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ABSTRAKT

HELESICOVA, K. Zvyseni efektivity dodavatelsko-odbératelskych vztahii ve
firmé NOHEL GARDEN, a. s. : bakaldiska prace. Ceské Budgjovice : Vysoka kola
evropskych a regionalnich studii, 0. p. s., 2017. 63 s. Vedouci bakalaiské prace : doc.

Ing. Marie Heskové, CSc.

Klicova slova: obchod, retail management, marketing, prodej, logistika,

distribuce

Cilem bakalarské prace je analyzovat dodavatelsko-odbératelské vztahy firmy
NOHEL GARDEN, a. s. a navrhnout opatfeni pro zvySeni efektivity téchto vztahil

zkoumané firmy.

Teoreticka ¢ast definuje na zakladé deskripce domaci a zahrani¢ni literatury

problematiku tizeni obchodni firmy a fizeni pohybu zbozi.

Prakticka ¢ast nejprve charakterizuje firmu NOHEL GARDEN, a. s., ktera
obchoduje a nabizi Siroky sortiment pfedev§im zahradnického zbozi. Déle jsou
analyzovany marketingové a obchodni Cinnosti firmy ve vztahu k dodavatelim a
odbératelim. Marketingovy vyzkum zkouma spokojenost zakaznikli se sluzbami a

produkty firmy. Zavérem jsou navrzena opatieni pro zvyseni efektivity dodavatelsko-

odbératelskych vztahii firmy NOHEL GARDEN, a. s.



ABSTRACT

HELESICOVA, K.The Increase of Efficiency of Supplier-Purchaser Relations in
the Company NOHEL GARDEN, a. s. : Bachelor thesis. Ceské Budgjovice : The
College of European and Regional Studies, 2017. 63 p. Supervisor : doc. Ing. Marie
Heskové, CSc.

Key words: trade, retail management, marketing, sale, logistics, distribution

This bachelor thesis analyses supply-demand relations NOHEL GARDEN, a. s.
and suggest measures to increase the effectiveness of these relations firms surveyed.

The theoretical part defines based on the description of domestic and foreign

literature the issues of the business management and movement control of the goods.

The practical part describes the company NOHEL GARDEN, a. s. which trades
and offers a wide range of mainly horticultural products. In addition marketing and
business activities of the company are analyzed in relation to suppliers and customers.
Marketing research explores satisfaction of customers with services and products of the
company. In conclusion measures are proposed to increase the efficiency of the
supplier-customer relationships of NOHELGARDEN, a. S.
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Uvod

Dvacétéprvni stoleti je dobou turbulentnich zmén, neobycejnych mozZnosti a
ubikvitni konkurence. Podniky se ¢asto nachazeji v situacich, kdy musi rychle reagovat
na vé¢né se ménici vnéjsi prostiedi, které na firmu pulisobi a v neposledni fadé musi

neustale hledat mozna zlep$eni uvniti firmy.

Chce-li podnik byt "jedni¢kou na trhu", musi na sobé stéle pracovat a byt o krok
napied nez jeho konkurenti. Je jisté, Ze externi podminky se nedaji nijak ovlivnit, za to

interni ano. Rozhodnout se spravné je jeden z mnoha klica k aspéchu.

K jiz zminénému uspéchu napomahaji i oblasti a piistupy, které podnikiim
uleh¢i vyuzit efektivné materialni, finan¢ni, lidské a informaéni zdroje. Uvedené sleduje
i firma NOHEL GARDEN, a. s., kterou se tato bakalarska prace zabyva. Firma NOHEL
GARDEN, a. s. je nejvétsi velkoobchodni spolecnosti v CR i na SR, ktera dodava

Siroky sortiment, napft. osiva, cibuloviny a zahradkaiské potieby.

Cilem bakalarské prace je analyzovat dodavatelsko-odbératelské vztahy firmy
NOHEL GARDEN, a. s. a navrhnout opatifeni pro zvySeni efektivity téchto vztahii

zkoumané firmy.
Bakalatské prace Cerpa predevSim z internich materidlt firmy, déle jsou vyuzity
vlastni praktické znalosti ziskané absolvovanou praxi ve zkoumané firmé a metodou

komparace konkurenc¢nich firem segmentu trhu, na kterém firma ptisobi.



1 Cil a metodika bakalarské prace

Pro dlouhodobou prosperitu firem je dulezité efektivné fidit dodavatelsko-
odbératelské vztahy. Rada firem podcenila problematiku sledovani uvedené oblasti, kde
vysledkem mohlo byt napi. vyvolani druhotné platebni neschopnosti z davodu

neplaceni faktur za odebrané zbozi nebo neodiivodnéna storna objednavek.

Efektivita dodavatelsko-odbératelskych vztahi je zavisla i na schopnosti firem

aplikovat nove technologické procesy a informa¢ni technologie.

Pro bakalaiskou praci byla vybrana firma NOHEL GARDEN, a. s., ktera
obchoduje a nabizi Siroky sortiment pfedevsim zahradnického zbozi jak na Ceském, tak
na slovenském trhu. Analyza dodavatelsko-odbératelskych vztaht spole¢nosti a hledani

rezerv pro zvySeni efektivity vztaht mtize byt pro firmu pfinosem.

Bakalaiska prace bude mit standardni strukturu, kde nejprve budou v teoretické
¢asti prace naznacena teoretickd vychodiska pro provedeni analytické a praktické casti

prace.

Teoretickou cast tvoifi dvé kapitoly. Prvni kapitola je zameéfena na
charakterizovani terminologie z oblasti obchodu, distribuce a logistiky. Druha kapitola

se orientuje na fizeni pohybu zbozi v obchodni firmé¢.

V analytické ¢asti je prace zaméfena na ziskdni a analyzu sekundarnich
informaci o firmé NOHEL GARDEN, a. s. Vysledkem analytické ¢asti bude odhaleni

kritickych bodl ve sledovanych ¢innostech firmy.

Prakticka cést bakalafské prace navazuje na poznatky v teoretické Casti ziskané
metodou reSerse odbornych prament od Ceskych i zahrani¢nich autord, které jsou
obohaceny internimi daty a zkuenostmi autorky bakalaiské prace. Dale bude proveden
marketingovy vyzkum na zaklad¢ zpracované¢ho projektu marketingového vyzkumu.

Ziskané vysledky budou nasledn¢ interpretovany.

Zavere€na cast bakalaiské prace bude vénovana doporu¢enim a navrhlim, které
by mohly byt pro rozvoj firmy ptinosné. Tyto navrhy budou podlozeny daty, které

budou ziskana zpracovanim analyzy firmy a marketingového vyzkumu.



2 Rizeni obchodni firmy a ¥izeni pohybu zboZi

2.1 Pojem obchod

Slovo obchod ma vice vyznam, napt.:
¢ .S naSim obchodnim partnerem jsme uzavieli vyhodny obchod."
e _Koupila jsem si v obchod¢ nové boty."
e Vcera se ndm obchod velmi vydatil.", atd.

V daleké minulosti obchod vznikl, kdyz si lidé zacali navzajem vymeénovat své
vyrobky. Obchod tedy vznikl v dusledku spolecenské délby prace jako specializovana
¢innost.!Timto se hlavné zabyvaji prostiednici ekonomickych transakci. Obchod -
prostfednik zajiStuje efektivni sménu zbozi a sluzeb mezi ekonomickymi subjekty.
Jinak feceno obchod se chape jako ¢innost, kde dochazi k ndkupu zboZi nebo sluzeb a

dochazi k jejich naslednému prodeji za uréitou protihodnotu.

Mezi specializované subjekty nabidky patii obchodnici. Ti maji obchod jako
svou hlavni &innost a predstavuji obchod jako instituci.?(fyzicky nakup a prodej zbozi).
Na druhé strané jsou ti, co sice obchoduji, ale nemaji obchod jako sviij hlavni zdmér -

vyrobci. Vyuzivaji ho k zajisténi vyrobnich vstupt a vystupd.

Funkce obchodu

NejzakladnéjSim ukolem obchodu je ucinkovat jako zprostiedkovatel mezi
vyrobou a spotiebou. Dalsi diileZité funkce, které maji z narodohospodaiského hlediska

velky vyznam jsou®:

e ptfeména vyrobniho (dodavatelského) sortimentu na sortiment obchodni
(odbératelsky), odpovidajicim potfebam a nakupnim zvyklostem

zakaznikt - obchod zajist'uje hluboky nebo Siroky sortiment;

e pickonani rozdilt mezi mistem vyroby (dodavatelem) a mistem prodeje
(odbératelem) - prodej zbozi na potiebném misté nebo jeho dodavku na

toto misto;

1 ZAMAZALOVA, M. Marketing obchodni firmy. Praha : 2009, s. 12.

2 ZAMAZALOVA, M. Marketing obchodni firmy. Praha : 2009, s. 12.

SPRAZSKA, L., JINDRA, J. & kol. Obchodni podnikani: RETAIL MANAGEMENT. Praha : 2006.
s. 26-217.
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e pickonani rozdili mezi ¢asem vyroby a ¢asem nakupu zbozi - obchod
zajistuje pohotovost prodeje ¢i dodavek a musi proto drzet urcity rozsah

zasob;

e zajiStovani mnozstvi a kvality proddvaného zbozi - spravny vybér

dodavatele, rychlé vyfizovani reklamace;

e iniciativni ovliviiovani vyroby (sortiment, ¢as, misto a mnozstvi) a

ovlivitovani poptavky (marketing);
e zajiStovani racionalnich zasobovacich cest (logistika);
e zajiStovani v€asné tthrady dodavateltim.

Drive se lidé bez obchodu obesli, coz znamenalo, Ze kazdy spotieboval, co si
vyrobil, jednalo se o naturalni vyrobu a spotfebu. Pozdé&ji vsak dochazelo k oddélovani

vyroby od spotieby - jedni vyrabéli a druzi kupovali a nésledné€ spotiebovavali.

Cinitele obchodniho provozu
Cinitele obchodniho provozu Ize délit na:
e zboiZi - uréuje povahu a charakter ostatnich Ciniteld;
e pracovniky - znalosti, dovednosti, kvalifikace;
e zAkazniky - centrum komunika¢niho a informacniho déni, jaka technika
se pouzije pii prodeji zboZi;

e mechanizacni prostfedky - vykladka zbozi, uskladnéni, ptekladani a
kompletovani;

e provozni plochy a dispozi¢ni FeSeni - zaklad pohybu zbozi.

Vymezeni specifik obchodu

Pti hodnoceni veSkerych c¢innosti obchodnika, a tedy i jeho marketingovych
aktivit musime vychazet ze specifického postaveni obchodu v rédmci narodni
ekonomiky. Plvod a charakter téchto specifik je dan pisobenim obchodu v roli

prostiednika mezi vyrobcem a spottebitelem.
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e Obchod jako prostirednik

Obchod poskytuje sluzby obéma subjektim a zajistuje jejich efektivni spojeni.
Obéma usnadiiuje jejich role. Jako takovy je obchod vystaven tlakiim z obou stran; jak
ze strany vyrobce, tak ze strany spotiebitele. Kazdy ze zucastnénych subjekt logicky

upfednostnuje své z4jmy a na obchodu je, aby hledal kompromisni feseni.
e Obchod jako barometr zdravi ekonomiky

Uroveii obchodu, hustota a kvalita obchodni sité, vybavenost obchodti po strance
sortimentni, pestrost nabidky, Cerstvost zbozi, troven cen, chovani a odborna
zpusobilost prodavaci 1 dalsi faktory zpisobuji, ze je nejviditelnéj$im méfitkem

ekonomickeé a kulturni Urovné zemé (a barometrem zdravi ekonomiky).
e Méstotvorna funkce

Obchod pusobi na dotvareni charakteru mést. Zaélenéni prodejen a nakupnich
sttedisek do méstské zastavby, vtiskuje méstim tvaf podobné jako jejich

architektonické reSeni ¢i historické pamatky.
e Bezprostredni kontakt se spotiebitelem

Obchod vstupuje denné do kontaktu se spotiebiteli, ma piilezitost sledovat jejich
chovani a reakce na urCité podnéty. Mlze je hodnotit z hlediska jejich ndkupnich
zvyklosti, z hlediska sociodemografickych charakteristik. Vyrobce tyto mozZnosti

bezprostfedniho kontaktu nema.
e Mimoiadny vyznam Zivé prace
V obchodé€ je vyznamné zastoupena Ziva prace, piestoZe je v soucasnosti fada
obchodnich formati (hypermarkety, supermarkety) feSena formou samoobsluzného
prodeje. Nemoznost osobniho kontaktu s prodava¢em, uréité "odosobnéni" téchto
velkoplo$nych prodejen mize byt pro urcité segmenty spotiebitelii neptijemné. Proto je

snaha osobni kontakty poskytovat alespoil prosttednictvim rliznych informatora.
e Specifika vykonii

Problémem v obchod¢ je méfitelnost vykont. Hlavnim ukazatelem vykonu
obchodni firmy jsou trzby. Trzby vSak nemohou postihnout vSechny okolnosti
souvisejici s vlastnim prodejem, kvalitu a mnozstvi poskytnutych informaci, ochotu,

zdvotilost, pfedvedeni a vyzkouSeni produktu. Navic fada vykonl je oddélitelna od
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hlavniho vykonu (prodeje). Tyto doprovodné ¢innosti (ptedvedeni vyrobku, darkové
baleni a dalsi) se mohou stat diferencia¢nim kritériem na jehoz zakladé bude obchodnik

budovat svou pozici na trhu.*

Clenéni obchodu
Obchod se da ¢lenit podle mnoha kritérii:
¢ velkoobchod,maloobchod;

e maloobchod v siti prodejen (store retail), maloobchod mimo sit’ prodejen

(non store retail);
e potravinaisky maloobchod,nepotravinaisky maloobchod;

e specializovany maloobchod,univerzalni maloobchod;

stankovy prodej,trziste.

Pro statistické sledovani se pouziva statistické ¢lenéni obchodnich ¢innosti.
Zakladem je tfidéni vSech Cinnosti provadénych fyzickymi nebo pravnickymi osobami.
Od 1. ledna 2009 zagala platit nova evropska klasifikace CZ-NACE (dtive OKEC).

V této klasifikaci je obchod zatazen pod pismeno G.

Maloobchod

Maloobchodni ¢innost se zabyvd ndkupem zbozi od velkoobchodu nebo od
vyrobce a nasledn¢ ho prodava konecnému spotiebiteli bez dalSich jeho tprav.

Maloobchod pietvaii vyrobni sortiment na prodejni.

Jeho role spocivd v tom, Ze pusobi jako prostfednik mezi jiz zminénym
vyrobcem a spotiebitelem. Spotiebitelim predava informace o podniku a jeho nabidce
sortimentu. Maloobchod nazpatek dostavd informace od spotiebiteltl ohledné vyvoje
prodeje vyrobkl, jejich reklamaci ¢i stiznosti. Tyto ziskané udaje postupuje piimo
vyrobci nebo pies velkoobchod, které nasledné ze strany poptavky vyuZzije pro sva dalsi

podnikatelska rozhodnuti.®

4ZAMAZAI’_OVA, M. Marketing obchodni firmy. Praha : 2009, s. 14 — 15.

SHESKOVA, M. Teorie, Management a marketing sluzeb, 2. prepracované vydani. Ceské Budg&jovice :
2015. s. 35.

8 MULACOVA, V., MULAC, P. Obchodni podnikani ve 21. stoleti. Praha : 2013. s 23.
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Maloobchod se ¢leni: podle formy prodeje, podle skladby sortimentu, podle

cenové urovné, podle vlastnictvi, podle fizeni ¢innosti.

Fyzicka distribuce zahrnuje dostupnost produktu, piepravu a udrzbu vlastnich
dopravnich zafizeni, fizeni zasob, skladovani, baleni a zpracovani vyrobki, rozmisténi
vyrobnich, skladovacich a prodejnich mist a dalsi. Vynalozené naklady obéhu by mély
byt co nejnizsi. Nekteré podniky pouzivaji k fizeni zasob metodu "Just in time" - bez
skladovani rovnou do vyroby. Zpasob piepravy se voli napi. podle druhu a vlastnosti
vyrobku, mnozstvi, nakladd, vlastnosti dopravy (Zelezni¢ni, letecka, ¥i¢ni a vodni,

potrubni a silni¢ni).

Velkoobchod

Velkoobchodni ¢innost, stejné jako maloobchodni se zabyvéa ndkupem zbozi (ve
velkem objemu) a dale ho prodava bez podstatnych uprav dal§im subjektim v
distribu¢nim kandle. U velkoobchodnikll jsou dodavateli vétsSinou vyrobcei, ale mohou to
byt i jini velkoobchodnici. Do odbérateld patii pfevazné maloobchodnici, ale i vyrobni

podniky &i poskytovatelé sluzeb.’

Velkou roli hraje velkoobchod u spotfebniho zboZi, kde spojuje vyrobce s
maloobchodem. Ma k dispozici misto pro skladovani zbozi a slouzi také jako doprava
pro odbératele. U nespotiebniho zbozi (vyrobni spotieba) je velkoobchod v pifimé
kooperaci se specializovanymi obchody, s vyrobnimi podniky nebo s urcitymi utvary,

pracovisti.?
Do ukoli velkoobchodu se da zaradit:
e tvorba zasob — Setii misto dodavateliim i odbérateltim;
e pfeména vyrobniho sortimentu na obchodni;
e piejimani rizik spojenych s dopravou, nakupem a skladovanim;
e Uvérovani odbératell;

e zajiStovani dopravy zbozi.

7 MULACOVA, V., MULAC, P. Obchodni podnikani ve 21. stoleti.Praha : 2013.s. 24.
8§ MULACOVA, V., MULAC, P. Obchodni podnikani ve 21. stoleti.Praha : 2013. s. 24.
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Velkoobchod se Cleni:
e s komplexnimi sluzbami - skladovani, propagace;

e s omezenymi sluzbami - CASH and CARRY.

Obchod zboZim pro dal$i podnikani (B2B)

Je segment, ktery predstavuje meziclanek mezi vyrobou a obchodem spotiebnim
zbozim. Business-to-business (B2B) provozuji kromé obchodnich firem ve zna¢ném
rozsahu i vyrobni podniky svymi organiza¢nimi tGtvary nebo navaznymi organizacemi
pro prodej, popt. pro nakup (napf. dcefind spolecnost). Samostatné obchodni firmy
nezavisle na vyrobci se vyskytuji zejména pii potiebné kompletaci sortimentu v oblasti

zahrani¢niho obchodu.®

Obchod spotifebnim zbozZim (B2C)

Tento obchod zahrnuje pfevazné soubor zbozi ureny pro konecného
individudlniho spottebitele. Zakazniky jsou jednotlivi obc¢ané, jednotlivé rodiny.
Sortimentem trhu jsou potraviny, odivani, potfeby pro domacnost a volny cas, auta a
pohonné hmoty apod. V systému obchodu spotfebnim zbozim se uskute¢nuji i nakupy
drobnych vyrobcti a femeslnikil a okrajové nakupy stiednich a velkych firem.° Pro

obchod spotiebnim zbozim je dalezity brand management.

A4

Profesor Kotler uvadi, ze téméf zadna spole¢nost nemize zanedbavat vyznam

brand managementu, resp. znac¢ek.!

Rozdil mezi B2B a B2C

U B2B je zbozi nakupovano za ucelem dalsiho prodeje, cilova skupina jsou
konkrétni firmy. Nakupujici se vétSinou nerozhoduje sam, jeho vybér nakupu je
ovlivnén ruznymi aspekty. V B2B méné firem nakupuje ve vétsim objemu. Poptavka
zavisi na tom, kolik zakdzek méa dana firma, a podle toho se pak rozhodne, kolik

materidlu ¢i sluzeb bude potiebovat.

 PRAZSKA, L., JINDRA, J. & kol. Obchodni podnikéni: RETAIL MANAGEMENT. Praha : 2006. s. 28.
10 pPRAZSKA, L., JINDRA, J. & kol. Obchodni podnikéani: RETAIL MANAGEMENT. Praha : 2006.
s. 28.

11 KOTLER, P. B2B brand management. New York : 2006. s. 2.
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V B2C nakupuji spotiebitel¢ pro vlastni spotiebu, cilova skupina je Siroké
spektrum spotiebiteltl. Zde se spotiebitel rozhoduje impulzivné na zakladé emoci. Na
trhu je vice zakaznikli a nakupuji v malém mnozstvi. Poptavku po produktu ¢i sluzbé

Ize ovlivnit napf. slevami, akcemi ¢i dal$imi metodami podpory prodeje.

2.2 Distribuce
Je to tzv. "pfemisténi" zbozi od vyrobce ke spotiebiteli. Hlavnim ukolem

distribuce je pfesun zbozi k zadkaznikovi, jsou vyuzivany dva typy cest:
e prFima cesta - 0od vyrobce rovnou ke spottebiteli;

e nepiima cesta - od vyrobce pres urCitetho zprostredkovatele

(meziclanku) ke spotiebiteli.

Uvahy o zafazeni mezi¢lanku do pohybu zbozi maji dvé roviny. Jednak jde
vSeobecné o ulohu a vyznam obchodniho mezi€¢lanku mezi vyrobou a spotiebou, uvnitt
obchodu jako mezi¢lanku pak o vyznam a tlohu velkoobchodu na cesté zbozi z vyroby

do maloobchodu.
Jako zékladni vlivy plsobici na tyto cesty zbozi se uvadi zejména tyto vlivy:

e rozmisténi vyroby - kdy lokalni a regionalni vyroba ma veétsi
predpoklady pro pfimé dodavky vyroby do maloobchodu, a naopak napf.

zamotské dodavky vyzaduji i dva velkoobchodni mezi€lanky;

e specializace a hromadnost vyroby - kdy mensi podniky a vyroba s
mensi hromadnosti maji lepsi pfedpoklady pro pfimé dodavky, a naopak
specializovan€j§i nebo hromadnéj§i vyroba vyzaduje véEtsi pocet

meziclanki k transformaci sortimentu podle potieb zédkaznika;

o velikost odbéru (dodavky) zbozi - vytvari lepsi predpoklady pro pfimy

nakup ve vyrobé (jsou poskytovany lepsi cenové podminky);

e velikost obchodni marZe - vyvolava tendenci ke zkraceni cest zbozi a
vylouceni mezi¢lank;

e pozZadavek na Cerstvost zbozi - vede ke zkracovani cest a vyluCovani

mezi¢lanku u rychle se kaziciho zbozi;
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e sluzby - poskytované s dodavkou a moznost reklamace, zaru¢nich oprav,

dodavky propagac¢nich materiali vyrobcem atd.;

e vylou¢eni meziclanku vede v duasledku velkych dodavek casto k

neimérné velkym zasobam.'?

Vsechny cesty maji své opodstatnéni, ale 1i8i se rychlosti a ndkladovosti.

Obréazek &. 1: Spotiebitelské a priimyslové marketingové distribuéni cesty®®

Spotrebitelské a primyslové marketingové distribuéni cesty halek!into

a) Marketingové distribucni cesty spotiebniho zbozi

Bezuroviova
cesta (M-C)
ol A EE——————————————_) Maloobchodnik [=

' Vyrobce Zakaznik
A A | Velkoobchodnik (n—— | \laloobchodnik [,
EEa— mp| Velkoobchodnik |mmmp{  Prekupnik s Maloobchodnik

b) Primyslové marketingové distribucni cesty

f— ]
—‘

distributori
Vyrobce ‘ Zél'stlgpce Zakaznik
vyrobce

I —
Prodejni
‘ odd. vyrobce —

2.3 Logistika

Pojem logistika

Logistika je védni disciplina o koordinaci aktivnich a pasivnich prvki podnikt
smétujici k nejniz§im nakladiim v ¢ase, ke zlepsSeni flexibility prizptisobivosti podniku
na ménici se hospodaiské podminky vcetné na ménici se trh, je pfesné tou disciplinou,
Ktera ma za ukol sladit vSechny probihajici procesy mezi vyrobnim cyklem a cyklem

findlnich vyrobki. Nezbytnou tlohu musi hrat i diversifikovand vyroba v podnicich

12 pRAZSKA, L., JINDRA, J. & kol. Obchodni podnikéani: RETAIL MANAGEMENT. Praha : 2006.
s. 594.

1B HALEK, V. Distribuce produktu - distribucni cesty[cit.] [2017-06-14] Dostupné z WWW
http://halek.info/prezentace/marketing-prednasky6/mprp6.php?l=10&projection&p=41
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nejen jako zdroj pottebnych soucasti (sluzeb) pro oba cykly, ale i jako zdroj kapitalovy

(finanéni). 14
Systémové pojeti logistiky umoziuje logistiku vnimat jako:

e materidlovy systém - zahrnuje vSechny transformacni, pfemistovaci a
skladovaci procesy od ndkupu zbozi (materidlu, surovin) po prodej
kone¢nému zakaznikovi. V obchod¢ jde zejména o manipulaci, dopravu,
skladovani, baleni, vyskladiiovani, expedici, prodej jako podsystémy

materidlového systému;

e Tidici systém - ma jako hlavni ukoly a ¢innosti planovani, rozhodovani,
organizovani a kontrolu celého materialového toku;

e informacni systém - pofizuje, ukladd, zpracovava, prenasi udaje,
poskytuje "spravné informace, na spravném misté, ve spravném case",
napomaha fizeni materidlového systému. Jde zejména o zpracovani

objednavky, informace o stavu zasob atd.*®

Logistické naklady
Logistické naklady se déli do péti nakladovych ¢asti:
e naklady na Fizeni a systém - naklady na formovani, planovani a
kontrolu hmotnych tokti, vyrobnich program, fizeni vyroby atd.;
e naklady na zasoby - vznikaji udrzovanim zasob a vazanim kapitalovych
prostiedkil pro jejich financovani, pojisténi, ztraty a znehodnoceni;

e néklady na skladovani - skladovaci kapacity, uskladiovaci a

vyskladiovaci procesy;

e néklady na dopravu a rozvoz - jde o dopravu vnitropodnikovou i

mimopodnikovou, s ni jsou spojené i ndklady na energie a paliva,;

e néaklady na manipulaci - zahrnuty naklady na baleni, manipula¢ni

procesy, etikety atd.'

YHES, A. Obchodni nauka. Praha: 2013. s. 158.

15 PRAZSKA, L., JINDRA, J. & kol. Obchodni podnikéani: RETAIL MANAGEMENT. Praha : 2006.
s. 596.

BHES, A. Obchodni nauka. Praha : 2013. s. 161.
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Metody v obchodni logistice
Ptehled zakladnich metod pouzivanych v jednotlivych oblastech zkouméni

logistickych procest uvadi nasledujici tabulka:

Tabulka ¢. 1: Metody pouzivané v oblastech zkoumani logistickych

procesi’

Oblast Metody

Analyza procest Matematicka statistika, stochastika, analyza shluk, teorie mlhavych

mnoZzin, teorie chyb

Teorie grafii, teorie hromadné obsluhy, teorie spolehlivosti,
Modelovani procesii ) .
simulacni technika

Optimalizace procesi | Metody operacni analyzy, teorie rozhodovani, teorie her

Rizeni procesi Teorie organizace, teorie regulace

Vyhodnocovani

procesu Rozpoctovani nakladii, hodnotova analyza, analyzy uzitku a naklada
Justin Time

Reseni ¢asové a vécné vazby pohybu zbozi s cilem odstranit zasoby a nahradit je
presn¢ fungujicimi dodavkami. Stru¢néji je to realizace dodavek vcas na konkrétni

misto. 18
Existuji 3 principy pfipravy materialu:
¢ individudlni zasobovani v ptipadé potieby;
e pofizovani zasob;

e zasobovani synchronni s vyrobou.

17PRAZSKA, L., JINDRA, J. & kol. Obchodni podnikéani: RETAIL MANAGEMENT. Praha : 2006.
s. 603.
1BOUDOVA, A. Logistika: zaklady logistiky. Aktualizované 2. vydani. Prost&jov : 2016. s. 9.
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Ptedmétem smlouvy o JIT (Just in Time) je uskute¢iiovani piesnych dodavek ve
stanovenych casovych lhitach a v objednanych mnozstvich do vyroby a rovnéz
zabezpeceni jakosti dodavek dodavateli. V ramci této smlouvy je tieba piesné vymezit

pravidla v nasledujicich bodech:
e specifikace materidlll a zajiSténi jakosti zapojeni vychozich dodavatell a
materiald;
e plan pfedzasobeni (vytvareni skladovych rezerv) a plan dodavek;
e ceny;
e smluvni penale;

e vytvofeni informacné-technickych piedpokladi pfenosu dat, zachovani

tajemstvi;

e vseobecné nakupni podminky.*®

Metoda ABC

Metoda vychazi ze zkuSenosti, Ze je obvykle velmi pracné a ¢asto i neticelné

vénovat vSem druhll zbozi stejnou pozornost.
Pii rozdélovani na tfi skupiny (A-B-C) jsou ve skupin&®:

e A - prvky souboru s velkym rozsahem vyskytu, ale s malym poctem
druht;
e B - vyvaZeny podil poctu druhtli a podil na prodeji;

e C - velmi maly podil na prodeji.

Piima vyrobkova rentabilita

Znama téZ jako DPP (Direct Product Profitability) nebo DPR (Direkt Produkt
Rentabilitat). Jeji podstatou je sledovani pohybu zbozi od jeho vstupu do oblasti
obchodu az po prodej zdkaznikovi. Cilem je zjistit, kolik konkrétnich naklad bylo

potieba na prodej urcitého druhu zbozi.

BHES, A. Obchodni nauka. Praha : 2013. s. 177.
2HES, A. Obchodni nauka. Praha : 2013.s. 177.
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2.4 Rizeni pohybu zboZi

Nakup zbozi

Nakup je povazovan za aktivitu, kterd ma obrovsky vliv na ndklady podniku a v
piipadé uspory jednoznacné ovliviiuje konecnou efektivitu podniku bez ohledu na

pravni formu podniku ¢i jeho pfedmétu podnikani.

Objekty ndkupu

Subjekty nédkupu jsou dodavatelé a odbératelé. Nakupované vstupy oznacujeme
jako objekty nakupu. Zakladni objekty podnikového nakupu piedstavuji hmotné statky,

obchodni zbozi a sluzby.

Obrazek &. 2: Objekty ndkupu v praxi?

Objekty ndkupu
vstupni hmotné statky obchodni zbozi sluzby
material zakladni
pomocny
provozni i
provozni
prostiedky
polotovary

Faktory ovlivitujici nakup
Nakup a nakupni rozhodnuti ovliviiuji v prosttedi hospodarské soutéze rtzné

faktory, které jsou zobrazeny v nasledujicim obrazku:

2L UKOSZOVA, X., Nikup a jeho Fizeni, 1. vydani, Brno : 2004. s. 9
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Obrazek &. 3: Faktory ovliviiujici nakupni rozhodnuti

22

Nakupni proces

A A

Cena

MnozZstvi Jakost Podminky Cas Dodavatel

dodavky

Funkce nakupu

Zékladni funkce a tkoly Utvaru nédkupu jsou:

co nejpfesnéji a vcas zjistovat budouci ptredpokladanou spotiebu
materialu;

zajist'ovat potencialni disponibilni zdroje pro uspokojovani potieb;
neustale sledovat a kontrolovat stavajici dodavatele a hledat nové

dodavatele na trhu;

uplné a vc¢as projednavat a uzavirat smlouvy o ekonomicky efektivnich
dodavkach;

neustdle sledovat jejich realizaci, projednavat vzniklé zmény v

potiebach, a také pripadné odchylky v dodavkach;

systematicky sledovat a fidit stav zasob a zabezpecovat jejich efektivni
vyuziti;

pruzné reagovat a realizovat operativni zasahy pii ohrozeni uspokojovani
vnitropodnikovych potieb;

systematicky kontrolovat zajistovani odpovidajici kvality nakupovanych
material;

zabezpecit odpovidajici efektivni fungovani skladového hospodafstvi,

dopravy, a ostatnich logistickych procesti pii realizaci materidlovych

tok;

22TOMEK J., HOFMAN ., Moderni fizent ndkupu podniku, 1. vydani, Praha : 1999. s. 23.
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vytvafet a zdokonalovat informacni systém pro fizeni ndkupniho

procesu,

systematicky zabezpeCovat personalni, organiza¢ni, metodicky a
technicky rozvoj jak tidicich, tak hmotnych procest;
zajistit aktivni servisni uskutectiovani piipravy, vydeje a piisunu

materidlu na mista spotieby.?®

Nakup velkoobchodu

V zasadé se nakup zajiStuje na tfech urovnich - na stupni maloobchodu,

velkoobchodu a na Urovni obchodnich central nadnarodniho charakteru. Logistické

pozadavky na organizaci nakupu ve velkém, které se tykaji prevazné velkoobchodu a z

¢asti i nakupnich central, je mozno formulovat nasledovné:

uréeni kvality zboZi - v rdmci ptipravy nakupu je tieba charakterizovat,
jak bude kvalita ovéfovana (referencni vzorky, technicky popis, norma

vyrobce, apod.);

dodaci lhiita - nejobvyklejsi je tzv. bezprostiedni dodavka, coz znamena

dodavku do ur¢ité lhiity po obdrZeni objednavky;

misto pInéni - misto, kde vlastnictvi i nebezpecni z piepravy prechdzi na

odbératele;

provozné logistické podminky - zplsob oznaceni spotiebniho zbozi,
zpisob oznaceni piepravnich oballi, o velikost baleni, o pouzité
ptepravni prosttedky, o zplsob zpétného vraceni ¢i zplsob likvidace

obal;

cenové podminky - kromé zakladni ceny je tieba v ramci logistiky
stanovit soustavu obchodnich srdzek a pfirazek podle mnozstvi odbéru,
podle zpiisobu placeni, podle lhity placeni, podle pozadavkli na obaly
apod.;

platebni podminky - vzacné je vyuzivano placeni ptedem, at’ jiz hotove,
nebo akreditivem, pro bézné spotiebni zbozi je obvyklé, ze se plati bud’

pfi odbéru, nebo do uréitého terminu po dodavce.?*

BMARTINOVICOVA, D. Uvod do podnikové ekonomiky. Praha : 2014. s. 113.
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Nakup maloobchodu

Zakladnim pozadavkem maloobchodu je pochopitelné druh, kvalita a cena zbozi.
Z logistického hlediska vsak ptistupuji dalsi pozadavky na zpisob a zajisténi nakupu,

které lze formulovat takto:
e pohodlny vybér, zejména z hlediska ekonomie Casu,
e maly pocet dodavek a jejich vhodné ¢asové rozdélenti;
e rychla odezva na objednavku;

e potfebna Giprava zbozi a pfijatelna velikost dodavky.?®

Efficient Consumer Response (ECR)

Tento pojem se vétSinou preklada jako u¢innd odezva na pozadavky zakaznika.
Zakladem celého procesu je intenzivni spoluprace mezi obchodem a vyrobou s cilem
uspokojit potieby zakaznik rychleji, lepé a s pfiznivéjsimi logistickymi naklady.
Dodavatel je povéfen zasobovanim obchodu, ¢im piebira odpovédnost za vcasné a

efektivni dodavky zbozi.

Podstata ECR
Podstatou ECR je:
e tésnd spoluprace obchodnich firem s dodavateli;

e intenzivni vzdjemna komunikace umoziujici pfesnou a v€asnou vyménu

informaci;

e dlouhodobé dodavatelsko-odbératelské smluvni vztahy zalozené na

davete a spolehlivosti;

e lepsi znalost zakaznikt a jejich potieb, napt. prosttednicim zakaznickych

karet.26

24 PRAZSKA, L., JINDRA, J. & kol. Obchodni podnikani: RETAIL MANAGEMENT. Praha : 2006.
s. 619-620.

25 PRAZSKA, L., JINDRA, J. & kol. Obchodni podnikani: RETAIL MANAGEMENT. Praha : 2006.
s. 620.

% PRAZSKA, L., JINDRA, J. & kol. Obchodni podnikéani: RETAIL MANAGEMENT. Praha : 2006.
S. 624.
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Skladovani zbozi

Skladovani zbozi, tj. pfiprava na skladovani (vybaleni, tvorba manipulacnich
jednotek béznych pro maloobchod), ulozeni zbozi v hlavnim nebo piiru¢nim skladu ¢i
piimo v prodejni mistnosti (na prodejni plose) opét v rozsahu odpovidajicim charakteru
zbozi a dodéavek. V provoznich jednotkéach jsou nezbytné dilezité skladové regaly pro

uskladnéni zbozi.

Pojeti skladu

Je zcela jasné, ze funkce velkoobchodniho skladu, at' jiz samostatného
velkoobchodnika, nebo skladu v rémci velké retailingové firmy je nezbytna a

nezastupitelna.

Vykon skladu predstavuje pritok zboZi méfeny na tGrovni expedice. BéZné se
uvadi vykon skladu za rok, muze byt vSak uvadén téz za mésic, velmi Casto za

pramérny den, pii propoctech technického razu se uvadéji i vykony hodinové.

Kapacita skladu predstavuje schopnost pojmout urcity rozsah zasob. Kapacita
tedy vyjadiuje pojem staticky, vykon pojem dynamicky.

Kapacita i vykon skladu se vyjadfuji bud’ v jednotkach mnozstvi (tuny, kg
apod.), nebo v poétu skladovacich prostfedki, v objemu zasob vyjadienych pievazné m®

7bozi.?’

Sklady v logistickém systému

Velky rozsah skladové ¢innosti v narodnim hospodafstvi odpovida i velkému
poctu riznych druhi skladd. Funkce skladii v zadsobovacim systému vede k rozdéleni

skladl na nésledujici skupiny:

e obchodni sklad - charakteristicky je velky pocet dodavatelti i velky
pocet odbérateld, zakladni funkci kromé skladovani je 1 zména

sortimentu;

e odbytovy sklad - umistény u vyroby, jde o urcitou formu obchodniho

skladu, charakterizovanou jednim vyrobcem a velmi malym poctem

21 PRAZSKA, L., JINDRA, J. & kol. Obchodni podnikani: RETAIL MANAGEMENT. Praha : 2006. s.
665.

25



vyrobkll a vétSim poctem odbératell, né€kdy jsou tyto sklady téz

nazyvany vyrobn¢ odbytovymi sklady;

sklady veiejné a najemni - zajiSt'uji pro zakazniky skladovani zbozi

nebo proptjceni skladové kapacity;

tranzitni sklady - charakterizované zejména na mistech velké piekladky
zbozi, tzn. v pristavech, na zelezniCnich piekladiStich apod. Zakladni
funkci tohoto skladu je zbozi pfijmout, rozd¢lit a nalozit na dopravni
prostfedek vhodny pro dal§iho odbératele a v mnozstvi vhodném pro

tohoto odbératele;

konsignaéni sklady - jsou sklady dodavatele u odbératele, zbozi je tam
skladovano na ucet a riziko dodavatele, odbératel ma pravo si zbozi
odebirat podle potieby a v urCitém cCasovém odstupu zbozi plati, popf.

upozorfiuje na potiebu rozsah skladu doplnit;

zasobovaci sklady vyroby - je tieba uvést jesté pro uplnost, i kdyz patii

o oblasti primyslové logistiky.?®

Clenéni podle provozni funkce, zde rozlisujeme piijem zbozi, skladovani a

kompletaci a expedici zbozi.

Podle stavebniho provedeni délime sklady na:

uzavicené sklady - jsou zastfeSené sklady uzaviené ze Ctyf stran;

kryté sklady - jsou sklady, které maji zastieSeni a jednu az tii strany

uzaviené (pfistresky);

oteviené sklady - nc¢kdy se pouzivda téZ vyraz slozZist¢ (volné

skladovani).

Podle vysky objektu se sklady ¢leni na:

vySkové sklady - vyska 8-10 m

28 PRAZSKA, L., JINDRA, J. & kol. Obchodni podnikani: RETAIL MANAGEMENT. Praha : 2006. s.

666.
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e halové sklady - vyska 4-8 m

e prizemni sklady - vyska 4 m

e etazové sklady - dvé nebo vice podlazi®®
Podle pritoku zbozi se ¢leni sklady na dvé skupiny:

e prutokovy sklad - zde zbozi prochazi od piijmu po vyskladnéni,

vétsinou ve sméru piimky, nehrozi kiizeni cest zbozi,

e hlavovy sklad - pfijem i vyskladnéni je na jedné strané, tento Systém

predstavuje urcité nebezpeci kiizeni cest zbozi.

Systémy skladovani zbozi

Skladova technologie pfedstavuje soubor manipulacnich ¢innosti se zbozim,
vcetné pouzivani technickych prostiedkli a ureni pracovnich postupi, véetné systémui
fizeni tohoto souboru. Skladova technologie pfedstavuje podstatnou ¢ast provozu

skladu.®®

Prodej zbozi

Prodej zbozi pro dalsi prodej nepiedstavuje formu maloobchodniho prodeje. Je

to fize v prodejnim fetézci, ktera je bézné velkoobchodnim prodejem, ale ne vzdy. 3t

Riizné organizacni a technické teSeni jednotlivych fazi prodeje vytvotily fadu

variant prodeje. Ty jsou vymezovany nejcastéji s ohledem na:
e Ucast zdkaznika na jednotlivych fazi;
e pristup zdkaznika ke zboZi;
e zpusob piedani zbozi zékaznikovi
Podle Ucasti zdkaznika a provoznich pracovnikii obchodu na jednotlivych fazich

prodeje se setkavame u prodeje v provoznich jednotkach s témito skupinami forem

prodeje:

29 PRAZSKA, L., JINDRA, J. & kol. Obchodni podnikani: RETAIL MANAGEMENT. Praha : 2006.
S. 667.

30 PRAZSKA, L., JINDRA, J. & kol. Obchodni podnikani: RETAIL MANAGEMENT. Praha : 2006.
s. 673.

31 ADAMS, T. Prodej. Praha : 1995. s. 37
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e prodej, pfi kterém se zédkaznik obsluhuje pievazné sam (samoobsluzny
prodej);

e prodej s pfevaznou obsluhou prodava¢em (pultovy prodej, prodej volnym

vybérem, prodej podle vzorkii).*?

V procesu rozhodovani o formé prodeje je obchodni firma limitovana zejména:

e charakterem sortimentu - frekvenci nakupu, charakterem spoticby,
narocnosti na informace, pozadavkem ochrany pfed kradezemi a

zneuzitim, cenou zboZi;
e technickym FeSenim prodejni jednotky - velikost, Clenéni ploch;
e personalnim zajiSténim prodeje.

Teoretické poznatky jsou zpracovany na zakladé deskripce domaci a zahrani¢ni
literatury. Teoreticka ¢ast bakalatské prace je tvorena dvéma kapitolami. Prvni kapitola
charakterizuje terminologii z oblasti obchodu, distribuce a logistiky. Druha kapitola
zkoumané problematiky se orientuje na fizeni pohybu v obchodni firmé, resp. nakup

zbozi, skladovéni zbozi a prodej zbozi.

%2 PRAZSKA, L., JINDRA, J. & kol. Obchodni podnikani: RETAIL MANAGEMENT. Praha : 2006. s.
690.
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3 Analyza firmy NOHEL GARDEN, a. s.

3.1 Charakteristika firmy NOHEL GARDEN, a. s.

Spole¢nost NOHEL GARDEN, a. s. spadd do kategorie, kter4 poskytuje
produktivni sluzbu (prodavéa zahradnicky sortiment). Uspokojuje individualni sluzby,
které hradi ze soukromych zdrojt. Podle charakteru a sféry uziti se jedna o obchodni
sluzbu (velkoobchod). Sluzby se daji rozdélit 1 podle jejich umisténi. Ve firmé NOHEL
GARDEN, a. s. prevlada transakce, ktera probiha na dalku. Je to z toho divodu, ze vic
nez polovinu zakaznikG piedstavuji obchodni fetézce, které se komunikuji
prostiednictvim telefonu, e-mailem, specialnim objednavkovym systémem QDO, ktery

pracuje na internetovém rozhrani - e-shop (B2B) ¢i ptes systém EDI.

Firma NOHEL GARDEN, a. s.byla zalozena v roce 1991 Ing. Petrem Nohelem.
Na uplném zacatku to byla malé rodinna firma, tzv. "garaz". Postupem let pokracovala
jako fyzicka osoba pod nazvem Ing. Petr Nohel NOHEL-GARDEN. Vzhledem k
rozsahu firmy, velikosti obratu a dalSim aspektim (divéryhodnost vii¢i dodavateltim,
marketingova znacka) byla 1. 11. 2012 pietvoiena na akciovou spole¢nost. Statutarnim

organem je tfi¢lenné predstavenstvo, Ing. Petr Nohel je i statutdrnim organem.

Zézemi firmy NOHEL GARDEN a. s. tvofi moderni vicetc¢elové sklady v

Budinku u Dobfise, v Olomouci a v Luziankach na Slovensku.

Lokalita firmy NOHEL GARDEN, a. s.
Podnik se nachazi v malé obci Budinek, ktera je soucasti obce Svaté Pole.
Nejblizsi mésto Dobii$ je vzdalené 5 km. S ohledem na skute¢nost, ze obec Budinek

spada pod obec Svaté Pole, statistické Udaje se tykaji pouze obce Svaté Pole.

Trh sluzeb

Sluzba, kterou poskytuje NOHEL GARDEN, a. s. patti do evropské klasifikace
CZ-NACE2. Zatazuje se do skupiny: G Velkoobchod a maloobchod (CZ NACE 45-47).
Podle CSU je v CR za rok 2014 aktivnich podnikd s touto kategorii 241572, 34

BHESKOVA, M. Teorie, Management a marketing sluzeb, 2. ptepracované vydani. Ceské Budg&jovice :
2015. s. 27-29.

% (Cesky  statisticky  ufad.  [online]  [cit.  2017-06-14].  Dostupné z  WWW:
<https://vdb.czso.cz/vdbvo2/faces/cs/index.jsf?page=vystup-
objekt&pvo=0BU03&pvokc=&katalog=31029&z=T>
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Co se tyka v oblasti Svaté¢ho Pole je registrovanych podnikd 27 a podniki se
zjisténou aktivitou pouhych 13. % Spole¢nost NOHEL GARDEN, a. s. piisobi na trhu
B2B.

Spolecenska odpovédnost organizaci - CSR

Firma NOHEL GARDEN, a. s. se chova v souladu s konceptem spolecensky
odpovédné spolecnosti. Piikladem spolecensky odpovédného chovani je sponzorovani
napiiklad hendikepovaného cyklisty Jana Tomanka, vicemistra CR 2008 a 2007, mistra
CR 2006 a 2010, usp&sného reprezentanta CR v poharu EHC. Déale podporuji dalkovou
plavkyni Janu Pechanovou, vicemistryni svéta na pét a deset kilometrti v letech 2003 a
2004, ve stejné dob¢ také treti na mistrovstvi Evropy, uspéSnou reprezentantku na
olympiadé v roce 2004 a 2008 ¢i na mistrovstvi svéta v roce 2009 a mistrovstvi Evropy

v roce 2010.36

Spole¢nost NOHEL GARDEN vénuje velkou pozornost ochrané Zivotniho
prostiedi. Jedna se o odpadové hospodaistvi nebo pouzivani technologii Setrnych k
Zivotnimu prostiedi. Velka ¢ast elektrické energie potfebnd pro cinnost firmy je
dodavéna z fotovoltaické elektrarny, kterd je umisténa na stfechach skladovacich

prostor.%’

3.2 ZvySovani vykonnosti firmy ve vztahu k zakaznikim
Spolecnost je si védoma, Ze pro udrZzeni konkurenceschopnosti musi dodrzovat
urcita pravidla, kterd zvySuji pfidanou hodnotu pro zékaznika. jako moznosti jsou
vyuzivany:
e zdokonaleni systému QDO a EDI;

e piijatelné ceny nabizeného zboZi;

SCesky statisticky ~ ufad. [online] [cit. 2017-06-14]. Dostupné z WWW:
<https://vdb.czso.cz/vdbvo2/faces/cs/index.jsf?page=profil-
uzemi&uzemiprofil=31588&u=__ VUZEMI__43_ 541389#>

%NOHEL GARDEN, a. s. [online] [cit. 2017-06-14]. Dostupné z WWW: <http://www.nohelgarden.cz/o-
nas>

S’NOHEL GARDEN, a. s. [online] [cit. 2017-06-14]. Dostupné z WWW: <http://www.nohelgarden.cz/o-
nas>
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¢ inovace produktd (Firma neustéle zlepSuje design svych vyrobku (obaly)
a jejich kvalitu. Aktudlné NOHEL GARDEN, a. s. nabizi modni kolekci

pracovnich odévu pro zeny).

Firma disponuje kvalitnimi internetovymi strankami, kde zakaznik najde vSe, co
potiebuje. Déle ve firmé& pracuje proskoleny tym operdtorii, kteti vytizuji objednavky
zakaznikd. Spole¢nost realizuje reklamu v komeréni televizi, kde v reklamnich spotech

ukazuje lidem se zalibou v zahradniceni, jak jejich vyrobky funguji.

Obrazek ¢. 4: Firma NOHEL GARDEN, a. s. a jeji dcefina spoleénost NOHEL
GARDEN, s. r. o. sidlici na Slovensku3®

% NOHEL, P., Ing. NOHEL GARDEN, a. s. [CD] [cit.] [2017-06-14]
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3.3 Zakaznici
Veskera Cinnost je soustfedéna na péci o cca 4 000 aktivnich zédkaznikt, kterymi
jsou jak velké nadnarodni spole¢nosti: Ahold, Bauhaus, Billa, Globus, Hornbach,
Kaufland, Makro, Obi, Penny, Tesco, tak i specializované maloobchodni prodejny
zahradkaiskych potieb, zahradnickd centra, zahradnictvi, kvétinaistvi, drogerie, mensi

velkoobchody a dalsi nové firmy.

Obchodni zastupci firmy NOHEL GARDEN poskytuji svym zakaznikam full ¢i
dispo servis. Ptipravuji navrhy regalovych konceptl, zajistuji osobni kontakt s firmou,

informuji zdkazniky o novinkach, navrhuji vhodny prodejny sortiment zboZi apod.

Graf 1: Podil obratu Fetézci u firmy NOHEL GARDEN, a. s. %°

Podil obratu fetézcti u firmy NOHEL GARDEN, a. s.

0% __ 1% 4%

5% = UNI HOBBY
® SPAR

® BAUHAUS
® MAKRO

m KAUFLAND
® AHOLD

= HORNBACH

= PENNY

Graf 2: Podil obratu odbératelskych skupin u firmy NOHEL GARDEN, a. 5.4

Podil obratu odbératelskych skupin u firmy
NOHEL GARDEN, a. s.

= Velkoobchod
W Export
 Tradicni trh

Mezinarodni fetézce

%9 NOHEL, P., Ing. NOHEL GARDEN, a. s. [CD] [cit.] [2017-06-14]
4 NOHEL, P., Ing. NOHEL GARDEN, a. s. [CD] [cit.] [2017-06-14]
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3.4 Nabidka a analyza sortimentu
Spole¢nost NOHEL GARDEN, a. s. nabizi vice nez 15 000 ks aktivnich

sortimentnich polozek. Prestizni zaleZitosti je prodej vysoce kvalitnich osiv balenych ve

vvvvv

-----

3.4.1Nabidka osiv

MORAVOSEED

e Siroké portfolio vysoce kvalitnich osiv pro zahradkéie i profesionalni péstitele
e Piisny certifikacni proces

¢ Odolnost odrud proti neptiznivym klimatickym podminkam

e Vice jak 200 odrud zelenin, kvétin, 1é¢ivych a aromatickych rostlin

NOSTALGIE

e Nejprodavan¢jsi, generacemi osvédcené druhy zelenin, kvétin a aromatickych
rostlin

e 113 druht

GARDENIA

e Vys$§i gramaze a vykonnéjsi odrudy
e 218 druht zeleniny, 295 kvétin, 22 okrasnych kvétin a 16 1éCivych a
aromatickych rostlin

STANDARD

-----

e Nejsirsi sortiment béznych odriidzelenin, luskovin, aromatickych i 1é¢ivych
rostlin a kvétin

e 439 druhu osiv

HOBBY GARDEN

e Nejnizsi cena a gramaz k akénim prodejim

e 64 druhu

SPECIALNI RADY OSIV
e FORTEL - Specialni fada osiv pro 3 000 prodejen COOP
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e GARDEN TREND- Specialni fada osiv pro Baumax (Stfedni a Vychodni
Evropa)

3.4.2 Zahradkarské potieby
e Hnojiva, substraty, postiiky, folie, nafadi, zavlaZzovaci program;
¢ Rohoze a ploty, keramika, plasty, zahradni nabytek, aranzovaci potieby;
e Svicky.

Graf 3: Podil sortimentu NOHEL GARDEN, a. s. podle zemé& pivodu*

Podil sortimentu NOHEL GARDEN, a. s. podle
zemé plvodu

1%~ 1%29% 3%

M Francie
m Slovenska republika
m Italie

Holandsko
63%
B Némecko

m Cina, Vietnam

Polsko

Finsko

4 NOHEL, P., Ing. NOHEL GARDEN, a. s. [CD] [cit.] [2017-06-14]
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Graf 4: Podily sortimentu NOHEL GARDEN, a. s.%2

Podily sortimentu NOHEL GARDEN, a. s.

0, 0,
2% 3% 4% M Substraty

5%

5% M Travni a krmné smési
M Zavlazovaci program
m Cibuloviny

W Keramika

M Ostatni

B Hnojiva

m Rohoze a félie

i Plasty

3.5 Nakup zbozi
Ve spolecnosti NOHEL GARDEN, a. s. bylo zfizeno pro potieby nakupu -
oddéleni ndkupu zbozi, které zabezpeCuje dodavky vSech cca 15 000 aktivnich
sortimentnich polozek od jednotlivych dodavatelti z raznych zemi - Cesko, Finsko,

Némecko, Polsko, Italie, Cina.

Cinnosti realizované v nakupni oblasti

Velkoobchodni sklad je fizen pomoci elektronického systtmu WAREHOUSE
MANAGEMENT BARCO, ktery pracuje na systému lokalizaci pozic a veskery pohyb
skladu se provadi pres elektronické ¢tecky, kde rozhodujici je oznaceni EAN skladu,

regalu a pozice.

Vsechny tyto udaje o pohybu zbozi jsou v noci predavany do operac¢niho
systétmu JKR Business, ktery vytvafi celou fadu podpirnych databazi a tabulek, které
pomahaji jednotlivym nékupc¢im pii pfipraveé objednavek zbozi.

V praxi to probiha tak, ze kazdy ndkupci dostava informaci:

e kolik kusti zbozi je na skladé u jednotlivé polozky v ur¢itém okamziku;

e zadanych objednavkach na tuto polozku;

2 NOHEL, P., Ing. NOHEL GARDEN, a. s. [CD] [cit.] [2017-06-14]
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e vsech predbéznych objednavkach (forecast);

e vSech dodavkach zbozi, které uz byly objednané.

Nakupni objednavky

Podle vyse vyjmenovanych informaci v zavislosti na dodavateli, jeho periodicité

dodavek si pripravi objednavku.

Firma séahla i k opatfeni, Ze u polozek, které se stale prodéavaji, délaji objednavky

témér na celou sezonu a neni tieba zbozi vicekrat objednavat.
Rozlisuji se zde 2 druhy sortimentu zbozi:
e historie - prodava se celou sezonu,
e novy vyrobek - neda se odhadnout prodej, je to novinka.

Kazdy nakup¢i mé svou urcitou oblast, o kterou se stard. Oblast se rozdéluje

podle dodavateld, nikoliv podle sortimentu vyrobka.

3.6 Skladovani zbozi
Pohyb zboZi za¢ind na pfijmu. Systém vystavi piijemku, kterd se paruje s
fakturou. Zkontroluje se, od jakého dodavatele zbozi piislo, v jakém mnozstvi a stavu.
Potvrdi dodaci list "s vyhradou" a pifevezme doklady od fidice. Jedna-li se o fidice s
obalovym kontem, potvrdi zaméstnanec fidi¢i vydejku palet (kopie zastava na ptijmu).
Zbozi je v podstaté piijaté.
Zaskladnéni
Zaskladnovani probiha po jednotlivych paletach:
e prubeézné ihned po ptijmu palety pracovnikem piijmu;
e nebo samotnym zaskladhovacem.
Zaskladnovaci maji povinnost dat zbozi do dvou pozic:
e pozice vychystavaci -tato pozice je prioritni;

e pozice zasobni.
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Vse je tizeno elektronickym systémem. To znamena, Ze systém na zakladé
preddefinovanych pravidel pro zaskladnovani jednotlivych skladovych karet vybere

skladovou lokaci. Velmi dtilezitou roli hraje ¢arovy kod.

Carovym kodem se oznacuje: sklad, regal, police, misto na polici. Zaskladiiovaé
ma moznost lokaci vybranou systémem odmitnout a zaskladnit dle svého uvazeni (tedy
manuélné¢). AvSak vybrand lokace musi odpovidat definovanym pravidlim pro

zaskladnovani jednotlivych skladovych karet.

Definuji se samostatné sekce pro fizeni zaskladnéni: hnojiva, plasty, travni

semena, nafadi, keramika, citlivé zbozi, cibuloviny a dalsi podle potieby.

Vychystavani

Polozky k vychystani jsou sefazeny podle trasy skladem. Kazdé zboZzi ma své

misto.

Po zaplnéni vychystavaci plochy odvéazi pracovnik paletu do vyskladnovaci
lokace, kde bude paleta ¢ekat na pfesun ke kompletaci a baleni. Tuto lokaci pracovnik
ur¢i, kdyZ odvazi prvni vychystanou paletu. Dals$i vychystdvaci s paletami jsou
navigovani do této lokace. V ptipadé potieby je mozné pro zakazku pouzit vice nez

jednu vyskladiiovaci lokaci.

Odbératelské objednavky

Aby firma mohla vychystavat, musi si odbératelé objednat zboZi. Objednavky se

uskutecniuji na 2 dny doptedu. Jestlize se délaji doobjednavky, musi den predem.

Ptiklad: V pond¢li odpoledne se vytvari rozpis objednavek na stiedu. Dispecerka

musi naplanovat jizdy - kam a v kolik tidi¢i pojedou.

Zpusob objednavani
Do firmy se objednavky dostavaji riiznymi zplisoby:
o telefonicky - vola zakaznik, operator nebo obchodni reprezentant;

e faxem.
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Vyse uvedené zpusoby objednavani nejsou dobré, protoze jsou naro¢né na
pracovni silu, velkd chybovost pfi zadavani objedndvek do systému, proto se firma

snazi je nepodporovat.

NOHEL GARDEN, a. s. nabizi vS§em svym zakaznikiim zdarma program, ktery
nainstaluji do jejich pocitaci. Jednd se o speciélni objednavkovy elektronicky systém
QDO, ktery pracuje na internetovéem rozhrani - e-shop (B2B). Do tohoto systému
mohou vstupovat jen zakaznici, ktefi maji nainstalovany program. Ma to mnoho funkci
- zakaznik se muze podivat, co si Casto objednava a kdy a také vidi zaplacene faktury a

mnoho dal§ich informaci.

Nejlepsim zptsobem, jak si odbératelé mohou objednat zbozi je pfes systém
EDI. Laicky feceno, vSe, co se posild z pocitace do pocitace je prevedeno do spojového
kodu a pocitace si navzajem vymeéni databazi dat (napf. objedndvku, dodaci list). Neni
tedy mozné, ze by se stala chyba jako u telefonického zptisobu ¢i u faxu. Operator

objednavku pouze stahne.

Zpracovani objednavek

V této chvili je objednavka uzaviena, "nasype" se do systému, ktery poté
provede rezervaci na skladé. Objednédvky jsou elektronicky zpracovany a je provedena
kontrola, jestli zboZi je na vychystavacich pozicich. Mohou nastat dvé varianty:

e stejnd skupina zakladact dostane od systému pokyn, ktery je posilan do
cteCek = Zbozi XY o daném mnozstvi se vezme ze zasobniku urcitého

mista a presune se do vychystavaci pozice;
e druhd varianta signalizuje problém dostupnosti pozadovaného zbozi.

Vychystavaci dostavaji jednotlivé objednavky do Etecek. Obdrzeny ¢arovy kod
nalepi na krabici, paletu. Vezmou zbozi (kde by ho brat neméli), pocita¢ zaroven posle
dalSiho vychystavace na to stejné misto a je tam jiné mnozstvi, nez mu pise Ctecka.
Nasledné je nutné realizovat mimotadnou inventuru (denné cca 80 - 100 u kazdych
polozek). Problém lIze odstranit organizovanim tréninku a skoleni pracovniki, dale

ptipadnymi finan¢nimi postihy.
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3.7 Prodej zbozi

Vyskladnéni

Ptikaz k vyskladnéni (zakazky) vznika na zdkladé (prodejni, pfijaté) objednavky

prenesené z informac¢niho systému.

Rezervace zbozi pro zakazku
Proces rezervace je spoustén automaticky podle nésledujicich pravidel:

e ihned pi#i vzniku zakazky - v pfipadé, ze datum vyskladnéni =

aktualnimu datu;

e kazdy den ve stanovenou dobu (o ptlnoci) pro vSechny nerezervované

zakazky s datem viz vyse.

Potadi rezervace jednotlivych zakazek je ftizena parametrem v Kkategorii

»Priorita® . Systém rezervuje pfednostné zboZi s co nejmensi zbyvajici dobou exspirace.

Automatické rezervace

Systém provadi automatickou rezervaci s ohledem na pozadavky zakaznika
(minimalni pozadovand zbyla exspirace). Podle zvolené rezervacni strategie a ze

skladovych lokaci a nosi¢li s parametrem ,,Automatické rezervace povolena®.

V ptipad€ potieby miiZze vedouci skladu zarezervovat ruén€ i1 zbozi, které
neodpovida pozadavkum zakaznika ¢i rezervaéni strategii a nachazi se v lokacich
S parametrem ,,Automatickd rezervace povoleno“ nebo ,,Pouze manudlni rezervace

povolena®.

Pro upfesnéni diivodu nerezervace a pro ziskani dalSich informaci pro feSeni

situace je mozné spustit funkce:

e stav a vazby zbozi — zobrazi celkové, celkove volné, celkove exspira¢ni

mnoZzstvi poloZky na sklad¢;

e podrobny seznam zboZi na skladé — zobrazi podrobny seznam vSech
umisténi (lokaci, palet), vybrané sortimentni polozky na skladé vcetné

informace o tom, je-li umisténi blokovano nebo ne;
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podrobny seznam objednaného zboZi — zobrazi podrobny seznam

objednaného zbozi, v némz vyfiltruje vybranou polozku.

Dalsi informace evidované a zobrazované u zakazky

pocet palet odhadovany vedoucim dopravy;
pocet fadkt zakazky;

cena zakazky;

nakladka — ¢islo jizdy;

zpisob sledovani vykryti;

pozadované procento vykryti;

stav vykryti rezervace;

stav vykryti vychystan.

Expedice — jednotlivé ¢innosti

Z objednavek pres tzv. ,mustek se objednavka zdkaznika dostane do tzv.

systému Smart, coz je nainstalovany elektronicky systém na skladé. Vychystavaci si

nactou objednavku do terminélu (Ctecky) a ten je navadi, kde se dané zboZzi nachazi (v

jaké lokaci). Vychystana paleta se zbozim se umisti na urcitou lokaci. Nésledné

expedienti paletu se zbozim pfemisti pfes terminal na pozadovanou lokaci. Probéhne

nasledna kontrola, zda-li je zbozi vychystano (ptipraveno) podle objedndvky a néco

v dodavce nechybi. V kancelafi expedienti dostanou dispozici (tzv. balici papir), ktery

obsahuje:

¢islo jizdy;

nazev zakaznika;

¢islo objednavky (NOHEL GARDEN);
¢islo objednavky zékaznika;

nazev zbozi;

mnozstvi;

carovy kod.
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Na kazdou paletu pfipadd jeden balici papir. Program Smart jim poskytne
informace o:

e mnoZzstvi objednavek/den;

e dispozici daného zbozi;

e zadani jizdy — zbozi ptichystané na nakladku nebo ne.
Piitazeni expedi¢niho sektoru K jednotlivé zakazce je mozné:

e v detailu zakazky;

e hromadné pro vSechny zakazky ptislusné jedné nakladce.

Rizeni kompletace a baleni

Rizeni kompletace a baleni (ve smyslu, kdy ma zagit kompletace a baleni

konkrétni zakazky) provadi vedouci expedice.

Vedouci expedice pomoci c¢teCky sleduje piipravenost jednotlivych zakézek

k expedici.
Zakazka je ptipravena ke kompletaci a baleni, jestlize:
e Vvychystavani je dokonéeno nebo dokonceno jako neuplné,;

e vSechny vychystavaci nosiCe zakdzky se nachazi ve vychystavaci zoné

pti expedici.
Pro zakéazku, ktera ma byt kompletovana, vedouci expedice vytiskne sestavu
jednotlivych palet zakazky piipravenych k expedici, a to véetn¢ informace o umisténi

palet ve vyskladiovacich lokacich. Sestavu pieda pracovnikovi, ktery ma provadét

kompletaci a baleni.

Piesun palet ke kompletaci a baleni z vyskladiiovacich lokaci

Pracovnik expedice postupné vyhledd vSechny palety zakazky v jejich
vyskladnovacich lokacich a pfesune do kompletacni a balici lokace.
Kompletace a baleni

Kompletace probihd po jednotlivych kompletovanych paletach. Kompletovani

palety je ukonceno jejim zabalenim.
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Piesun palet do expedi¢ni lokace

Zabalené palety pracovnik expedice presunuje do expedicni lokace. Pti pfesunu
palety systém naviguje pracovnika expedice do konkrétni expedi¢ni lokace. V piipadé

potieby je mozné pro zakéazku pouzit vice nez jednu expedicni lokaci

Nakladka

Nakladka probiha po jednotlivych vozidlech — po jednotlivych jizdach. V rdmci
nakladky jednoho vozidla je nakladka provadéna po zakazkach. Na termindlu jsou
zobrazeny pouze zakazky pfislusné nakladky. Zakazky mohou byt setazeny podle
poradi nakladky (je-li evidovana). U kazdé nakladané zakazky ma pracovnik k dispozici
seznam palet k nalozeni vcetné¢ informace o expedi¢nich lokacich, ve kterych se

nachazeji.

Vysledkem analytické ¢asti je odhaleni kritickych bodid ve sledovanych
¢innostech firmy. Sledovanymi ¢innostmi firmy jsou nakup zbozi, skladovani zbozi a
prodej zbozi. Pfi ndkupu zbozi je kriticky bod z duvodu neuzavieni dodavatelskych
smluv, ve kterych se spolecnost NOHEL GARDEN, a. s. zavazuje, Ze zabezpeci

dostupnost zboZzi a pii nepokryti objednavky jsou od odbératele penalizovani.

U skladovani zbozi je kriticky bodem rychle nartstajici stav zbozi na skladé.
Existuji zde problémoveé oblasti, které¢ celou situaci vyrazné komplikuji. Uvedené se

tyka pfedevs§im pracovniki - vychystavacu.

Dalsi problematika, ktera se tyka prodeje zbozi jsou tzv. vratky, které souvisi
s problémem naristajicich zasob. S fetézci se obchoduje systémem, ktery umoziiuje

nékteré neprodané zbozi vratit zpét dodavateli.
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4 Marketingovy vyzkum

Pro zjisténi ndzoru odbérateld spolec¢nosti na kvalitu poskytovanych sluzeb byl
realizovan marketingovy vyzkum Marketingovy vyzkum bude realizovan formou
kvantitativniho vyzkumu. Kvantitativni vyzkum je metoda pro sbér dat, védeckého i
nevédeckého zkoumani, ktera ma za cil popsat zkoumanou oblast. V praci bude vyuzit
marketingovy priuzkum, ktery se dd provadét vice metodami, byva nejcastéji vyuzivan
pro jeho jednoduchost a nenaro¢nost.*U marketingového prizkumu vyuzitého
Vv bakalaiské praci byla zvolena metoda dotazovani, a to jak v elektronické podobg, tak i

klasickou formou pisemného dotazovani.

4.1 Projekt marketingového vyzkumu
Marketingovy vyzkum je zaméfen na analyzu dodavatelsko-odbératelskych
vztahti firmy NOHEL GARDEN, a. s. Ze ziskanych informaci vyplyne hodnoceni
silnych a slabych stranek dodavatelsko-odbératelskych vztaht firmy, piipadné které

zbozi se nejéastéji vraci od odbératelt zpatky do spole¢nosti a z jakého diivodu.

Formulace cile vyzkumu

Cilem vyzkumu je analyzovat kvalitu dodavatelsko-odbératelskych vztaha
spole€nosti na zakladé hodnoceni zaméstnancti spole¢nosti. Analyzou ziskanych dat
budou hledany rezervy pro zvyseni efektivity téchto vztahd. Zhodnoceni analyzy a
zavéra marketingového vyzkumu miuze byt pro firmu pfinosné a maze zlepsit jeji dalsi

rozvoj.

Stanoveni a zpiisob vybéru respondentii

Cilovou skupinou respondenti budou zaméstnanci pracujici ve spole¢nosti
NOHEL GARDEN, a. s.. Prizkumu se mohl ucastnit kazdy zaméstnanec spolec¢nosti.
Potencialné se mohlo zucastnit 160 pracovnikii, ve skutecnosti vSak odpovédélo 100

respondentii. Usp&$nost dotazovani byla 62, 50 %.

#survio.com [online] [cit.2017-06-14]. Dostupné z WWW:
<http://www.survio.com/cs/blog/serialy/kvantitativni-vyzkum-1-uvod>
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Piedvyzkum

V predvyzkumu bylo provedeno ovéfeni srozumitelnosti otazek v Casovém
rozmezi péti pracovnich dni. Otazky byly konzultovany s feditelem spole¢nosti a
nasledné byly ovéfovany na deseti nahodné vybranych zaméstnancich pracujicich v
kancelafi a ve skladu. Po zhodnoceni predvyzkumu bylo zjisténo, ze zaméstnanci firmy

neméli se zvolenymi otazkami problém a otazky pro né byly srozumitelné.

Forma dotazovani

Dotaznik musi byt ucelové technicky, coz znamena, Ze otdzky by meély byt
formulovény a sestaveny do takového celku, aby dotazovany co nejptesnéji odpovidal
na to, co vyzkumnika zajiméa. Také by meély byt pro respondenty vytvoieny takové
podminky, aby se jim vyplnéni dotazniku zdalo ptijemné, snadné, motivujici apod.
Nakonec dotaznik musi byt srozumitelny, aby respondent véd¢€l, co po ném vyzkumnik
7ada.*

Zpusob dotazovani bude zvolen ve form¢ elektronického dotazniku. Zavisi na
tom rychlost sbéru dat, jednoduchost zpracovani dat a téméf vSichni zaméstnanci
pracujici s PC. Dotaznik byl rozesilan po internetu na emailové adresy zaméstnancu
NOHEL GARDEN, a. s. Déle bylo 40 dotaznikti vyti§téno a ponechano u vedoucich
pracovniku ve skladé, kde zaméstnanci nemaji ptistup k PC. Dotaznik byl vytvofen na
webovych strankach www.survio.com a nasledn¢ je uvefejnén i v piiloze ¢. | bakalarské

prace.

Analyza dat

Po dokonéeni dotaznikového Setieni jsou data zpracovana a vyhodnocena v
programu Microsoft Excel, a to formou grafi. Nasledné jsou formulovany zavéry
hodnoceni. Dotazovani méli u otazek na vybér z nékolika moznych odpovédi. U otazek
¢islo 1 - 7 a 9 byla mozZna pouze jedna odpovéd’. U osmé otazky bylo mozné uvést vice
odpovédi. V posledni otazce Cislo 10 byla otdzka oteviena z divodu ziskani nazort

oslovenych respondentu. Otazek v dotazniku bylo celkem 10.

# FORET, M., MEGYESIOVA, S. Marketingovy vyzkum v regionalnim rozvoji. Brno : 2013. s. 33.
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Casovy harmonogram dotazovani

Sbér dat probéhl na prelomu mésice kvétna a mésice ¢ervna. Vlastni dotazovani

probihalo 14 dni a zpracovani dat trvalo téz 14 dni.

Zpracovani a prezentace vysledki dotazovani

Po ukonceni jednotlivych etap vyzkumu, jsou vysledky zpracovany a

prezentovany.

4.2 Shrnuti realizace marketingového vyzkumu
Marketingovy pruzkum byl uskute¢nén sbérem primarnich dat. Pro sbér dat bylo
zvoleno jak elektronické dotazovani, tak i pisemné. Dotaznik byl rozesilan po internetu
na emailové adresy zaméstnanci a dalSich 40 dotaznikli bylo vytisténo a ponechéno u
vedoucich pracovnikii ve skladé. Na webovych strankach www.survio.cz®®, kde byl
dotaznik uvetejnén. Nasledné jsou data zpracovana a vyhodnocena. Zjisténé tdaje jsou
zpracovany do ptehledné grafické tupravy formou vyseCovych grafi a jednoho

sloupcového grafu.

4.3 Hodnoceni dodavatelsko-odbératelskych vztahii ve spole¢nosti
NOHELGARDEN, a. s.

V této Casti bakalatské prace jsou zjiStovany nazory respondentli, zaméstnanct
na soucasnou situaci dodavatelsko-odbératelskych vztahii. Celkem bylo hodnoceno 100
respondentti. Cilem marketingového prizkumu je poskytnout vedeni i zaméstnancim
spolecnosti dostateéné informace o situaci kvality dodavatelsko-odbératelskych vztaha
spole¢nosti. Pozornost kladenych otazek je na oblast napf. ¢astého vraceni zbozi, storna
objednavek, nesplaceni pohledadvek apod. Po zpracovani a vyhodnoceni odpoveédi
respondentti jsou formulovany zavéry a piipadna doporuceni pro zlepsSeni dodavatelsko-

odbératelskych vztahti a rozvoj firmy.

Survio: Moje  dotazniky  [online]. [cit.  2017-06-14]. Dostupné z ~ WWW:
<https://www.survio.com/survey/d/A1E8Q8M3J603W7K2J>
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Vyhodnoceni odpovédi respondentii
Otazka ¢. 1: Pohlavi

Z grafu vyplyva, Zze nadpolovi¢ni vétSinu respondentt tvoiily zeny 60 % (60

respondenttl), muzi 40% (40 respondentil), coz vychazi z ptevahy poctu Zen ve firmé.

Graf 5: Pohlavi respondentii*®

Pohlavi

® muz

W Zena

Otazka ¢. 2: Vék

Z celkového poctu dotazovanych bylo 5 % ve véku do 20 let (5 respondentt) a
35 % ve veéku 21 - 30 let (35 respondentit), dale 27 respondentt (tj. 27 %) bylo ve véku
31-40 let, 20 % ve v&ku 41 - 50 let (20 respondentit) a vékovou hranici uzaviralo 13 %
(13 respondentt) nad 50 let.

Graf 6: V&K respondenti*’
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Otazka ¢. 3: Jaké je vaSe nejvyssi dosazené vzdélani?

Nejcastéjsi odpovéd’ na tuto otazku byla, Ze zaméstnanci maji vystudovanou
sttedni Skolu ukon€enou maturitni zkouskou - 40 % (40 respondentil). Déle 30 % (30
respondentll) je vyucenych, vysokoSkolské vzdélani mé 26 respondentl (tj. 26 %).
Zbyvajici 4 % (4 respondenti) ma zakladni vzdélani. Firma NOHEL GARDEN, a. s.
pohlizi na znalosti a schopnosti svych zaméstnancti, nez na jejich dosazené nejvyssi
vzdélani.

Graf 7: Nejvyssi dosaZené vzdélani respondenti®®

Jaké je vase nejvyssi dosazené vzdélani?
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Otazka €. 4: Jak dlouho jiz pracujete pro spoleénost NOHEL GARDEN?

V rozmezi 2 - 5 let pracuje ve spole¢nosti vice nez 40 % (40 respondentit), 30
respondentti (tj. 30 %) pracuje pro firmu vice nez 5 let. Dale 15 % (15 respondentil)
pracuje ve firmé 1 - 2 roky, krat§i dobu nez 1 rok zde pracuje taktéz 15 % (15

respondenttl).

Graf 8: Kolik let respondenti pracuji pro spole¢nost*
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Otazka ¢. 5: Na jaké pozici ve spolecnosti pracujete?

Z celkového poctu dotazovanych polovina respondentd (tj. 50 %) pracuje v

kancelafi a zbyvajici polovina (tj. 50 %) pracuje ve skladu.

Graf 9: Na jaké pozici respondenti pracuji®°

Na jaké pozici ve spolecnosti pracujete?

m v kancelari

m ve skladu

Otazka ¢. 6: Jakou silnou strankou spolecnost disponuje?

Respondenti byli dotazovani na nédzor s jakymi ptednostmi firma disponuje.
65 % (65 respondenttll) se shodlo, Ze nejsilngj$i strankou spolecnosti je Siroky vybér
sortimentu pro zéakazniky.DalSich 20 respondentt (tj. 20 %) vidi velké pozitivum v
rychlém dodani zbozi k zdkaznikim. Firma se snazi vyhovét pozadavkim svych
zékaznikd. 15 % (15 respondentti) odpovédélo, Ze silnd stranka je spoluprace se
zahrani¢nimi dodavateli. V této otdzce byla nabidnuta i1 vlastni odpovéd’, avSak bez

odezvy.

Graf 10: Silné stranky spole¢nosti®
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Otazka ¢. 7: Jaka slaba stranka ovliviiuje spolecnost?

Ptesné polovina dotazanych (tj. 50 %) vidi slabou stranku v nedostatku mista
vnitiniho i venkovniho skladu. Kvili tomuto problému neni zbozi kam skladovat a
vysledkem je poskozené zbozi, které se neproda a tim firma ptichazi o zisk. Dalsi
slabou strankou je Spatnd komunikace mezi oddélenimi. Zaméstnanci na nékterych
oddé€lenich neumi komunikovat s ostatnimi a neptfedavaji si dulezité informace.
Bohuzel, zde Casto pievladaji nesympatie k ostatnim zaméstnancim, problém kvality
kolektivni, tymové prace, chybé&jici motivace o dobry chod firmy. 20 % (20
respondentll) si mysli, Ze slabou strankou jsou Ccasté reklamace od odbérateli.
Zbyvajicich 5 % ( 5 respondentt) vyuzilo vlastni odpovéd’ a shodlo se, Ze tyto nabizené

moznosti jsou vSechny spravné.

Graf 11: Slabé stranky spole¢nosti°?

Jaka slaba stranka ovliviuje spolec¢nost?
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Otazka ¢. 8: Které zboZi se nejéastéji vraci od odbérateli?

V této otazce bylo mozné vybrat vice nabizenych odpovédi. Nejcastéji
respondenti odpovédé€li, Ze se vraci zbozi vystavené ve stojanech - 56 % (56
respondentll). Je to z toho diivodu, Ze stojany jsou preplnéné velkym mnoZstvim zboZi,
a pokud se vSe do konce akce neproda, vraci se vSe zpatky do spolecnosti. 42 % (42
respondentli) se shodlo, Ze se nejcastéji vraci plastové obaly. Na 3. misté skoncily
svicky - 34 % (34 respondentil) a dale hnojiva - 28 % (28 respondenttll). Na tuto otazku
odpovédélo 13 % (13 respondentl), Ze nevi nebo netusi, které zbozi se od odbératelli

vraci.

52 Vlastni zpracovani
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Graf 12: Nejéast&jsi vracené zboZi od odbérateli®

Které zbozi se nejcastéji vraci od odbératelti?
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Otazka ¢. 9: Z jakého diivodu se vySe zminéné zboZi vraci?

Z celkového poctu dotazovanych 44 % (44 respondentti) odpovédélo, Ze se zbozi
nejcastéji vraci z diivodu vice objednanych ks zbozi, nez je firma schopna prodat. 30
respondentti (tj. 30 %) oznacilo dalsi diivod pro vraceni, Ze je zbozi poskozené. Zbozi se
muze poskodit na skladé, béhem piepravy nebo u odbératele. 15 % (15 respondentil) si
mysli, ze cena nabizen¢ho sortimentu je pro zdkazniky vysokd. U vybéru vlastni
odpovédi napsalo 11 % (11 respondentt), Ze dal$im divodem je kon¢ici exspirace zbozi

a tim hrozi neprodej.

53 Vlastni zpracovani
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Graf 13: Nejéastéjsi divod vraceni zbozi®*

Z jakého dlivodu se vySe zminéné zboZi vraci?
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Otazka ¢. 10: Co byste vylepsili v této spolecnosti?

Posledni otazka byla oteviena kvili zjisténi ndzord,co by zaméstnanci od
spole¢nosti pozadovali. Odpovédi byly velmi piekvapivé. 23 dotdzanych (tj. 23%) by
chtélo zlepsit komunikaci mezi zamé&stnanci a mezi nadiizenymi. Casto dochazi k
nepieposilani dulezitych informaci tykajici se chodu spole¢nosti, nakupu zbozi, pfijmu
zbozi apod. Zameéstnanci jsou za to penalizovani, 1 kdyz ne vzdy je to jejich chyba.
18 % (18 respondentii) by chtélo prodlouzit dovolenou o jeden tyden, nyni maji k
dispozici 3 tydny dovolené. 17 dotazanych (tj. 17 %) se nelibi pfistup k zaméstnanctim,
jedna se o pohled nadiizeny vs. podifizeny nebo se délaji rozdily mezi zaméstnanci, na
které pozici pracuji - kancelaf vs. sklad. Dalsi véc, kterou by zaméstnanci chtéli zlepsit,
jsou skladovaci prostory (zvétsit prostor, ptistiesky, zatepleni, apod.) - 14 respondenti
(14 %). 11 % (11 respondenttl) by si ptalo vybudovat kantynu, nyni jsou k dispozici
stravovaci prostory s moznosti ndkupu dovazenych mrazenych pokrmi a s tim nejsou
zameéstnanci spokojeni. Dale by chtélo 10 respondentii (tj. 10 %) zvysit platové
ohodnoceni. Poslednim problémem jsou parkovaci mista pro zaméstnance, 7 % (7
respondentll) by chtélo parkovaci mista navysit, av§ak neni uz dostacujici prostor pro

odstranéni tohoto problému.

% Vlastni zpracovani

51




Graf 14: VylepSeni ve spole¢nosti®®

Co byste vylepsili v této spolecnosti?
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4.4 Vyhodnoceni marketingového vyzkumu
Zaveérecné zhodnoceni a navrhy na opatfeni vychazeji predevsim z vysledkil
dotaznikového Setfeni. Dotaznik vyplnilo béhem ¢trnacti dni 100 respondentd, z toho
60 respondentll vyplnilo dotaznik v elektronické podobé a zbylych 40 dotaznikl

vyplnili zaméstnanci v ti§téné podobé.

Na zékladni otdzku, jakého pohlavi jsou respondenti, odpovédélo 60 % Zen a
40 % muzd. Z toho vyplyva, Ze ve spoleénosti pracuje vice zen nez muzii. Zeny pracuji
pfevazné v kancelafi a ve skladu s osivy, kde pro n€ neni prace pfili§ fyzicky néro¢na.
Druhé otazka se tykala véku respondentti. Ve spole¢nosti pracuje 35 % respondentli ve
veéku 21 - 30 let. Na zaklad¢ tohoto procentniho vyjadieni Ize usuzovat, ze vétSina zde
pracuje hned po skonceni stiedni nebo vysoké Skoly. Spole¢nost NOHEL GARDEN,
a. s. jako jedna z mala firem pfijima nové zaméstnance bez jakékoliv praxe. 40 %
respondentll odpovédelo na otdzku, jaké je jejich nejvyssi dosazené vzdélani, Ze maji
vystudovanou stiedni Skolu ukonéenou maturitni zkouskou. Nejcastéji dotazovani
pracuji ve firmé v rozmezi 2 - 5 let, tak odpovédélo 40 %. Co se tyka otazky, na jaké
pozici respondenti pracuji, byla odpovéd’, Ze polovina (tj. 50%) z celkového poctu
pracuje v kancelafi a druha polovina pracuje ve skladu. Casto se viak procenta, podily
méni z divodu premist'ovani stalych zaméstnancti na jina pracovni mista nebo naborem
novych zameéstnanci, ktefi absolvuji tzv. "koleCko". Tento pojem se da vysvétlit tak, ze
novy zamestnanec si projde jednotliva odd€leni, aby pochopil celkovy chod podniku,

nez se dostane na své pracovni misto, na které byl pfijat. Proces trva cca dva mésice.

%5 Vlastni zpracovani
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Sesta otazka se ptala respondentd, jakou silnou strankou spole¢nost disponuje.
Vice jak nadpolovi¢ni pocet dotazovanych (65 %) se shodlo, ze silnou strankou je
Siroky vybér sortimentu. Firma ma na skladé cca 15 000 aktivnich sortimentnich
polozek. NOHEL GARDEN, a. s. se snazi zaujmout své zakazniky od plastovych obalda,
svicek, osiv, hnojiv apod. az po mddni kolekci pracovnich odévi pro zeny. Dalsi
otdzkou jsem se chtéla dozvédét, jaké slabé stranky spole¢nost ma. Piesné poloviéni
pocet (50 %) si mysli, Ze je to nedostatek vnitiniho i venkovniho skladovaciho prostoru.
Zde problém tkvi v tom, ze je na skladé¢ velké mnozstvi aktivnich polozek, velké
mnozstvi se vraci 1 0d odbératelli a ptili§ mnoho zbozi se nakupuje. S tim Gizce souvisi i
dalsi otdzka, ktera se ptala respondentti, které zbozi se nejcastéji vraci od odbératelt.
56 % zaméstnanct fadi na prvni misto zboZi vystavené ve stojanech (napf. osiva,
chemie). Divodem jsou pfeplnéné stojany S velkym mnozstvim zbozi a pii ukonceni
akce se vSe neprodané vraci zpét do spole¢nosti. Timto je i odpovéd’ na 9. otdzku, z
jakého diivodu se nejcastéji vraci zbozi a je to kvili nadmérnému objednani ks zbozi

nez je potieba.

Deséta otdzka byla oteviena kvili zjisténi nazord, co by zaméstnanci chtéli
vylepsit ve firm&. Odpovéedi byly velmi piekvapivé. 23 dotazanych (tj. 23%) by chtélo
zlepsit komunikaci mezi zaméstnanci a mezi nadiizenymi. Casto dochazi k
nepieposilani dilezitych informaci tykajici se chodu spole¢nosti, nakupu zbozi, ptijmu
zbozi apod. Zameéstnanci jsou za to penalizovani, 1 kdyz ne vzdy je to jejich chyba.
Dale by zaméstnanci chtéli prodlouzit dovolenou o jeden tyden, nyni maji k dispozici 3
tydny dovolené. Velkym nedostatkem je také piistup k zaméstnancim, jedna se o
pohled nadfizeny vs. podfizeny a také se délaji mezi zaméstnanci rozdily, kde pracuji -
kancelat vs. sklad. Co se tyka skladovacich prostord, je potieba je roz§ifit a zastiesit.
Zbozi, které musi byt uskladnéné uvnitt, je Casto venku a tim se poSkozuje. Kvilli tomu
spole€nost trpi finanénimi ztratami - usly zisk za prodej a dalSi ndklady na koupi
nového zbozi. 11 % (11 respondentil) by si pfalo vybudovat kantynu. Nyni jsou k
dispozici stravovaci prostory s moznosti nakupu dovazenych mrazenych pokrmi a s tim
nejsou zameéstnanci spokojeni. Poslednim problémem jsou parkovaci mista pro
zamestnance, 7 % (7 respondentll) by chtélo parkovaci mista navysit, avSak neni uz

dostacujici prostor pro odstranéni tohoto problému.
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5 Navrh opatreni pro zvySeni efektivity dodavatelsko-

odbératelskych vztahi

V této ¢asti prace budou shrnuty poznatky, zavéry z analyzy dodavatelsko-
odbératelskych vztahti a marketingového prizkumu. Problémem u fady dodavateli je,
ze spoleCnost nema uzaviené¢ smlouvy a objednavéa pouze na zakladé objednavek. Pii
obchodovani s fetézci se sepisuje tzv. ramcova smlouva, ve které se mimo jiné sjednava

sortiment, ktery pravdépodobné bude sit’ objednavat.

NOHEL GARDEN, a. s. se v této smlouvé zavazuje na 100 %, ze zabezpeci
dostupnost zbozi (mit toto zbozi na sklad¢). V opacéném piipadé pii nepokryti

objednavky budou od odbératele penalizovani.

Ovsem na druhé stran¢ fetézec (odbératel) neni povinen vSechno toto zbozi
objednat. Jedna se o takovy "forward zasob". Je pojmenovan okruh zasob, které jsou
povinni mit pro odbératele k dispozici a odbératel mtze, ale nemusi toto zboZzi objednat,

podle svych potieb.

Jako mozZné feSeni by bylo zavedeni pevnych dodavatelskych smluv, ve kterych
budou sjednané podminky, terminy a pfipadné penalizace za nedodrZeni smlouvy, nebo
jeji jednotlivé ¢asti. Firma, velkoobchodnik takto nese riziko, Ze si odbératel neodebere,

co si objednal.

Dalsi problematika jsou tzv. vratky, které souvisi s problémem nartstajicich
zasob. S fetézci se obchoduje systémem, ktery umoziiuje nékteré neprodané zbozi vratit
zpét dodavateli. Systém ovSem nékdy "zamrzne" a objednavky se nestdhnou nebo se
naopak stahnou vicekrat. Ptfi planovani zasob je sice s urcitou vratkovosti pocitano,
nicméné k zajisténi plynulosti obchodu se nemize s objednavanim nového zbozi ¢ekat
na to, co se vrati. Tento ¢asovy nesoulad mezi objednanim (ndkupem) nového zbozi a
ptichozimi vratkami je dal§im duvodem k postupnému nardstani zasob a vazani
finan¢nich prostfedkii v zasobach. | zde by velmi pomohly pevné stanovené
dodavatelské smlouvy, které by regulovaly nartst vratek a také by pomohlo vylepSeni

systému elektronického objednavani.

Dal$im velkym problémem firmy NOHEL GARDEN, a. s. je rychle nartstajici
stav zbozi na skladé. NarGst zbozi CasteCné zavisi s ristem firmy a se zvySovanim

dosahovaného obratu. OvSem jsou problémové oblasti, které celou situaci vyrazné
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komplikuji. Uvedené se tyka piedevsim pracovnikii - vychystavaca, ktefi pfi
vychystavani objednavek berou zbozi z jinych lokaci, nez jim piSe terminal (Etecka).
Pocita¢ posle dal$iho vychystavace na samé misto a ve skutec¢nosti je zde jiné mnozstvi,
nez které je napsané ve CteCce, proto se musi vyvolat mimofadna inventura, jak bylo
Vv textu diive uvedeno. Problém lze feSit kontinualnim Skolenim zaméstnancti a pfi

opakovani bych navrhla finanéni postizeni viéi nedisciplinovanym zaméstnanctim.
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Zavér
Cilem bakalarské prace bylo provedeni analyzy dodavatelsko-odbératelskych
vztahli ve spolecnosti NOHEL GARDEN, a. s. a navrhnout opatfeni pro zvySeni
efektivity téchto vztahi zkoumané firmy. NOHEL GARDEN, a. s. je velkoobchod se
zahradkaiskym zbozim, ptisobici na trhu jiz 25 let a za tuto dlouhou dobu firma velmi

uspésné obsadila vedouci pozici mezi konkurenty a stala se vyhleddvanou mezi

zakazniky.

V bakalaiské praci byla popsana charakteristika a ¢lenéni obchodu,
charakteristika distribuce, logistiky a fizeni pohybu zbozi - od nakupu po prodej. V
praktické ¢asti bakalarska prace navazovala na poznatky z teoretické Casti a byl pouzit

marketingovy vyzkum, ktery slouzil jako podklad pro zpracovani vybrané analyzy.

Analyza dodavatelsko-odbératelskych vztahit byla provedena metodou
dotaznikového Setfeni mezi zaméstnanci pracujicimi ve firmé. Vysledkem
marketingového vyzkumu bylo zjisténi, jakymi silnymi strdnkami spole¢nost disponuje
a jaké slabé stranky ovliviiuji spolecnost, které zbozi se nejcastéji od odbératelti vraci a

jaka je jeho pficina.

Z pruzkumu jsem zjistila, Ze silnou strankou je Siroky vybér sortimentu a naopak
slabou strdnkou je nedostatek prostoru ve skladu. Odbératelé nejcastéji vraci zbozi
vystavené ve stojanech z diivodu, Ze se ho objedna vice nez je potieba a neproda se. Na
¢em by urcité spole¢nost méla zapracovat je komunikace mezi oddélenimi. Opakované
se stava, Ze dochazi k nepteposilani informaci tykajici se chodu spole¢nosti, ndkupu
zbozi, pfijmu zbozi apod. Zameéstnanci jsou za to penalizovani, 1 kdyz ne vzdy je to
jejich chyba. Zde by mohly pomoc teambuildingové akce, které by usnadnily
zaméstnancim naucit se mezi sebou komunikovat a mit na prvnim misté¢ pracovni
povinnosti neZ nesympatie k druhym. Firm& by také pomohlo pevné stanoveni
dodavatelskych smluv, kde by byly sjednané vSeobecné podminky o dodévani zbozi,
platbé a penalizace za nedodrzeni smlouvy. Poslednim bodem pro zajisténi efektivniho
chodu podniku by mélo byt usmériiovani rychle naristajiciho stavu zbozi na sklade¢.
Tim by se zabrédnilo jak dodavatelskymi smlouvami, protoZze nakupni oddéleni by
nenakupovalo velké mnozstvi sortimentu pro odbératele, tak i Cast&jSimi kontrolami
vychystavact, ktefi pii vychystdvani objednavek berou zbozi z jinych lokaci, nez jim

piSe terminal (¢tecka). Pii opakovani by byli finan¢né postihnuti.
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Vysledky vyzkumu lze povazovat za dulezité, protoZze mohou byt pfinosné pro
budouci prilezitosti k dalSimu ristu a rozvoji spolecnosti. Do budoucna bych
doporucovala firm¢ uskutecnit marketingovy vyzkum, ktery jim muze piinést fadu
zajimavych navrhi a doporuceni z pohledu zaméstnanci, ale i dodavatelii a odbératell

zbozi.
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Ptiloha I — Dotaznik

Analyza dodavatelsko-odbératelskych vztahu ve spole¢nosti
NOHEL GARDEN, a. s.

Dobry den,
vénujte, prosim, n¢kolik minut svého ¢asu k vyplnéni nasledujiciho dotazniku.
Dotaznik je anonymni a ziskané udaje budou pouzity k mé bakalaiské praci.
Dékuji za vyplnéni.

Karolina Hele$icova

1. Pohlavi
e muz
e 7ena
2. Vék
e do 20 let
e 21-30
e 31-40
e 41-50
e nad 50 let

3. Jaké je vaSe nejvyssi dosazené vzdélani?
o zakladni
e stfedni bez maturity / vyucen
e stfedni s maturitou
e vysokoskolské
4. Jak dlouho jiZ pracujete pro spolecnost NOHEL GARDEN?
e méné nez rok
o 1-2roky
o 2-5let

e vicenez 5 let
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5. Na jaké pozici ve spole¢nosti pracujete?
e v kancelafi
e veskladu
6. Jakou silnou strankou spole¢nost disponuje?
e Siroky vybér sortimentu
e spoluprice se zahrani¢nimi dodavateli
e rychle dodani zbozi k zakazniklim
e vlastni odpovéd’
7. Jaka slaba stranka spolecnost ovliviiuje?
e nedostatek mista ve skladu (uvnitt, venku)
e (asté reklamace
e Spatna komunikace
e vlastni odpoveéd
8. Které zboZi se nejcastéji vraci od odbérateli? (vice moZnosti)
e plastové obaly
e svicky
e hnojiva
e 7bozi vystavené ve stojanech (osiva, chemie,...)
e vlastni odpovéd’
9. Z jakého diivodu se vySe zminéné zboZi vraci?
e vysoka cena
e zboZi je poSkozené
e vice objednanych ks zbozi nez je potieba
e vlastni odpovéd’

10. Co byste vylepsili v této spolecnosti?
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