kvalitu pouZivanych materiald.

Rukavice, destniky a ostatni sortiment nakupuji bud’ od dealert danych firem, ktefi
piijedou do prodejen a zboZi se vybira pfimo ,,z auta® nebo prostfednictvim objednavek

podle potieby, vétSinou kazdy mésic.

Co se tyCe zahrani¢nich partnert, zbozi se vybira bud’ prostiednictvim internetu, nebo
na veletrhu. Pii dodédni tohoto zboZi je velice dilezité zkontrolovat, v jaké kvalité bylo
zbozi dodéno. Sleduje se naptiklad poskozeni klize, funk¢nost zipt a karabin apod. Na
pozd¢jsi reklamace dodavatelé neberou zietel a neni mozna ani vyména ¢i finanéni

nahrada, protoze to neni povazovano za vyrobni vadu, ale za vadu spojenou s uzivanim.
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Sortiment obuvi Gabor a Think, kabelky Capoverso a Renato Angi se objednavaji
dvakrat ro¢né, vzdy na nasledujici sezénu. V bfeznu obvykle na podzimni sezénu a

V zafi na sezénu jarni a letni.

Obuv Gabor se objednava piimo v tovarné na Slovensku. Obuv Think na veletrhu

v Offenbachu ILM.

Firma Samsonite mé& dokonaly logisticky systém, objedndava se piimo ve skladu
v Belgii, prostfednictvim internetu. Firma Samsonite je schopna dodavat zbozi kazdy

tyden.

Pokud se majitelka rozhodne pro nadkup novych produktl, zaméfuje se zejména na
kvalitu a originalitu produkti. Pro posouzeni vyuziva i osobni zkuSenost. Nedavno
zacala nakupovat odévy a modni dopliky znacky Desigual, které umistila do prodejny

¢islo 2.

Pomoci obratu zasob lze vypocitat kolikrat je kazda polozka zasob béhem roku prodana

a opétovné naskladnéna. Vypocet je uveden nize.

) trzby
Obrat zasob = —
zasoby
399046525 4,706722516
8478225

Doba obratu zasob 0Oznacuje prumérny pocet dnl, po které jsou zasoby vazany v

podniku do doby jejich prodeje. Vypocet pro zjisténi doby obratu je uveden opét nize.

365

Doba obratu zasob = ——
obrat zasob

365

2706722516 | > and

Pticina téchto vysledkt tkvi v tom, Ze u nékterych dodavatelii 1ze objednavat pouze 1x —
2x ro¢né, proto musi majitelka jednorazove nabrat velké mnoZstvi zboZi, které¢ vykryje

pulro¢ni ptipadné rocni poptavku, do té doby nez se bude moci opét objednavat.
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3 Nakupni ¢innosti a procesy a jejich specifika

3.1 Specifika nakupnich ¢innosti a procesi

Pro efektivni ndkup v novych spolecensko-ekonomickych podminkach se vyzaduje pii
jakémkoli rozhodovani a hodnoceni ekonomickych parametrii uskute¢iovanych ¢innosti
nakupu zvazovat hlediska vlivu na zajiSténi dlouhodobé prosperity. Nezbytnou
skutecnosti je pozadavek na dokonalé informacéni zabezpeceni ve formé¢ systematicky
uspofadané informacni zakladny obsahujici informace o trhu, dodavatelich a jejich
nabidce, podminkach dodavek apod. Pro spravné rozhodovani v podminkach, kdy
nakupujici ma moznost volby vyzaduje uspofddani informaci umoziujici optimalni
vybér dodavatele, podminek realizace dodavek, nédkladech apod. Informace se ziskavaji

zejména z vnéjsich zdroju prosttednictvim prizkumu trhu.

Proces tvorby ndkupniho dokumentu ptedstavuje soubor ¢innosti, které 1ze usporadat do

nékolika fazi.

e Faze priuzkumna — zahrnuje naptiklad prizkum trhu, identifikace potencionalni
dodavateli.

e Faze analyticka — zahrnuje zhodnoceni vyzkumu trhu a dalSich parametrii
vzhledem Kk nabidce, makroekonomickych a legislativnich podminek, obsah
tvofi analyza vnéjSich podminek, zejména ptilezitosti a hrozby a navaznost na
vnitini podminky, zahrnujici silné a slabé stranky.

o Faze predikéni — je proces identifikace a ptredvidani budoucich potieb
vnitropodnikovych spotiebitell a plisobeni na jejich strukturu a uspokojovani.

e Faze rozhodovaci — obsahem je volba a formulace cili a rozhodovani o
zpiisobech jejich dosahovani, dilezitou slozkou je vybér dodavateld,
rozhodovani o zasobach, soucasti je 1 volba variant a zvoleni varianty optimalni,
véetné vlivu na cile podniku.

e Faze implementa¢ni, Kkontrolni a korekéni — vybér dodavatele vcetné
stanoveni odpoveédnosti, mista, zpisobu a terminu realizace, dale se provadi

kontrola a korekce podle zmén v ptedchozich fazich. (Tomek, Hofman, 1999)
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Hlavnimi fazemi samotného nakupniho procesu jsou: (Synek, 2010, s. 189)
e rozpoznani potteby ¢ili ndkupni impulz,
e nakupni rozhodnuti — rozsah potieby nakupu,
e vyzkum trhu — zkouméani nabidek dodavateld,
e Volba vhodného dodavatele,
e formulace podminek a zadani objednavky,
e Vlastni dodédvka,
e piejimka dodéavky a jeji kontrola, poptipadé reklamace,

uhrada zboZi.

3.2 Popis obchodniho pripadu

Pro analyzu nakupnich ¢innosti a procest je zvolen popis obchodnich piipadi z EU a
z tuzemska. Uelem je detailni zndzornéni veskerych operaci, které v danou dobu

probihaji na trhu.

3.2.1 Obchodovani v ramci EU

Jak bylo zminéno V ptedchozi kapitole, firma nakupuje zbozi od firem Samsonite,

Renato Angi a Capoverso.

Vyrobky firmy Samsonite majitelka nakupuje prostfednictvim internetu. Objednava
kazdy patek, bud’to podle chybé&jicich skladovych zasob nebo dle ptani zékaznika.
Vyrobky jsou poté dovazeny z Belgie a jsou dodany vzdy do tydne od objednavky.

S firmou Renato Angi spolupracuji teprve kratce. Sidlo této firmy je v Benatkach
v Italii. Do kontaktu s touto firmou se majitelka dostala prostiednictvim veletrhu, na

ktery jezdi pfiblizné 2x do roka.

Jako priklad pro detailngjsi popis obchodniho ptipadu budou podrobnégji ptiblizeny
informace o pofizeni kabelek od firmy Capoverso z italského mésta Alba Adriatica, se

kterou firma Lera spolupracuje.
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Obr. ¢. 6 — Capoverso — logo a mapa sidla

BAGS AND MORE

Zdroj: propagacni material z firmy

Popis konkrétniho obchodniho pripadu
I. Misto objednavky a nakupu

Obchodni jednani za¢ind po piijezdu na veletrh. Majitelka navstévuje mezinarodni
veletrh obuvi a kozedélného zbozi KABO, kterého se tcastni cca 200 vystavovatell ze
13 zemi svéta. Dalsi veletrh, ktery navstévuje, je veletrh kozené galanterie v némeckém
mésté Offenbach, na kterém nakupuji kabelky znacky Capoverso. Tento veletrh se kona

2x rocné.
Samotny obchodni akt zahrnuje:

Il.  Objednavka
Pokud si majitelka vybere zbozi a rozhodne se objednat, vyplni objednavku. Poté se
vystavi proforma faktura, na zakladé které majitelka uhradi 30 % ceny objednané¢ho
zbozi. Proforma faktura slouzi jako netcetni pisemnost, kterd obsahuje zékladni

informace o obchodni operaci, mé tedy informativni charakter. Predchéazi skute¢nému

ucetnimu dokladu, jako je naptiklad faktura.
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I1l. Fakturace

Faktura pfijde na adresu firmy jes$t¢ pfed dodanim objednaného zbozi. Diivodem je
nutnost doplatit zbylou ¢ast ceny za objednavku jesté pted samotnou expedici. Cena
uvedend na faktufe je bez DPH v méné €. Ukazka této faktury je k nahlédnuti

v ptilohach. Poté je platba poukédzéana pfevodem na dodavateliiv bankovni ucet.

1IV. Dodani zbozi

Zbozi je expedovano, jakmile dodavateli piijde uhrada. Objednavka je zabalena do
kartonovych krabic a dopravena prostiednictvim silni¢ni pfepravy. Dopravcem je firma
DHL. Dopravu hradi dodavatel. Zbozi je doddavano piimo na prodejnu, ve které ho
pfevezme majitel nebo zaméstnanec, ktery je pravé na pracovisti. Zbozi se oceni a

vystavi se na prodejné.

V. Dodanéni DPH
Poslednim krokem je dopocteni dané z ptidané hodnoty, jelikoz firma Lera je platcem
DPH. Poftizovaci cena, ktera je na faktufe uvedena v € se prepocita dle aktualniho kurzu

na K¢. Dopocita se DPH a soucCasné se uplatni také narok na odpocet (viz piiloha —

uplatnéni naroku na odpocet).
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3.2.2 Obchodovani v ramci CR

Pro detailni popis obchodniho ptipadu v ramci CR je zvolen nakup zboZi z autorského
ateliéru Martiny Nevafilové, od které majitelka nakupuje 1X, maximalné 2x ro¢né¢ —

letni a zimni kolekci Upletové mody s originalnim designem.

Obchodni akt zahrnuje zaslani nabidky, jejiz soucasti je 1 vzorkovnik. Poté nasleduje

objednavka, dodani a platba a na zavér ocenéni a vystaveni na prodejné.

I.  Zaslani nabidky a vzori

Autorka odévii zasle zhruba 2 mésice pred piehlidkou novych modelii nabidku se vzory
modeli, materidli a barevnych kombinaci. Zaroven majitelim prodejen zasila pozvanky
na mddni piehlidku do showroomu v Praze, kde bude pfedvedena dana kolekce a poté

uskute¢néna piipadna objednavka.

1. Objednavka

Néavstéva prehlidky je predpokladem pro uzavieni kontraktu. Pfi uzavirani objednavky
se jedna zejména o barevnych kombinacich, mnozstvi a velikostech. Ceny a materialy
jsou jiz ptedem dany a majitelka firmy je obdrzela jiz predem, jak bylo zminéno v prvni

¢innosti nakupniho procesu.

I11.  Dodéani zboZi a platba

Autorka Martina Nevatilova zhruba pil roku po podepsani kontraktu zasila hotové
vyrobky prostfednictvim Ceské posty piipadné PPL na prodejnu &. 2, kde je toto zbozi
vystaveno a prodavano. Na misté tuto zéasilku pfevezme pracovnik, ktery dany den
pracuje v prodejné. V zasilce je piilozena faktura, na které jsou udaje potiebné pro
platbu. Tuto fakturu pfeda pracovnik majitelce, ktera bankovnim pifevodem uhradi

¢astku na ucet dodavatele.

IV. Ocenéni

Ocenéni provadi pracovnik v prodejné c¢islo 2 na zékladé pokynli od majitelky.
Dopocita marzi k cenam s DPH, provede pfijem zbozi na sklad a pfipevni cenovku.

Nasledné se zbozi vystavi na ur€eném misté v prodejne.
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4 Analyza prodeje

4.1 Podstata prodeje

v Vv

znamena uporné snazeni. Svou praci mohou zjednodusit tim, ze ziskaji dovednosti,
které usnadni hledani novych zékaznikd, prezentovani i wuzavirdni obchodu.
Nejjednodussi zpusob, jak nejlépe charakterizovat prodej, je schopnost prodejce

presvédcit zakaznika o kvalit€ a hodnoté zbozi, které nabizi.

Podstatou vsak neni pouze prodat zbozi, ale vybudovat a udrzet velmi dobré vztahy se
svymi zakazniky zaloZené na duvéie a divéryhodnosti. Ukolem vlastnd neni pouze

ziskat zdkaznika jednorazove, ale udrzet ho natrvalo.

K ziskdni zdkaznika je potfebné mit dostatecné kvalifikované zaméstnance, kteti se
budou snazit tohoto cile dosdhnout a zajisti tak dokonalou informovanost o vSech

kvalitach a podminkach, které jejich podnik poskytuje. (Tracy, 2003)

4.2 Profese prodejce

vvvvvv

zprostiedkovatelem pro zdroj pfijmul, pokud se mu podaii prodat vyrobek ¢i zbozi.

Vykonnost prodejce mé zasadni dilezitost v tom, zda podnik zkrachuje ¢i uspéje.

Kazdy prodejce by mél mit profesionalni ptistup k praci, mél by byt komunikativni, mél
by mit pfijjemné vystupovani a pisobit na své zdkazniky pozitivn€. M¢l by znat
vlastnosti a kvalitu zbozi, které¢ prodava. Mél by mit dobré osobni prodejni dovednosti,
tedy ochotu a schopnost poradit svym zakaznikiim. Kazdy prodejce by mél dodrzovat

zékladni postup prodeje. Zakladni postup prodeje 1ze znazornit pomoci obrazku.

Obr. €. 7 — Zakladni postup prodeje

Vyjednavani
a uzavieni
obchodu

Navazani
vztahu

Urceni Piedstaveni

problému feSeni

Zdroj: Tracy 2003, vlastni zpracovani, 2013
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4.3 Prodejni postup ve firmé Lera

Ve firm¢ Lera Ize jednotlivé etapy podrobnéji charakterizovat.

4.3.1 Navazani vztahu
PfiCemz navéazani vztahu zahrnuje fakt, ze pokud zadkaznik vstoupi do prodejny,
prodejce pozdravi a poskytne zakaznikovi ¢as, aby se zorientoval. Prvni dojem, ktery na
zakaznika prodejce udé¢ld, ovlivni vSe, co se bude dit v nasledném jednéani. Pii
nevhodném pouziti natlakovych prodejnich taktik by prodejce mohl zdkaznika piivést

k mrzutosti ¢i nepratelstvi a odradit ho od piipadné koupé.

Samoziejmosti pro zékaznika je seridzni chovani, upravené vlasy a vhodné obleceni
prodejct, které mize vzbuzovat pocit diveéry. Vyzkumy dokazuji, ze 95 % prvniho
dojmu, ktery na své zakazniky prodejci udé€laji, tkvi ve zpusobu, jak jsou obleceni.
Oproti tomu stoji tvrzeni, ze lidé by se neméli posuzovat podle toho, co maji na sobé¢,

ujisti, ze prodejce je diveéryhodny a spolehlivy.

Prodejce by mél zah4jit jednani usmévem, stalé zakazniky uvitat potfesenim ruky a
Vv piipadé, Ze zdkaznikovi neni firma znama, tuto firmu piedstavit. Poté se prodejce

dotaze, zda mize pomoci s vybérem nebo zda zakaznik hleda néco konkrétniho.

V této fazi je nutné pamatovat na to, Ze pocatecni véty, které prodejce pouzije, jsou

velmi dilezité. Udavaji smér, jakym se bude zbytek hovoru ubirat.

Opacénym piipadem je, pokud zakaznik thned za¢ne otdzkou: ,,Kolik to stoji?*‘. V tomto
okamziku by mél prodejce svou odpovéd’ odlozit na pozdé&ji. Zejména jestlize prodejce
vi, ze pokud by cenu fekl brzy, tedy jest¢ pfed samotnym piedstavenim podniku a
vyrobku samotného, ukoncilo by to pravdépodobné cely prodej. Prodejce musi
zékaznika presvédCit, ze cena neni hlavnim bodem diskuse, a Ze po celou dobu
prezentace nebude prodejce se zdkaznikem diskutovat a hadat se o tom, kolik jeho

vyrobek stoji a zda si ho zdkaznik mtize koupit jinde levnéji.

4.3.2 Uréeni problému
Druhd etapa, neboli urceni problému, znamend zjiSténi, co zakaznik poZaduje.
Jednoduse tfeCeno, zjisti potiebu, kterou zakaznik chce uspokojit. Na pocatku prodeje
klade prodejce otdzky a naslouchd, aby zjistil potfebné informace o kritériich zbozi,

které¢ zakaznik pozaduje.
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Nejcastéjsimi otazkami jSOuU napf-.:
e Jaky typ kabelky hledate?
e Pro jakou piilezitost kabelku potfebujete?
e Jaka velikost by Vam nejlépe vyhovovala?
e Jakou barvu uptednostiujete?

Tyto ptiklady otazek jsou predpokladem pro zjisténi zakladnich parametrii pro vybér
kabelky ve firm¢ Lera. Dalsi otazky se mohou tykat vnitiniho uspofadani nebo

materialu apod.

Pred samotnym =zahdjenim prodejni prezentace je vhodné, aby prodejce shrnul

jednotlivé body, aby potvrdil, Ze zdkaznikovi porozumél.

4.3.3 Piedstaveni FeSeni
Nakonec proces piechazi do tieti etapy, kde prodejce prezentuje zbozi, které odpovida
zjisténym kritériim. Prodejce se snazi podtrhnout zékaznické vyhody vyrobku, predstavi
vlastnosti, moznosti noSeni, popiipad¢ nechd zékaznika, at’ si vyrobek vyzkousi. Po
samotné prezentaci je vhodné udélat prestavku, ve které si zdkaznik ujasni ptilezitost,
ptipadné polozi dopliujici otazky. Zakaznik je béhem rozhodovani o koupi ovlivnén

svym okolim.

4.3.4 Uzavreni obchodu
Zavére€na etapa je zaméfend vice na samotné uzavieni obchodu nez na vyjednavani,
které je téz soucasti. Ve firm¢ Lera respektuji vSichni zaméstnanci fakt, Zze vyjednavani
o cen¢ nepiichazi v uvahu, jelikoz ceny jsou pevné stanoveny. Firma Lera neposkytuje
ani z4dné sezonni slevy ¢i masové vyprodeje. Jediny bonus, ktery zaméstnanci mohou
poskytnout, je 5% sleva pro stalé zakazniky. Tuto slevu poskytuje firma z divodu
loajalnosti k zédkaznikovi, tudiZ ani nepfichazi v Givahu, aby staly zakaznik o slevu

zadal. Nutno podotknout ze, ve vétsiné ptipadi tedy k této situaci nedochazi.

Co se tyCe uzavieni obchodu, lze fici, ze pokud se podaii uskute¢nit prodej, je to
uspesny konec prodejniho snazeni. Obchod lze uzavtit riznymi technikami, které miize
prodejce vyuzit. Patii sem:

e dohoda o dal§im postupu,
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e uzavieni nabidnutim dvou variant,
e shrnout a zeptat se,

e pozadat o objednavku,

e uzavfeni ustupkem,

e uzavieni namitkou.

Ve firm¢ Lera je to nejCastéji pozadani o objednavku nebo uzavieni nabidnutim dvou
variant. Pozadani o objednavku je nejjednodussi technikou. Prodejce polozi otazku
typu: ,,Mam vam tuto kabelku odlozit do patku?* nebo ,,Vezmete si ji?“. Obdobnou
technikou je uzavieni nabidnutim dvou variant: ,,Vezmete si c¢ernou nebo radéji

Sedou?*.

4.4 Poprodejni chovani

Nezbytnou soudasti je poprodejni chovani. Ugelem je zjisténi spokojenosti zakaznika
s koupi, zda nedoslo k problémtim pii pouziti nebo oSetfovani. Spokojenost zakaznika
lze zjistit velmi jednoduse. Pokud zékaznik navstivi prodejnu znovu a opét nakoupi, je
zfejmé, ze je se zboZzim spokojen. VétSinou se prodejci zékaznika zeptaji, zda se

nevyskytl néjaky problém a zda jsou spokojeni.

Piipadny vyskyt problému se mulze tykat bud’ vyskytu neodstranitelnych ¢i
odstranitelnych vad nebo s Gplnou nespokojenosti. V ptipad¢ neodstranitelné vady,
ktera se objevi v zaru¢ni dobé, postupuje firma dle reklamacnich podminek. Pokud se
objevi odstranitelna vada, firma je ochotna bezplatné tuto vadu opravit i po skonceni

dvouleté zaruky.

Co se ty¢e nespokojenosti, je firma ochotna v krajnich ptipadech v den koupé vratit i
penize. Tuto situaci se vSak snazi feSit nejdiive moZnou vymeénou zboZi ve stejné
hodnoté nebo, po uhrazeni doplatku, v hodnoté vyssi, ¢i darkovou poukéazkou

Vv piislusné hodnoté.
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4.5 Zakaznici

Zakaznik je nedilnou soucasti pro preziti podniku, je totiz jedinym zdrojem zisku pro

podnik.

Béhem roku se prodavajici setkaji s mnoha zakazniky, kterym musi poradit tak, aby

zvysili produktivitu své prace a zbozi prodali.

Klientelu firmy Lera tvofi z poloviny zékaznici ¢esti, druhou polovinu tvofi zdkaznici
zejména z Ruska a Némecka a dalSich zemi. Vékovou hranici nakupujicich nelze presné
urcit. Lze ale fici, Zze se nejcastéji pohybuje mezi 30 — 60 lety.

Y7 ow

Nékteti zakaznici, at’ uz ¢esti ¢i zahranicni, tvofi tzv. stalou klientelu a do prodejen se

vraceji v pravidelnych intervalech a za rok zde utrati nékolik tisic korun.

Cesti zakaznici navstivi firmu Lera zejména z diivodu osobni potieby nebo kviili
pofizeni darku pro pfibuzné. Zahrani¢ni zakaznici nakupuji ve firmé Lera zboZi, které
vozi ptibuznym jako suvenyr z dovolené, ale n¢kteti také proto, Ze ceny zbozi jsou nizsi
nez na zahrani¢nich trzich. Dal§im divodem, pro¢ zakaznici voli nakup u této firmy, je

fakt, Ze firma nabizi jiZ zminéné Ceské designové zbozi.

Pocet zakaznikli béhem roku kolisd. Ptedpoklddanou pficinou je sezonnost a s ni
souvisejici navstévnost 1azni, ve kterych sidli vSechny prodejny.

r~r

V ramci této kapitoly byl proveden vyzkum, ktery ptiblizi situaci tykajici se poctu
zakaznikli ve sledovaném obdobi. Nahodné bylo zvoleno poslednich 10 dni v bifeznu
2013. V néavaznosti na pocet zakaznikl je zde uvedeno mnozstvi realizovanych prodejli
a vySe denni trzby béhem tohoto tydne. I pfes tento maly ¢asovy tsek z celého roku Ize
znazornit, jak to ve firmé& vypada b&hem cel¢ho roku a dokazat tak, Ze 1 pfes vysokou
navstévnost nerostou realizované prodeje a trzby pfimo imérné tomuto poctu a objevuji

se odchylky.
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Tab. ¢. 3 — Pocet zdkaznikt na konci biezna 2013

Den Pocet zakaznikii | Realizovanych prodeji | Denni trzba
20. 3. 2013 70 8 17 000 K¢
21. 3. 2013 108 12 21 000 K¢
22.3.2013 94 14 37 800 K¢
23.3.2013 84 9 21900 K¢
25. 3. 2013 130 16 45 000 K¢
26. 3. 2013 98 7 20 000 K¢
27.3.2013 98 8 14 456 K¢
28. 3. 2013 84 17 37 000 K¢
29. 3. 2013 75 16 49 966 K¢
30. 3. 2013 87 13 29 000 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani, 2013

Z uvedené tabulky lze konstatovat, ze béhem jednoho dne navstivi prodejnu témét 100
zakaznikl a z toho se prumérné uskutecni asi 12 prodeji a primérna denni trzba Cini
piiblizng 20 000 — 30 000 K¢&. Udaje se v jednotlivych mésicich mohou lisit a p¥i¢inou

je jiz zminéna sezdnnost.
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4.6 Trzby

Velky pocet zakaznikii neznamenda automaticky vysoké trzby. Prodejnu miize navstivit
jeden zékaznik a trzba muze Cinit nékolik tisic korun. Jindy muze byt navstévnost

vysokd, a denni trzby se mohou pohybovat v fadu stovek korun.

Protoze firma Lera nabizi kvalitni zbozi, jeho ceny se pohybuji v riznych dimenzich.
Cena je zavisla jak na velikosti daného artiklu, tak na pouzitych materidlech. Souvislost

ma jisté i to, zda se jedna o konfekci ¢i designovy kus.

Marze firmy se pohybuji v rozmezi zhruba od 50 % do 80 %. VySe téchto marzi odrazi i
to, pro¢ firma neposkytuje slevy a vyprodeje. Je to proto, ze tyto marze nejsou tak
vysoké jako u ostatnich konkurencnich firem, které diky vysokym marzim, které

ptresahuji 1 100 %, mohou poskytovat slevy, které jim 1 pfesto pfinesou vysoky zisk.

Ceny drobnych poloZek jako jsou opasky, pené¢Zenky, deStniky, manikary, malé latkové
a kozené kabelky z konfekce apod., se pohybuji v rozmezi 300 - 1 500 K¢. Kozené
kabelky stfednich velikosti zainaji zhruba od 3 000 K¢. Designové kabelky a
penézenky se pohybuji cca od 3000 K¢ az po 10 000 K¢. Ceny obuvi jako jsou baleriny,
polobotky ¢i sandale zacinaji pfiblizn€ na 1 900 K¢. Kozacky a zimni obuv stoji asi
kolem 4 000 — 5000 K¢. Ceny autorskych odévii se pohybuji zhruba kolem 2 000 —
5000 K¢.

Celkové trzby za rok 2012 ¢inily 6 042 420 K¢. V tabulce jsou rozepsany mési¢ni trzby
za rok 2012 a poté jsou znazornény téZ graficky. Pro podrobnéjsi znazornéni je mésic,
ve kterém byly trzby nejvyssi, rozepsan po dnech v tabulce. Timto mésicem je kvéten,
pri¢inou je pravdépodobné fakt, Ze zacCina lazenska sezona, ktera nalaka mnoho ¢eskych
i zahrani¢nich turistl, ktefi jsou potencionalnimi zdkazniky firmy Lera. Prodejna ¢. 2
V tomto mésici dosahla také trzby v rekordni vysi. Tato trzba byla dosaZena 3. 5. 2012,
jeji vySe Cinila 105 371 K¢&. Jednalo se o nejvyssi denni trzbu za 1 prodejnu, které za
dobu existence firmy bylo dosazeno. Nedélni trzby jsou nulové, jelikoZ jsou prodejny

zaviené.

33



Tab. ¢. 4 — Mé&sic¢ni trzby firmy Lera za rok 2012

Mésic Trzby v K¢
Leden 435 031
Unor 313 099
Bfezen 435992
Duben 556 620
Kvéten 633 944
Cerven 330 321
Cervenec 500 899
Srpen 590 745
Zati 582 241
Rijen 543 629
Listopad 550 159
Prosinec 569 740

Zdroj: interni dokumenty firmy, vlastni zpracovani, 2013

Obr. €. 8 — Grafické zndzornéni vyvoje trzeb v roce 2012
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Zdroj: vlastni zpracovani, 2013
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Tab. ¢. 5 — Rozpis tydennich trzeb v K¢ — kvéten 2012

Den Datum | 1. tyden | Datum | 2. tyden | Datum | 3. t¥den | Datum | 4. t¥den | Datum | 5. tyden
Pondili - - 7.5. 62 307 14.5. jllle | 215 50896 | 28.5. 18 960
Utery L35, 4348 8.3. 9682 135 24029 | 225 3761 205, 7761
Stieda 2.5 35083 8.5 45 856 16.5 10 851 235 11577 § 303 2316
Ctvrtek | 3.5, 105371 | 0.5 14 961 17.5. 17482 | 245 23421 315 34 201
Patek 4.5 39812 11.5 9308 185, 31169 | 255 17965 - -
Sobota 3.5 2952 125 3732 19.5. 3584 26.5 2686 - -
Nedéle 6.5 - 13.5. - 20.5. - 27.5. - - -

Zdroj: interni dokumenty podniku, vlastni zpracovani, 2013

Ve srovnani s rokem 2011 stouply trzby v roce 2012 asi 0 66 %, jelikoz trzby v roce

2011 €inily zhruba 3 995 000 K¢.

Tento vyznamny rozdil je zndzornén graficky nize.

Trzby vroce 2011 3995000

Triby vroce 2012 6 042 420

Obr. ¢. 9 — Porovnani trzeb za rok 2011 a 2012

X100 = 66,11 %
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Zdroj: vlastni zpracovani, 2013
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Pticinou tohoto navySeni mohl byt fakt, ze behem roku 2011 majitelka prestéhovala
jednu z prodejen, ktera sidlila na nepfilis prehledném misté, na hlavni ulici a dostala se
tak do povédomi vice potencidlnich zakaznikt. Jisty podil miize mit 1 rozSifeni

sortimentu o zboZi od zahrani¢nich firem.

36



5 Propagace

Vyznamny podil na prodeji ma marketing. Marketing Ize charakterizovat jako metodu
fizeni, ktera se zaméfuje na zékazniky a snazi se uspokojit jejich potieby lépe nez
konkurence a vytvaret nové potieby. Soucasti marketingu je tzv. marketingovy mix
zahrnujici produkt, cenu, propagaci a distribuci. Tato ¢ast bude zaméfena zejména na

propagaci firmy.

U propagace je dilezité zaméfit se na to, jaké prostiedky pro dany vyrobek ¢i firmu
budou vyuzity. At uz je diraz kladen na reklamu (v tisku, v televizi, na billboardech),
na rizné formy podpory prodeje, na osobni prodej, nebo na public relations, je
podstatné, aby propagace pfinesla potencidlnimu zdkaznikovi informace o tom, ze

vyrobek ¢i firma existuje. (Synek, 2010)

Mezi atraktivni prostiedky, které lakaji zakazniky firmy Lera, patii reklamni letaky ¢i

prospekty a osobni prodej, prostfednictvim prodavacu, které zamé&stnava.

Reklamnim prostiedkem, ktery firma vyuzivala v minulosti, patfila reklama v mistni
televizi a kratka reportaz, ktera méla poskytnout informace o existenci firmy a o zbozi,

které firma nabizi. Soucasti byl také rozhovor s autory designovych kabelek.

Obr. €. 10 — Ukazka prospektu

Zdroj: interni dokumenty firmy
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Mezi dalsi reklamni prosttedek Ize tadit i vylohy S vystavenym zbozim, které kazda
prodejna obnovuje zhruba po 14 dnech. Firma Lera je typickd zejména malovanymi
kabelkami, podle kterych tuto firmu kazdy pozna. Tyto kabelky najdou zakaznici
v kazdé vyloze. Vylohy tvofi vyznamny podil, ktery zvySuje povédomi o firm¢ a dokaze

ptilakat a zaujmout nové i stavajici zakazniky.

Firma ma k dispozici také letaky S mapou, které znazornuji umisténi jednotlivych
prodejen a letdk zaméfeny zejména na propagaci malovanych kabelek Bambas, ktery

také obsahuje mapy umisténi prodejen.

Obr. €. 11 — Ukazka propagacniho letdku
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-tedglon 44200 154 620 182
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Zdroj: interni dokumenty firmy
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Zakaznici maji moznost nahlédnout na webové stranky firmy. Soucasti té€chto stranek
je sekce profil, ktery obsahuje zékladni informace o firm¢ a umisténi jejich prodejen.
Dalsi sekci predstavuje galerie, ve které je mozné si prohlédnout fotografie se zbozim
Ceské vyroby a obuv od zahraniénich firem. Soucasti je také e-shop. V e-shopu vsak

mohou zékaznici zakoupit pouze zbozi ¢eskych firem a designerti.

Nahled téchto stranek je umistén v piilohach.
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6 Vyhodnoceni analyzy nakupu a prodeje
V ramci této kapitoly budou vyzdvihnuty kladné a zaporné skutecnosti z oblasti nakupu
a poté i prodeje. Zaporné stranky budou impulsem pro navrhy, které budou zminény

Vv nasledujici kapitole.

Nejprve jsou jednotlivé klady a zapory znazornény struéné v tabulkové form¢ a poté

jsou jednotlivé body stru¢né okomentovany.

Tab. ¢. 6 — Kladné a zaporné stranky v oblasti ndkupu a prodeje

Kladné stranky Zaporné stranky

e piehlednost

i e originalni zboZi e nemoznost doobjednavani

NAKUP 5 ) . .

e dokonala informovanost nekterych druhti zbozi

e dostatecnd komunikace

e profesionalni ptistup

' e omezend nabidka v e-shopu
prodavajicich

PRODEJ e pouze jedno umisténi prodejen

e narustajici trzby

e omezena propagace

e-shop

Zdroj: vlastni zpracovani, 2013

Funkci ndkupu vykonavd sama majitelka firmy, tudiZz ma ptehled o veSkerém
nakupovaném zbozi a zasobach. Mezi kladné stranky je zatazen i fakt, ze majitelka
vybird origindlni zbozi Ceského plivodu, které dopliiuje zahrani¢nimi znackami.
Informovanost a komunikace s ¢eskymi vyrobci je dokonala a to diky piatelskému
kontaktu.

Vyhodou je pro majitelku i fakt, ze cesti designovi vyrobci spolupracuji s uzkym
okruhem odbératelt, coz také pfispiva k dostatecnému a rychlému poskytovani

informaci.

Pozitivné€ jsou hodnoceny i véasné dodavky a dodrzovani termind, at’ uz ze strany firmy
nebo ze strany dodavatelll. Zpozdéné dodavky, popiipadé néasledné zpozdéné platby,

nepiichazi ve firmé Lera v vahu. Co se tyce jinych hledisek, firma si vede velice
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dobfe. Vcas dostava svym zavazkim, at’ uz vaci zaméstnancim ¢i vici dodavatelim.
Béhem svého témét 20 letého plisobeni nepodlehla krizi, tudiz nemusela snizovat ani

stav zaméstnancu a propoustet.

Béhem nakupu nedochazi ve firmé¢ k zddnym vyznamnym problémim, které by
potiebovali zajistit nové feSeni a na jejichz zakladé by bylo tfeba ménit zabéhnuté a

fungujici ptisobeni v ndkupni oblasti.

Jedinou negativni strankou je nemoznost doobjednat nékteré druhy zbozi od
zahraniCnich firem. Zejména se jedna o zbozi zakoupené na veletrzich. Tento fakt vSak
nelze piilis ovlivnit, protoze kazda z firem ma své vyrobni programy, ve vétsing piipadi

sezonniho charakteru, a tudiz znovu dané artikly nevyrabi.

Co se tyCe prodeje, kladné jsou hodnoceny zejména dobré schopnosti a profesionalni
ptistup prodavajicich, ktefi dokdZzou vyzdvihnout pfednosti prodavaného zbozi a umi

zaujmout zékaznika a prodat zbozi, které nabizi.

O efektivnosti prodeje svédci i vyse trzeb, které se kazdy rok zvySuji. Pfinosem je
rozhodnuti o pfestéhovani jedné z prodejen na hlavni ulici, které je jisté z¢asti hybnym

faktorem rastu trzeb.

E-shop, ktery firma zfidila souc¢asné s webovymi strankami je jisté dobrym prostfedkem
pro zvySeni prodeje. Firma Lera vSak prostfednictvim internetu nabizi pouze cast
sortimentu pouze z jedné prodejny, coz je hodnoceno jako negativni. Firma tak zuzuje
Sifi svého sortimentu, zakaznik mad mensi vybér a mensi motivaci pro rozhodnuti
navstivit prodejnu v kamenném obchod¢é. Webové stranky piisobi jasn€, srozumitelné a

piehledné, coz umoznuje snadnou orientaci.

Dals§imi zdpornymi strankami, které by firma mohla vylepsit, je fakt, Ze firma provozuje
3 prodejny v jednom mésté a také nepfili§ velka propagace.

Jak bylo zminéno V kapitole tykajici se propagace, firma v minulosti vyuzivala reklamu
V mistni televizi. Nyni v§ak podobnou propagaci nevyuzivaji. Nevyuziva ani billboardy
Vv centru mésta ¢i reklamni plochy pro vystaveni reklamy.

Negativni stranky budou jadrem pro navrhy zlepseni, které by firma mohla v budoucnu
vyuzit. Navrhy by poté mohla majitelka vyuzit, zejména pokud uvazuje o rozsifeni

svého ptsobeni nebo pro zviditelnéni své firmy.
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7 Navrhy na zlepSeni
V piedchozi kapitole byly zjistény zaporné skutecnosti, které by majitelka firmy méla
vylepsit a tim tak podpofit rozvoj své firmy popfipadé¢ jinak tyto napady zhodnotit nebo

se jimi inspirovat.
Mezi navrhy, které by mohla majitelka vyuzit, patii:
e Mmoznost otevieni nové prodejny v jiném meste,
e vyuziti dalSich mist pro propagaci,
e rozsifeni e-shopu.
7.1 Nova prodejna v jiném mésté
Jiz n&kolikrat bylo poukazovano na fakt, Ze majitelka si oteviela hned 3 prodejny a to

Vv Marianskych Laznich. Ptesto, Zze majitelka hodnoti vSechny 3 prodejny jako celek,

jista mira konkurence se zde pieci jen projevuje.

Asi pted 5 lety projevila majitelka z4jem o otevieni prodejny v Praze. Tehdy stala pred
problémem najit spolehlivého prodavajiciho, ktery by zajistil efektivni puisobeni a
provoz této prodejny. Z tad stavajicich zaméstnanct vSak zadny nejevil zajem o zménu

svého pracovniho mista, tudiz se tento napad postupem casu vytratil.

Ale s ohledem na skutecnost, Ze se tedy jedna o lazenské mésto, mohla by majitelka
zvéazit moznost, oteviit prodejnu v jiném lazeiiském mésté jako jsou Karlovy Vary,
popt. FrantiSkovy Lazné€, které se nachazeji v blizkosti Marianskych Lazni. Protoze
znacnou cast klientely tvofi lazensti hosté, mohlo by toto rozhodnuti pfinést uzitek.
Nedilnou soucésti jsou 1 ceSti zdkaznici, ktefi by jist¢ uvitali prodejnu s kvalitnim

zboZzim vyhradné ¢eské vyroby doplnéné o zahrani¢ni znacky.

Pfed takto vyznamnym rozhodnutim by majitelka méla provést prizkum trhu. Vyuzit by

mohla bud’ anketu, nebo dotaznikové Setfeni.

Anketa by zajistila informace o zajmu, zda by obyvatelé ocenili otevieni nové prodejny.

Ve druhém piipad€ lze vyuzit dotazniky pro obséhlejsi prizkum.

Dotaznikové Setfeni zajisti podrobné&jsi informace o ptedstavach potencionalnich

zékaznikl prostfednictvim zaskrtavacich ¢i doplnujicich otazek.
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Na zavér tohoto navrhu jsou zde uvedeny piiklady anketnich a dotaznikovych otazek,

které 1ze pti sestavovani dotaznikli vyuzit.
Priklady otazek:
e Uyvitali byste novou prodejnu s kvalitnim zbozim ¢eské vyroby?
e Ocenite otevieni prodejny s ceskym zbozim doplnéné o zahrani¢ni znacky?
e Je ve vasem mésté prodejna s Ceskym zbozim?
e Vyhovuje Vam §ife sortimentu v prodejné, kde nakupujete kabelky?

e Znate Ceské designové znacky Bambas, Ivana Ostfanskd nebo Martina

Nevatilova?
e Nakupujete koZzené kabelky a jinou galanterii?
e Jaké typy kabelek nosite nejradé;ji?
e Kolik K¢ jste ochotni utratit za kvalitni kozenou kabelku nebo penézenku?
e Kde by méla byt nova prodejna umisténa?
e Jak casto si kupujete kabelky?
e Podle ¢eho se rozhodujete pii vybéru kabelky?
e Jaka vlastnost rozhoduje pfi vasem vybéru nejvice?

o Kupuyjete rad¢ji kvalitni zbozi, které vydrzi nékolik let nebo zbozi, které nosite
kratkodobé a muzete ho rychleji ménit (at uz z divodu trendii nebo horsi

kvality)?

Dalsi otazky se mohou tykat také povédomi ¢i zndmosti firmy Lera, napiiklad po

predchozich zkusenostech ¢i z doslechu.
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7.2 Vyuziti dalSich mist pro propagaci

Druhym navrhem, ktery by mohla majitelka zvazit, je vyuziti dalSich mist pro

propagaci.

V piedchozich kapitolach bylo zminéno, Ze majitelka si zajistila vysilani reklamy a
souCasn¢ reportdz V mistni Maridnskoldzenské televizi. Tato reklama vSak méla

kratkodoby charakter a byla vysilana pouze meésic.

V soucasné dobé funguji dva kanaly Marianskolazenského vysilani. Prvni je kabelova
televize Marianské Lazn€, kterou zprostfedkovava Czech Infoline, druha je TV

Marianské Lazné, na které jiz firma Lera svou reklamu umisténou mé¢la.

Podobné jako ostatni firmy, které v Maridnskoldzenské televizi umistili svou reklamu,
by i majitelka firmy Lera mohla opét vyuzit moznost a umistit tak svou reklamu do
jedné z téchto televizi. Tato reklama by pomohla ke zvySeni povédomi nejen mistnim
obyvatelim, ale i hostim, ktefi ve svych ubytovacich zafizenich maji k dispozici

televizi, ktera tuto mistni stanici piijima.

Dalsi moznost, kterou by bylo mozné vyuzit je reklama v Maridnskolazefiském tisku ¢i

pronajem reklamni plochy v centru mésta.

Otisk podnikatelské inzerce v mistnim tisku ¢ini 18 K¢ za tadek, pocet radkli neni
omezen a dand inzerce bude vydana ve tfech vydanich a bude otiSténa po obdrzeni

dokladu o platbé.

Prestoze ma firma brozury, které potencidlnim zdkaznikim poskytnou potiebné
informace o firmé a zbozi, nejsou k dispozici na vhodném misté. Tyto brozury ma
umisténé jen ve svych prodejnach, proto by bylo vhodné zauvazovat nad moznosti

umistit je tfeba do mistniho informaéniho centra, popfipadé na recepce hotelti.
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7.3 Rozsifeni e-shopu
E-shop, ktery se pfi zalozeni webovych stranek stal soucasti, funguje téméf 5 let. V e-
shopu jsou ovSem k vybéru pouze artikly z prodejny ¢. 3.

Pro efektivnéjsi vyuziti by bylo vhodné zahrnout a nabizet zbozi ze vSech prodejen.
Naroc¢nost ohledn¢ sledovani, zda je zbozi k dispozici a zda neni jiz prodané, by se jisté
zvysila. Vynalozené Usili by se v8ak mohlo vratit projevem zvyseného odbytu v ramci
prodeje v e-shopu. Podle zjisténi se prostiednictvim internetu proda zhruba 1 — 2 kusy

denné.

Firmé by prospélo, kdyby se internetovy obchod ¢astéji aktualizoval a dopliioval.
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Zavér

Nékup a prodej je hlavni ¢innost podniku, ktery funguje na trhu zprostfedkovatela.
Dulezitou slozkou je zejména dokonala informovanost a komunikace s dodavateli na
stran¢ nakupu. Na stran¢ prodeje dominuje zejména neustald snaha ziskat nové
zékazniky a ty si udrzet spolené s témi stavajicimi. Firma Lera patii mezi piedni
prodejce kvalitni koZené galanterie. Firma ma fadu zakazniki nejen z Ceské Republiky,
ale i z fady stati z celého svéta. Mezi nejvyznamnéjsi dodavatele patii Cesti designéfi a
vytvarnici, a dale zahranicni firmy vyrabéjici vyrobky nejvyssi kvality. K zabezpeceni
konkurenceschopnosti a rozvoje na trhu se snazi co nejlépe zabezpecCit co nejvyssi

efektivitu vSech ¢innosti celého podniku.

Analyzou nakupniho chovani firmy Lera byl zjistén nedostatek v moznostech
doobjednavani urcitych polozek u nékterych dodavatelti, v oblasti prodeje nedostatky
tykajici se omezené nabidky v e-shopu, umisténi prodejen na jednom misté a
neefektivniho vyuziti propagace. Navrhy se tedy tykaly zejména moznosti otevieni nové
prodejny Vv jiném mésté, vyuziti novych mist pro propagaci firmy a také moznosti
nového, vhodnéjsiho umisténi stavajicich propagaénich prospekti. Dal$im navrhem
byla moznost rozsifit jiz fungujici e-shop o zbozi z ostatnich prodejen, a zaroven tento
e-shop Castéji aktualizovat a dopliovat.

Vyuziti téchto navrhli pfinese majitelce firmy, kterd zajisStuje ndkupni Cinnost, a
zam&stnancim firmy, kteti jsou hlavnimi zprostfedkovateli prodeje, vylepSeni

dosavadniho povédomi o firmé, ziskani zdkazniki a tim ptipadné zvyseni efektivnosti

prodeje, coz se projevi i na celkovém zlepSeni postaveni na trhu.
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Ptiloha ¢. 1 — nahled e-shopu
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Ptiloha ¢. 2 — nahled webovych stranek

c%‘@(@
CESKA RO GALERIE = E-SHOP

KOZENA GALANTERIE

LERA vychazi z dlouholeté tradice
kozedélné vyroby v Ceské republice.

0d roku 1993 vytvaiime pro své zdkazniky
jedineéné, vysoce kvalitni produkty vyhradné
ceské vyroby.

Spolupracujeme s nejlepdimi ¢eskymi
vyrobci a designéry.

LERA

Hlavni 46, 142 a 224
353 01 Maridnské Lazné
e-mail: lera@lera.cz

SLorr

. CESKA GALERIE | E-SHOP
KOZENA GALANTERIE

Autorské kolekce ateliéru Bambas, Ivanky Ostfanské, Olgy Havrdové a Marcely
- Manufakturni vyroba pro nase prodejny: kabelky, aktovky, spisovky, etue, cestovni zavazadla, rukavice,

penézenky, Kiicenky, manikiry, opasky. Vée vyhradné z pravych, ekologicky cinénych, hovézich usni nejvy&si

kvality.

Doplnéno autorskymi odévy Josefa Tréska a Martiny Nevafilové.

Neprehlédnutelna je i kolekce obuvi znacek Think! a Gabor.

Prodejny v pé:

mésté ial é Lazné,

Hlavni ulice E. 46 Hlavni ulice €. 142 Hlavni ulice E. 224

oteviraci doba: Po-Pa4 10.00-18.00  oteviraci doba: Po-P4 10.00-18.00  oteviraci doba: Po-Pa 10.00-18.00
So-Ne 10.00-17.00 So  1000-17.00 S0 10.00-17.00

telefon: 354623407 telefon: 354620188 telefon: 354622829

Zdroj: http://lwww.lera.cz



filoha ¢. 3 — ukazka faktury

SPETT. (DESTINATARIO) S l

CAPOVERSO LERA- ING.PETER KUSNYR |
HLAVNI 224
— 35301 MARIANSKE LAZNE (REP.CECA|
Pelletteria 'Europea S.R.L. ! )
Via Cesare Battisti, 120 - 64011 Alba Adriatica (TE) ITALY LUOGO DI DESTINAZIONE R
tel. +39 0861 710807 r.a. - fax +39 0861 714444 _—
Plva e Cod.Fisc.: 00764460671 D
Cap. soc. euro 100 980,00 i.v. - Cod. Mecc. TE 004706 - Rea 94215 |
eu - www.cap eu i
:’ DESCRIZIONE DOCUMENTO NFATTURA DATA Flml NPAG. COD.CUENTE| C.ESENZIONH C.DEP. C.oIv. CAMBIO PIVA CLENTE
| FATTURA VENDITA IMMEDIATA 105 06/04/11 | 2 | LERA 41A '1 l CZ6101217331
COD.AG. NOME AGENTE SPEDIZIONE COD.FAISCALE
6101217331
COD. PAG. | DESCRIZIONE PAGAMENTO BANCA DAPPOGGIO PORTO B
R13 EFFETTUATO PORTO FRANCO
ANNOTAZIONI NUMERO E DATA ORDINE
00022 PROFORMA 108
CODICE A DESCRIZIONE I UMS. | QUANTITA" 1 PREZZO | % SconTo| imPoRTO NETTO [ cva
MERCE DESTINATA CZECH REPUBLIC | | i
) COD. IsO Ccz i
‘ | Nomenc. Val.St. U.Sup P.Net l
42022100 1278 17 11 |
42022210 114 3 2 i
42022290 104 2 ;
|
| |
v
NATURA Trans. Cod. - 1 VENDITA ,- | Pl
v Spedizione Cod. 1 definitiva i (]
! Modo di trasp. Cod. 3 Str ! i |
PROVINGIA ORIGINE TE -
] :
| i i ! |
| | |
% | ‘ !
7 Tor. MERCI LORDO %SCONTO | IMPORTO SCONTO TOT. MERCINETTO TRASPORTO MBALLO REZ T
1.520,00 0,00 1.520,00 0,00 0,00 000 |
TRASPORTO IMBALLO VARIE c.iva DESCRIZIONE |.VA. IMPONIBILE LVA. !
0,00 0,00 0,00 41A | DL331/93 CEE A41/a 1.520,00 000 !
Tor.mMPONBILE | TOTALELVA. SPESE ART. 15 TOTALE FATTURAINEURO | PAGATOALLACONSEGNA | SC.PR.C. | TOTALEAPAGAREINEURO
! 1.520,00 0,00 0,00 1.520,00 000 | 1.520,00
| SCADENZE PAGAMENTI CONTROVALORE e i
| 16/04/11 1520,00 uT 2.943.130
<;Ts_55“rmssmnasm o N.coL - o R I pEsoNETTO
| SCATOLE 02 | |
rrWPéRra_Acfmu DEL CAUSALE DEL TRASPORTO DATAINZIO TRASPORTO 5 } il :
]‘ VETTORE C/VENDITA l 06/04/11 SEl APRILE 2011 i
“, e e e e i i 7 2 s e ———————p— —— ey
i VETTORE 1 V41 DHL.
VETTORE 2
| FIRMA VETTORE 1 DATA RITIRO ORA RITIRO FIRMAVETTOREZ & DATA RITIRO ORARTRO
} i
| FiRMA CONDUCENTE o e | FiRMA DESTINATARIO S S ":
B
PERAZIONE NON IMPONIBILE IVA Al SENSI DL331/93 GEE A 41/a . g fil B
OPERAZIO Con b DY : 3 1#4

;\»;4wa -f/;t ‘#7;
VOH by f%;JZ

Zdroj: interni dokumenty firmy




Ptiloha €. 4 — uplatnéni naroku na odpocet

ODDIL — daii z pridané hodnoty

Zaklad dand

Daii na vystupu

1130580

226116

37149

7430

Pofizeni zbodi z |
(§ 16; § 17 odst. 6 pl

PHjeti slusby s mistem pindni podle § 9 odst. 1 zakladni

od osoby registrované k dani v jiném Elenském stit® |sniZena

zakiadni

Dovoz zbo3i (§ 23 odst. 3~ 5) —

Potizeni

{§ 19 odst. 4)

P

j |zékladni

ReZim p daiiové p (§ 92a) - odbé:

zbo#i nebo piijemce sluzeh snizena

piiznat

Ostatni zdanitelna pinéni, u kterych je

daii platce pfi jejich piijeti (§ 108) snizena | 13

Ii. Ostatni pinéni a pinéni s mistem pinéni mimo tuzemsko s narokem na odpodet dané

Dodani zboZi do jiného &lenskeého statu (§ 64)

20

Poskytnuti sluZeb s mistem pinéni v jiném Slenském statd v§ 102 odst. 1 pism. d

21

Vyvoz zboZi (§ 68)

22

Dodani nového d osobé

kdani v jiném Slenském SIS (§ 19 odst. 4)

23

24

Zasilani zbo2i do jiného Slenského statu (§ 18)
dafiove povinnosti (§ 92a)

PR

i neby

25

vk prénls (napi. § 242, § 67, §63,§ 69, § 70, § 89, § 90,§ 82)

26

lll. Dopliujici udaje

Pofizeni zbozi

ZjednoduSeny postup pii dodéni zboZi formou tistranného obchodu (§ 17) prostfedni osobou ;

zbodi

Dovoz zbo2i osvobozeny podle § 71g

Oprava vyse dané u fizeni (§ 44)

Véitel

Dluznik

Zakiad dané

V piné vysi

IV. Narok na odpodet dané
; 974528

194906

381

38

dané celni ufad

42

37149

7430

202374

rokuodpoéet

V. Kraceni

Pinéni osvobozend od dané bez naroku na odpotet dané

Bez néroku na odpodet

Hodnota pinéni nezapo&itavanych do vypodtu koeficientu (§ 76 odst. 4)

Cast odpodtu dané v kracené vysi

\iyporédani odpottu dang (§ 76 odst. 7 a2 10)

VI. Vypodtet dafiové povinnosti

do konce roku 2010

Uprava odpodtu dané (§ 78 a2 § 78¢) + tprava odpoliu podie § 78 avy

Vrdceni dang (§ 84)

86193

147353

202374

0

55021

Rozdil oproti posledni znamé dani pfi podani d

0)

Zdroj:

interni dokumenty firmy



Ptiloha ¢. 5 — vykaz o majetku a zévazcich, rok 2011

Chehodni nazev(firea) Ing.Radana Kusnirova

VEKAZ O MRJETRU A 2EVAICICE k 31.12.2011

v ke

MAJETEK Na sacatke obdobl j ¥a konci obdobi
Yehnotny dlouhodoby majetek 0.00 f 0.00
Baotuy dlouhodoby majetek 405043..45 3 317193.45
Tasoby 803556.10 ) 847822.50
Bohledavky 0.00 ] 0.00
Penize 2 ceniny 6900375 17 163940.58
Bankovni ety 14427.24 } 71261.19
Kajetkove ceune papiry a vklady 0.00 f 0.00
Ostatni financad majetek 0.00 | 0.00
Opravne polotky k mabytemu wajetku (aktivni) 0.00 0.00
SAVAZKY | 149709.53 122438.54
Reservy 0.00 0.00
Overy | 0.00 0.00
Opravné polofky k nmabviemu majetku (pasivmi) ] 0.00 0.00
VEKAD PRIJND & VYDAJD v Ke
PRIHY ' Ba konci obdobi
Prodej 2boti, vyrobka a slugeb [ 3990465.25
Ostatal prijey | 05167 |
Uzaverkova gprava prijme j 0.00 i
Prijmy celken :| 3993526.92 ]
= | |
Fakup waterialu a zbozi ) 2610903.28 )
Hady } 261634.00 )
Platby pojistneho 5 130443.00 ]I
= i
Provorni reie f 709994.95 )
Uzaverkova aprava vidaje : 0.00 }
Vgdaje celkes i 3713025.23 l\
Rozdil prijme a vidaje :' 260501.69 :.

Zdroj: interni dokumenty firmy



Ptiloha ¢. 6 — zavérka danové evidence, rok 2011

Zavérka dafové evidence - Ing.Radana Kusnirovéa

PEiimy: 3.993.526,92
Vydaje: 3.713.025,23

Rozdil 280.501, 862

Uzavérkova Uprava pfijmd a vidajd:

PEijmy: +6.503, - Casové rozliSeni prodeije =zboii
-2,67 Groky z Gétu

vydaje: +87.850,- odpisy HIM

Pfijmy po Gpravé: 4.000.027,25
Vydaje po Qpravé: 3.800.875,23

rozdil 188.152,02

Vykaz ziskut a ztrat 2011

nakup zboZi 2.610.903,28 / prod.zb.a s1.3.996.968,25
prov.reZic 708.994,95 / ostatni pf¥iimy 3.059,-

mzdy zamést. 261.684,- /
odvody SP.Zp 130.443,- /
odpisy 87.850,- /
zisk 199.152,02 /
4.000.027,25 / 4.000.027,25

Bilance majetku k 31.12.2011

na zac.obdobi na konci obdobi
majelek
hmotny majetek 405.043,45 317.183,45
zésoby 803.556,10 847.822,50
pehledavky 0,- 0,-
penize 69.003,75 163.940,58
prab.pol. 0,- 0,-
bé&Zny Géet 14.427,24 71.261,18
majetek celk. 1.292.030,54 1.400.217,72
zavazky 149.709,50 122.438.54
Puaicky g,- 8,-
vl.kap. 1.142.321,04 1.277.779,18

Zdroj: interni dokumenty firmy
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Bakalatska prace je zaméfena na zhodnoceni efektivity nakupniho a prodejniho chovani
v konkrétni firmé&. Tato firma se jmenuje Lera, Ceska kozena galanterie. Prace obsahuje
praktickou a teoretickou ¢ast, které se vzajemné prolinaji a tvoii tak celek, ktery na sebe
navazuje. Cilem této prace bylo navrhnout opatieni, ktera pomohou k zefektivnéni
funkce nakupu a prodeje a napomohou k rozsiteni podilu na trhu ¢i zvétSeni povédomi o

firm¢ a naslednému ziskani novych zakazniki.

Bakalafska prace je rozdélena do nékolika kapitol. Prvni kapitola charakterizuje
minulou a soucasnou situaci firmy. Soucasti je i finan¢ni analyza. Nasledujici dvé
kapitoly jsou v€novany nakupu. Druha kapitola vymezuje funkce, cil a principy nakupu,
identifikaci potfeb ndkup. Soucasti jsou také dodavatelské vztahy, charakteristika
nekterych dodavatelti a popis ndkupniho chovani firmy. Tteti kapitola zahrnuje nakupni
procesy a specifika ndkupnich ¢innosti. Soucésti je také popis dvou konkrétnich
obchodnich ptipadi, které podrobné znazornuji ¢innosti, které se realn¢ projevi na trhu.
Ctvrta kapitola obsahuje analyzu prodeje, jejiz prvotni asti je podstata prodeje, profese
prodejce, prodejni postup. Druhou cast tvoii poprodejni chovani, zdkaznici a trzby a
propagace, ktera piispiva k zefektivnéni prodeje. Sesta a sedméd kapitola se zabyva
zhodnocenim analyzy ndkupu a prodeje a naslednymi névrhy feSeni za ucelem dosazeni

vy$si efektivity v oblasti nakupu a prodeje firmy Lera, Ceska koZena galanterie.
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The bachelor thesis is focused on evaluating the effectiveness of purchasing and selling
behaviour in a particular company. This company is called Lera, Czech leather goods.
The thesis includes practical and theoretical part, that blend together to form a whole
that ties together. The aim of this work was to propose measures that will help to
streamline the functions of buying and selling and help to expand market share and

increase awareness of the company and subsequent acquisition of new customers.

This thesis is divided into several chapters. The first chapter describes the past and
present situation of the company. It also includes a financial analysis. The following
two chapters are devoted to the purchase. The second chapter defines the function,
purpose and principles of purchasing, identification of procurement needs. Also
included are supplier relationships, characteristics of some contractors and description
of company purchase behaviour. The third chapter covers purchasing processes and
specific purchasing activities. It also included a description of two specific business
cases that illustrate in detail the activities that are realistically reflected in the market.
The fourth chapter contains an analysis of sales; the first part is the essence of sales,
profession dealer, selling process. The second part is the after-sales behaviour,
customers, and sales and promotion that help to streamline sales. The sixth and seventh
chapter deals with the evaluation of analysis of purchase and sale and subsequent
proposals of solutions in order to achieve greater efficiency in the purchase and sale of

the company Lera, Czech leather goods.



