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ABSTRAKT

V mé diplomové praci se budu zabyvat ndvrhem strategie ftizeni obchodu ve
spole¢nosti. V prvni ¢asti se budu ve€novat teoretickym poznatkim souvisejicim
s maloobchodem. V druhé ¢asti piedstavim spolecnost. Dale jsem spolupracovala
s druzstvem Jednota, spotiebni druzstvo v Mikuloveé, které mi poskytlo potiebné
informace, diky kterym jsem mohla analyzovat soucasny stav maloobchodni prodejny.

Na zéklad¢ soucasného stavu maloobchodni prodejny, jsem vytvofila ndvrh zlepSeni.

ABSTRACT

In my thesis, | will discuss the draft strategy for the management of business in society.
The first part will discuss the theoretical knowledge related to retail. In the second part |
introduce. | also worked with the cooperative Jednota, consumer cooperative in
Mikulov, which gave me the necessary information so that | could analyze the current

state of retail. Based on the current state of retail, I created a proposal for improvement.
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Maloobchod, historie, zaméstnanci, zdkaznici, komunikace, SWOT analyza,
rekonstrukce
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Uvod

Prodejni ¢innost v maloobchodnich jednotkdch je dnes povazovana za soucast
kazdodenniho zivota. Prodejny maloobchodu miize ¢lovék potkat na kazdém rohu,
konkuren¢ni boj je obrovsky. Zakaznikovi to potom nabizi Sirokou Skalu pfti realizaci
svych nakupt. K realizaci ndkupu mé dnes zékaznik v klasickych obchodech,
stankovych obchodech, ale také v internetovych obchodech, které jsou v dneSni dobé
také velmi popularni. OvSem ne kazdy clovék znd sloZitost a naro¢nost celého
prodejniho procesu, mnozstvi prace, které jsou dulezité k vynalozeni tomu, aby obchod

dobfte fungoval a zakaznici byli spokojeni.

Pro ptedstavu tohoto procesu, slouzi stru¢na analyza prodejni jednotky. Pro tuto analyzu
byla zvolena maloobchodni prodejna v Tynci, kterd patti do sité¢ prodejen Jednoty,
spotfebniho druzstva v Mikuloveé. Sit' prodejen Jednoty, spotiebniho druzstva
vV Mikulové je ¢lenem skupiny COOP, ktera je dilezitym c¢lankem c¢eského

maloobchodu. Jedna se o ¢eskou prodejni jednotku.

Cilem této diplomové prace je na zakladé podrobné analyzy prosttedi daného podniku a
spokojenosti jeho zékaznikli, navrhnout konkrétni kroky vedouci ke zvySeni objemu
uskute¢nénych ndkupti a zlepseni celkové spokojenosti zdkaznikli s poskytovanym
zbozim i sluzbami maloobchodni prodejny. Praci jsem zpracovavala ve firmé Jednota,
spotfebni druzstvo v Mikulové, ktera sidli v Mikulové na ulici Kostelni nadmésti.
Druzstvo, V zastoupeni pani Vlasty Li¢manové a Bc. Jany Skoumalové, mi poskytlo

vSechny pottebné podklady ke zpracovani analyzy a pln€ semnou spolupracovalo.

Diplomova prace je rozdélena do nékolika ¢asti. V prvni, teoretické Casti se vénuji

dulezitym vychodiskim souvisejicim s danou problematikou.

V praktické Casti se zabyvam predstavenim druzstva Jednota, spotfebni druZstvo
v Mikulové. Déle je provedena analyza maloobchodni prodejny v Tynci, ktera spada do
sit¢ Jednoty, spotiebniho druzstva v Mikuloveé. Na zdklad¢ vypracovanych analyz je

vypracovana nejdilezitéjsi cast s vlastnim navrhem feSeni. Cilem je navrhnout
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konkrétni kroky vedouci ke zvySeni objemu uskutecnénych nakupi a zlepseni celkové

spokojenosti zakaznikli s poskytovanym zbozim i sluzbami maloobchodni prodejny.
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1. Cile praice A METODIKA PRACE

Cilem této diplomové prace je na zaklad¢ podrobné analyzy prostfedi daného podniku a

spokojenosti jeho zdkaznikd, navrhnout konkrétni kroky vedouci ke zvySeni objemu

uskuteénénych nakupti a zlepSeni celkové spokojenosti zdkaznikd s poskytovanym

zbozim 1 sluzbami maloobchodni prodejny.

Dil¢i cile

predstaveni spoleCnosti, jeji predmét podnikd a zaroven i portfolio
vyrobkl a sluzeb

vymezeni teoretickych vychodisek souvisejicich s danou problematikou
provedeni analyzy soucasného postaveni podniku na trhu

analyza postaveni dané maloobchodni prodejny na trhu, zjisténi jejich
nedostatkl a rezerv

souhrn nedostatkl zjisténych z analyzy pottebny pro tvorbu vlastniho
navrhu

navrh na zlepSeni celkové spokojenosti zakazniki s poskytovanym
zbozim 1 sluzbami

posouzeni ekonomickych i mimoekonomickych ptinosii

podminky realizace

Analyza postaveni dané maloobchodni prodejny na trhu bude provedena pomoci SWOT

a SLEPT analyzy. Na zaklad€ niZ bude postaven navrh zmény maloobchodni prodejny,

ktera povede k celkové spokojenosti zakaznikii s poskytovanym zbozim i sluzbami.
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2. Teoreticka vychodiska

Tato cast diplomové prace bude zaméfena na teoretickd vychodiska spojena s pojmy

maloobchod, maloobchodni ¢innost, maloobchodni prodejna, zakaznik a zaméstnanec.
2.1. Maloobchod

Maloobchod se spojuje s drobnym podnikanim, ktery z hlediska geografie je spise
lokalni aZ regionalni. V této Casti je zaznamenana nejvétsi zména po druhé svétové
valce, kdy se jiz v maloobchod¢ vyuZzivaji nové, spiSe progresivni prodejni jednotky.

V maloobchod& dochézi ke koncentraci. Tento vyvoj neustale trva. *

Maloobchod se da vysvétlit jako moZnost prodeje zbozi, zpravidla v menSim objemu
kone¢nému spotiebiteli. Tomu se fika obchod v mensim méfitku. Opak maloobchodu je
velkoobchod. Obchodovani ve velkém méfitku. Dochazi zde k prodeji a distribuci zboZi

ve vetSin€ piipadi, pravé do maloobchodnich siti.
2.1.1. Historie maloobchodu

Jednotky maloobchodnich siti do roku 1948 pattily pievazné soukromnikiim, pouhych
cca 1000 prodejen bylo druzstevnich a cca 2000 prodejen bylo znarodnéno vyrobnimi
podniky. Sit’ maloobchodnich jednotek byla ve vétsi miie Spatn€ vybavena, hygienicky
zédvadnd az i nevhodné rozmisténa. K piestavbé maloobchodni sité doslo az po roce
1948, a to diky postupné socializaci. V roce 1953 byl zaveden volny trh a ten mél
k dispozici 69 094 prodejnich jednotek maloobchodni sité, které se délily na 37 154
statnich prodejnich jednotek, 24 947 druzstevnich prodejnich jednotek, 5 492 ostatni
systémy a 1 501 soukromé obchody. 2

' SZCZYRBA, Z. Maloobchod v Ceské republice po roce 1989 - Vyvoj a trendy se zaméienim na
9eografickou organizaci, Vyd.1. Univerzita Palackého v Olomouci, 2005,
KROC, S. Maloobchodni sit, Vyd.1. Vychodoceské tiskarny Havlicktv Brod, 1978,

14



2.1.1.1. Maloobchod v CR do roku 1989

V Ceské republice je vyvoj maloobchodu rozdélen do dvou etap:

e  Prvni etapa = obdobi mezivale¢ného Ceskoslovenska

¢ Druhd etapa = likvidace soukromého sektoru
Obdobi mezivale¢ného Ceskoslovenska je pro maloobchod zlomovy. Postupné se
rozvijely obchodni domy, diky ¢emuz dochézi k silnému konkuren¢nimu boji, hlavné
v ramci drobnych Zzivnostnikli. V této dobé jiz existovaly specializované fetézcové
obchody, zvlastni druh obchodu byly filialky tovaren, které jsou znamy jako ,,.Batovy
prodejny.

Likvidace soukromého sektoru — doSlo zde k zestatnéni soukromého sektoru ve
prospéch statu. Maloobchod se tedy rozdélil na statni a druzstevni. Likvidace
soukromého sektoru v Ceské republice patfila mezi nejvétsi vramci viech

socialistickych zemi Evropy.3
2.1.1.2.  Maloobchod v CR po roce 1989

Vyvoj maloobchodu lze po roce 1989 oznacit jako obdobi ekonomické transformace.
Do obchodni ¢innosti bylo zasazeno i1 diky restitucim. Podle restitu¢niho zdkona byl
navracen soukromym osobam i soukromym spole¢nostem, bylo navraceno az 11 tisic
prodejen. Soukromy sektor se vyviji dvéma smeéry, privatizaci majetku alokované¢ho
V dosavadnich statnich podnicich a vstup novych soukromych podnikatelskych objektt

do ekonomiky.

Maloobchodni trh byl rozsifen o maloobchodni jednotky, jez zajiSt'ovaly prodej zbozi
potravinaiského a drogistického. Druzstevni provozovny, hlavné na venkové musely
omezit prodejni plochu ¢i aZz nékteré jednotky upln€ uzaviit, a to hlavné

z ekonomickych divodi.

Po roce 1989 byl trh rozSifen také o tzv. asiatizaci maloobchodni sité, kterd je

prezentovana hlavné vietnamskymi prodejci.

¥ SZCZYRBA, Z. Maloobchod v Ceské republice po roce 1989 - Vyvoj a trendy se zaméienim na
geografickou organizaci, Vyd.1. Univerzita Palackého v Olomouci, 2005
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2.1.1.3. Maloobchod v CR v letech 2000 -2010

Pro maloobchod nebyl v téchto letech vyvoj tak dramaticky, jako pro jina odvétvi. Je to
déno i tim, ze v maloobchod¢ se ekonomicka situace odvijela s mirnym zpozdénim a
uréitymi vykyvy. Trzby maloobchodu se zvySovaly, da se fict, az do roku 2009.

Ekonomicka krize maloobchod vyrazné poznamenala v letech 2009 a 2010.
Postaveni maloobchodu (CZ — NACE) v ramci narodniho hospodaistvi

Postaveni maloobchodu v rdmci narodniho hospodafstvi je popsano ve zdroji Statistika
a My v dokumentu ,,Maloobchod v letech 2000 — 2010“. Kde je zaroven popsana i
zaméstnanost v maloobchod¢ v roce 2010, ktera byla ve vysi 7,4 %. ,,Je zde popsano i
tzv. sebezaméstndvani osob. Podil téchto osob na celkové zaméstnanosti byl v CR v
prumeéru 18 %, v maloobchodé je to téemer 24 %. Produktivita prdace mérend hrubou
pridanou hodnotou na 1 pracovnika v maloobchodé se zvysila z 239 tis. K¢ v roce 2000
na 357 tis. K¢ v roce 2010, coz predstavuje rust témér o 50 %. Protoze vSak
maloobchod nepatii k odvétvim, ktera produkuji vysokou pridanou hodnotu, takto
mérenda produktivita ziistava hluboko pod priimérnou hodnotou dosahovanou v

ndrodnim hospoddistvi (53 % v roce 2010). “*

2.1.2. Maloobchodni sit’

Maloobchodni sit’ 1ze popsat jako provozni jednotku a soubor obchodné provoznich
jednotek zaméfenych na prodej zboZzi konecnému spotiebiteli. Kvalita souboru je
Vv usporadani a vzajemné provazanosti prodejnich jednotek, hlavné v sortimentu, typu

prodejni jednotky i v organizaci provozu.’

Maloobchodni sit’ hraje dilezitou roli pfi naplnéni obcCanskych potieb, coz je
z geografického hlediska podminéno rozmisténim svych potieb v sidelni struktufe. Lze
fici, ze vybaveni maloobchodu je charakterizovan souborem maloobchodnich jednotek

Vv sidelnich upravach.

* STATISTIKA&MY: Maloobchod v letech 2000-2010 [online]. 2012 [cit. 2016-04-26].
Dostupné z: http://www.czso.cz/csu/2012edicniplan.nsf/t/9C00466639/$File/1804120207_09.pdf.

SZCZYRBA, Z. Maloobchod v Ceské republice po roce 1989 - Vyvoj a trendy se zamérenim na
geografickou organizaci, Vyd.1. Univerzita Palackého v Olomouci, 2005, 125 s.,
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2.1.3. Maloobchodni ¢innost

Maloobchodni ¢innosti se zabyva Zakon o vnitfnim obchod€ ¢.127/1981 Sb., ktery
nabyl ucinnosti dne 1. dubna 1982. Popisuje zde provoz prodeje a obstaravani prodeje

zbozi obcantim.
2.1.3.1. Maloobchod realizovany v siti prodejen

Maloobchod, ktery se realizuje v siti prodejen, se ¢leni na:

e Potravinafsky maloobchod

e Nepotravinaisky maloobchod

Potravinaisky maloobchod — jak jiz nazev vypovida, je to zalozeno hlavné na
potravinach. Lze sem zaradit 1 prodejni jednotky prodavajici urCity rozsah nepotravin,
kam se tfadi zbozi denni a obCasné poptavky. Potravinarsky maloobchod se nejvice
koncentruje, ma nejvétsi primérné velikosti prodejen. Maloobchod musi mit
nejmodernéjsi informacni a logisticky systém, 1 diky velkym objemim zbozi, které jim

prochazi.

Nepotravinarsky maloobchod je zndm neustdlym vyvojem nového sortimentu a
vzniku novych provoznich typl, piikladem je rozvijeni prodejen vypocetni a
audiovizudlni technikou. Maloobchod vyrobnich firem je wuplatiovan hlavné
V nepotravinarském sortimentu. Prodejni jednotky jsou zde déle ¢lenény na

specializované a univerzalni maloobchod.®
2.1.3.2. Maloobchod realizovany mimo prodejni sit’

aloobchod realizovany mimo prodejni sit’ neni pfili§ roz$ifen, ale diky neustale se
Maloobchod | d t | , ale dik tal

rozvijejicimu trendu ma velky potencial.

® KROC, S. Maloobchodni sit, Vyd.1. Vychodogeské tiskarny Havligkiv Brod,1978,
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Prodejni automaty

Hlavni skupinou co spada do této skupiny maloobchodnich ¢innosti, jsou prodejni
automaty. Tento zplsob je velmi vyhledavany, nebot’ je zajiStén okamzity nakup
rychlého obcerstveni ve dne v noci. Mozno zakoupit i bagety, cukrovinky, studené a

teplé napoje, ale i cigarety.
Pfimy prodej

Dalsi skupinou, kterd spada do této skupiny, je ptimy prodej. ZaloZen na navstévovani
zakaznikdl prodejci pfimo u nich doma. Je to hlavné u predvadécich akci. Tento typ
prodeje ma 1 svoji vyhodu, mizete cokoliv nakoupit, aniz byste musel nékam dojit.

Nevyhodou je pfedstava pustit si v dneSni dobé¢ ciziho ¢lovéka do vlastniho bytu.
Zasilkovy a dodavkovy obchod

Posledni skupinou maloobchodu, ktery se realizuje mimo prodejni sit’ je zasilkovy a
dodéavkovy obchod. Obchod je zaloZen na katalogu, bud’ tisténém, nebo v internetové
podobé. Internetovy obchod je zadany a velmi vyhledavany diky moZzné objedndvce

zbozi piimo z domova a kdykoliv.’
2.14. Typy maloobchodnich jednotek

Maloobchodni jednotky se zatfid'uji podle n¢kolika kombinovanych kritérii, kterymi

jsou specializace sortimentu, velikost prodejen, provozni charakter.

Hlavni stacionarni maloobchodni sité v evropskych zemich povazuje:

" KROC, S. Maloobchodni sif, Vyd.1. Vychodogeské tiskarny Havlickiv Brod,1978,
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e prodejny, které jsou specializovany
e prodejny, které jsou uzce specializovany
e prodejny se smiSenym zbozim
e obchodni domy
e obchodni domy, které jsou specializovany
e prodejny potravin, které jsou samo — obsluhovany
e supermarkety
e hypermarkety
e velkoprodejny, které jsou specializovany
e diskontni prodejny
Jako soucast maloobchodni sité jsou brany i pojizdné prodejny a Cerpaci stanice, nelze

zde vSak tadit hlavni zasobovaci systémy maloobchodu.
Specializované prodejny

Sortiment téchto prodejen byva Siroky a hluboky pro urcitou skupinu ¢i nekolik
podskupin. V téchto prodejnach se kladou vysoké naroky na odbornost personalu.
Prostor, kde byvaji specializované prodejny umistény, jsou méstska centra, regionalni

nakupni centra, méstské obytné obvody.
Uzce specializované prodejny

Uzce specializované prodejny maji jakysi vysek sortimentniho spektra (dochazi
Kk orientaci na sortimentni skupinu, podskupinu i vybrané druhy), véetné potiebnych
sluzeb. Prostor, kde jsou nejvice izce specializované prodejny umistény, jsou méstska

centra, regionalni nakupni strediska.
SmiSené prodejny

SmiSené prodejny jsou situovany na venkové a v okrajovych Castech mésta. V téchto
prodejnach je obsazen sortiment potravin i nepotravin. Nabizi zboZi pfevazné zboZi

kazdodenni spotieby.®

# KROC, S. Maloobchodni sit, Vyd.1. Vychodogeské tiskarny Havlickiv Brod,1978,
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Univerzalni obchodni domy

Univerzalni obchodni domy zde lze nabidnout Siroky a hluboky sortiment zbozi, tedy

vse aby bylo pod jednou stfechou. Umi nabidnout az 200 000 druhti polozek.
Specializované obchodni domy

Tyto domy se specializuji hlavné na nepotravinarsky sortiment. Pfikladem je odivani a
vSe stim spojené. Prodej je kombinovan pultovym prodejem, volnym vybérem 1

samoobsluhou.
Supermarkety

Supermarkety nabizeji sortiment, ktery je z pohledu potravin velmi komplexni vcetné
zékladnich druhii nepotravinaiského sortimentu. Ceny maji spise sttedni s vyssi trovni
kvality zbozi. Supermarkety jsou uplatiovany v obytnych zonach v okruhu 400 — 700m
zélezi na hustot¢ zastavby a spiSe na okrajich mést. Prodejni plocha se pohybuje od 400

—2500m2.
Hypermarkety

Hypermarkety jsou specifické tim, ze nabizeji vice nepotravinaiského zbozi nad
potravinaiskym. Ceny jsou spiSe nizsi s vyssi trovni kvality zbozi. Jsou situovany na
piredméstich, kde budou samostatné stat, hlavné n¢kde u vyznamnych ktizovatek tieba

dalni¢nich tahti apod. Prodejni plocha se pohybuje od 2 500m2.
Diskontni prodejny

Diskontni prodejny nabizi sortiment do 800 poloZek. Cena sortimentu je nizka, kvalita
se nefeSi. Prodejny jsou situovadny do obytnych zén s dostupnosti do 400 — 700m
v zavislosti na hustotu zastavby, hlavné n€kde na okrajich mést s piijezdovymi

komunikacemi a hlavné parkovistém.”

® KROC, S. Maloobchodni sif, Vyd.1. Vychodogeské tiskarny Havlickiv Brod,1978,
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2.1.5. Okolnosti, které ovliviiuji provoz maloobchodnich jednotek

Maloobchod je znamy vysokou hospodaiskou konkurenci, ktera je zavisla predevsim na
sortimentu, a tlakem, ktery je vyvijen na snizovani spotiebitelskych cen. Pro
maloobchod je klicovy nastroj pravé velikost spotiebitelské ceny.
Dalsimi okolnostmi, které v maloobchod¢ hraji dilezitou roli, jsou:

e Lokalni umisténi prodejny

e Zbozi z pohledu jeho charakteru

e Mozny vybér zbozi

e Styl prezentovani zbozi

e Atraktivnost a dobré jméno prodejny a jiné

Zakaznici se nerozhoduji pouze podle ceny sortimentu, ale ovliviiuje je 1 okolnosti,
které jsou prestiz, znacka, zda je zbozi aktualn¢ v mode, rizné bonusy a soutéze, luxus

apod.
2.2. Zakaznik

Za zékaznika je povazovan kazdy, kdo pfijima poskytované sluzby nebo produkt. Tedy
nemusi to byt pouze konecny spotiebitel, ale zaméstnanec urcité odberatelské firmy.
Zakaznik je hlavnim zdrojem pfinosu pené¢z do spolecnosti. Boj o zdkazniky na ¢eském
trhu funguje mezi spoleCnosti hlavné na zakladé snizeni cen produktii ¢i sluzeb. Tato
zvolena strategie je idedlni pouze pro zakaznika, nebot’ je disledkem vyvolani cenovych
valek, které mohou byt pro nekteré firmy i likvida¢ni. Pti koupi zdkaznik nehledi pouze
na cenu, ale také na reference nebo certifikaty, které zarucuji kvalitu produktu nebo
sluzby. V tomto piipad€ je idedlni byt Cestny a upfimny. Vybudovat si divéru u

zakazniki je investice k nezaplaceni.
2.2.1. Zakaznik a jeho chovani
Zakaznikovo chovani popisuje mozné jednani, které je zédkaznikem uskutecniovano

v souvislosti s nakupem a uzitkem zbozi ¢i sluzby. Pro spolecnost je dulezité védét ¢im

je chovani zédkaznika ovlivnéno, a tim si zarucit plisobeni na trhu. Nejedna se pouze o
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samotnou koupi, ale hlavné o samotném rozhodovacim procesu. Pro kazdou firmu je
dobré védét, kdo je jeho zakaznik a jaké je jeho chovani, tyto skute¢nosti potom mize
vyuzit v marketingovém prizkumu (komunika¢nim mixu). Faktory ovliviiujici chovani
zakaznika jsou pfedev§im aktualni nalada a rozpolozeni hlavné psychické. Tyto faktory
jsou vsak velmi tézko ovlivnitelné a je potieba se s témito nalezitostmi vypotadat.
Okolnosti, které podnikatel muze ovlivnit je tieba prvni dojem z prodejny, kterou
zédkaznik navstivil, sloZzeni sortimentu nebo chovéani persondlu, ktery zakaznika

obsluhoval.*°

2.2.2.  SKkupiny zakaznika

. Individudlni kupujici - nakupuji pro svoji vlastni potiebu - sami se rozhoduji o
nakupu, sami ho vykonaji a sami ho spotiebovavaji.

Domadcnosti - nakup neni pouze pro jednotlivého kupujiciho, sluzbu vyuziva vice clenu,
nakup miize provést jedna osoba, ale i vice 0s0b.

Organizace (firmy) - napr. rozpoctové prispévkové organizace - t0 €O Sama

spotiebovavd (kanceldrské potieby) - nepouziva je k vyrobé

2.2.3. Kupujici a jeho role

Za nakupujictho je povazovan clovek, ktery realizuje urcity ndkup. OvSem za
kupujiciho 1ze povaZzovat i ¢loveéka, ktery je

e iniciator,

e ovliviiovatel,

e rozhodovatel,

e uZivatel
Za iniciatora lze kupujiciho povazovat tehdy, kdyz napiiklad, pfijde doml a zjisti, Ze
doma neni nic k jidlu a musi na nakup.

Ovliviiovatel je ten, ktery ovlivni kone¢né rozhodnuti o nakupu.

0 BRABEC, J. 33 rad jak pecovat o zdkaznika. Vyd. 1. Brno: Computer Press, 2004
“MARKETING:  Chovani  zakaznika  [online].  [cit.  2016-04-24].  Dostupné  z:
http://marketing.topsid.com/index.php?war=chovani_zakaznika.
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Za rozhodovatele je povazovan kupujici, ktery urcuje, co se bude kupovat, jakym
zpusobem a kde se bude nakupovat véetné toho, jak se nakup zaplati.
Role uzivatele je také dilezita, nebot’ popisuje uzivani daného vyrobku, tak aby doslo

k uspokojeni potieb kupujiciho.

2.2.4. Zakaznik a jeho ofekavani

Plati pravidlo, Ze ¢im je trZzni ekonomika a jeji prosttedi vyspélejsi, tim maji spotiebitelé
1 zakaznici vyS$i naroky. Takovy néaro¢ny zdkaznik jiz vyhleddva profesionalitu a
lidskost v piistupu.

Zakaznikova o¢ekavani lze popsat nasledovné:

e Profesionalni pfistup — personal musi byt spolehlivy, kvalitni a pe¢livy

e Pruzny pfistup — personal musi zaujmout vstficné chovani v souvislosti
s osobitymi pozadavky, véetné rychlé reakce v komunikaci

e Uméni fesit nastalé problémy — rychlé feSeni reklamaci a vyvstalych komplikaci

e Uméni se omluvit — umét pfiznat chybu, upfimné se omluvit a nabidnout
odskodnéni nebo jiné zvyhodnéni. Tato skutecnost vSak na Ceském trhu neni

prilis realizovana.

Cesky zakaznik o¢ekava spise negativni nebo nesplnitelné moznosti. V téchto ptipadech
mohou naldkat snazivi a poctivi podnikatele, kteti tyto situace mohou vyuzit ve sviij
prospéch. Nabidnout kvalitni péci a zabezpecit si tak vétsi konkurenéni vyhodu oproti

, 12
ostatnim firmam.

2.2.5. Prava a pozadavky, které ma zakaznik

Spotiebitelské prava, jsou upravovany v Ceské republice Zakonem o ochrané

spotiebitele a k nému pfislu§sné paragrafy z Obcanského zdkoniku. Dohledem nad

2 BRABEC, J. 33 rad jak pecovat o zdkaznika. Vyd. 1. Brno: Computer Press, 2004
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vyrobky potravinafského charakteru maji Statni zeméd¢lska a potravindiska inspekce a
ur¢ité organy Statni veterinarni spravy (tento organ se zabyva hlavné dohledem nad
masem a masnymi vyrobky), za uritych okolnosti sem patfi i Krajska hygienicka
stanice, ale to to hlavné u vefejnych stravovacich zafizeni. Dohled nad vyrobky

nepotravinaiského charakteru zabezpeduje Ceska obchodni inspekcee. ™

2.2.6. Zakaznik a komunikace

Zakladem kazdé komunikace jsou funkce, které se kombinuji. Mezi zdkladni
komunikacni funkce patfi:

e Informovat

e Osobni identita — ¢imz jsou mySleny kazdého myslenky,

postoje, nazory, ambice, sebevédomi

e Socializace

e Poznavat

e Vzd¢lavat

e Vychovavat

e Socializace

e Spolecenska integrita

e Piesvédcit

e Posilit

e Motivovat
e Pobavit

o Svetit

e Uniknout (utéct od starosti, stresu, shonu)
Zakladni potieba kazdého z nas je komunikace. V piipad€, ze komunikaci bezchybné
zvladdme, lze to zatfadit mezi uspéch u nezédvislého profesionala. Jakykoliv vyskyt
chyby v komunikaci je vSak Casty, ale bohuzel vede ke ztraceni klienta nebo k vyskytu

Spatného jména spole¢nosti.

13 Drest: zdkony a urady [online]. [cit. 2016-04-24]. Dostupné z: Http://www.dtest.cz/clanek-
1533/zakony-a-urady.
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Zékladem dobré komunikace je kultivovanost s cilem zlepsit a odstranit nedostatky.
Komunikace by méla byt ucelena v ramci celého vetejného projevu, a to bez ohledu na
to, zda jde o obchodni jednani, setkani s kolegy, telefonovani, psani e-mailii, blogl a
nebo vyuziti socialnich siti. Jakykoliv projev miize znamenat posileni diveéryhodnosti
spole¢nosti, anebo naopak podryti této diveéry. Samoziejmosti musi byt také chovani,
které je asertivni, vyznamnou roli hraje také argumentace, uméni pfiznat chybu a
piedejit konfliktim. Lze fici, Ze zdsady, jak spravné komunikovat se neustdle méni, a to
predeviim v diisledku revoluce v telekomunikaénich technologiich a internetu.™
Komunikaci lze popsat také jako moZnost sdélovat mySlenky, nazory, informace a
pocity. Schopnost uméni komunikovat patfi mezi nejtéz$i a zaroven nejdilezitéjsi
dovednost, ktera je dilezitd pro kazdého z nés, v obchodé zvlast.
Komunikace s lidmi se da rozd¢lit na:

e Verbalni zplisob komunikace

e Neverbalni zpiisob komunikace

V piipad¢, Ze chceme dosahnout u¢inné komunikace, je tfeba projevit vice, nez nabizi
pouhd naucena technika. Je tieba osvojit si empatii, kterd bude zaloZzena na charakteru
otevienosti a diivéte.

Aby bylo mozné zjistit potieby zadkaznika, je nezbytné dokdzat se vcitit do jeho
momentalniho rozpolozeni a umét zareagovat na jakoukoliv situaci. Toto je zaklad

Vv piipad¢ navazani jakéhokoliv vztahu.
2.3. Zaméstnanec

Prodej v maloobchodnich jednotkach je velmi naroény a vyzaduje vysoké pracovni
zakladem mzdy. Odmény jsou ovlivnény vysi obratu.

Maloobchodni prodej je naro¢ny jak casove, tak hlavné fyzicky, nebot’ zaméstnanec
Prodej je naro¢ny nejen Casove, ale predevsim je zapotiebi i velké davky fyzicke sily. Je
to dano i tim, Ze se zamé&stnanci musi zboZi uskladnit. Toto zbozi je nékdy 1 vétSich

hmotnosti, dale jsou celou pracovni dobu na nohach. Dal§i povinnost, kterou

Y VLACH, Robert. Na volné noze: Komunikace [onling]. 2010 [cit. 2016-04-25]. Dostupné na:
http://navolnenoze.cz/blog/
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zamestnanec ma je vystavit zbozi na prodejné a v ptipadé potieby jej doplnit. A
samoziejmosti je, ze takovyto zaméstnanec musi byt zdkaznikovi celou pracovni dobu
nablizku a v ptipad¢ potieby, umét zakaznikovi pomoct ¢i poradit.

Dulezité dat zakaznikovi najevo, Ze se obklopit jen samymi profesionaly, ktefi jsou
schopni mu zodpovédét vSechny dotazy a splnit v§echna ptani.

Jak pise ve své knize autor Brabec ,, Zdkaznik nesmi nikdy pri vstupu hned nabyt dojmu,

Ze priSel nevhod, Ze vyrusuje, ¢i dokonce otravuje. “*°

2.3.1. Zaméstnanec a péce o néj

Lidské zdroje jsou prioritou v kazdé dneSni spolecnosti. Je dilezité, aby zaméstnanci
byl ddn v zamé&stnani pocit jistoty, bezpeci a samoziejmé, aby se s nim zachazelo
S uctou. Je znamo, ze pokud je zaméstnanec spokojeny odvede kvalitn€j$i praci, za
kterou mu samoziejmé ndlezi smluvni odména ve formé pravidelné mzdy.

Ovsem lze najit na urcitych pracovnich mistech 1 lidi, ktefi nejsou ti spravni, tedy neumi
se chovat a nedodrzuji pokyny a predpisy dané spolecnosti. | z tohoto divodu je
dalezité, aby zaméstnanctim byla projevovéana vétsi pozornost, dale je nezbytné umét
naslouchat potfebam a pranim zaméstnanclim, nejen pranim a potiebdm zékazniki.
Témito potiebami jsou mysleny vzdélani pracovniki, jez ptfinasi pozitivni vysledky ve
formé zvySené kvalifikace, motivace, jak finan¢ni tak i vécnou.

Nejvice pozitivni ohlasy jsou na benefity pro zaméstnance jako je ptiplatek na dopravu,
piiplatek na dovolenou, pfiplatek na Saty a ptispévek na stravu. V piipadé, ze je
zaméstnanec motivovan pristupuje ke své préci vice zodpovédné a snazi se podat co

mozna nejlepsi pracovni vykon.

2.4. Principy uspéSného strategického mysleni

Uspéch strategického mysleni lze popsat jako body nutné dodrzovat pii tvoieni
strategického planu. V pfipadé, Ze podnik si tyto body osvoji, pfedejde vzniku

ptipadnych problémi, které mohou vzniknout navrZenim a realizaci planu rozvoje. ™

15 BRABEC, Jiti. 33 rad jak pecovat o zdkaznika. Viyd. 1. Brno: Computer Press, 2004
6 KOSTAN, Pavol a Oldtich SULER. Firemni strategie: Plinovini a realizace. 1.vyd. Praha:
ComputerPress, 2002. Str. 10
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2.4.1. Budovani vizi

V piipadé, ze vize podniku nebudou jednotné, 1ze jen stézi uplatnit firemni strategii. Do
vizi podniku je tfeba zapojit kazdého pracovnika firmy, jelikoz na kazdém jednotlivci
zalezi, zda firemni strategie bude mit aspéch. Zaroven vize podniku musi byt v podtextu
vSech strategickych tuvah. Definici vizi dochazi ke sjednoceni cili a myslenek vSech

pracovniku firmy. v
2.4.2. Orientace na zakaznika

Firma musi zajistit vyrabéni produktti a poskytovani sluzeb, které budou na miru
zékaznikovi. Je tedy potfeba vénovat se zjistovanim, co si vlastn¢ zdkaznik z4da a zda
je se soucasnymi produkty spokojeny. V ptipad¢, Ze firma umi stanovit cenu, ktera bude
piijatelna pro zdkaznika, je velka pravdépodobnost, Ze miize ziskat stalého a loajalniho

odbératele. ™
2.4.3. Filozofie jakosti

Hlavnim cilem, pokud chce firma uspét mezi se svymi vyrobky nebo sluzbami mezi
konkurenty musi byt jeji hlavni cil poskytovani kvality ve vyrobcich a sluzbach. Pokud
umi hledat alternativa k nizkym nakladiim na vyrobu a na kvalitu vyrobkt, tim je firma
schopna zajistit si uré¢ité procento konkurence schopnosti.

wKazdy pracovnik firmy musi sam sebe videét jako zdakaznika i jako dodavatele pro

, s 19
ostatni ve firmé.

2.4.4.  Vyhledavani a tviir¢i FeSeni problému

Vyskyt problémi je v kazdé firmé&, ovSem zaleZi pouze na zkuSenostech a vynalézavosti

vedeni, zda se s nimi dokazi poprat. ReSeni problémui a pozitivni piistup lze ziskat

7 KOSTAN, Pavol a Oldtich SULER. Firemni strategie: Pldnovini a realizace. 1.vyd. Praha:
ComputerPress, 2002. Str. 11
8 KOSTAN, Pavol a Oldtich SULER. Firemni strategie: Plinovini a realizace. 1.vyd. Praha:
ComputerPress, 2002. Str. 11
¥ KOSTAN, Pavol a Oldtich SULER. Firemni strategie: Plinovini a realizace. 1.vyd. Praha:
ComputerPress, 2002. Str. 13
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zkuSenosti a cenné znalosti, které mizeme vyuzit v budoucnu, kdy se podobné
problémy vyskytnou znovu. OvSem pokud nastaven situace, ze je problém citelny a neni
feSeny, ale pouze odkladany, lze predpokladat, ze vygraduje a zptisobi mnohem vétsi

potize, neZ které by zptsobil v dob& svého vzniku.”
2.5. PEST analyza

Pro analyzy makro prostfedi, ve kterém se nachéazi firma, jsou dilezité ¢tyi1 zédkladni
vlivy, a to politicky, ekonomicky, socialni a technicky. PEST analyza se tedy zabyva
zkoumanim téchto faktord a vyhodnocovanim vlivu, které jsou spojovany s fungovanim
firmy. Hlavnim tkolem PEST analyzy je identifikace kritickych oblasti pro danou firmu

a odhadnout jeji budouci vyvoj.*
2.5.1. Politicko-legislativni faktor

Ovliviluje podnik piedevs§im z hlediska stability statu, legislativnich nafizeni na provoz
firmy a poplatkli odvadénych ve form¢ dani. Soucasti je 1 podil dovozu a vyvozu
surovin a zahrani¢ni politika statu. U malych a stfednich podnikl hraje stat vyznamnou
roli, jelikoz jsou vice ¢i méné zavislé na jeho rozhodnutich. V poslednich letech se
piiklani spiSe k podpofe nez restrikcim, jelikoz malé a stiedni podniky tvoii velké

procento tuzemskych firem a vytvaii konkurenéni prosttedi pro velké firmy?®
2.5.2. Ekonomicky faktor

Vyplyvéa ze zakladnich smérti vyvoje ekonomiky a jsou také charakterizovany jejim
stavem. Zakladni indikatory, které maji vliv na podnik a plnéni jeho cili jsou mira
ekonomického riistu, urokovda mira, mira inflace a smenny kurz. Podle stavu ekonomiky
se také odviji pfilezitosti a hrozby pro podnik. Ekonomicky rlst vyvolava vyssi

¥ s o r ~r v sy T - 23
spottebu a tim vétsi poptavku po zboZi, coz se odrazi ve vétsi produkei.

2 KOSTAN, Pavol a Oldiich SULER. Firemni strategie: Pldnovini a realizace. 1.vyd. Praha:
ComputerPress, 2002. Str. 13

2l SEDLACKOVA, Hana. Strategicka analyza. Praha: C.H.Beck, 2000. Str.10

2 SEDLACKOVA, Hana. Strategicka analyza. Praha: C.H.Beck, 2000. Str.10

% SEDLACKOVA, Hana. Strategicka analyza. Praha: C.H.Beck, 2000. Str.10
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2.5.3. Socialni faktor

Socialni faktor je hife méfitelny, jelikoz nevykazuje tolik vystupnich dat jako napf.
ekonomicky. Zabyva se vyvojem pracovni sily a ristu populace v zavislosti na
kulturnich, nabozenskych, vzdélavacich a etickych podminek Zivota. Radi se sem také
vlivy na ochranu Zivotniho prostfedi a prostiedky. Spravnou piedpovédi vyvoje v téhle

oblasti vede u firmy k ziskdni konkuren¢ni vyhody v boji o zékaznika®*
2.5.4. Technicky faktor

K tomu, aby podnik nezaostdval za konkurenci, je tfeba také mit informace o
technickém a technologickém vyvoji ve svém oboru. Zmény mohou probihat nahle a
mohou siln¢ poznamenat dal$i vyvoj firmy. V posledni dobé je trendem investovat do
technologii chranicich Zivotni prostiedi, at’ uz za ucelem ziskdnich riznych certifikat

nebo spInéni ekologickych pfedpisﬁ25
2.6. SWOT analyza

SWOT je akronymem ¢ty anglickych slov a to Strenghts, Weakneses, Oportunities a
Threads, které v pfekladu znamenaji silné stranky, slabiny, pfilezitosti a hrozby pro
firmu. SWOT analyza je velmi cennym zdrojem informaci pro tvofeni strategického
navrhu, jelikoz vychazi ze zavéra dil¢ich internich a externich analyz a proto by méla
byt vypracovana az v zavéru zkoumani firmy.

Pii sestavovani SWOT analyzy je tfeba dbat na to, aby ziskané informace byly
objektivni. Informace lze =ziskdvat rlznymi cestami, napiiklad pfevzetim z jiz
zminénych dil¢ich analyz, porovnavanim s konkurenty (benchmarking), fizenou diskuzi
expertt (brainstorming) nebo rozhovorem.?®

Uplatnéni SWOT analyzy je zakotveno v samotném nazvu analyzy, a to je rozvijet silné

stranky a potlaCovat slabé a byt pfipraven na potencionalni hrozby a pfileZitosti.

24 SEDLAC:JKOVA, Hana. Strategicka analyza. Praha: C.H.Beck, 2000. Str.10

2 SEDLACKOVA, Hana. Strategicka analyza. Praha: C.H.Beck, 2000. Str.10

% KERKOVSKY, Miloslav a Oldiich VYKYPEL. Strategické fizeni. Brno: PC-DIR, s.r.0., 1998. Str. 97-
98
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Identifikuje také vazby a propojeni mezi vnéjSimi a vnitinimi faktory a tim vede

k propojeni silnych stranek s prilezitostmi a slabych s hrozbami.?’

POMOCNE SKODLIVE

dosaZeni cile dosaZeni cile

—
SILNE s}R@NKY

NS weaknesses

VNITRNI PUVOD
atributy organizace

VNEJSIPOVOD

=
i)
b=
17}
(=]
=
(=8
=
=
=3
=]
=
—
(13

oppoertunities

Obrazek 1 - SWOT tabulka
(Zdroj: http://cs.wikipedia.org/wiki/SWOT)

2.7.78S analyza

Analyza 7S je analyza vnitfniho prostfedi firmy, kterda ma za kol hledat tzv. kliCové
faktory ispéchu. Tyto faktory by mély byt prioritni body pro manegement podniku je
nutno je hledat mezi témito aspekty: Strategy — strategie manegementu ve vedeni
podniku a definovanim cild. Structure — Struktura vedeni. Systems — Systémy fizeni
jsou zde zastoupeny prostiedky, které slouzi k fizeni. Napiiklad komunikaéni
prostiedky, dopravni pasy apod. Style — Styl manazerské prace jako naptiklad piistup k
zaméstnancim nebo k pfichazejicim problémum. Staff-Spolupracovnici. Pod timto
pojmem se rozumi lidé od vrcholnych funkci az po délniky. Jejich ptistup a postoj
k firm& a ochota plnit strategické vize nastavené vedenim firmy.Skills — Schopnosti
pracovnikti ve firm¢. Jde o profesionalni zdatnost plnit zadané tkoly. Shared values —

Sdilené hodnoty vyjadiuji principy respektované pracovniky a vedenim firmy.?

2" SEDLACKOVA, Hana. Strategické analyza. Praha: C.H.Beck, 2000. Str.78
% KERKOVSKY, Miloslav a Oldfich VYKYPEL. Strategické fizeni. Brno: PC-DIR, s.r.0., 1998. Str. 68
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Strategy

Super-
ordinate
Goals
{Shared
Values)

Obrazek 2 - Model 7S Mckinsey

(Zdroj: http://en.wikipedia.org/wiki/McKinsey 7S _Framework)

2.8. Nejvétsi obchodnici v Ceské republice

Na trhu v Ceské republice existuje celd fada obchodnikil od t&ch nejmensich aZ po ty
nejvetsi, kteti se fadi do tzv. TOP 10.

,, TOP 10 Obchodnikit ma na ceském trhu v poslednich letech staly trzni podil 66 %.
Vroce 2011 byly vhrnné rocni trzby 325 mld. K¢. Pri zapocteni skupiny Coop, ktera je
nejveétsim subjektem v segmentu mensich samoobsluh (tedy v tzv. tradicnim obchode),
jsou tyto trzby dokonce 351 mld. K¢. Trzby TOP 10 vzrostly mezirocné o 4 %, ale na
trznim podilu se to projevilo jen nepatrné — vzrostl jen o 0,6 %. Také ve strukture
obchodnich firem nedoslo k zdsadnim zménam. Ve srovnani s léty 2004-2008, kdy
dochazelo kazdorocné k fuzim retezcu, jsou posledni tii roky obdobim stability, kdy sice
pribyvaji nové prodejny, ale zmeény v pozici firem jsou jen mirné“

Nejvétsi obchodni skupinou Top 10 roku 2013 je podle poctu zdkaznikd hypermarket
Kaufland nasleduje Penny a Albert, Tesco, Lidl a skupina COOP.

Skupina COOP sice seskupuje vetsi pocet spotfebnich druzstev, tim tedy neni dana
vlastnickd struktura, i tak vSak spadd do obchodniho formatu, ktery je soucasti ¢eského

maloobchodniho prodeje. V dneSni dobé je riist maloobchodnich projeden skupiny
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COOP minimalni, ovSem 1 tak si dokaze udrzet misto na silném konkurenénim trhu

V porovndni s ostatnimi fetézci.

Obriazek 3 TOP 10 obchodnich Fetézci v CR na trhu s rychloobratkovym zboZim

= nakup alespof 1x mésiéné (podet domécnosti)
mutrati nejvétsi ¢ast svych vidajl za potraviny (pofet domacnosti)

Penny Market
Albert
Tesco

Lidl

Globus
Billa
Interspar

Hrugka

Zdroj: Zdroj: Webové stranky Incoma.cz Dostupné na: http://incoma.cz/top-10-retezcu-2013-vetsi-sila-

pro-zakazniky-nove-vyzvy-pro-obchod-i-vyrobce/

Obrazek 4 TOP 10 obchodnich Fetézet

TOP 10 obchodnich Fetézca v €R (podle po&tu zakazniki v roce 2013)

Pocet domacnosti (v tis.) Procento domacnosti
Obchodni VEérné fetézci .. VEérné retézci ..
. - . Nakupuji v . Nakupuji v
Fetézec (pofadi {utrati tam e . . | (utrati tam - e . .
. - retezci aspon [ retezci aspon
podle hlavniho nejveétsi cast . . nejvetsi cast .
. . . N .y .o 1x za mesic . .y .= 1x za mesic

nakupnino mista) | svych vydaja svych vydajl)
1. Kaufland 382 1825 205 420
2.-3. Penny

5g6 1509 14% 34%
Market =
2.-3. Albert 592 1465 14% 33%
4. Tesco 522 1452 12% 33%
5. Lidl 456 1689 10% 200
6. Coop 2809 934 7% 21%
7. Globus 254 636 6% 15%
8. Billa 246 825 B9 19%
9. Interspar 197 583 =i 13%
10. Hruska 114 320 3% 205
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http://incoma.cz/top-10-retezcu-2013-vetsi-sila-pro-zakazniky-nove-vyzvy-pro-obchod-i-vyrobce/
http://incoma.cz/top-10-retezcu-2013-vetsi-sila-pro-zakazniky-nove-vyzvy-pro-obchod-i-vyrobce/

Zdroj: Webové stranky Incoma.cz Dostupné na: http://incoma.cz/top-10-retezcu-2013-

vetsi-sila-pro-zakazniky-nove-vyzvy-pro-obchod-i-vyrobce/

Ukazatel, ktery je vyuzivan pro zjisténi TOP 10 obchodnich fetézcl, je i vérnost
zakaznik®. Studie, kterd byla vytvotfena spole¢nosti Incoma Shopping Triggers 2014,
tikd, ze ,,dnes primérny zdakaznik ma na vyber osm Sirokosortimentnich prodejen
potravin, ale pravidelné navstévuje jen tii z nich. «“29

Podil vérnosti zakazniki je pro fetézce velmi dilezity, nebot’ je dilezité znat nejen trzni
podil vykonu fetézce, ale také jaké procento zakaznikli se do daného fetézce vraci.
Nejvétsi podil vérnych zakaznikd ma fetézec hypermarketti Kaufland, nakupuje zde cca
20% cEeskych domacnosti z celkového poctu 4 386 000. Na druhém a tietim misté mezi
s sebou neustale soupefi fetézce Penny a Albert, kde nakupuje cca 14% ceskych
doméacnosti z celkového poctu. Misto ctvrté obsadilo Tesco se 12%, na patém Lidl
s 10%. Sesté misto patfilo systému spotiebnich druzstev COOP se 7%. JelikoZ vystavba
novych prodejen se jiz moc nerealizuje, je celkové Sesté misto velmi pékné. Na sedmém
a osmém mist€ je Globus a Billa s 6%. Nasleduje Interspar a Hruska, coz je také dalsi

vyhradné€ ¢esky obchodnik. VSichni tito obchodnici se tak déli o vérnost 95% ceskych

domécnosti, ovSem pro prvnich TOP 5 obchodniki ptipada podil vice nez 70%.%

# Webové stranky Incoma.cz Dostupné na: http://incoma.cz/top-10-retezcu-2013-vetsi-sila-pro-
zakazniky-nove-vyzvy-pro-obchod-i-vyrobce/
% Webové stranky Incoma.cz Dostupné na: http://incoma.cz/top-10-retezcu-2013-vetsi-sila-pro-
zakazniky-nove-vyzvy-pro-obchod-i-vyrobce/
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3. Prakticka ¢ast

3.1. Predstaveni druZstva — Jednota, spotiebni druzstvo v Mikulové

wDatum zdapisu: 28. prosince 1956

Spisova znacka: DrXXXVIII 301 vedend u Krajského soudu v Brné
Sidlo: Kostelni nam. 157/9, 692 01 Mikulov, Dorucovaci cislo: 692 43
Identifikacni Cislo: 00032247

Pravni forma: DruzZstvo

Predmét podnikani:

® Jeznictvi a uzendrstvi

e Silnicni motorova doprava - ndkladni vnitrostatni provozovana
vozidly o nejvetsi povolené hmotnosti do 3,5 tuny vcetné, -
nakladni vnitrostatni provozovana vozidly o nejvétsi povolené
hmotnosti nad 3,5 tuny,

e Jyroba, obchod a sluzby neuvedené v prilohiach 1 az 3
Zivnostenského zakona

o Pekarstvi, cukrarstvi

o Milékarenstvi

e Prodej kvasného lihu, konzumniho lihu a lihovin
Zikladni ¢lensky vklad: Zakladni clensky vklad: 1 000,- K¢ pro kazdého clena druzstva

Zapisovany zikladni kapital: 1 000 000,- K¢

%1 Vypis z obchodniho rejstiiku. Jednota, spotiebni druzstvo v Mikulové. © 2012-2015. (cit. 2016-04-30).
Dostupné na: https://or.justice.cz/ias/ui/rejstrik-firma.vysledky?subjektld=430477 &typ=PLATNY

34



3.2. Historie

Na Bieclavsku zminky o prvnich druzstvech — potravnich spolcich sahaji az do roku
1868. Prvni spolek, ktery sidlil v Sitboticich v domé ¢. 28 pana Matéje Kone¢ného.
V zacatcich Cinnosti spolek nemél pfilis velkou zékladnu. V roce 1929 byli ¢lenové
spolku pouze obyvatelé obce, protoze ,,necleniim se nesmélo prodavati®. Hlavni cil
spolku bylo zajistit ob&antim Sitbotic nakup vieho, co potiebovali. Samoziejmé levngji
nez konkurence.

Postupem c¢asu vznikaly obdobné potravni spolky ¢i spotfebni druzstva i1 v dalSich
obcich za ucelem zajistovat svym ¢leniim nakup a prodej zbozi za vyhodnéjsi ceny nez
u soukromého podnikatele. Nejvétsi rozvoj druzstev byl zaznamenan koncem 19.
stoleti. Ke znacné stagnaci dochazi v letech prvni svétové valky a k uplnému zastaveni
¢innosti béhem druhé svétové valky. Po roce 1948 byla druzstevni forma vlastnictvi
Casto zpochybiiovana. Do roku 1956 existovaly v nasi oblasti ¢tyfi Jednoty, lidova
spotfebni druzstva s okresni plsobnosti, a to Jednota, LSD Bfeclav, Jednota, LSD
Mikulov, Jednota, LSD Pohoftelice a Jednota, LSD Hustopece.

V soucasnosti uziva Jednota, spotiebni druzstvo v Mikulové svoje jméno jiz od roku
1972. Hlavni zvrat ve vyvoji druzstva nastal v roce 1992, kdy probé¢hla transformace
druzstva do trzniho ekonomického a spolecenského systému. Jednota, spotiebni
druzstvo v Mikulové ukoncilo provoz restauraci, pohostinstvi a zaméfilo se pouze na
¢innost maloobchodu a velkoobchodu se zaméfenim na Siroky sortiment potravina

nepotravinafského zbozi denni potieby.*
3.3. Druistvo

Jednota, spotiebni druzstvo v Mikulové je maloobchodni sit” Soustied’ujici se na prodej
potravin, drogistického a pramyslového zbozi. Prodej je zajistén vlastnimi prodejnami
druZstva na izemi okrest Bfeclav a Brno -Venkov. Celkem ma druzstvo v provozu 86
prodejen, které zasobuje z logistického skladu v Hustopecich. Kromé prodejen na
vesnicich mé& druzstvo také 12 supermarketii ve vétSich obcich a méstech. Kromé

maloobchodni ¢innosti provozuje i lahtidkarskou prodejnu v Charvatské Nové Vsi — kde

%2 Interni materialy Jednoty, spotiebniho druzstva v Mikulové
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je zajisténa produkce vlastnich lahtidkarskych produktt, jako jsou naptiklad chlebicky,

salaty, pomazanky, oblozené misy.
3.3.1. Logisticky sklad

Logisticky sklad, ma sidlo v Hustopecich u Brna. Jeho hlavnim ukolem je zabezpedit
vlastni zasobovani sit¢ prodejen Jednoty, spotiebniho druzstva v Mikulové, ale i
ostatnich odbérateli. Doprava je uskute¢ovana vlastnimi nakladnimi vozidly.
Samostatné skladové prostory jsou rozdéleny na nékolik hal — dvé haly slouzi
k uskladnéni potravin a v dalSich halach je skladovano drogistické a primyslové zbozi.
Produkty vyzadujici skladovani v nizSich teplotnich podminkach je ur¢ena specialni

hala, ktera vyuziva chladirenské technologie.
3.3.2. Lahudkaiska vyrobna

Lahtdkaiska vyrobna, ma sidlo v Charvatské Nové Vsi. Jednota, spotiebni druzstvo
Vv Mikulové ma za cil vyrabét vyrobky z kvalitnich surovin a zachovavat si stale
stejnou recepturu. Kazdoro¢né se lahtidkaiska vyrobna snazi rozsitit sortiment vlastni
vyroby o zajimavé novinky tak, aby Se rozsifila nabidka produkti. Zaroven se snaZzi
prizpisobit pozadavkim a potfebam zakaznikl. V lednu loniského roku byla uvedena na
trh novinka v sortimentu, a to Bageta mini se salamem a v noru se zafalo nabizet
Aspikové srdce.

Vyrobky Lahtdkarské vyrobny jsou mezi zakazniky velmi zadané. Mezi nejoblibené;si
vyrobky patti jiz tfadu let MiSa tvarohovy krém a patizsky salat, dalSimi
nejvyhledavanéj$imi vyrobky jsou listové tésto, oblozené vejce na pafizském salaté a
Slehacka s Cokoladou. Dale je zajistovana vyroba chlebicki, salati, pomazanek,
oblozenych mis, oblozenych baget, zeleninovych salatt, sladkého peciva a mléénych

vyrobki.®

%% Interni materialy Jednoty, spotiebniho druzstva v Mikulové
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Vyrobky lahtdkaiské vyrobny dostali nové etikety. OvSem kvalita téchto vyrobkt

zustala zachovana.
3.4. Organiza¢ni struktura

Vroce 2015 vdruzstvu pracuje 626 zaméstnanct, ztoho 54 v administrativnich
pozicich a 497 v maloobchodni ¢innosti.
Organizacni struktura v druZstvu se déli na pét ttvard, a to:

e Utvar vykonného feditele

o Utvar maloobchodu

e Utvar obchodni

o Utvar technicky

o Utvar ekonomicky

UTVAR VYKONNEHO REDITELE — vykonny feditel {idi vedouci utvarti (ndméstky),
sekretariat feditele, oddé€leni rizik a prevence, referat ¢lenské evidence a COOP Clubu a

zabezpecuje pravni sluzby a bezpecnost prace a PO formou sluzby

UTVAR OBCHODNI — Obchodni naméstek #idi odbor obchodu a marketingu, odbor
logistiky a dopravy, odbor lahtidkaiské vyrobny **

UTVAR MALOOBCHODU - Néaméstek pro maloobchod fidi odbor fizeni

maloobchodnich ¢innosti a referat rozvoje a metodiky maloobchodni ¢innosti.

UTVAR TECHNICKY - Technicky naméstek #idi odbor udrzby majetku, oddé&leni
realizace investic a spravy nemovitosti, oddéleni informacnich technologii, referat

Helpdesku

UTVAR EKONOMICKY - Ekonomicky ndméstek #idi odbor uéetnictvi, oddé&leni

financovani a analyz a odd¢leni lidskych zdroji

% Interni materialy Jednoty, spotiebniho druzstva v Mikulové
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Odborné utvary druzstva se pii vykonu své ¢innosti navzdjem informuji a spolupracuji
jak v horizontalni, tak ve vertikaIni rovin¢ fizeni. Operativnost pii plnéni béznych tkolu

v . . .. - W o ~ 7 ) ~ 35
vyzaduje komunikaci jednotlivych zaméstnancti v§ech tvari druzstva.

% Interni materialy Jednoty, spotiebniho druzstva v Mikulové
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Obrazek 5 Organizacni struktura Jednoty, spotiebniho druzstva v Mikulové
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Zdroj: Interni materialy Jednoty, spottebniho druzstva v Mikuloveé
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3.5. Cile druizstva

K zajisténi uspéchu na trhu je tfeba zajistit odliSnosti v porovnani s konkurenci na trhu.
Mezi hlavni cile druzstva Jednoty, spotfebniho druzstva v Mikulové patfi navySeni
maloobchodniho obratu, a to aktivnim vyhledavanim moznosti akvizice ve stavajicim
regionu i mimo néj. Mezi dalsi cile druzstva patfi modernizace prodejen. Zajistit
priabézny rozvoj informac¢nich systémi v zavislosti na aktualnich pottebach a

legislativnich pozadavcich.
3.6. Postaveni druZstva na trhu

Jednota, spottebni druzstvo v Mikulové realizovala v roce 2014 své vykony na useku
maloobchodu v 87 prodejnach. Doslo k uzavieni jedné prodejni jednotky, a to prodejny
028 Dolni Dunajovice. V tomto roce byl realizovan celkovy obrat ve vysi 1 340 mil.
K¢, kdy doslo k navySeni obratu o 66 mil. K¢ pfi indexu 105,18 bodii. Obrat v roce
2014 patfil mezi nejvyssi obraty v novodobé historii druzstva. Zaroveinn druzstvo
Jednota, spotiebni druzstvo v Mikulové se zaradilo na tfeti pozici v porovnani se vSemi
druzstvy.

Logisticky sklad v Hustopecich doséahl také velmi dobrych vysledkd. Obrat v ramci
velkoobchodni ¢innosti byl realizovan ve vysi 516 mil. K¢, kde doslo také k nartstu o
52 mil K¢, v porovnani s rokem 2013.

Lahadkarska vyrobna dosahla v roce 2014 rovnéz mimoiadnych vysledkt. Vykazala za
rok 2014 celkovou produkei ve vysi 55,3 mil. K¢, coz je oproti roku 2013 nartst o 10,2

mil. K¢.

Graf 1 Obrat
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Obrat

M Velkoobchod  HLahlUdkarskd vyrobna & Maloobchod

3%

Zdroj: Vyroéni zprava roku 2014. Dostupné na www. jednota.cz

Jak sdm ukazuje graf, nejvétsi podil na obratu maji maloobchodni prodejny, které

dosahuji 2,5 krat vétSiho obratu nez logisticky sklad.
3.6.1. Zastoupeni prodejen v maloobchodni siti
Maloobchodni ¢innost, jak jiz bylo popsano vyse, se provozuje na 87 prodejnach. Tyto

prodejny jsou rozdéleny do Sesti kategorii v zavislosti na vysi maloobchodniho obratu.

Tabulka 1 Pocet prodejen dle typt

Typ prodejni jednotky Pocet prodejnich jednotek
SPM 6

S1 6

A 36

B 27

C 10

D 2

celkem 87

Zdroj: Roc¢ni rozbory hospodaiské ¢innosti druzstva za rok 2014

Graf 2 Struktura prodejni sité
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Typy prodejen vyjadrené v %

ESPM HS1 MA EB ®WC ED

2%

Zdroj: Ro¢ni rozbory hospodarské ¢innosti druzstva za rok 2014

Z grafu je ziejmé, Ze zastoupeni v prodejni siti maji nejvice prodejny typu A
s celkovym poctem 36 prodejen. Nasleduji prodejny typu B s celkovym poctem 27.
Nejmensi zastoupeni na maloobchodnim obratu maji prodejny typu D, coz jsou 1 velmi

malé prodejny, s celkovym poctem 2 prodejny.

3.6.2.  Podil prodejen na maloobchodnim obratu

vvvvvv

druzstvo potykalo s ekonomickou krizi. DoSlo k navySeni maloobchodniho obratu o

21 728 tis. K¢.

Graf 3 Vyvoj maloobchodniho obratu od roku 2008 - 2014
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Zdroj: Ro¢ni rozbory hospodarské ¢innosti druzstva za rok 2014

Graf 4 Podil maloobchodniho obratu podle typi prodejen

Podil maloobchodniho obratu podle typti

prodejen
4% 1%
M SPM
HS1
MA
HB
MC
ED

Zdroj: Roc¢ni rozbory hospodaiské ¢innosti druzstva za rok 2014

Z grafu podili na maloobchodnim obratu je ziejmé, Ze nejvySSich hodnot dosahuji

prodejny typu A, z celkového maloobchodniho obratu vytvaii celych 41%, jako druhé

se fadi supermarkety (SPM) s 24% celkového maloobchodniho obratu.
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3.7. Maloobchodni prodejna Tynec

Pro svoji diplomovou préci jsem si vybrala prodejni jednotku 290 Tynec. Obec Tynec
se nachazi v jihovychodni ¢asti jizni Moravy. Tato obec se fadi mezi nejstar§i obce na
Bieclavsku. Zije zde 1 078 obyvatel.

Maloobchodni prodejna v Tynci okres Bieclav se nachdzi na ulici Suchy tadek 342,
tedy prodejna neni pfimo u hlavni cesty, ale v bo¢nich ulicich. S celkovou prodejni
plochou 114 m? je maloobchodni prodejna zafazena mezi prodejny typu B. Provozni
doba maloobchodni prodejny je od pondéli do patku 6,00 — 17,00 hod. Sobota od 6,00 —
11,00 hod.

Obrazek 6 Mapa obce Tynec
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Zdroj: Mapy.cz. Dostupné na:
https://mapy.cz/zakladni?x=17.0115724&y=48.7791869&z=18&source=addr&id=1004

5573

Obrazek 7 Prodejni jednotka — Tynec
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Zdroj: Jednotacek. Dostupné na: www.jednota.cz

Potraviny se tfadi mezi zbozi, které zdkaznici nakupuji denné, proto byla provedena
analyza pravé v prodejné potravin.

Tato c¢ast ma osvétlit fungovani a provoz maloobchodni ¢innosti. V procesu
maloobchodu dochdzi i mnoho cinnosti, které se odehravaji mimo zraky zékaznikd.
K pochopeni této problematiky byla provedena analyza na prodejni jednotce Jednoty,

spotiebniho druzstva v Mikulové.

Prodejna Tynec, jako kazda prodejni jednotka mé sviij sortiment rozdélen na ncékolik
useku, a to:

e Obsluzny usek

o Usek mlé¢nych vyrobki

o Usek pekarenskych vyrobki

e (ddéleni ovoce a zeleniny

e (ddéleni kolonialu a drogistického zbozi

OBSLUZNY USEK - patii velikosti mezi stfednd rozsdhlé. V obsluzném useku lze
zakoupit syry, ryby, uzeniny, zakusky. Zbozi objednava vedouci prodejny v zavislosti
na prodaném mnozstvi. V tomto useku je nezbytné, aby vyrobky upoutaly pohled
zékaznika. Tedy potfeba dbat na to, aby vyrobky nebyly oschlé. Prace v tomto useku je
velmi ndrocnd. Mimo jiné je totiz nezbytné obsluha zakaznikl, tedy krajeni saldmn,

syra apod., hlidani spotiebnich dob, myti vitriny a vybalovani zboZi.

USEK MLECNYCH VYROBKU — vyrobky, které spadaji do mléénych, objednava
vedouci prodejny z centrdlniho velkoskladu z Hustopec¢i. V tomto oddé€leni je nezbytné
kontrolovat zdruéni lhiitu vyrobkd. Zarovenn sortiment celkové vyzaduje peclivou
manipulaci, a to nejen pii dopliiovani na prodejné, ale také pii uskladiiovani a uchovani,
tedy je potfeba védét jak s kterym druhem vyrobku zachazet. Veskeré vyrobky je tteba
dopliiovat tak, aby zbozi s krats$i dobou zaruky se odprodala jako prvni. Pokud nastane

situace, ze zbozi se neproda a dojde k uplynuti zaru¢ni doby, je potieba toto zbozi
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vyradit do sekce ,,zbozi se slevou. Toto misto je na prodejné vymezeno a nesmi se

prodavat s béznym zbozim.

USEK PEKARENSKYCH VYROBKU - I toto oddéleni zajistuje vedouci prodejny,
tedy zajistuje objednani téchto vyrobku. Je tieba dbat na velikost objednavky hlavné u
cerstvého peciva, protoze druhy den tyto vyrobky nelze prodavat. Ve vétsingé piipadi
jsou objednavky pekarenskych vyrobkt stejné, k upravé dochazi v ptipadé, ze jde
néjaky pekarensky vyrobek do akci, nebo kdyZ se bliZzi vikend €1 néjaké svatky, to l1ze
predpokladat, Ze nakupy budou vysSi. Hlavnim ukolem v tomto tUseku je ranni
ptichystani zbozi k prodeji, celodenni doplnéni téchto vyrobkli a samoziejmosti musi

byt i veCerni uklid boxl na pecivo a vitrin.

ODDELENI OVOCE A ZELENINY - ovoce a zelenina je v dne$ni dob& velmi
z4ddany sortiment, proto je potfeba klast na n¢j vétsi diiraz. Je to dano i tim, Zze ¢im dal
vetsi Cast lidi chee zit zdraveé a proto je potieba nabizet neustdle rozmanitéjSi nabidku
sortimentu. Exotika v nabidce druhti ovoce laka k nakupu vice zakaznikd. Pracovnik,
ktery méa oddé€leni ovoce a zeleniny na starosti se musi starat o pravidelnou objednavku
cerstvého zbozi, dodavku, uskladnéni Vv chladicich boxech a samoziejmé¢ doplnéni
chybé¢jiciho a odprodaného zbozi na prodejné. Kazdodenni prace na oddéleni ovoce a
zeleniny znamena kontrola a zajisténi stale Cerstvosti zbozi na prodejné, také sortiment

musi byt oznacen odpovidajici cenou.

ODDELENi KOLONIALU A DROGISTICKEHO ZBOZi - Kolonidlem jsou
nazyvany potraviny trvanlivé, tuto Céast obstaravéa také vedouci prodejny, ktera toto
zboZzi opét objednava z logistického skladu v Hustopecich. Objednavky tohoto
sortimentu jsou z pohledu zaruéni lhity, ktera je u nékterého zbozi i n€kolik mésicu,
daleko jednodussi v porovnani s mléénymi vyrobky, kde je zaru¢ni doba v rozmezi
n€kolika dnt. I v tomto oddéleni je vSak nezbytné dbat na umisténi ceny daného zbozi.
Nakup drogistického zbozi probiha stejné jako u kolonidlu, ale zaruéni lhity jsou delsi,
proto je moZné mit na sklad¢é Vétsi zdsoby neZ u potravin.

Obrazek 8 Vzhled interiéru prodejny v Tynci
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Zdroj: Jednot'acek. Dostupny na www.jednota.cz

Jak lze vidét 1 z obrazk, interiér maloobchodni prodejny je velmi zastaraly. Od regéali

pies podlahu.
3.7.1.  Analyza obecného okoli podniku

Okoli maloobchodni prodejny v Tynci md v mnoha hlediscich vyhody i nevyhody.
Podle modelu PEST by se tato hlediska rozdélila na politické a legislativni,
ekonomické, socialni a kulturni a technologické. Tyto faktory vsak mala prodejna

nemuze sama o sob¢ ovlivnit.
3.7.1.1.  Politické a legislativni hledisko
Stabilita na politické scéné a celkové demokratické principy maji vyrazny vliv na

podniky, které ptisobi na tizemi Ceské republiky. Vyrazny vliv maji zejména na
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pusobisté firem na trhu a na tvorbu v oblasti strategického dlouhodobého planovani. Za
posledni dobu byla politickd scéna velmi nestabilni a plnd problémt. I to se velmi
podepsalo na vstavajici podniky, nebot’ takova to politicka situace nelakala nové
investory do Ceské republiky.

Ovsem s nastupem nové vlady doSlo ke zlepSeni politické situace a zaroven i k rozvoji
ekonomiky.

Legislativné provoz maloobchodu v Ceské republice je ovlivnén fadou platnych zakont,
napifiklad obcansky zékonik, obchodni zékonik, zdkon o ochrané spotiebitele,
zivnostensky zakon. Zakony uvadi podminky, které¢ musi byt dodrZzovany, v opacném
pfipadé hrozi vysoké sankce. Dale do této kategorie patii dané. Tedy hlavné dan

Z ptijmu a dan z ptidané hodnoty, coz ovliviiuje cenu zboZi.
3.7.1.2.  Ekonomické hledisko

Mezi ekonomické faktory, které negativnim zptisobem ovliviiuji podnik, jsou naptiklad
HDP, nezaméstnanost, inflace, vyvoj mezd. Tyto faktory se fadi mezi piimé, protoze
piimo ovliviiuji nakupni chovani spotiebitele, tedy 1 chovani stavajicich a
potencionalnich zékazniki prodejny.

Nejveétsi podil na zvySeni nezaméstnanosti, inflace a snizeni mezd méla ekonomicka
krize, ktera se v Ceské republice projevovala od roku 2008. Zakaznikem prodejny jsou
koneéni spotiebitelé, kterych se krize samoziejmé také dotkla. ReSeni, které volila
vétsSina zékaznikil, bylo omezit vydaje. Coz se projevilo v obratech prodejen, nebot’ lidé
nakupovali pouze produkty, které byly nezbytné. Nyni lze tici, Zze HDP opét roste.
Nezaméstnanost v okrese Bieclav je 7,4%. VSe ma hlavné pozitivni dopad na chovani
spottebitele, kteti opét vice nakupuji a zvySuji tak nejen trzby, ale i zisky obchodu.
(CSU)

Pokud bude trvat v Ceské republice dobra ekonomicka situace, bude se obyvatelim

dafit zvySovat své ptijmy, coz bude mit samoziejmé pozitivni dopad na provoz podniku.
3.7.1.3.  Socialni a kulturni hledisko

Hlavnimi zédkazniky prodejni jednotky v Tynci jsou obyvatelé Obce. Samoziejmé jako

cela Ceska republika, tak i v tomto regionu populace starne. Zikaznici jsou hlavné
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sttedniho az starSiho véku. Obecné lze fici, ze nejvice lidi je v dichodovém véku, nebot’
nemaji prostiedky dojet si za ndkupem do mést. OvSem Jednota, spotfebni druzstvo se
snazi nabizet produkty, které jsou popularni a tim ptilakat i mladsi zdkazniky. Struktura
vzdelanosti se nijak zvlast nelisi od celorepublikového priméru.

Demograficky vyvoj v Tynci neni ptili§ pfiznivy. Je zde velmi vysokd nezaméstnanost.
Malo mladych rodin. Po skonceni skoly mladi lidé odchazeji do vétSich mést, kde je
vétsi Sance uplatnéni.

Kulturni prostiedi se d4 jen tézko méftit, ale fekla bych, Ze mistni obyvatelé jsou ochotni
navstévovat kulturni akce. Svéd¢i o tom 1 rizné spolky a zajmové sdruzeni, které
v Tynci pasobi, naptiklad Vinati z Tynce, Muzacky sbor, Rybari, Hasi¢i, Fotbalisti, FK
Poharek a Chasa.

3.7.1.4. Technologické hledisko

Technologicky vyvoj probiha jako ve vSech odvétvich, tak 1 v maloobchodnim procesu.
Jde hlavné o poskytovani zakaznikovi komfortné€j$i nakup. Piikladem jsou pokladny
propojené s vahou, tedy zakaznik nemusi jiz Cekat na zvazeni ovoce a zeleniny. OvSem

V porovnani s jinymi odvétvimi neni tady technologicky vyvoj zcela markantni.

3.7.2.  Analyza mikroprostiedi

Do analyzy mikroprostiedi se fadi oblasti, které mize podnik bezprostiedné ovlivnit

sdm a muze je fidit. Do této analyzy patfi podnik, konkurence, dodavatel¢ a zadkaznici.

3.7.2.1. Prodejni jednotka Tynec

Maloobchodni jednotka v Tynci funguje bez vétsich problému. Situace v tomto ohledu
je velmi stabilni. Organizacni struktura maloobchodni prodejny je velmi jednoducha.
Prodejni jednotku ma na starosti manaZer obvodu prodejen, kterému je piimo podiizen
vedouci prodejny. Vedouci prodejny ma pod s sebou zastupce prodejny a dvé

prodavacky. Komunikace s vedenim druzstva je zabezpeCena pfes manazery obvodu
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prodejen. Zaméstnanci maloobchodni prodejny zde pracuji jiz par let, tedy

maloobchodni prodejna netrpi nestalosti a ¢astou obménou persondlu.

3.7.2.2. Dodavatelé

Kazd4a maloobchodni prodejna mé povinnost objednavat a odebirat zbozi z hlavniho

skladu v Hustopecich. Skladovymi dodavkami je zajisténo veSkeré zbozi do tuseku

kolonidlu a drogistického zbozi a useku mléénych vyrobkl. V ostatnich usecich jsou

dodavatelé pouze z Ceské republiky.

Usek pekarenského zboZi je zajistovan dodavateli, jako je:

PENAM a.s. ma sidlo vBrn¢, kde se fadi mezi ptedni pekarenské a
mlékarenské vyrobce ve stfedni Evropé€. Spole¢nost mé tradici jiz od roku 1992.
Hlavni produkty, které spolecnost do prodejny dodava, jsou: rohliky, chleba,
tvarohové buchty, korny rohliky.

PEKARSTVi MAJA s.r.o. ma sidlo v Dolnich Dunajovicich. Jedna se o mensi
pekarnu s tradici pfes 15 let. Hlavnimi produkty, které spole¢nost do prodejny
dodéva, jsou: slané rohliky, rohliky, chleby, kolace.

KARLOVA PEKARNA s.r.0. — je to spole¢nost, ktera pusobi na trhu jiz od
roku 1990, kdy byla pekarna postavena v Zidlochovicich. Hlavnimi produkty,
které spole¢nost dodava, jsou rohliky, chleba, dynova vecka, pecivo mrazené (na

rozpeky), vanocky.

ObsluZzny usek je zajiStovan dodavateli:

MP KRASNO — ma sidlo ve Valasském Meziti¢i. Na trhu piisobi jiz od roku
1895. Hlavnimi produkty, které prodejna od dodavatele odebira, jsou Sunkové
salamy, trvanlivé saldmy, klobasky a parky

VAHALA — ma sidlo v Hustope&ich nad Be&vou. Na trhu ptisobi od roku 1933.

Prodejna odebird hlavné parky, turisticky nafez, Sunkovy salam a klobasky.
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e SLAMA — je spole¢nost, ktera ptisobi na trhu od roku 1991 a piisobi§té ma ve
Velké Bitesi. NejCastéjsimi vyrobky, které prodejna odebira, jsou parky a
klobasky, ve kterych je zaruka, ze obsahuji 90% masa.

Usek ovoce a zeleniny ma na starosti dodavatel pouze jediny, a to HORTIM. HORTIM
je Cesky zelinaf, ktery se zabyva dovozem zeleniny a ovoce. Spole¢nost je na trhu jiz od

roku 1991. Prodejna tedy od tohoto dodavatele odebira veskerou zeleninu a ovoce.
3.7.2.3. Zakaznici

Zakaznici patii mezi zdroj pfijmt v obchod¢. Jde hlavné o jejich zvazeni a rozhodnuti o
ucinéném nakupu. Kritéria, podle kterych se zdkaznici rozhoduji, je nespocet. Nekteti
prilis roli. OvSem nejcastéjSim kritériem pii rozhodovani o koupi je posouzeni mezi
cenou a kvalitou nebo mezi cenou a uZitnymi vlastnostmi toho vyrobku.

Nezbytné vsak je definovat, kdo je cilovy zakaznik na$i prodejny. Z popisu podniku to
jiz ¢aste¢né vyplyva. Prodejna totiz obsahuje nejen potraviny zakladni, ale i sortiment
aktualn¢ popularni. Mezi cilové zakazniky patti tedy zadkaznici, ktefi bydli v Obci
Tynec, nebo v nejbliz§im okoli, ptikladem jsou maminky s détmi, starSi lidé a turisti.
Ovsem v tomto oboru neni snadné mit stalé zakazniky, ktefi nakupuji pouze v jednom
obchodé, nebot” nabidka konkurence je velika.

Jednota, spotiebni druzstvo v Mikulové ma i svlij vérnostni systém. Zakaznici, ktefi se
zaregistruji, dostanou vérnostni kartu COOP Club, na kterou se jim nacita kazdy nakup.
V ptipad€, ze nasbiraji 50 000 bodd, maji narok na slevu 500K¢. Druzstvo ma tak
zpétnou vazbu a informace o ndkupnim chovani zédkaznika. I tento vérnostni systém
motivuje zdkazniky k vérnosti obchodu. Pocet zdkazniki, ktetfi v roce 2014 vyuzili
slevy 500 K¢, tedy nasbirali 50 000bodu, bylo 507 zakaznikii.

Dalsi slevy, které vérnostni systém nabizi je ¢lenim druzstva, a to ¢lenskou slevu ve

vysi 240,-- K¢ za rok.
3.7.2.4. Konkurence

Konkurence v oblasti maloobchodniho prodeje potravin je velka. Mezi konkurenty se

nefadi pouze samotné maloobchodni prodejny s potravinami, ale také pekafstvi,
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feznictvi a uzenafstvi apod. Kazda prodejna se snazi od sebe odlisit, a to hlavné
nabidkou svych vyrobki, oteviraci dobou apod. Dal§im dulezitym bodem konkurence je
poloha umisténi.
Piimym konkurentem v Obci Tynec je Reznictvi a uzenaistvi Zdenék Zirek, ktery
V hlavnim sortimentu nabizi:

¢ Uzeniny, klobasky a salamy

e Domaci zabijackové speciality

e Lahidky a speciality

e Vysekové maso
Jako vedlejsi sortiment nabizi zékladni potraviny. Provozni doba feznictvi je pond¢li az
utery od 7,00 — 16,00 hod. Stifeda az patek od 7,00 — 16,30 hod. Sobota od 7,00 —
10,00hod.

Obriazek 9 Reznictvi a uzenafstvi Zdenék Zirek

Zdroj: Reznictvi a uzenaistvi Zdenék Zirek. Dostupné na:

http://www.reznictvizurek.cz/

Za neptimou konkurenci lze povaZovat obchody v okoli obci Tynec, tedy Moravské
Nové Vsi, Hruskach, Tvrdonicich. I v téchto obcich ma druzstvo Jednota, spotiebni

druzstvo v Mikulové své provozovny.
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3.7.3.  Portertv model konkurenéniho prostiredi

Hlavnim cilem Porterova modelu konkurenéniho prostiedi je podle péti bodu

analyzovat pozici na trhu a konkurenceschopnost.
3.7.3.1. Riziko vstupu na trh

Riziko vstupu na trh nového konkurenta je vysoky, protoze existuje pouze par bariér,
které pfipadné nové konkurenty reguluji. Hlavni bariérou je obsazeni mist, kterd jsou
klicova, pro vznik podobného podniku. Tedy misto kde je vétsi koncentrace lidi, je jiz
maloobchodni prodejna 290 Tynec. Dalsi bariérou, ktera mtize nastat, je zisk klientely,
protoze na trhu v obci Tynec jiz funguji dva podniky se stalou klientelou a mistni trh

neni natolik velky, aby mohl nabidnout vice zdkazniki.
3.7.3.2. Rivalita mezi konkurenty

Rivalita mezi zminénym konkurentem neni pfili§ silnd. Jsou sice vyrobky, které nabizi
podobné, ale oba tyto podniky maji svoji zakladnu stalych zékazniki, ktefi je
navs§tévuji. Je to zplsobeno i tim, ze nejsou prili§ velké odlisnosti mezi konkurenty
(naptiklad nabizi podobné produkty, jako jsou salamy, parky, rohliky a chleba, podobna
oteviraci doba). Tedy lze fict, Ze na tomto trhu neni jednozna¢né¢ dominantni konkurent,

ktery by obsahl velkou c¢ast trhu.
3.7.3.3. Smluvni sila dodavateli

Ceskych dodavatelli v jednotlivych tsecich je nespoéet. Vyjimku tvofi tisek ovoce a
zeleniny, kde moc Ceskych zelinaiti neni. Na trhu existuji pouze tfi, ktefi jsou schopni
zabezpecit dodavku pro 87 prodejen. OvSem tim, ze ve vétSiné useki je vice Ceskych
dodavatelt, je v jejich oboru konkurence a tedy se snazi ziskat co nejvice zakazniku.
V ptipadé, Ze je pozice dodavatel vazana poctem konkurentii v jejich oboru, nemaji
ptili§ silnou vyjednavaci pozici. To nabizi i obchodnimu utvaru Jednoty, spottebniho
druzstva v Mikulové vybirat dodavatele, od kterého bude odebirat produkty a tim si

zajisti siln€j$i vyjednavaci pozici.
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3.7.3.4. Smluvni sila odbératela

Zakaznici nemaji ptili§ velkou smluvni silu, je to dano i tim, Ze na trhu existuje vétsi
pocet substitutti. Zakaznik si totiz mize zvolit, jaky vyrobek si podle chuti vybere, proto

je dilezité udrzovat kvalitu a urcity standard proddvaného sortimentu.

3.7.3.5. Hrozba substitut

Hrozba substitu¢nich vyrobk, je na tomto trhu velmi vysoka, nebot’ existuje cela rada
substituénich vyrobki. At uz se jednd o supermarkety, hypermarkety nebo jiny
kamenny obchod. Zakaznik, ktery neni spokojeny s nabidkou sortimentu, ¢i s jeho
kvalitou, ptjde ke konkurenci, nebo si ¢ast bude snaZzit nahradit doma (vypéstuje si
zeleninu, upece si chleba nebo rohlik, zajde do supermarketu apod.) I z tohoto divodu

je dulezité neustale zvySovat kvalitu sluzeb 1 nabizené¢ho sortimentu.

3.7.4.  Analyza vnitiniho prostiedi

Vnitini prostfedi bude zhodnoceno pomoci 7S faktora.

Zhodnoceni vnitiniho prostiedi pomoci 7S faktort. Firma je rozloZzena na sedm ¢asti,
které jsou vyhodnoceny kazda zvlast. Mezi téchto sedm faktort patfi Strategie,
struktura firmy, spolupracovnici, schopnosti, styl Fizeni, informaé¢ni systémy a

sdilené hodnoty.

3.7.4.1. Strategie

Strategie se podle McKinseye fadi do kategorie ,,Hard elements”. Je to bod, ktery
ukaze, zda podnik bude v budoucnu ziskovy. DilezZité je, aby vychéazela z objektivniho
posouzeni trhu a zakaznickych preferenci.

Pokud tuto teorii pfevedeme na maloobchodni prodejnu v Tynci, tak jejim hlavnim
strategickym cilem je poskytovat sluzby, které budou odliSné od jinych, nabidkou
sortimentu, kterym se odliSi od konkurence. (Napiiklad Tvarohovy MiSa, ktery lze

zakoupit pouze v prodejnach Jednoty, spotfebnim druzstvu v Mikulove).
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Dalsim cilem je nabidnout vyrobky vzdy Cerstvé a kvalitni, ve vSech usecich. Tteti vizi
je nabizet svym zdkaznikiim akcéni zbozi, a tim navySit obrat u daného zbozi apod.
Posledni vizi je vybudovat misto, které bude krasné a kam se budou zékaznici radi

vracet.

3.7.4.2. Struktura

o4

Struktura se fadi také dle McKinseye do kategorie ,,Hard elements. Pokd se zam&fime
pouze na maloobchodni prodejnu v Tynci, tak struktura vedeni je jednoducha. Prodejnu
ma na starosti manazer obvodu prodeje, jemu je pfimo podfizeny vedouci prodejny,
nasleduje zastupce vedouci a prodavacky — pokladni. Celkove na této prodejné pracuji 4
prodavacky. Pracovni doba je planovana vedoucim prodejny a vSichni se timto planem
ridi.

Graf 5 Struktura prodejny

manazer obvodu
prodejen

edouci prodejn

zastupce vedouci
prodejny

prodavac -
pokladni

prodavac

pokladni

Zdroj: vlastni zpracovani

3.7.4.3. Spolupracovnici

Spolupracovnici se tadi do kategorie ,,Soft elements®. V pifipadé¢ zaméstnancl

ey ee

v oboru. Kazda prodavacka, ktera nastupuje je proskolena a sezndmena s vizi podniku,
zaroven poucena o povinnostech viici zdkaznikovi, dale proskolena na HACCP, BOZP.

Zaroven pii nastupu, kazda prodavacka dostane pracovni plast’ a pracovni obuv. Jak jiz
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bylo zminéno, prodejnu ma na starosti manazer obvodu prodejen se kterym ma personal
maloobchodni prodejny v Tynci moznost fesit piipadné vzniklé problémy, vyjadrit své

nazory, ptipadné navrhnout néjaké feseni u vzniklych problémd.

3.7.4.4.  Schopnosti

Do kategorie ,,Soft elements* se fadi i schopnosti. Aktudlni pani vedouci, kterd ma na
starosti maloobchodni prodejnu v Tynci, zkuSenosti s vedenim prodejny ma, jiz
dlouholeté. Ovsem dilezité bylo naucit se tvorbu objednavek, coz je nejdilezitéjsi kol

vedouci prodejny. Dale je nezbytné zajistit celkovy chod prodejny.

3.7.45.  Styl Fizeni

Ptedposledni polozkou kategorie ,,soft elements® patii styl fizeni. V kazdé prodejné,
tedy i v Tynci, se razi heslo ,, Na§ zakaznik, na§ pan“. Prodavacky jsou vedeny k tomu,
aby bylo pro n¢ prvotadé snazit se vyhovét potfebam a pranim zakaznika. V ptipadée
vzniku néjakého problému musi se vedouci prodejny snazit udrzet piijemnou atmosféru

mezi persondlem, zaroven musi byt i spravedlivy.

3.7.4.6. Informacni systémy

Mezi posledni polozku z kategorie ,,Hard elements* se fadi informacni systémy.
Prodejna v Tynci, jako cela sit' Jednota, spotiebniho druzstva v Mikulové vyuziva
informaéni systém SAP a BOSS, coZ je software urceny pro pokladni funkce a jsou
vhodné k vyuZiti ve vétSich podnicich. Informacni systém, tedy licenci na SAP i BOSS

si podnik zakoupil. Systém umoZziuje okamzité zjiSténi trzby.

3.7.4.7. Sdilené hodnoty

Sdilenymi hodnotami se rozumi propojeni bodli v ramci 7S analyzy. Zaroven sdilené
hodnoty se fadi do kategorie ,,soft elements®. Hodnoty, které prodejna vyznava, jsou:
kvalita, dobré jméno a profesionalita. Tim, ze dochédzi k propojeni téchto hodnot

dohromady, vytvari se prosperujici podnik, ktery ma budoucnost a zajistény Gspéch.
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3.7.5.  Zhodnoceni finan¢ni situace prodejny 290 Tynec

V této Casti bude nastinéna finan¢ni stranka prodejny. Posoudite cely rok 2014 dle
jednotlivych mésicti. Maloobchodni prodejnu v Tynci ma na starosti manazerka pani

Popovska. Data byly poskytnuty od vedeni druzstva.

Graf 6 Maloobchodni obrat v porovnani rok 2013 a 2014
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Zdroj: Vlastni zpracovani internich materialt

Pokud porovname rok 2013 a rok 2014 co se maloobchodniho obratu tyce, je ziejmé, ze
Vv jednotlivych mésicich byl rok 2014 lepSi, az na mésice Cervenec a srpen. Je to
zpusobeno 1 tim, Ze Tynec nepatii Gpln€¢ mezi turisticky vyhleddvanou oblast a je
zavisly spiSe na cyklistech a obyvatelstvu Tynce. Mezi nejsilnéjsi mésice v roce 2014

lze zatadit samoziejmé prosinec, je to dano predevsim diky svatkiim vanocnim.
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Graf 7 Maloobchodni obrat za rok 2014 dle jednotlivych mésicu
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Zdroj: Vlastni zpracovani internich materialt
Jak ukazuje sam graf, maloobchodni prodejna v Tynci si sviij maloobchodni obrat drzi

kolem 700 000,00 K¢ za mésic. Na takovouto malou prodejnu v porovnani s nabizenym

sortimentem a polohou prodejny je velmi pekny.

3.7.5.1. RozloZeni nakladua v roce 2014

Graf 8 RozloZeni nakladi na prodejné v Tynci za rok 2014
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Zdroj: Vlastni zpracovani internich materialt

Nejveétsi ¢ast nakladi tvofi ndklady na ndkup zbozi, které zaujimaji pfes 77%
Z celkovych nékladi maloobchodni prodejny. Druhou nejvétsi polozkou nédkladt jsou
mzdy, které zaujimaji 15% z celkovych ndkladi, véetné odvodi byly ve vysi
1 021 000,00 K¢. Dalsi vyznamnymi polozkami jsou vybrané obchodni Skody a
spotteba energii, které zaujimaji 2% z celkovych nakladi. Celkové néklady za rok 2014

na prodejnu v Tynci byly 5 799 000,00 K¢

3.7.1. Dotaznikové Setieni

V této Casti jsem se rozhodla zpracovat anketu na prodejné v Tynci ohledné preferenci
zakaznikl a jejich spokojenosti s maloobchodni prodejnou v Tynci. Ankety se
zucastnilo 67 respondentli ve v€ku od 18 — 76 let. Anketa obsahovala 7 uzavienych

otazek a 1 otevienou otazku.
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Tabulka 2 Dotaznikové Setfeni

Otazka Nejcastéjsi odpovéd’ % zastoupeni
Jak ¢asto nakupujete v denné 60%
Jednoté?
Jak velké nakupy v Jednoté 100 — 500K¢ 53%
provozujete?
Jak nejcastéji do obchodu autem 56%
chodite?
Uvitali byste parkovisté u Ano 79,5%
prodejny?
Vyhovuje Vam nabidka Spise ne 45 %
sortimentu?
Na prodejné Jednoty prostiedi 35%
negativné hodnotim....?
Nakupujete privatni znacky Ano 57%
COOP?
Vyuzivate slevového Ano 83 %

programu COOP Club?

Zdroj: Vlastni zpracovani

3.7.2.  SWOT analyza

Tabulka 3 SWOT analyza
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SWOT analyza

Silné stranky

Slabé stranky

- Kuvalifikovani
pracovnici

- Kuvalitni vyrobky

- Prostredi

- Silné postaveni na trhu

Mala prodejni plocha
Nevhodna poloha prodejny
Zastarala prodejna
Nedostatek parkovacich mist

Omezeny sortiment v uréitych

\g v ramci Obce kategoriich
E - Stalost zaméstnancti Nizka aroven reklamy
- Vérnostni systém pro
zakazniky
- Dobré zékaznické
vztahy se zdkaznikem
- Platebni terminal
- CashBack
PiileZitosti Hrozby
- Novi dodavatelé Vznik  dalsi  konkuren¢ni
— - Bio vyrobky prodejny
g - Rozsiteni prodejny Nedostatek pracovnich sil —
5 neochota pracovat

Ekonomicka nestabilita

Néartst minimalni mzdy

Zdroj: Vlastni zpracovani

ManaZer musi byt schopen urcit pozitivni stranky a ptilezitosti, ovSiem na druhou stranu

musi byt schopen odstranit negativa a umét minimalizovat hrozby. I na zékladé tohoto

diivodu byla vypracovana SWOT analyza, prodejny, ktera byla analyzovana.
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3.8. Shrnuti analyz

Z provedenych analyz vyplynuly silné a slabé stranky druzstva.

Mezi hlavni pozitivni body lze uvést kvalifikované pracovniky, kvalitni vyrobky.
Podnik jiz od zacatku své pilisobnosti buduje dobré vztahy se svym zakaznikem, coz lze
povazovat za také jednu z hlavnich pozitivnich stranek. Dalsi vyhodou, kterou druzstvo
nabizi je vérnostni systém a tim si snazi zajistit loajalitu svych zakaznikl. Zakaznikiim
je umoZznéno také placeni platebni kartou, pfes bezkontaktni platebni terminaly.
V neposledni fad¢é zdkaznici pfi nadkupu nad 300,--K¢ mohou vyuzit sluZzeb CashBack.
Jako potencionalni pftilezitost u této prodejny jsou novi dodavatelé, hlavné v tseku
ovoce a zeleniny, kdy prodejna je zavisla na jediném dodavateli. Zaroven 1 rozSifeni

prodejny, moZnost nabidnout zakaznikiim $ir§i nabidku sortimentu.

Mezi hlavni negativni strdnky se povazuje zavedeni elektronické evidence trzeb. Toto
zavedeni bude mit velky dopad na cely systém prodejen v siti COOP, nebot’ hlavné pro
mensi prodejny to mize byt i likvidacni. DalSi velmi negativni strankou je Spatnd
poloha prodejny a Spatna uroven reklamy. Prodejna se nachazi v bo¢nich ulicich a na
hlavni ulici se nenachdzi zadny ukazatel, ktery by navedl zdkazniky k této prodejné.
Zaroven ma prodejna zastaraly vzhled, proto si u nékterych zakaznikt ziskala

nechvalnou povést.
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4. Navrh optimalni strategie

Ptedchozi kapitoly mély za cil definovani souc¢asné pozice prodejny na trhu a stav, ve
kterém se aktualné nabizi. Tato kapitola ma za cil navrhnout optimalni strategii pro
dalsi rozvoj prodejny. Z provedenych analyz vyplynuly silné¢ a slabé stranky prodejny.
Ukolem mnou zvolené strategie je tyto slabé stranky minimalizovat a zaméfit se na
rozvinuti silnych stranek prodejny. Ze zacatku je potfeba definovat cile a vize, ke
kterym by méla prodejna smétfovat. Poté navrzeni spravné strategie, jak téchto cil

dosahnout a udrZet nastavenou uroven sluzeb.
4.1. Budoucnost prodejny

Ptesné popsat budoucnost prodejny za dva nebo za tti roky neni uplné¢ mozné. Lze vSak
vyty¢it cile, ke kterym by méla prodejna smétovat. Stanovené cile musi byt dosazitelné
a hlavné prospésné pro chod prodejny. Mezi hlavni cil je zviditelnéni prodejny na
trhu a tim nasledné ziskat cilové zakazniky. Marketingova propagace prodejny nebyla

nijak zavratna, bez reklamy neni mozné nové zakazniky ziskat.
4.2. Provoz

Druzstvo Jednota, spotiebni druzstvo v Mikulové ma v planu rekonstruovat prodejnu a
tim rozsitit prodejni plochu, a nabidnout tak vétsi sortiment zbozi.

Déle potfeba vyména rozvodi elektfiny, rozvod vody a ostatnich energii.
Samoziejmosti bude také vymeéna oken, vstupnich dveii a rampy. Celkovy exteriér
zavr$i nova podoba fasady.

Prodejna bude potfebovat na 4 mésice uzavtit. Potfeba feSeni ndhradniho prodeje po
dobu uzavfeni.

Nahradni prodej zajisti firma Algeco dodanim unimobunék, ve kterych bude moci
probihat nadhradni prodej. Spole¢nost WC Help zajisti po dobu rekonstrukce prodejny
mobilni WC pro personal prodejny.

4.3. Popis stavebnich dprav prodejny

Plvodni prodejna méla dvé ¢asti. Prodejni plochu vetné skladu a masnu, kterd byla

posledni roky nevyuzita. Proto bylo rozhodnuto masnu odbourat. Velké vykladni plochy
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a vstupni dvete byly ladéné do zelené barvy. Tyto barvy jiz jsou zastaralé a také velké
vykladni plochy se rusi. Rusi se hlavné z diavodu velkych tepelnych ztrat a také z
diivodu bezpecnosti. Uvniti dojde k odbourani vSech nenosnych pficek a kominu.
Kotelna bude dorovndna do trovné podlahy v prodejné. Po vSech téchto slozitych
bouracich pracich, se za¢nou vyzdivat nové mistnosti. Bude dozdéna nosna zed’ od
odbourané ¢asti masny. Dod¢lana ¢ast stfechy, kterou bude potifeba znovu napojit a
uzaviit prodejnu kviili zateceni. Poté prob&hlo zazdéni vykladcii a vyména starych dverti
za nové. Budou pouzita novd menSi plastovd okna, kterda jsou také dobie tepelné
izolovana.

V celém objektu bude provedena nova elektroinstalace (nové LED osvétleni, které by
meélo snizit ndklady), nové rozvody vody a odpady. Nové bude také udélan rozvod
plynu k novému kondenza¢nimu kotli. Zazemi bude vytapéno pomoci radidtort,
prodejna bude vytapéna pomoci topnych jednotek zavéSenych na stropé. Na prodejné
jsou nové klimatizaéni jednotky.

Celkové zarizeni bylo zastaralé a prodejni plocha byla podstatné mensi nez plocha
skladova. Na celé ploSe bude vyrovnana podlaha do roviny a poloZzena nova dlazba. Na
urc¢end mista bude dodan také novy obklad. Pied prodejnou je také nova piijezdova
rampa a nové parkovisté. Bude provedena i nova instalace plynového kotle a radiatort.

Po dokonceni této hrubé stavby bude nésledovat instalace nového zatizeni prodejny.

Obrazek 10 Budouci rozmisténi prodejny
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Zdroj: Jednota, spotiebni druzstvo v Mikuloveé
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4.4. Nové vybaveni prodejny

V ramci rekonstrukce prodejny bude obménéno veskeré vybaveni na vSech usecich
prodejny, proto bude potieba poéitat v planu s nemalou ¢astkou do investice. Zivotnost
tohoto vybaveni je vysoka, proto lze pfedpokladat, ze se investice vrati.

Mezi toto zafizeni patii novy regalovy systém, chladici a mrazici zatizeni, pokladni box
a obsluznd vitrina. Novy nebude jen nabytek na prodejné, ale 1 v kancelati vedouci a
zdzemi zaméstnancti. Noveé bude také zatizeni v socidlnich mistnostech. Po dodani
veSker¢ho vybaveni bude prodejna pieddna do naSich rukou, kde bude poskladan
regalovy systém a dal$i pottebné zatizeni. Poté bude prodejna pfedana provozu, ktery
uspotfadda vSechno zboZi na sva mista a zajisti uklid a celkovou pfipravu prodejny.

Vsechny prace budou probihat podle harmonogramu. (viz Obrazek ¢. 9)
4.4.1. Chladici zarizeni

V planu je nové vybaveni chladicitho 1 mraziciho zafizeni, tak aby plnilo veSkeré
hygienické normy. Zakladnim vybavenim chladiciho zafizeni je chladici skiin, mrazici
vany, pristénnd chladici vitrina Columbia C 2500SL, pfisténna chladici vitrina
Columbia C 1000 FV, pristénna chladici vitrina Columbia C 1000MT, obsluzna chladici
vitrina Rio Grande II 2500, Mrazici vana Paris 210, Mrazici vana Paris 210, chladici

skiin Vestfrost FKG 370, mrazici vana.

Tabulka 4 Vybaveni chladiciho za¥izeni

Oznaceni Rozméry (mm) Barva
STRIBRNA +
CHLADICI SKRIN 600 x 600 x 1850 CERNA
MRAZICi VANA ARO 700 2000 x 700 x 870 BILA
MRAZICI VANA ARO 700 (np) 2000 x 700 x 870 BILA

PRISTENNA CHLADICI VITRINA COLUMBIA C 2500
SL 2500 x 900 x 2000 ORANZOVA

PRISTENNA CHLADICI VITRINA COLUMBIA C 1000
FV 1000 x 900 x 2000 ORANZOVA
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PRISTENNA CHLADICI VITRINA COLUMBIA C 1000

MT 1000 x 900 x 2000 ORANZOVA
2540 x 1190 x

OBSLUZNA CHLADICI VITRINA RIO GRANDE II 2500 1225 ORANZOVA

MRAZICI VANA PARIS 210 2100 x 850 x 770 BIiLA + SEDA

MRAZICI VANA PARIS 210 2100 x 850 x 770 BIiLA + SEDA

CHLADICI SKRIN VESTFROST FKG 370 (64419) 600 x 600 x 1850 BILA

MRAZICI VANA 1200 x 630 x 900 BILA

Zdroj: Jednota, spotfebni druZzstvo v Mikulové

4.4.2. Klimatizace

Velmi dulezitym vybavenim pro maloobchodni prodejnu je zajisténi klimatizace.

Hlavné v teplych mésicich by mohlo dojit k poSkozeni nékterého zbozi. Prodejna bude

vybavena klimatiza¢ni jednotkou LG — S36 AHP.

Tabulka 5 Klimatizace

Oznaceni

Vykon (Chlazeni)

Vykon (Topeni)

KLIMATIZACE LG - S36AHP 9,964 kW

10,257 kW

Zdroj: Jednota, spotiebni druzstvo v Mikulové

44.3. Topeni

Dalsi dilezitou ¢asti vybaveni maloobchodni prodejny bylo topeni. Byl vybran vyrobek

zna¢ky Buderus Logamax Plus GB162 — 35. Topit se bude pomoci zemniho plynu.

Tabulka 6 Topeni

Zarizeni

Topné médium

Vykon (kW)

Buderus Logamax Plus GB 162-35

zemni plyn

35

Zdroj: Jednota, spotiebni druzstvo v Mikulové
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Obrazek 11 Harmonogram praci

Wwa @ b s
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A B C D E F G H 1 i} K N P Q R S T U W W X Y Z
TVDEN 3 1 | 7 | | 9 | 20 | 11 | 12 | 13 | 124 | 15 16 17 18 19
MODERNIZACE PRODEINY Dodavatel Utvar
Vypracovdni PD pro stavebni fizeni Sedlakova Subdodavatel
Vyjddieni HZS Jednota Investice
Vyjadreni KHS Jednota Investice
Vyjddieni spraved siti - Eon, Vak, RWE, 02 lednota Investice
Vyjadreni odboru Zivotniho prostfedi Jednota Investice
Uzemni fizeni a stavebni povoleni - VPS MeU Bieclav
Vyddni stavebniho povoleni Mé&U Breclav
Priprava ndhradniho prodeje Jednota Udriba 12.-16.1. 12.-16.1.
Pristaveni chemického WC Jednota Investice 15.1. 15.1.
Instalace datovych rozvodd - ndhradni prodej Stefec Subdodavatel 15.1. 15.1.
Preddni nahradniho prodeje provozu Jednota Investice 16.1. 16.1.
Otevfeni nahradniho prodeje Jednota Provoz 19.1. 19.1.
Preddni prodejny odd. udrZby na vyklizeni Jednota Provoz 19.1. 19.1.
Stavebnidpravy objektu Subdodavatel 22.1.-27.4, F21. 17.4.
Instalace topného systému, montdi kotle, kominu Subdodavatel do31.3. 31. 3.
MontdZ klimatizace AVO - elektro |Subdodavatel 3.4. 3.4.
Doddni chladiciho boxu Bii Hordkové |Subdodavatel 16.4.-21.4 8.4. 20.4.
Zdvoz zafizenina prodejnu Jednota Udriba 16.4. 16.4.
MontaZ a zprovoznéni chladiciho zafizeni AVO - elektro |Subdodavatel 16.4. 16.4.
MontdiZ regald + chl. vitrin @ mrazicich kostek Subdodavatel 17.-20.4. 17.4. 20.4.
Maonta? chiadiciho boxu AVO - elektro |Subdodavatel 16.-21.4. 16.4. 21.4.
Doddni zafizeni prodejny - nabytek Swréek Subdodavatel 21.4, 21.4.
Rozvody a instalace EZS Krchiiak Subdodavatel 17.4. 17.4.
Rozvody datové kabeldie + kompletace systému  ||5tefec Subdodavatel 22,4, 22.4.
Zprovoznénivah a pokladen Jednota IT 22,4, 22.4.
Instalace dochdzkového terminalu Jednota IT 22.4. 22.4.
Zabudovani pokladniho trezoru Jednota Udriba 22.4, 22.4,
MontdZ chiodiciho boxu Bii Hordkove |Subdodavatel 16.4.-21.4
Preddni prodejny provozu Jednota Investice 23.4, 23.4,
Ukoncenindhradniho prodeje Jednota Provoz 30.4. 30.4.
Kolaudace prodejny Jednota Investice 30.4. 30.4.
Otevieni prodejny Jednota Provoz 1.5. 1.5.
Likvidace ndhradniho prodeje + odvoz WC Jednota Investice 4.-5.5. 4.-5.5.

M 4 M| Listl ~List2 . List3 i
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4.5. Finanéni naklady

Odhad naklada bude rozvrzen do tti zakladnich skupin, a to:

e Naklady na rekonstrukci prodejny

e Naklady na vybaveni prodejny

45.1. Naklady na rekonstrukci prodejny

Celkovy odhad nakladi, které by mély byt vynalozeny na stavebni prace, jsou ve vysi

3258 700,00 K¢.

Tabulka 7 Naklady na rekonstrukci prodejny

Dodavatel Popis Castka
1 | Projekty Sedlakova PD, PENB, Staticky posudek 30 700,00
2 | Nosreti chladici zaf. 52 000,00
3 | Krchnak EZS prodejny 25 000,00
4 [AVO Elektro Klimatizacni jednotky 120 000,00
5 | AVO Elektro Montaz a demontaz chl.zar. 25 000,00
6 | MK Rako dlazba a obklady 80 000,00
7 |Pijacek Vytapéni objektu 220 000,00
8 |Probiha VR Dodavatel stavebnich Gprav 2 500 000,00
9 |Algeco Nahradni prodej 40 000,00
10 | Stefec Slaboproudé rozvody 80 000,00
11 | Buderus Plynovy kotel 33 000,00
12 | Ing.Morcova Bozena geometricky plan 5 000,00
13 | Stavebni urad Bfeclav | poplatky za vydani SP 20 000,00

Suplujici prace za nasi udrzbu

14 | Externi prace udrzby (vystéhovani) 20 000,00
15 |WC HELP mobilni WC 8 000,00

Celkem 3258 700,00 K¢

45.2. Naklady na vybaveni prodejny

Jak jiz bylo popsano vysSe, bude potieba vyména vetsi ¢asti zastaralého vybaveni

prodejny. Celkové naklady na vybaveni prodejny by mély byt ve vysi 1 013 142,00 K¢&.
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Tabulka 8 Naklady na vybaveni prodejny

Dodavatel Popis Castka
. Unis Cool chladici zaf. 256 087,00
z EKOLAB regaly, AHT, 1x pokl.box 607 004,00
. Stolaistvi Svréek | vybaveni nabytkem 150 051,00
celkem 1013 142,00 K¢

4.6. NavySeni zasob

Z diivodu rozsiteni prodejni plochy, dojde k navySeni zasob na maloobchodni prodejné.
S navySenim zasob se pocita v téchto kategorii

e Lusténiny a soja, té€stoviny, kofeni a smési koteni

e Maso chlazené a mrazené, masné vyrobky

e Produkty z ryb, véetné konzerv

e Vyrobky z brambor

e Mrazend zelenina a mrazena hotova jidla

e Konzervovana zelenina, kompoty a vyzivy

e Suché plody

e Tuky

e  MIlécné vyrobky

e Vyrobky z obilnych zrn

e Krmivo pro zvirata

e Pecivo

e Cukrovinky

e Polévky

e Alkohol

e Energetické napoje

e Drogistické zbozi

e Hracky a hry

e Napoje

71



V porovnani s rokem predchazejicim, by mélo dojit k navyseni ndkladi na zbozi a to o
672 000,00 K¢ Zaroven by vSak mélo dojit k nartistu maloobchodniho obratu o
skoro 1 000 000,00 K¢&.

4.7. Provozni naklady

Pro maloobchodni prodejnu v Tynci se pocitd zachovani personalu v poctu Ctyfech
pracovnikil. Zabezpeceni kazdodenniho chodu provozovny se predpoklada nasledovné.
Ptedpokladané odchody a ptichody z prace:

e | pracovnik celodenni sménu

e 1 pracovnik pouze celodenni sménu

e | pracovnik ,trhaci sménu“ — (6,00 — 10,00; 15:00 — 17:00)

e | pracovnik ma vzdy dovolenou
Chod provozovny bude zajistén tak, aby na prodejné byl vzdy ptitomen bud’ vedouci

pracovnik, nebo jeho zastup. Oteviraci doba prodejny ziistane nezménéna.

Tabulka 9 Oteviraci doba prodejny

Pondéli 6:00 - 17:00
Utery 6:00 - 17:00
Stieda 6:00 - 17:00

Ctvrtek 6:00 - 17:00
Patek 6:00 - 17:00
Sobota 6:00 - 11:00
Nedéle 7:00 - 10:00

Zdroj: Jednota, spotiebni druzstvo v Mikuloveé
Tedy neocekava se narlst provoznich nakladl z divodu pfijmuti nového zaméstnance.
Ovsem jelikoZz je mzda prodavacu z ¢asti ovlivnéna i maloobchodnim obratem, lze

predpokladat, Ze kdyz se zvys$i maloobchodni obrat, zvysi se 1 mzda zaméstnanci.

Predpokladd se tedy narGst osobnich ndkladd, ndkladh na spotfebu energie

S nasledujicimi hodnotami.
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Tabulka 10 Odhad ro¢nich provoznich nakladu po rekonstrukei

Provozni naklady Po rekonstrukci
Spotieba el.energie 120 000,00
Spotieba plynu 40 000,00
Spotieba vody 12 000,00
Naklady na tdrzbu 20 000,00
Néklady na sluzby (telefon, | 80 000,00
datové spojeni, odvoz

odpadu)

Osobni naklady 735 000,00
Obchodni skody 120 000,00
Celkem 1127 000,00 K¢

Zdroj: Jednota, spotiebni druzstvo v Mikuloveé
4.8. Vypocet doby navratnosti

Celkové naklady na rekonstrukci jsou odhadovany ve vysi 4 271 842,00 K¢. Naklady na
potizeni zbozi jsou odhadovany ve vysi 5 001 000,00 K¢.
Pro vypocet doby navratnosti vynalozenych investic do rekonstrukce prodejny, budeme

vychazet z trzeb piredchoziho roku, které byly ve vysi 8 622 274,00 K¢.

POCATECNI INVESTICE

PD, PENB, Staticky posudek 30 700,00
chladici zaf. 52 000,00
EZS prodejny 25 000,00
Klimatizacni jednotky 120 000,00
MontaZ a demontaz chl.zar. 25 000,00
dlazba a obklady 80 000,00
Vytapéni objektu 220 000,00
Dodavatel stavebnich tprav 2 500 000,00
Slaboproudé rozvody 80 000,00
Plynovy kotel 33 000,00
geometricky plan 5 000,00
poplatky za vydani SP 20 000,00
Suplujici prace za nasi udrzbu

(vystéhovani) 20 000,00
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chladici zaf. 256 087,00
regaly, AHT, 1x pokl.box 607 004,00
vybaveni nabytkem 150 051,00
Nahradni prodej 48 000,00
Celkem 4271 842,00

Doba navratnosti:

Pocatecni naklady

DN =

Rocni zisk—rocni naklady

4271842

DN =
8622274—- (1127 000+ 5001 000)

= 1,71 let.

V piipadé, ze nedojde k poklesu ekonomiky, je prodejna schopna svoji investici za 1,71

let vratit a byt ziskova.

4.9. Hodnoceni provedené rekonstrukce z pohledu zakazniki

Z pohledu zakaznikli lze fici, Zze rekonstrukce pfinesla své ovace. Nemame jeSte
vysledky za cely rok, ale kdyZ porovname cast mésice, tak doSlo k navySeni poctu
zékazniktl, poctu uskuteénénych nadkupt i primérny nakup.

Z dat vérnostniho syst¢tmu COOP Club lze fici, Ze pocet primérnych nakupl se
pohybuje okolo 85 za den. Coz je navySeni o 9 nakupt za den. Primérna hodnota v§ech
nakupt se denné pohybuje okolo 18 976,00 K¢&. | v tomto ohledu doslo k navySeni, a to
0 2 206,00 K¢ za den.

Lze tedy fici, Ze rekonstrukce prodejny zékaznici uvitali a radi se sem za ndkupem

vracl.
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4.10. Podminky realizace

Zakladni podminkou pro realizaci tohoto ndvrhu je ziskani stavebniho povoleni. O
stavebni povoleni musi byt pozadan prislusny stavebni ufad. Dokumenty, které jsou
potieba, jsou samoziejmé projektovd dokumentace se vSemi nalezitostmi a vyplnéni
zadosti o stavebni povoleni. Nasledné¢ je potiecba, aby se stavebni prace drzely
stanoveného harmonogramu, nebot’ jakékoliv zpozdéni by znamenalo nartst nakladu.

V zavéru je zapotiebi kolauda¢niho rozhodnuti, které nam povoluje uZivat stavbu

k danému tcelu, a zaroven jsou v ném stanoveny podminky pro uzivani této stavby.

4.11. Piinosy realizace

4.11.1. Ekonomické prinosy

Ekonomickym pfinosem rekonstrukce maloobchodni prodejny je samoziejmé navySeni
rocniho maloobchodniho obratu, v celkové vysi 8 622 274,00 K&. Pokud se udrzi, tak
nam zajisti, ze do 1,76 let splatime vSechny vloZené prvopocate¢ni investice do

rekonstrukce prodejny.
4.11.2. Mimoekonomické prinosy
Smysl a hlavni ptinos tohoto navrhu je zlepSeni podminek nakupovani pro zakazniky.

Névrh pfinasi vét§i moznost vybéru ze sortimentu, za lepSich podminek. Tedy mezi

hlavni neekonomicky piinos 1ze povazovat loajalitu zakaznik.
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Zavér

Moje diplomova prace zaznamenava maloobchodni prodej v druzstvu Jednota,
spotiebni druzstvo v Mikulové, kterd se mimo maloobchodni Cinnosti zabyva také
vyrobou lahiidkarskych vyrobku a logistickou ¢innosti. K vytvofeni své prace vychazim
Z poznatkl ze studia, kniznich i elektronickych publikaci a z vnitropodnikovych udaji.
Hlavnim cilem této diplomové prace je na zédklad¢ podrobné analyzy prostfedi daného
podniku a spokojenosti jeho zakaznikii, navrhnout konkrétni kroky vedouci ke zvySeni
objemu uskute¢nénych nakupti a zlepSeni celkové spokojenosti zakaznikli s

poskytovanym zboZim 1 sluZbami maloobchodni prodejny.

V teoretické Casti jsem se snazila o vysvétleni teoretickych pojmi a vychodisek
souvisejicich s problematikou maloobchodni ¢innosti. Zaroven je zde popsana

problematika PEST analyzy a SWOT analyzy, tedy jaké ¢asti obsahuje.

V uvodu analytické ¢asti jsem se vénovala piedstavenim spole¢nosti jednoty,
spotfebniho druzstva v Mikulove, jeji soucasnou situaci, obchodnim standardem. Déle
byla analytickd ¢ast vénovdna maloobchodni prodejné v Tynci, na kterou byla prace

zameérena.

Hlavnim cilem této prace bylo na zakladé provedenych analyz vytvotit vlastni nadvrh, a
to navrhnout konkrétni kroky, které povedou ke zvySeni objemu uskutecnénych nakupu
a zlepSeni celkové spokojenosti zakaznikli s poskytovanym zbozim 1 sluzbami
maloobchodni prodejny. Jak vyplyva zprovedenych analyz, chod maloobchodni
prodejny je V naprostém pofadku. Z provedenych analyz zaroven vyplynuly slabé

stranky této maloobchodni prodejny.

Navrhem pro zvySeni objemu uskute¢nénych nakupti a zlepSeni celkové spokojenosti
zakaznikl s poskytovanym zboZim i sluzbami je rekonstrukce maloobchodni prodejny,
a tim zékaznikovi poskytnout vétsi prodejni plochu, coz zaruci $irs$i nabidku sortimentu
zboZi, vzhledné&jsi prodejnu a celkovy komfort pro zdkazniky. Zarovein se zde zabyvam
investicemi, které jsou do provozovny vkladany v porovnani se zisky, které provozovna

produkuje.
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Obecné v ramci praktické ¢asti diplomové prace tento navrh byl realizovany. Myslim si,
ze 1 timto krokem si druzstvo zajistuje loajalitu zdkaznika a zaroven i zlepSila svoje

postaveni na trhu.
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