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Abstrakt

Bakalarska prace zhodnoti ekonomickou situaci spolecnosti IRD GROUP S.R.O a zlepsi
obchodni funkce, se zaméfenim na nakupni funkci, dodavatele a obchodni standart. Po

provedeni analyz podniku bude proveden navrh zlepseni.

Abstract

Bachelor thesis will assess the economic situation of the IRD GROUP SRO and improve
business functions, focusing on the purchasing function, suppliers and business standards.

After the analysis of the design of a business improvement.
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UVOD

V dob¢, ve které zijeme je pro vesSkeré spolecnosti velice dulezité, aby zachazeli co
nejefektivnéji se svym kapitalem a vybirali co nejpeclivéji svoje dodavatele. Pokud chce byt
spolec¢nost ziskova a sobéstacna, musi byt schopna se vypotadat s konkurenci a musim mit
podrobné znalosti o svych dodavatelich, zaméstnancich a pfedev§sim o své finan¢ni situaci.
Takovéto vysledky v oblastech analyzy situace podniku, poskytuje pichled o uspé$nosti na

trzich a u zakaznikua.

Obchodni podnikéni je sluzba zakazniki v dané oblasti nabizeného zbozi. Poskytuje

obsluznost zdkaznik v moznych cenovych relacich a jakosti nabizené¢ho zbozi.
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CILE PRACE

Cilem bakalafské prace je navrh obchodni funkce ke spokojenosti zakaznikid, z hlediska
jakosti, kvality a cenové dostupnosti. Z pohledu vlastnika obchodni spole¢nosti IRD Group

S.r.0. navyseni trzeb sluzbami spojené s timto podnikanim.

Dil¢im cilem je zpracovani popisu podniku se zaméfim na dodavatele firmy, pribéh nakupu,

sortimentni skladby nakupu a segmentace zakaznik.
Dodavatelské firmy budou popsany dle dodavaného sortimentu, pfinosu a mnozstvi odbéru.

Pribéh nakupu zbozi bude detailn¢ analyzovan. Cely proces nakupu zbozi od vybéru po

dodani objednévky bude popsan a nasledné navrzeno zlepseni.

Sortimentni skladba ndkupu je detailni pohled na vybér zbozi, které je nakupovano jako

obvykly standart, objednavky, sezonni trendy nebo prosté zbozi, které je potieba nakoupit.

Segmentace zdkaznik je rozdéleni a pftiblizeni potencionalni skupiny zakazniki, ktefi

nakupuji nebo mohli nakupovat v nasi prodejné.

Bude zhodnocen soucasny stav prodejny se zaméfenim na dodavatele, zakazniky, obchodni
standart, nakupni funkci a prodejnost zbozi. Posléze bude navrzen navrh na zlepSeni vSech

¢innosti ke zlepsSeni obchodni funkce prodejny.
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1 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

1.1 Obchod

,,Obchod se vétsinou jevi jako véc zcela prirozend, samoziejmd, protoze s nim vSichni
prichazime do kontaktu a jsme casto presvédceni, ze bychom veci umeli delat lépe. OC
snadnéjsi je radit zelinari ,,v nasi ulici“, o to obtiznéjsi je sledovat napr. proces rizeni nakupu
Ci prodeje a rizné cesty zbori ve velkych retezcich, v zahranicnim obchodé i v obchodnich
transakcich burzovni povahy. Obchodem Ize nazvat vétsinu ekonomickych vztahu v jakékoliv
rozvinuté trzni spolecnosti. ROzvoj obchodnich cinnosti a instituci vidy souvisel se zvySovanim

narocnosti jednotlivych partnerii na jejich uroven. Hlavni dvé odvetvi obchodu jsou

velkoobchod a maloobchod. “
[2, str 24]

1.2 Podminky obchodniho podnikani

., Hlavnim predpokladem uspésného podnikani je liberalni podnikatelské prostredi, které dava
rovné predpoklady vsem podnikatelskym subjektim. Napln liberalizace ovsem musi nékdy
prihlizet i kobtiznym podminkdm, které ma soucasna ekonomika vystavend konkurenci
ekonomickych systémii ze zahranici a stale jesté zatizena poziistatky staréeho centrdlniho
modelu Fizeni narodniho hospodarstvi. Statni podpora musi byt proto velmi uvazlivd, aby se
rozsah jednotlivych ochranarskych ci povzbuzujicich opatieni prilis nepriblizoval tomuto

staremu modelu rFizeni.

Jednotlivé slozky podminek obchodniho podnikani je mozno rozdélit zhruba do osmi hlavnich

souborii:

e legislativa

e danové a odvodové zatizeni
e dostupnost uveru

® podpora investicni ¢innosti
e podpora exportu

e technicka infrastruktura

o lidské zdroje, trh prace“

[2,str 59]
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1.3 Podnikani

Podnikénim je soustavna Cinnost provadéna samostatné¢ podnikatelem vlastnim jménem a na

vlastni odpovédnost za icelem dosazeni zisku.

Soustavna ¢innost znamena opakujici se ¢innost, ktera je provadéna vice krat. Nesmi se tedy
jednat jednorazovou, nahodilou nebo pfilezitostnou ¢innost. Samostatnost znamena, ze osoba,
kterd Cinnost provozuje, mize sama rozhodovat o zpusobu, formé, rozsahu, dobé a misté
vykonu svych aktivit. Podnikdni vlastnim jménem znamend, Ze podnikatel provadi svoji
¢innost pod vlastnim jménem a je zapsan do obchodniho rejstiiku bud’ jako osoba nebo pod
nazvem firmy. Vlastni zodpovédnost je dilezitym rysem podnikani a to je, Ze se nelze zbavit
rizika podnikéani. Podnikatel odpovida za veskeré zavazky vyplyvajici z jeho podnikani celym

svym majetkem. Za Gc¢elem dosaZeni zisku je hlavnim cilem podnikani. [8]

1.4 Maloobchod

Je to ptedevsim prodej mensiho objemu zbozi a odbératelem je vétSinou konecny spotiebitel,
ktery zakoupené zbozi pouziva k vlastnimu uziti. VétSina maloobchodi je zaméfena na jeden

druh sortimentu, ve kterém se snazi vynikat.

1.5 Charakteristika maloobchodu

V tomto prostedi je pfedev§im velka konkurence, nad kterou je potieba ,,vyhrat“. Velkou
vyhodou zde tvofi originalita a cena sortimentu. Dalsi klicové faktory jsou naptiklad umisténi
a stav prodejny, charakter a nasledna prezentace zbozi, atraktivita, kvalita, sluzby spojené

S prodejem (reklamace, opravy, rychlost objednavky, vystupovani prodejce).

Od téchto faktort se tvofi takzvana reputace, na které je kladen v tomto druhu obchodu velky

duraz. [2]

1.6 Rozdéleni realizace maloobchodnich ¢innosti
1. Maloobchod realizovatelny v siti prodejen (store retail)

2. Maloobchod realizovatelny mimo prodejni sit’ (non store retail)
,Skupina ¢. 1 je ta, kam se radi nas typ obchodu, tudiz si ji priblizime

Maloobchod realizovatelny v siti prodejen predstavuje veétsinovy rozsah maloobchodnich
¢innosti a po 2. svétové valce znamend v ekonomicky vyspélych statech sveta az 90% vsech
maloobchodnich trzeb. Existuji mnoho deleni a Ccleneni, ale nejstarsim a dodnes

nepouzivanéjsim je rozdéleni maloobchodu na potravinarsky a nepotravinarsky maloobchod.
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V potravinaiském maloobchodé se prevazne obchoduje s potravinami, avsak objevuje také

hodné zbozi, které se mezi potraviny neradi.

V nepotravindiském maloobchode, se setkame se Sirokou skalou sortimenti. Vyvijeji se zde
neustale nové sortimenty a vznikaji nové provozni typy prodejen. Mezi nejvetsi skupiny
nepotravinarského maloobchodu patii prodej automobilu, sortiment pro volny cas, vypocetni
technika, audiovizuadlni technika, vypocetni technika a uplatiuje se zde maloobchod

vyrobnich firem.

Prodejni jednotky lze delit na specializované ci despecializované takzvany univerzalni

maloobchod. ““ [2, str 46]

1.7 Rodinny podnik

1.7.1 Historie rodinnych podniki

,,Rodinny podnik je bezesporu nejstarsi forma podniku v celé historii novodobé civilizace.
Jisty docent z univerzity v Rimé rekl o Jezisi Kristovi, Ze pracoval jako délnik stejné jako jeho
otec Josef. Na zdiklade tohoto tvrzeni miizeme tedy mluvit s trochou nadsazky o jednom

Z nejstarsich a nejznamejsich rodinnych podnikii.

Pokud se opreme o dalsi historické informace, miizeme najit nékolik rodinnych podnikii, které
pretrvaly jiz mnoho generaci a existuji po nekolik stoleti. Pravdeépodobné nejstarsi rodinny
podnik, ktery se stale nachadzi v rukou téze rodiny, je stary uz témer jeden a piil tisicce let. Je
jim japonska spolecnost Kongo-Gumi. Jeji pocatky spadaji do roku 593, kdy do Japonska
prijel korejsky tesar Shigemutsu Kongo, aby pracoval na stavbé jednoho z nejstarsich
buddhistickych komplexii Shitennoji. Dnesni stavebni firmu 7idi clen ctyFicaté generace této
vice nez 1400 let staré rodinné firmy. Dalsi staré rodinné podniky je napriklad japonsky hotel
Hoshi, obchod s vinem Antinori, podnik Beretta Firearms. Vétsina nejznaméjsich rodinnych

firem jsem z oboru stavebnictvi, hotelnictvi nebo vinarstvi. “ [7, str 9]

1.7.2 Definice rodinného podniku

,,Jednotnd, obecné prijimana definice rodinného podniku, totiz viastné neexistuje. V odborné
literature muzeme nalézt celou plejadu ruznych definic, které pro definovani toho, co je
rodinny podnik, vyuzivaji skalu riznych kritérii. Mezi ty nejcastejsi patri procento podniku,
které rodina vlastni, pocet generaci, které byly a jsou v podniku angazovany, pocet clenii
rodiny, kteri ve firmé pracuji, velikost podniku, mira strategického viivu rodiny na chod

podniku, ale také mekci parametry, napriklad umysl rodiny predat podnik dalsi generaci.
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V poslednich letech vsak zacalo byt ziejmé, Ze takové mnozZstvi riiznych definic zacina v praxi
pusobit problémy. Neslo jen o srovmnatelnost vysledkii ruznych vyzkumii, které se timto
zabyvaji, ale zejména o srovnatelnost statistickych udaju o rodinném podnikani v riiznych

zemich. Proto vznikly takové to tri zakladni definice.

o Sirokd definice: Rodinny podnik je takovy, kde md rodina strategicky viiv na dalsi
smerovani podniku a kde existuje zamer stavajicich viastniku udrzet podnik v rodinée.

o Sti‘edné Siroka definice: Rodinny podnik je takovy, kde zakladatel ¢i jeho potomci
podnik 7idi a maji nad nim vlastnickou kontrolu.

o Uzkd definice: Rikd, Ze za rodinny podnik lze povazovat takovy podnik, kde se
angazuje vice rodinnych generaci, rodina podnik primo 7idi a také vlastni a vice nez

jeden clen rodiny v ném ma vyznamné manazerské postaveni. [, str 20]

1.7.3 Silné a slabé stranky rodinného podniku

Jak celit problémiim, jez je mozno povazZovat za hozenou rukavici, kterou musi podnik
zvednout? Ze samotné podstaty rodinného podniku vyplyva nékolik charakteristik
umoznujicich zdarné prekonat uskali, jez se mu stavi do cesty. Je to dobra vyhlidka, ale neni
mozno ji precenovat. Z téze podstaty rodinného podniku totiz vyplyvaji i jiné charakteristiky,
které prezivani podniku komplikuji, ne-li primo ohrozZuji. Budeme analyzovat oba tyto okruhy.

Rozebereme si vyhody i nevyhody rodinného podnikani.

Silné stranky: vzdajemnda shoda mezi osobami, angazovanost, znalost, flexibilita, dlouhodoby
zamer, stabilni kultura, rychlost pri prijimani rozhodnuti, hrdost a duvéryhodnost, efektivita,

produktivita, tviirci pracovnich mist, orientace na kvalitu, spolecensky odpovédné chovani.

Slabé stranky:emocionalni tlaky, rivalita mezi sourozenci, problémy z détstvi, zavist, zZarlivost
1 a mnoho dalsich psychodynamickych problému rodinnych podnikii (syndrom rozmazleného

ditéte, dojeni financi podniku, rodinné myty a dalsi)
Nevyhody pro rodinnou firmu

- Zmatky v Fizeni firmy

- Nevhodné vmésovani zalezitosti rodiny, firmy a vlastnictvi
- Nedostatek podnikatelské objektivity

- Svazujici pocit v dusledku prilis uzkych a osobnich vztahii

- Clenové rodiny mohou vzdjemné poukazovat na své slabiny

- Pri nestejném vnimani mohou mezi cleny rodiny vzniknout konflikty
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- Citlivé reakce , které poskozuji komunikaci a vytvari konflikty

Vyhody pro rodinnou firmu

Zvysena loajalita k firmé

- Rychlé a efektivni rozhodovani

- Objektivnéjsi rozhodovani ve firemnich zalezitostech

- Pribuzni mohou stavet na silnych strankdach a kompenzovat navzajem pripadné slabiny
- Pevné vztahy mohou pomoci p¥i prekonavani prekazek a krizi

- Lepsi komunikace mezi rodinnymi prislusniky firmy

- Firemni symbolika miize vypéstovat silny pocit poslani i u zaméstnancii
[7, str 61]

1.8 Dodavatelé

,,Dodavatel je organizace nebo osoba, ktera nam poskytuje produkt, ktery si objedname.

Pro oba partnery v obchodnim vztahu je vvhodnéjsi, pokud tento jejich vztah netrva pouze pro
jeden obchodni pripad. Promiskuitni chovdni odbératele je jednou z nejhorsich moznosti,
které dodavateliim miize nabidnout. V posledni dobé se naprosto zretelné ukazuje, ze v celém

svéte roste podil uzaviratelnych smluv s dodavateli s dobou kontraktu delsi nez 3 roky.

Tento faktor je pozitivni pro obé strany. Zvétsuje se jejich jistota, zdokonaluje spoluprace a
zvySuje se tak i pocet objednavek k danému dodavateli. Pro odbératele je dobré odebirat od
vice odberatelui, ponévadz se tak nejen zvysuje konkurence mezi nimi, ale i sniZuje cena a

zvySuje kvalita. ** [4, str 59]

1.8.1 Pozadavky objednavky

, Pozadavek musi byt zadan presné a zretelné odberatelem. Az 40% pricin reklamaci
uplatinovanych odbérateli thvi v jejich neschopnosti jasné a presné definovat své pozadavky.
Pokud tyto cinnosti odbératel nesplni, tak dodavatel i pri sebelepsi snaze nedokdze uspokojit
sveho odbératele. Objednavka musim byt zadana, popsana a vysveétlena v takové mire, v jaké
je potieba. Dodavatel je povinen potvrdit objednavku. V pripadé nesrovnalosti je nucen

objednavku prezkoumat a prokonzultovat. * [4, str 73]

1.8.2 Komunikace s dodavateli
., VSichni zastupci odbératelu i dodavatelii by urcite potvrdili i na zakladé viastnich

zkuSenosti, jak vyznamnou, ale mnohdy nezvladnutou soucasti obchodnich stykii je prave
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komunikace. I proto se procesy komunikace stavaji prirozenou soucdsti partnerstvi

s dodavateli.

Komunikace je nejcastéji definovana jako vzdjemna vyména a sdileni informaci. Komunikace
mezi odberateli s dodavateli musi byt oboustranny tok informaci, které se musi sdilet

pravdivé, presné a v co nejvétsim rozsahu. “ [4, str 213]

1.8.3 Strategie dodavatelsko - odbératelskych vztahi

,Smyslem této casti nakupni strategie je systematické vytvareni takovych podminek pro
realizaci vztahii s dodavateli, které by po vécné a ekonomické strance odpovidaly platnym
pravaim normdm a zdvaznym pravidlim a co nejefektivnéji zajistovaly pozadované

uspokojovani vyrobnich a nevyrobnich potieb podniku.
Soucasti strategie dodavatelsko — odberatelskych vztahii je:

e volba dodavatele
e volba dodavkovych cest

e rozhodovani o podminkach dodavek

V podminkach pravni subjektivity podnikii se vyraznejsi pozornost vénuje zahranicne-

obchodnim vztahium pri dovozu. Ackoliv existuje mnoho aspektii této strategie, z hlediska

vvvvvv

Stabilita a konkurenceschopnost spolecenstvi dodavatelil.

Ze strategického hlediska je Zadouci nakupovat od dodavateli, kteri si udrzi nebo zlepsi svou
konkurencni pozici ve smyslu svych vyrobkii a sluzeb. Tento faktor zajistuje, Ze firma bude
nakupovat vyrobni vstupy postacujici nebo lepsi kvality(ceny), aby si zajistila svou
konkurenceschopnost. Také volba dodavatelu, kteri budou nadale schopni zajistit potieby

firmy, minimalizuje ndklady na zmeny dodavateli.
Optimalni stupeii vertikdlni integrace.

Jak nakoupit vyrobky zvenci tak, aby byly vytvoreny nejvyhodnéjsi strukturdlni pozice pro

vyjednavani. Optimdlnim jsou z tohoto pohledu ustalené dodavatelsko-odbératelské vztahy.
Rozdéleni nakupii mezi schopné dodavatele.

Vybudovani maximalniho vlivu u zvolenych dodavatelit“ [3, str 25]
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1.9 Oblasti zaméreni analyzy obchodniho podnikani

Jedna z oblasti je i finan¢ni analyza podniku, kde se porovnavaji vynosy, naklady a vysledky
hospodateni podniku. Je to metoda, ktera nam poskytuje nahled a piedstavu o finan¢ni situaci
daného podniku. Tvofi jej finan¢ni manazer nebo vrcholové vedeni spolecnosti a provadi se
vétSinou pred dilezitym finanénim rozhodnutim, investici nebo pfilezitosti. Hlavnim zdrojem

pro vypracovani finan¢ni analyzy je ucetni zavérka nebo vyro¢ni zprava.

Cilem analyzy je zobrazit silné a slabé stranky spolecnosti a ziskané informace vyhodnotit

tak, aby se staly piinosem k vedeni spole¢nosti. [8]

1.10 Uzivatelé finan¢ni analyzy
Informace z finan¢ni analyzy vyuzivaji dvé skupiny lidi. Uzivatele mizeme rozdé€lit na

externi a interni.

Externi uzivatelé:

stat a jeho organy,

e investofi,

banky a jini véfitelé,

obchodni patrnefi,

e konkurence, apod.
Interni uzivatelé:

e manazerfi,
e zamgéstnanci,

e odborafi.
[8]
1.11 Podnikové funkce

1.11.1 Nakup jako zakladni podnikova funkce
., Kazdé podnikani je ve své podstate nakup a prodej jako zaklad smeny vedouci k uspokojent
potieb. Sménu chapeme jako akt ziskavani zZadouciho produktu od nékoho nabidnutim néceho

Jjiného na oplatku.
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P. Kotler uvadi, ze k tomu, aby mohla byt sména realizovana, musi byt splnéno pét zakladnich

podminek.

1. Smeény se musi ucastnit alespon dvé strany.

2. Kazda strana ma néco, co je atraktivni (ma hodnotu) pro druhou stranu.
3. Kazda ze stran je schopna komunikace a dodani.

4. Kazda ze stran ma svobodu odmitnout nebo prijmout nabidku.

5. Kazda ze stran se domnivd, zZe je vhodné jednat s druhou stranou. *“ [3,str 4]

Zda jsou splnény tyto podminky, tak dochazi k dohodé neboli transakce. V transakci jsou
vzdy dvé strany. Kupujici, ktery uskuteciiuje ndkup. Touto stranou Casto byva spotiebitel

nebo podnik, ktery je reprezentovan nakup¢im. Druhou stranou je prodavajici.

Nakup ptedstavuje zdkladni podnikovou funkci. Hlavnim ukolem ndkupu je efektivné zajistit

potfebnymi vstupy vSechny vyrobni i nevyrobni procesy podniku.

PInéni tkold ndkupu je podminéno fadou vazeb s jinymi podnikovymi utvary, jako je v
priamyslovém podniku tvar vyroby, technické ptipravy vyroby, financi, marketing, logistiky,
informatiky, UCetnictvi a statistiky. Zakladni objekty podnikového ndkupu predstavuji hmotné

statky, sluzby a obchodni zbozi. [3]

1.11.2 Zakladni podnikové funkce a jejich vazby
Nakup je jednou z hlavnich a zdkladnich podnikovych funkci. Nezalezi na tom, zda jde o

podnik vyrobni, obchodni, ¢i podnik uspokojujici sluzby.

Z hlediska systémového ¢i logistického pohledu 1ze podnik rozlozit do subsystem uvedenych

v nasledujicim obrazku : [3]

NAKUP - VYROBA —

vyrobni primyslovy podnik PRODEJ

NAKUP - PRODE]J

obchodni podnik
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., Celkovy proces prumyslového podniku miizeme znazornit pomoci tri zakladnich

podnikovych funkci:
Funkce ndkupni zabezpecuje pokryti podnikovych potreb.
Funkce vyrobni zabezpecuje vytvoreni podnikovych vykonii.
Funkce prodejni zabezpecuje uplatnéeni podnikovych vykonii na trhu.

V sektoru sluzeb je situace analogicka jako ve sfére obchodu, kdy obvykle dochazi k nakupu
za ucelem zabezpeceni realizace sluzby, zatimco V obchodé k ndakupu zbozi zpravidla za

ucelem jeho dalsiho prodeje.

Ndakup ve vyse uvedeném systému priimyslového nebo obchodniho podniku predstavuje (stejné
jako prodej) mezni prvek tohoto systému, je v primé navaznosti na trh ndkupni a
prostredkované (prostiednictvim vyroby) navazuje na trh prodejni. Zadkladnim ukolem

nakupu je zabezpecit bezproudovy chod vyrobnich i nevyrobnich procesit podniku.

Podnik teda mad zabezpecit viastnimi cinnostmi svij chod a co nejpriznivejsi vysledek
hospodareni. Konkrétné to znamena zajisténi potiebnych vykonii pri zvazeni sanci a rizik jak

na ndkupnim, tak na prodejnim trhu. * [3, str 5]

1.11.3 Charakteristika podnikové funkce nakupu
., Pro funkci nakupu (zasobovani, opatiovani), které obecné predstavuje kryti potreb, je
V odborné literature i praxi pouzivano s ruznou intenzitou pojmu zdsobovani, opatrovani,

materidlové hospodarstvi, nakup apod.
Pokud jde o zasadni potreby podniku, je jejich realizace nemyslitelna bez spojeni s trhem.
V praktickém slova smyslu nakupem (zasobovanim) zajistujeme pouze hmotné statky a sluzby.

Pokud sledujeme problematiku materialového hospodarstvi v subsystému nakupu, zaobirame
se zaroven cinnostmi charakteristickymi pro nakupni logistiku ( skladovani a udrzovani

zasob, doprava...)

Nakupni marketing se zabyva predevsim sbérem, analyzou a vyhodnocovanim informaci o
nakupnim trhu (zejména pak konkurencni situaci na zdrojich a V poptdvce) a pristupem

K nemu. ““ [3, str 7]
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1.12 Planovani nakupu

,,Podle prof. Synka (1996) miizeme tvorbu ndkupniho strategického dokumentu (projektu,
planu) definovat jako tviirci proces, ktery zahrnuje pruzkumné, analytické, predikcni,
rozhodovaci a tviiréi projekcni aktivity, jez formuji cile, urcuji optimalni pouzitelné ndstroje

pro jejich realizaci a pozadavky na zdroje.

Pri planovani nakupu vychdzime ze stanovenych cilu a strategie podniku, respektive obchodni

¢innosti podniku.
Planovani z casového hlediska

o strategické
o taktické

e operativni
Vychodiskem pro urceni strategickych cilii v oblasti nakupu jsou analyzy

e analyza situace nakupniho trhu, urceni potencialnich prileZitosti a ohrozZeni

e vnitropodnikové analyzy“ [3, str 14]
Analyza situace nakupniho trhu

e rozbor trhu

e charakteristika dané¢ho odvétvi, ve kterém se podnik pohybuje

e charakteristika mistniho nakupniho trhu (zakaznici, zvyklosti, umisténi prodejny)

e rozbor vlastni pozice na trhu — podil vlastniho produktu na trhu vzhledem
k celkovému prodeji

e monitoring konkurence
Mezi zékladni cile podniku patii funkce nakupu. Mezi nakupni cile patii :

e zvySeni rychlosti, kvality, flexibility nakupu
e sniZeni nakladl a rizika nakupu

e uspokojeni zdkaznickych potieb

Tyto cile si je potfeba nadefinovat a poté se urci forma nakupni strategie. Tvorba nakupni

strategie zahrnuje Ctyfi zakladni faze.
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1. Faze prizkumna se soustiedi pfedevS§im na dodavatelsky vyzkum. Zkouma
potenciondlni dodavatele, nabidky dodavateli, zpisob jednéani, divéryhodnost, apod.

2. Faze analyticka hodnoti vysledky na trhu dodavateld a parametry, jez jsou dulezité
pro dalsi faze tvorby nakupni strategie.

3. Féaze predikéni prognozuje potieby a potencialni vnéj$i parametry souvisejici
ziskavanim zdroji k budoucimu uspokojeni prognoézovanych (piedvidanych) potieb.
analyzy a predikce, vrcholové cile strategie firmy jako celku a tdaje o plnéni
piedchozich strategickych cili. Ve fazi nadkupu jsou tedy stanovovany cile nakupu a

uréeny nejvhodnéjsi realné zptsoby jejich dosahovani. [3]
1.13 Komparativni studie odvétvové infrastruktury EU a CR

1.13.1 Malé a stiedni podnikani
,, Filozofie prumyslové politiky EU vychazi — jak jiz bylo predeslano ze Smlouvy o EU platné
od listopadu 1993, ktera stanovi jak hlavni ukoly celého usili (tzn. Vysokd

konkurenceschopnost), tak i ctyri cesty k jeho naplnéni.

Zakladnim ukazatelem cinnosti vysvétlujici, kudy vedou cesty a jak jimi co nejlépe projit, se
stala Bila kniha Evropské komise o rustu, konkurenceschopnosti a zaméstnanosti, schvailena
Evropskou radou v prosinci 1993. Evropskd komise navrhla soubor praktickych opatreni
k dosazeni dynamického hospodareného ristu, posilujictho zaméstnanost, ktery je zaloZen
mimo jiné na rozvoji infrastruktury a dalsi série trznich opatieni smerujicich k posileni

globalni konkurenceschopnosti priumysiu EU.

Na podporu vymeny informaci a zkuSenosti mezi Clenskymi stdty v zaleZitostech malého a
stredniho podnikani jsou pordaddany spolecné akce. Od roku 1995 se konala ctyri takova

setkani.

V prosinci 1996 Rada prijala Treti dlouhodoby program pro malé a stiedni podnikani (1997-
2000). Celkové ndklady podle tohoto programu dosahnou 127 mil. ECU. Program klade
hlavni diiraz na administrativnich a financnich predpisii pouzZitelnych pro malé a stredni
podnikani, na jejich podporu pri rozsirovani jejich podnikani i v mezinarodnim meéritku i
VvV ramci EU.

Evropska investicni banka podporuje malé a stredni podnikani tim, Ze jeji piijcky jsou pro né

dostupné prostrednictvim globalnich piijcek uverovym institucim, véetné soukromych bank.

22



Tyto instituce pak poskytuji pujcky jednotlivym malym a stredim podnikum za stejné
priznivych podminek. Tento ndstroj se ukdzal byt velmi uspésny a stal se standardni politikou
Evropské investicni banky.

Velka vétsina podnikii v CR jsou malé a stiedni podniky, pricemz 87% z nich jsou velmi malé.

V prumyslu ma plnych 98,5% firem méné nez 50 zaméstnancu. Hlavni sektory co do poctu

podnikii jsou:

e maloobchod nebo velkoobchod 30%
o sluzby 30%
e zpracovatelsky priumysl 15%

e stavebnictvi 15%

V oblasti politiky MSp existuje zdkladni pravni a podpiirna struktura, avsak je zapotiebi

zabezpecit dalsi zdokonalovani této politiky a zabezpecit jeji provdzanost.* [1, str 49]
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2 ANALYZA PROBLEMU A SOUCASNA SITUACE FIRMY

V této casti bakalaiské prace bude zvolena firma Ird Group s.r.o. blize popsana.

2.1 Zakladni udaje o firmé
Nézev: IRD Group s.r.o.

1CO 292 02 523

Sidlo :Jihlava, Pistov 17, PSC 586 01

Zalozeno: 26.inora 2010

Firma se zabyva nakupem a prodejem stiibrnych Sperki.

IRD Group s.r.o. spolupracuje sné€kolika zahrani¢nimi soukromymi vyrobci — autofi

stiibrnych Sperkt (ru¢ni préce), i s tuzemskymi dodavateli.

Je to pomérné nova firma zalozena v roce 2010 za primarnim uc¢elem nakupu a prodeje
stiibrnych Sperkt. Dalsi sluzby, které firma poskytuje je naptiklad vykup zlata a stiibra,

oprava Sperkll, rizné drobné Upravy, ryti ¢i podobné manipulace se Sperky.

Jejim mottem je prodej nevSednich, autorskych sttibrnych Sperkd s drahymi kameny. Snazi se
odlisit svym nabizenym sortimentem od ostatnich prodejct. Firma zac¢ina nabizet internetovy

prodej svych Sperkill a snazi se rozsitit do jinych mést kromé mésta Jihlavy.

2.2 Pravni forma, organizace a jeji charakteristiky

IRD Group je spolecnost srufenym omezenim, zaloZzena vroce 2010. Je to rodinna

spole¢nost o dvou majitelich (mtj otec a matka).
ZaloZeni a vznik spole¢nosti

Spole¢nost byla zapsdna do OR 26.unora 2010. Zakladatelé jsou Rumen Atanasov Denev a

Irena Denevova. Kazdy z nich uhradil 50% zakladniho kapitalu.

Spolecnost byla zaloZena za Gicelem zisku z prodeje drahych Sperki.

24



Piedmét podnikani:
Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 az 3 zivnostenského zakona.

jednatel: Irena Denevova, dat. nar. 02.03.1967 Jihlava,
Pistov 17, PSC 586 01
den vzniku funkce: 26.0nora 2010

Zapséano: 26.anora 2010
Zpusob jednani:

Jednatel je opravnén za spolecnost jednat samostatn¢. Jednatel taktéZ rozhoduje o ndkupu

zbozi, ur€eni prodejni ceny zboZzi a v§echno rozhodovani bezproblémového chodu prodejny.

2.3 Predmét podnikani firmy
Firma poskytuje kromé prodeje a nakupu stiibrnych Sperkli také kompletni nabidku sluzeb
spojenych se stiibrnictvim, upravami a opravami stéibrnych Sperkt. Prodej je rozsifen také o

individualni pozadavky a objedndvky na miru.

2.4 Zhodnoceni obchodni situace firmy

IRD Group s.r.o. ma aktiva v soucasné dob¢ v hodnoté ptesahujici 2,500,000 korun a jeji

ro¢ni trzby za rok 2011 1,700 000 K¢.

V roce 2012 se trzby vySplhaly na 2,100 000 K¢&, ¢imz prevysil rok 2011 o 400 000 K¢&. V
roce 2013 si zatim firma vede ve srovndni s rokem 2012 obdobng. K mésici kvéten se
prozatim trzby vysplhaly na necelych 800 000 K¢. V soucasné dob¢€ firma vytvofila jedno
pracovni misto (nepocitaje majitele firmy, ktefi zde pracuji). Firma v blizké dobé planuje
rozSifeni svych pobocek do jinych mést a pfipravit internetovy prodej na nejvyssi prodejni

uroven.

Prodej a nakup stiibrnych Sperkd prozatim probiha v kamenném obchodé sidlici v ulici

Komenského 12, 586 01 Jihlava.

Prodejna se nachazi v pfilehlé ulici k Masarykovu ndmésti, tudiZ v centru mésta,je zatizena

vkusné a v modernim stylu. Prodejna je pronajimana od mésta Jihlavy.
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Obr. 1: Interiér prodejny

2.5 Provozni naklady prodejny

- najem - 11.707,-

- zéloha na elektfinu - 3.020,-

- zabezpeceni obchodu - bezpecnostni sluzba - 750,-
- internet obchod - 405,-

- pojisténi obchodu - 1.922,- / ctvrtletné

- Integram (poplatek za uzivani vykona vykonnych umélct a zvukovych a zvukové-
obrazovych zaznamii za vykonné umeélce a vyrobce zaznami, které spolecnost INTEGRAM

zastupuje) - 2.017,- / rok

- telefony 3.000,- / 5.000,-
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- poplatek za rozhlas - 135,- / étvrtletné
- mzdy (prodavacka) 8.000,-/10.000,- (50,- K¢/hod)

- celkové mésicni provozni néklady: cca 30 000 K¢

2.6 Dodavatelé

Firma nakupuje od mnoha zahrani¢nich i tuzemskych dodavatelti. SpiSe preferuje zahranici,

kde je vétsi, rozsahlejsi a urcité zajimavejsi nabidka zbozi.

Nejvétsi odber zbozi je provadén z Bulharska a Turecka, kde nakupuje predevsim nevSedni,

originalni kousky drahych, stiibrnych Sperkti. Pravé o toto zbozi je nejvétsi zajem.

S dodavateli z Bulharska vede jednatel spolecnosti velice Castou, piesnou a pracovné piesnou
korespondenci ohledné novinek na trhu, reklamaci, objednavek, Gprav zbozi a rtznych
benefitt pro spolecnost. VSe probiha vétsinou pies vzdalenou komunikaci (telefon, email).

Dle moznosti vyuziva firma osobni zptisob jednani.

Zbozi odebirané z Turecka, uz musi byt vybirano osobné. Je to z divodu velkého mnozstvi
nabidky zbozi a pfedevsim nepropracovanych pracovnich vztahi s dodavateli. Prob&hlo par
pokust vybrat né&jaké zbozi pies e-katalogy podle fotek, ale vzdy se vyskytl néjaky druh
problému tykajici se objednavky. Problémy se vétSinou tykaji Spatného mnozstvi, kvality

zboZi, pozdniho terminu dodéni ¢i jiné souvisejici komplikace.

Dodavatel pochézejici z Italie je jednim z nejzajimavéjSich dodavateli. Toto zbozi ma velky
uspéch predevsim u lidi, kteti sleduji novinky, trendy a modu. Firma Della Rovere je velice
spolehliva, pfesna a pracovni vztah mezi jednateli je na velice dobré trovni. Odebirané zbozi

patii sice mezi drazsi, ale taktéz mezi zajimavé;jsi.

Od tuzemskych dodavatelli odebirdme predevSim doplitkové zboZi jako jsou drobné fetizky,
krabic¢ky, Sperkovnice, drobné klasické prstynky a ndusnice. Forma vybéru zboZi jsou
vétSinou domluvené osobni navstévy obchodnich zastupcii, piedlozeni zbozi bud ve formé

katalogii nebo fyzicka ukéazka jednotlivého zbozi.

Jednatelé spolecnosti se snazi ziskdvat nové dodavatele v podob€ navstévy riiznych vystav a
podobnych akci. Prozatim je ale firma spokojena s nynéj$imi dodavateli a nema potiebu nijak

zvlast’ vyhledavat nové dodavatele.
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2.7 Jmenovity seznam dodavateli

Bulharsko

- Tokash silver ood
-Boico Angelov eood
- Vesar eood

- AG Silver ood
-Sten silver eood
Italie

- Della Rovere

CR

- Carlo Romani s.r.o.
- CN 2007

- Beauty s.r.o.

- velkoobchod Myl

- Frank

- Jan Kos

- WHD spol.s.r.o. - Gold Pack

Turecko
- Ipekyolu

- Osmanli Kuyumcusu
- Tekbir Giimiis
- Tugce Guimiis

- Ozcan Gumiis
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2.8 Zakaznici

Z pocatku, kdy byla prodejna novym objektem v mésté Jihlava, byli nejvétsSim procentem
navstévnikli samoziejmé nahodili kolemjdouci, které do obchodu naldkala zvédavost. Ted’, po
tiech letech, si uz ale mohu dovolit fict, ze si prodejna ziskala mnoho stalych zakazniku, ktefi

se radi vraci.

Prodejna se nachazi, v centru krajského mésta Jihlava, v pfilehlé ulici k Masarykovu ndmésti.
Naproti ptes ulici se nachdzi znamy hotel a kafe bar. Sousedy na strané€ prodejny jsou na jedné
stran¢ copy studio a na druhé umélecka galerie. Na vzdalenéjSim konci ulice je popularni a
Casto navstévované meéstské divadlo. Tyto faktory hodné navysuji prachodnost ulice a

spolecnost téchto faktor vyuziva k nalakani zakaznikt do prodejny.

Okolo se také nachazi dostatek kancelafskych prostord, a tak ¢asto je v prodejné plno lidi

Vv polednich hodinach, kdy lidé chodi na obéd.

Z mého mensiho prizkumu, ktery jsem provadél, jsou 4/5 navstévnikl zeny a 1/5 muzi.
Z celkového poctu Zen mi vyslo, ze piiblizn€ 2/3 z poctu Zenskych navstévniki jsou Zeny pres
45 let. 90% zbozi je pro zeny nebo takzvané unisex. To odpovida mému prizkumu zakazniku.
Vétsinu téchto zdkazniku do prodejny naldkala velice pfijemnd, vkusnd, zajimavé vitrina,

ktera se jednou tydné obménuje.

Z mého meésicniho prizkumu jsem zjistil, Ze denné obchod navstivi primérné 35zakaznika.
Z toho, si kazdy treti zakaznik néco koupi. Z téchto udaji vychazi necelych 11 prodeji na
den. Samoziejm¢ vSechno jsou to relativni Cisla a nedd se jimi fidit. Do té€chto vysledki
pocitam vSechen prodej, tudiz i prodej krabicek, dekoracnich pfedmétl, prosté vSeho co
obchod nabizi. Vyslo mi, ze kupujici zdkaznik v prodejné v priméru necha okolo 700 K¢.
Toto ¢islo je velmi zkreslené, protoze n€kdo si miize koupit pouze krabicku za 40 K¢ a nékdo

soupravu za 15.000 K¢.

Dalsim dualezitym faktorem, ktery se tyka navstévnosti zdkaznik, je urcité sezona, ve které se
nachazime. Prosinec, leden, Unor, zafi, to jsou asi nejprodavanéjsi mésice v roce. Hodné také
zélezi, zda je to zacatek, konec nebo stfed mésice. Tady zase rozhoduje faktor tykajici se

vyplaty lidi.

Do prodejny lakaji zdkazniky, jak uz to byva ptiznivé ceny, pfijemnd obsluha, ktera dokaze
V klidu poradit a vkusné odhadnout potfeby zdkaznika a pfedevSim potom propagacni letaky,

v

bannery, reklamy v novinach, které se snazi jednatel zatizovat v co nejhojnéjsim poctu.
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Pied Vanoci v roce 2012 jednatel spole¢nosti rozsitfil marketingovou funkci spole¢nosti. Zacal
propagovat Vanocni slevy v jednotlivych firmach, viz obrazek 1. Jsou to specidlné urcené
slevy pro zaméstnance riizny vétsich spolecnosti, jako jsou napiiklad Bosch Diesel s.r.o0.,
Motorpal, Sapeli, Moravské kovarny a dalsi. S kazdou firmou je pfedem domluvené urcité
procento slevy, které zaméstnanci dostanou. To znamena, ze napiiklad zaméstnanec Bosch
Diesel s.r.o. po ptedlozeni platného pracovniho prikazu dostane 10% slevu na veskeré

nabizené zboZi.
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90% -

80% -

70% -

60% -

M ostatni

50% - g
W muzi

40% -— Zeny nad 40 let

30% —

20% +——

10% +——

O% T T T 1
Listopad Prosinec Leden Unor

Graf 1: Déleni kupujicich zakaznika dle %
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2.9 Obchodni standart

Zbozi, které se Vv prodejné nabizeni, jsou predev§im drahé Sperky, které se v béznych
obchodech podobného typu nevyskytuji. Obchod spolecnosti IRD Group s.r.o., se zamétuje
na osobni kontakt se zakazniky. V prodejné je k dispozici mila, ochotna a v oboru znald

obsluha, kterd rada pomiize zdkaznikovi vybrat dle potieby.

Prodejna je stylové a moderné zafizend a pohodlnému nékupu piimo vybizejici. Nachazi se
zde plno moddnich a uméleckych doplikt, které zpfijemmuji interiér. Napiiklad obrazy,

nasténné dekorace, které synchronizuji s roénim obdobim.
Nabizené $perky jsou rozdéleny do nékolika kategorii.

Swarovski

Obr. 2: Set Swarovski

Rucni prace

Obr. 3: Set ruéni prace
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Celostiibrné sperky

Obr. 4: Set celostiibrnych $perki

Drahé a polodrahé kameny zasazené ve stiibie

kameny - onyx, ruZenin, opal, achat, mési¢ni kamen, koral, obsidian, kiist'al, malachit,

labradorit, kiemen, tygti oko, ametyst, tyrkys a dalsi

Obr. 5: Set riZeninu zasezeného ve stfibre
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Sperky s umélymi kameny a zirkony

Obr. 6: Set §perki se zirkony

Snubni prsteny

Obr. 7: Snubni prsteny

Drobné stiibrné dopliky

Obr. 8: Tvarovatelné sit’ky
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Vétsina zbozi se da povazovat za luxusni kousky. I pfesto, ze se v prodejné prodava pouze a
,jen’ stiibro, tak zde miizete objevit i soupravu (ndusnice, prsten, piivések) okolo 15.000 K¢,
coz je na stiibro, vice nez drazsi zalezitost. Samoziejmée, ze se v obchodé prodavaji i zékladni
véci jakou jsou klasické, obycCejné prstynky, nausnice, privésky, fetizky ¢i naramky, ale je to
pouze okrajova zalezitost, pro uspokojeni potieb vEtsi Casti zakaznikli. Obchod je zaméten na
originalni, nevSedni, médni a stylové véci, které prevysuji nabidku ostatnich obchodt v tomto
oboru. Zakaznici se mohou témét spolehnout, Ze vybranym Sperkem piekvapi a zaujmou své

okoli.

Pro nerozhodné zakazniky, kteii hledaji naptiklad vhodny darek, jsou nabizeny poukazky na
zbozi. To znamend, Ze zdkaznik si na prodejné¢ zakoupi poukdzku s urcitou predem
domluvenou platnosti a tu posléze miize vyuzit osoba, jiz byla poukazka darovana. Poukazky
nabizeny v hodnotach 500 K¢ 1000 K¢ a 2000 K¢&. Na poukazku se penize nevraci, ale

kazdopéadné cenu prevySujici cenu zbozi doplatit Ize.

V obchod¢ je nabizeno i nékolik typu zbozi, které je povazovéano jako dopliikové. Jsou to
Sperkovnice, darkové krabicky, dekorac¢ni predméty od firmy, ktera se stara o dekoraci

obchodu, sadrové predméty typu andélicei a Certi a hlavné peelingové rukavice.

Peelingové rukavice lze zakoupit, ale daji se 1 ziskat zdarma pti ndkupu nad 2.000,-. Jedna se
o novy typ peelingové rukavice, ktera je prozatim zameétena piedevSim pro trh vychodni
Evropy. Rukavice umoZnuje ptirodni peeling celého téla. Jsou skvélé pii horkeé koupeli nebo

saune.

2.10 Nakupni funkce spole¢nosti
Spolecnost vyuziva pfedev§im zahrani¢ni dodavatele zbozi. NejCastéjSimi dodavateli jsou

Bulharsko a Turecko.

Bulharsti dodavatelé jsou nasimi nejbliz§imi partnery v oblasti dodavatelské ¢innosti. Mame
S nimi blizky vztah uz jen z toho divodu, Ze spoluzakladatel a zdrovent mij otec je Bulhar a
tak predevSim diky nému je vSechno jednodussi. Zabéhld spoluprace s naSimi ptrednimi
dodavateli jsou na velice dobré urovni. Oboustranna diivéra je samoziejm¢ zaklad dobrého

pracovniho vztahu mezi obéma stranami.

Proces nakupu u bulharskych dodavateli je vesmés stejny. VeSkera komunikace je bud’

telefonickd, nebo korespondence pomoci emaild.
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1. Zaslani aktualni nabidky zbozi (e-katalog), kde jsou oznaceny nové kousky a zakladni
nabidka.

2. Vybér potiebného zbozi jednatelem spolecnosti a zaslani presné objednavky.

3. Platba bankovni pfevodem. Do platby spadaji veskeré poplatky.

4. Prevzeti a kontrola dané objednavky.

5

Potvrzeni spravnosti nebo problémovosti objednavky emailem.
Dodaci termin objednaného zbozi je vétsinou do tydne nebo li do péti pracovnich dnd.

Tento postup objednavky je nejCastéjsi. OvSem vyskytuji se 1 vyjimky, kdy pfi ndvratu
z Turecka, kde je potfeba osobni vybér se cesta vyuziva k osobnimu vybéru i u Bulharskych
dodavatelti. Je to zejména dobré pro udrzeni dobrych pracovnich vztahi i pro ptipadny rozvo;j.

Nejcastéjsimi dodavateli z Bulharska jsou Tokash silver ooda a Boico Angelov eood.

U Tureckych dodavatelll je postup objedndvky jiny. Pracovni vztahy nejsou na tak dobré
urovni a predev§im, zde neni nikdo divéryhodny se vzdjemnou, piedeSlou pracovni
zkusenosti. Komunikace probihd pomoci emaili a to zcela ve vyjimecnych situacich

napftiklad reklamace.

Proces nakupu s dodavateli z Turecka je da se Fict také stejny. U vSech dodavateld, vyuzivame
pouze osobni odbér, ktery je pripraven dle nabidky katalogl predem zaslanych ¢i nabranych

z pfedchozi objednavky.

Predbézny vybér potiebného zboZi dle katalogi.

Osobni navstéva jednotlivych dodavateli v Turecku (Istanbul).
Ptesny vybér zbozi.

Specifikace ptfesného zadani expedice zbozi.

Vyzvednuti zboZi od kuryrni sluzby, uhrazeni faktury.

o o~ w b E

Potvrzeni spravnosti nebo problémovosti objednavky emailem.
Dodaci termin objednaného zbozi je vétSinou do tydne nebo li do péti pracovnich dnii.
Nejcastéjsimi dodavateli z Turecka jsou Ipekyolu a Ozcan Glimiis.

Od Italského dodavatele odebirame v ojedinélych piipadech. Z pohledu zajimavosti,
moddnosti a stylovosti je spolecnost Della Rovere, od které je zboZi odebirdno, na vysoké

urovni. A vSak 1 pies to neni o toto zbozi velky z4djem. Rozhodujicim faktorem jak uz to byva
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je cena a ta u tohoto zbozi zna¢né prevySuje ostatni. Zde je proces nakupu téméf stejny jako u

Tureckych dodavateli.

U tuzemskych dodavatelii spole¢nost IRD Group s.r.o. preferuje spiSe telefonickou
komunikaci, protoze snimi vede zcela jiny druh objednivek. U dodavateld z CR je
objednavano predevsim doplitkové zbozi, jako jsou drobné fetizky, krabicky, Sperkovnice,
drobné klasické prstynky a nausnice. Proces nakupu je zcela odliSny neZ u zahrani¢nich

dodavatela.

1. Upfesnéni potfeby doplnéni zbozi.

2. Telefonicka domluva na konkrétnim terminu ukazky zbozi.
3. Osobni vybér zbozi.
4

Platba za zboZi na misté odbér vybraného zbozi.

NejcastejSim tuzemskym dodavatelem je Beauty s.r.o., Jan Kos, Carlo Romani s.r.o.

2.11 Prodejnost zbozi

Obchod se specializuje na nevsedni, autorské stiibrné Sperky s drahymi nebo polo drahymi
kameny. Tomuto mottu se prozatim dafi obstat. Nejprodavanéj$im druhem zboZi jsou pravé

rucni prace, kterymi je obchod uz vyhlaSen a znam.

DalSim nejvice prodavanym zbozim jsou malé, klasické, stiibrné dopliiky typu nausnicky,

prstynek, privések, krabicky atd....

Velkym ldkadlem zejména pro turisty byvaji velké, drahé, autorské komplety posazeny
drahymi nebo polo drahymi kameny. Jsou to originalni, umélecké kousky, které jen tak nékde

¢lovek nekoupi.

Sperky zna¢ky Swarovski jsou celosvétové proslulymi. A tak i zde je po nich velky zijem a

zobrazuji urcity vysoky standart, ktery prodejna bezesporu ma.

Klasické celostiibrné Sperky jsou kazdodenni rutinou. Klasika je zaklad kazdé obchodni

nabidky a vzdy je po ni sharika.

Snubni prsteny jsou v nasi prodejné pomérné¢ novym typem zbozi, které se teprve pomalu
zacina rozjizdet. Zakaznici o nové nabidce snubnich prstent jesté moc nevi, a tak je potieba

¢as pro zab&hnuti.
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W Swarovski

M snubni prsteny
Celosttibrné Sperky

B Sperky s umélymi kameny a

zirkony

M Drahé a polo drahé kameny
zasazené ve stribre

m Drobné stfibrné doplriky

M rucni prace

Graf 2: Prodejnost zboZzi
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3 Navrh reSeni zlepSeni obchodni funkce prodejny

Jako navrh zvySeni prodejnosti prodejny jsem vybral n€¢kolik bodi.

3.1 Navrhy FeSeni zlepSeni

N¢ékolik ptesnych bodi jak zvysit prodejnost obchodu, zlepsit a rozsitit sluzby.

3.1.1 Doskoleni prodavacek na prodejné

Jako nejslabs§i misto prodejci v prodejné jsem vyhodnotil znalost konkrétniho zbozi. Je
potieba zaskolit prodavacky v oblasti rozpoznatelnosti drahych kament a Sperkti. Prodavacky
se potfebuji naucit znat a rozpoznat presné znéni prodavanych drahych Sperkt. Nejjednodussi
feSeni v tomto piipadé je po pfijeti zbozi na prodejnu ihned zjistit, co se jedna za Sperk,
z jakych kamenii je vyroben, dodavatele, odolnost, zplisob noSeni a snazit se to naucit,
popiipad¢é védét kde se to da v co nejblizsi dobé vyhledat. Prodavacky, by se méli naucit

rychle odpovidat zakazniktim na jejich dotazy smétujicich prevazné k témto dotaziim.

3.1.2 ZKkraceni doby opravy

Prodejna vyuziva sluzeb dvou externich zaméstnankyn, které se staraji o opravy. Musi se
apelovat na zkraceni doby opravy aspon o dva dny. Nyné&jsi systém oprav je takovy, ze jedna
pani si chodi pro opravy kazdé utery a druha kazdy patek. OvSem stava se, Ze ne vSechny
opravy ob¢ dv€ pani umi udélat, a tak se kolikrat musi zbozi opravované u pani ¢.1 vracet a
dat pani ¢.2 a naopak. Na tomto problému musi jednatel prodejny zapracovat a zlepsit systém

rozvrhovani oprav a nasledné zkraceni doby opravy.

3.1.3 Propagace obchodu.

Jednatel obcas propaguje obchod v malych bannerech umisténych v TV programu,

Vv krajskych novinach. Dle mého nazoru to nestaci. Je potieba vétsi a cilen€jsi propagace.
Vyuzivat aktualnich marketingovych nabidek a ldkadel. Naptiklad v krajském radiu Vysocina
je nekolik programil, kde se da skvélym zpisob zviditelnit. Dale zvysit pocet bannerti
umisténych v podobnych typech novin. Zavést nékolik reklamnich lakadel po mésté Jihlava

typu reklamnich cedulek, rozvoz letakli po vetejnych mistech, hotelich, restauracich atd..

3.1.4 Zavést pred prodejnu stojan s lakadlem
Na stojanu mohou byt zobrazeny rizné slevy, novinky na trhu a poskytované sluzby. Takova
reklama nejvice zaujme pii chlizi ulici. Potenciondlni zdkaznik tak mtze uz z dalky vidét, Ze

se zde nachazi obchod se Sperky a posléze zamifit cilené do prodejny.
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3.1.5 Minimalizovat pocet reklamaci

Stava se, ze nékteré dodavané zbozi od riznych dodavatell ptijde néjaky zpisobem porusené
nebo ne prili§ dobie vyrobené. A tak dle mého nazoru je potieba zavést s dodavateli néjaké
taxativni penézité tresty za zaslani Spatného a nekvalitniho zbozi. Nasledné snizeni dobrého

jména firmy se odrdzi na povésti firmy v ocich zakaznika.

3.1.6 ZlepSeni prijmu zboZi a nasledné tiidéni do vystavnich vitrin

Podle mych poznatki je potieba pifijimat zbozi tak, aby se nové a chybéjici zbozi doplnilo a
zbylé bylo tfidéno dle potieby a kategorie fazeni. Nasledn¢ navazujici téma je ne moc dobie
tfidéné zbozi do vitrin. Je potieba se rozhodnout podle ¢eho délit vitriny. Podle typu zbozi?
Barev? Cenové relace? Novinky / slevy / stalé zboZzi? Podle moZnosti vyuZiti? Podle mé je
nejlepsi rozdéleni podle typu zbozi. Zda jde o swarosvkiho, zirkony, ru¢ni praci, drahé ¢i polo

drah¢é kameny nebo o stiibrné Sperky. Podle toho tfidéni zbozi si zdkaznici nejcastéji vybiraji.

3.1.7 ZlepsSeni pracovnich vztahi s dodavateli

Troufam si fici, ze s bulharskymi dodavateli snad uz ani neni co zlepSovat, kdez to S ostatnimi
napiiklad s tureckymi je toho dost. Je potieba ziskat si diveru s co nejvice dodavateli, na
které se posléze mize jednatel spolehnout a diivétovat jim. NejcitlivéjSim hlediskem tohoto

problému je asi nutnost fyzického vybéru zbozi.

3.1.8 Rozsifeni poctu dodavateli a nasledné i sortimentu

Obchod je pomérné€ novy a teprve se poradné zabiha, a tak s rozsifenim nového sortimentu
bych radéji vyckal. Dany sortiment je teprve da se fict v poznavani zakaznikl. Kazdopadné
prodejna musi byt pfipravena na reakci trhu a zdkaznikli. VéEtSina chce nové a zajimavé zbozi,

které se musi obmeénovat.

3.1.9 Dokoncit a zlepSit webové stranky spole¢nosti
Webové stranky obchodu jsou téméi dokonceny, chybi pouze né€kolik poslednich krok, které

je potieba dokoncit, upravit nebo pred¢lat.
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3.2 Podminky realizace a prinosy
Navrhy na realizaci navrhti zlepsSeni prodejni funkce prodejny. Navrh jsou navieny pfimo na

danou prodejnu IRD Group s.r.0.

3.2.1 Doskoleni prodavacek na prodejné
Doskoleni prodavacek mize probihat typu zaplaceni rychlokurzu snaukou o drahych
kamenech a Spercich. Nebo zakoupeni prosté knizky s touto tématikou, kde se da dohled co je

to za kamen, jak plsobi na ¢loveka, atd. ....

Nasledny pfinos bude urcité znat pifi obsluze. Kdyz zakaznik uciti, ze prodejce vi, o ¢em
mluvi, miZe se na néj spolehnout a dok4dze mu poradit, tak se % tspéSnosti prodavacky urcité

0 hodné zveda.

3.2.2 ZKraceni doby opravy

Je potieba zjistit schopnosti a cenovou dostupnost dvou pani co provadéji opravy. Nasledné
podle problému s danym piredmétem urcit, kterd to zvladne 1épe a pro zédkaznika piijatelnéji.
S obéma byt v uz§im kontaktu a zleps$it komunikaci o stavu opravovaného predmétu. ZlepSeni
sluzeb obchodu a pfilédkani dalSich potencionalnich zdkaznikl jak za naSimi sluzbami, tak za

koupi Sperki.

3.2.3 Propagace obchodu
Udgélat rozpocet na propagaci obchodu na rok, podle kterého se tidit a lakat zakazniky kdy je
tteba. Nejveétsi propagaci obchodu je potieba udélat v sezonné, kdy se nejvice kupuje

(Vanoce, ...). Zaujme to potencionalni zakazniky, ktefi se rozhoduji a nevi co a kde koupit.

3.2.4 Minimalizovat pocet reklamaci
Souvisi to se zlepSenim pracovniho vztahu s dodavateli. Je potieba je pfimét, aby provadéli

dikladnou kontrolu pti vyrob¢ a neposilali ,,zmetky*.

3.2.5 Zlepseni pfijmu zboZi a nasledné tiidéni do vystavnich vitrin

Pti pfijmu je potieba zboZi roztfidit, dale ocenit, oznaCkovat a zjistit zda zatadit do prodeje
nebo do zasob. Jestlize do zasob, tak piesné ulozit do dané kategorie zbozi. Do prodeje zase
zatadit do vitriny, kam se dle fazeni kategorii fadi. Zlepsi se tim orientace v obchod¢ jak uz

pro prodejce, tak i pro samotné zdkazniky pii vybéru.
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3.2.6 ZlepSeni pracovnich vztahi s dodavateli

Je potieba udrzovat co nejblizsi kontakt s dodavateli. Pro zacatek bych si vytipoval zakladni a
stalé dodavatele, se kterymi chce jednatel udrzovat dlouhodoby pracovni vztah a nasledné
zapracoval na tom, aby se pracovni vztah zleps$il. SniZzeni poctu vadného zbozi, zrychleni

nakupniho procesu a lepsi pfistup k nabidce zbozi.

3.2.7 Zavést pred prodejnu stojan s lakadlem
Udélat objednavku na ptfesné definovany stojan. Nasledné ho pfipravit tak, aby zaujal co

nejvetsi pozornost pro kolemjdouci. Zvysi tim pocet zakaznikda.

3.2.8 Rozsireni po¢tu dodavateli a nasledné i sortimentu
Vyhledavat nové potenciondlni dodavatele, kteti by rozsitili a zefektivnili nabidku zbozi.

Néavstévy raznych vystav, galerii, vernisazi nebo veletrhti.

3.2.9 Dokoncit a zlepsSit webové stranky spole¢nosti

Nejvetsi hacek webovych stranek je v dokonéeni nabidky sortimentu. Je potieba zbozi
jednotlivé vlozit, zadat konkrétni udaje (cena, rozméry, vaha, velikost) a ptifadit fotografie.
Pti takovémto velkém mnozstvi zboZi je tato prace zdlouhava a narocna. Dalsim problémem
je grafické rozvrzeni hlavni stranky. Ke kazdé kategorii zbozi se musi vlozit uvodni
fotografie, ktera bude dany sortiment prezentovat na hlavni strané. Dale je potieba doplnit

fotogalerii prodejny, okoli nebo poptipad¢ prace prodavacky v kazdodenni ¢innosti.

zaméstnance, takzvaného spravce webu, ktery se bude starat o chod stranek, ftizeni

objednavek, odepisovani na dotazy a celkové veskeré ¢innosti S timto spojené.
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ZAVER
Cilem moji bakalaiské prace bylo predstavit zpiisob podnikani spole¢nosti IRD Group s.r.o, a

zlepsit obchodni funkci.

Naplni prvni ¢asti, takzvané teoretické ¢asti jsou zakladni pojmy, na kterych je tato prace

postavena. Jsou zde zachyceny tuplné zaklady ekonomiky od obchodu, podnikani,

vvvvvv

naptiklad planovani nakupu, rizné strategie a podobné.

V dalsi ¢asti se zabyvam soucasnym stavem spolecnosti a podrobnou analyzou problémii.
Ptedstavuji zde kompletni ndkupni funkce spolecnosti, rozbor zékaznikl, dodavatell a

predevsim obchodni standart, kde jsem se zaméfil a rozdé€lil nabizeny sortiment zbozi.

V tieti a zaroven posledni ¢asti jsem se zaméfil na navrhy zlepSeni obchodni funkce a

ptipadné jejich realizovani.

Cilem této bakalaiské prace byl predevsim navrh zlepseni obchodni funkce prodejny, tak aby

byl pro obchod uZzitecny, prospésny a realizovatelny.
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Pfiloha 1: Reklamni letak pro firmu Bosch Diesel s.r.o.

N STRIBRO
VANOCNI SLEVA 7 * IV

}
SPECIALIZOVANY OBCHOD
pro zaméstnance SE'S IRIBRNYMI SPERKY

Spo] eén OSti Komenského 12,Jihlava

(maproti Grand hotclu]

L0 7%

sleva na cely nakup

BOSCH DIESEL s.r.o.

Jeni moZné kamhbinovat
3 jinau akel.

“J(‘pl.vlné piti ndkupu
darkave karty.

Neni moZzné vyplalil

v holuyusti.

TENTO KUPON JE PLATNY PRl PREDLOZENI
ZAMESTNANECKE KARTY A JF. PRENOSITELNY
1 NA RODINNE PRISLUSNIKY ZAMESTNANCT
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