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1.0 Uvod

Tématem mé bakalarské prace je Analyza odbérateli firmy PARIMET, s. r. 0., divize

06, se sidlem v Jablonci nad Nisou, K Cerné Studnici 26.

Jak vyplyva ze zadani, budu se zabyvat problematikou vztahii mezi dodavatelem a
odbératelem. V CR nejsou tyto vztahy na zadouci arovni. Predevsim se u nas jeste
nestac¢ila zformovat - usidlit tzv. podnikatelska kultura, jak je tomu bézné ve vyspélych
zemich s trzni ekonomikou.

Dale pak u nas stale neni tak velka konkurence a nabidka, jako v zemich s historicky
vyspélou ekonomikou a dodavatelé si v fadé pripadi nehledi svych odbérateli tak,
jak to vyzaduje korektni obchodni vztah. Formovani vztahu dodavatel - odbératel se
piimo podili na uspésnosti zejména dodavatelskych subjektit (plati okridlené | ,nas
zakaznik, nas pan®), coz si rada téchto firem uvédomila a proto se jiz 1 u nas najdou
mnohé vyjimky a to 1 v fadach mensich a strednich firem. Obchodni spolecnost
PARIMET s. r. 0., ve které jsem absolvoval svou praxi, by se mezi né také rada radila,
a proto jsem byl pozadan, abych se béhem své praxe a nasledné pri zpracovavani
bakalarské prace pokusil analyzovat jejich zakazniky, udélat maly prizkum jejich
nazoru a postoju, ze kterého by vyplynula rada dilezitych a uzite¢nych informaci,
potrebnych pro stabilizovani obchodnich vztahi

Je samoziejmé, ze si ve firmé PARIMET nemysli, ze jednorazovy pruzkum
zakaznickych postojii mize zménit charakter organizace, ale presto jsou presvédéeni,
ze by to mohl byt krok kupredu k lepsimu poznani prani a potreb zakazniki. Pokud se
prokaze, ze vypovidaci schopnost této prace pomuze k rozvoji obchodnich aktivit,
hodla firma pokracovat v téchto prizkumech 1 nadale. Na otazku, zda mé zavéry budou
ve firmé respektovany jsem byl ujistén, ze nehodlaji brat vysledky mého setieni na
lehkou vahu a ze s1 naopak mysli, ze by pro né mohly byt piinosem. | z tohoto diuvodu
Jsem mél pristup bez omezeni k veskerym obchodnim 1 ekonomickym adajum v

obchodni ¢innosti firmy. ackoli mély v radé pripadu diverny charakter.



e ucast na zahrani¢nim, vyrobnim, obchodnim, financnim a jiném podnikani (v
souladu s § 4 vyhl. FMZO ¢. 27/91 Sb., u dovozu a vyvozu véci s vyjimkou nar.
vlady 256/90 Sb.)

e provadéni prizkumu trhu véetné akvizicni ¢innosti

e aplikace technickych a technologickych procesi ke zlepseni zivotniho prostredi,
lepSimu vyuzivani energii a zvySeni kapacity a racionalizace vyrob

e vyzkum, vyvoj a vyroba novych vyrobki

e provadéni zahraniéné hospodarske ¢innosti prekladatelska a informacni Cinnost

e inzenyring a konzultacni ¢innost

e preprava materalu a vyrobku

e vychovna a vzdélavaci zarizeni vcetn¢ zajiSténi stravovacich, ubytovacich a
rekreacnich sluzeb

e technologicka zarizeni a technologic vyvinuté v ramci predmétu ¢innosti

Struktura zakladajicich spole¢nikua byla nasledujici:

4 absolventi vysokych skol (VSCHT, CVUT, z toho dva védecti aspiranti) a dva

spolecnici s uplnym stiedoskolskym vzdélanim, jeden v oboru papirenské technologie

a jeden v oboru ekonomie.

Od zalozeni spolecnosti se darilo prejimat a dokoncovat rozpracované ukoly byvalého

technick¢ho rozvoje, zeyména v Krkonosskych papimach Hostinné, nebo na nich

participovat. Tak byly vytvoreny zakladni predpoklady pro dalsi rozvoj spole¢nosti z

hlediska jejiho financniho zazemi. V pribchu doby doslo k odchodu jednoho

spolecnika s nahradou za dalsiho veédeckého pracovnika. Zpocatku spolecnici tyto

cinnosti vykonavali soubézné se svym zamestnanim.

S novelou zivnostenskeho zakona k 1.1, 1993 spolecnost zredukovala sviij predmet

cinnosti tak, aby vystihoval perspektivni uplatnéni na trhu sluzeb a zaroven vvuzival

znalosti a schopnosti jednothivych spolecniki jako garantii jednotlivych predmetu

cinnosti.



Byly prihlaSeny tyto Zivnosti:
e automatizované systémy fizeni technologickych procesii /vyvoj a vyroba/
e vyzkum a technologické poradenstvi pro prumyslovou ¢innost

e koupé zbozi za ucelem jeho dalsiho prodeje a prodej /véetné zahr. obchodni

¢innosti/

Dale byly provedeny vnitini organizaéni zmény, kdy kazdy ze spolecnikii prevzal
odpovédnost za konkrétni divizi a konkrétni predmét ¢innosti. V Jablonci nad Nisou
byla ustavena divize 06, ktera do té doby zajistovala realizaci ukola technického
charakteru (rekuperace tepla, uspory energii, realizace natéraci linky termocitlivych
papirtt atd.) a preSla na obchodni ¢innost. Tuto zménu st vynutila skuteCnost, ze
realizace technickych feseni prestala byt z davodu tézké recese v oboru papir realnou
vzhledem k insolventnostt odbératela - papiren. Jako nahradni reseni k ziskani
financnich uhrad za poskytované a dodané sluzby papirenskym firmam byly
dohodnuty dodavky produkce - tedy papiru a vyrobki z papiru (obalky, zavésné
vazace a dalsi kancelaiské potieby) tak, aby finanéni prostredky za poskytnuté a

realizované sluzby spolecnost PARIMET ziskala jejich prodejem.

Divize 06 dostala za ukol tyto dodavky realizovat na trhu. S koncem roku 1993 se
podarilo této divizi etablovat v regionu Jablonecka a Liberecka s pomémé stabilni
odbératelskou klientelou, coz bylo ovlivnéno zejména tim, ze byly poskytovany
nadstandardni sluzby, napr. poradenstvi o druzich a uziti balicich papiri, specialnich
papirti, o vlivech jejich zpracovani a rezani na nasledn¢ vlastnosti pii potisku, baleni
apod. Tyto sluzby byly kvitovany a posléze 1 zadany. DalSim dualezitym faktorem bylo.
ze spolecnost vytvarela zisk jiz pii dodavkach technologii papirenskych vyrob apod. a
tudiz prodej papiru mohl probihat s minimalni obchodni marzi. Zameér se zdaiil a

obchodni ¢innost se v divizi 06 dostala postupné na solidni uroven.

V soucasné dob¢ pres naprosto zasadni zmény na trhu s papirem v CR a potazmo v
celé Evropé spolecnost zvysila svu) obrat zhruba za rok 1995 o 31%. a v prvinim

ctvrtleti 1996 proti 1. ctvrtleti roku 1995 o 11%.
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Souéasna napli ¢innosti jednotlivych divizi:

Divize 01 - neinvesti¢ni dodavky zafizeni a vybaveni vyrobciim papiru
Divize 02 - obchodni ¢innost, prace s dodavateli, poskytovani sluzeb
Divize 03 - investi¢ni dodavky ASR papirenskym vyrobcim

Divize 04 - investi¢ni dodavky ASR papirenskym vyrobcam

Divize 05 - investi¢ni dodavky ASR papirenskym vyrobcim

Divize 06 - obchodni ¢innost, prodej papiru, poskytovani sluzeb

3.0 Situacni analyza

Kazdé marketingové rozhodnuti v podstaté zavisi na situact, ve které se podnik
nachazi, na identifikaci této situace (stavu) a na informacich, jimiz podnik disponuje.
Poznani marketingové situace, tj. marketingovych podminek predstavuje vychodisko
pro kazdé marketingové rozhodnuti. Jediné na zakladé uplnych a presnych informaci
o stavu okoli a na zakladé adaji, které o ném vypovidaji, Ize formulovat marketingové

cile a stanovit nastroje odpovidajiciho vyznamu. /1/

Ze souborii skutecnosti v okoli podniku nas zajimaji pouze takove, které vyjadruji
specifickou rozhodovaci situaci, pred niz stoji marketingovy management. Z danych
soubort adaji, kter¢ vyjadiuji podminky okoli, je nutno vyhodnotit ty, které maji
vyznam pro dosazeni stanovenych cilii. Konkrétni marketingova situace, ve které se
prislusny podnik nachazi, je ve své podstaté pro kazdy podnik odlisna. Z hlediska
podniku jsou vnéjsimi faktory jeho okoli zeyména potieby, mira jejich ristu v dané
komoditni skupiné, struktura kupujicich a jejich stav, stav konkurence, pravni normy
apod. Mezi vnitini faktory 1ze zahrnout druh a funkce nabizenych vykonii, disponibilni

strojni kapacity, financni prostredky apod. /1/



V této analyze je zeyména nutné:

e vyjasnit faktické vnitini moznosti podniku, jeho vykonové a ekonomické parametry,
vyrobkovou a odbytovou strukturu;

e specifikovat kriticka (slaba) mista podniku, ktera mohou omezovat moznosti
efektivné vyuzit trznich prilezitosti a ohrozovat splnéni cili marketingové strategie;

e specifikovat piednosti podniku, tj. specifické schopnosti podniku prosadit se i na
konkuren¢né narocném trhu, upevnit ¢i rozvinout prislusny podil na trhu;

e formulovat a prislusnym zpisobem specifikovat cile a varianty marketingove
strategie s ohledem na moznosti, kriticka mista a prednosti podniku;

e vyhodnotit zdrojovou naro¢nost a piedpokladanou efektivnost, nejen okamzitou, ale
1 dlouhodobé vysledky;

e zhodnotit rizika a proveést prislusné korekce.

V praxi se nejcastéji pouziva pro analyzu vnéjsiho a vnitiniho prostredi tzv. SWOT
analyza, ktera ma pro mensi a stredni firmy v celku postacujici vypovidaci schopnost

pro vyse uvedené¢ okruhy problému.
3.1 SWOT analyza
Nazev této metody je odvozen z anglickych slov vyjadiujicich jednotlivé ¢asti analyzy:

Vnitrni prostredi:

STRENGHT = sila (silné stranky firmy, tzn. v ¢em ma firma naskok pred
konkurenci)

WEAKNESS = slabost (slabé¢ stranky firmy, tzn. v ¢em ma firma rezervy, co se musi
snazit zlepsit)

Vnéjsi prostredi:

OPPORTUNITIES = prilezitosti (prilezitosti podniku na trhu jsou vétsinou spojeny

s otazkami na kter¢ trhy proniknout)



THREATS = hrozby (hrozby podniku jsou vétsinou spojeny s konkurenci nebo s
obtiznym ziskavanim avért popf. s tim, ze Gveéry lze ziskat jen za velmi nevyhodnych

podminek atd.)

Tento princip je nékdy také nazyvan ,marketingova inventura“. Jak jiz plyne z nazvu,
jedna se o analyzu silnych a slabych stranek firmy, aby na zakladé jejich blizSiho
poznani mohly byt stanoveny specifické prednosti podniku a dale pak rozhodnuto o
opatfenich pro odstranéni nedostatku, které omezuji podnik v konkurenci.

Zatimco analyza silnych a slabych stranek podniku se tyka konkrétni firmy a jejich
produkti ¢i sluzeb, analyza prilezitosti a hrozeb se tyka vngjsiho prostredi firmy.

Z vysledka SWOT analyzy je mozné odpovédét na mnozstvi otazek tykajicich se
konkorunceschopnosti firmy, predevsim pak v porovnani s nékterym z jejich
konkurentii. To vsak byva problematické, protoze ziskani takto divémych a
strategickych udajii je velice tézké. A tak lze zjistit o konkurentovi pouze omezenc
mnozstvi udaji, které mnohdy neodpovidaji skute¢nosti. Presto 1 tyto omezené

informace pomahaji k blizSimu srovnani firmy samotné a konkurenta.
3.1.1 Vnitfni hodnoceni - silné a slabé stranky podniku

Toto hodnoceni resp. tato analyza je zamérena na posouzeni informaci v nize

uvedenych oblastech (marketing, vyrobky, distribuce, vyzkum a vyvoj apod.)

Marketing

e uspesnost prodeje vyrobki nové zavedenych na trh

e uspésnost nebo neuspésnost firemnich reklamnich kampani

e podil vyrobku podniku na trzich a velikost téchto trhu

e pozice podniku na trzich, které maji vzristajici tendenci

e dovednosti a zkusenosti firemnich prodejcn

o sluzby a jejich uroven poskytovanc¢ zakaznikim a klientim (jak je zajistén

poprodejni servis apod.)
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e citlivost (vnimavost) s ohledem na uspokojovani potieb zakazniki

Vyrobky / sluzby

o jak se jednotlivé vyrobky podileji na tvorbé podnikového zisku

e jaké jsou jakostni parametry vyrobki / sluzeb

e udaje o zdrojich surovin a materialii (jaka je cenova uroven nakupovanych surovin a
materialit; jaka je aroven dodavateli - jak plni své dodavky, zda tyto dodavky mayji
stabilni kvalitu, apod.

e jaka je cenova elasticita poptavky

e v jaké vyvojové fazi svého zivotmiho cyklu se vyrobky nachazeji

Distribuce vyrobkii / sluzeb

e geograficka dostupnost (rozmisténi skladi, jejich vzdalenosti ve vztahu k
zakaznikum resp. k trhiim)

o uroven podnikovych skladovacich zarizeni (optimalizace skladového hospodarstvi,
logistika)

¢ dodaci normy, dodavkové cykly (¢etnost, rychlost dodavek)

Vyzkum a vyvoj novych vyrobkii

e Naklady na vyzkum, vyvoj a pripravu vyroby novych/inovovanych vyrobkii /sluzeb
e spravnost pracovnich postupt a ¢asovych planu

e uzitek z vyzkumu a vyvoje a jeho mezni hodnoty

e provazanost vyzkumu a vyvoje s marketingovymi plany podniku

Finance

¢ dostupnost dlouhodobych 1 kratkodobych financnich zdrojii uroven rozdilu mezi
prodejni cenou a marginalnimi naklady (¢im vyssi je marginalni zisk tim Iépe
pokryva fixni naklady)

e navratnost vlozenych investic

 uroven hodnot podilovych ukazateli (ziskovost, hkvidita, atd.)

14



Vyrobni zarizeni

e stari, hodnota a vyrobni kapacita

e vhodnost vyrobnich budov a jejich vybaveni pro dané ucely

e hodnota pozemku i mista kde jsou budovy situovany a vhodnost jejich rozmisténi v
dané lokalité

e mira ekonomiénosti vyroby a minimalizace vyrobnich nakladu

Rizeni podniku

e intenzita vyuziti schopnosti a dovednosti pracovnikii podniku

e vziajemné vztahy mezi fidicimi a vykonnymi pracovniky (jaka je ditvéra, zda hrozi
nebezpeci vzajemné vztahy mezi fidicimi a vykonnymi pracovniky (jaka je divéra,
zda hrozi nebezpeci stavek, atd.)

e orgamzacni / fidici struktura podniku

e komunikaéni vazby v ramci podniku (vztahy mezi viemi prvky podnikovych

systémil - manazeri mezi sebou, podrizeni s nadrizenymi apod.)

Urceni silnych a slabych stranek u vsech vyse uvedenych oblasti v uvedenych 1 dalsich
hlediscich podniku umoznuje ziskat dostatecné presny obraz o vnitini podnikove
situaci. Dalsim krokem hodnoceni podnikovych moznosti a omezeni je hodnoceni jeho

moznych prilezitosti a hrozeb.

3.1.2 Vnéjsi hodnoceni - podnikové prilezitosti a hrozbhy

Vnéjsi pohled na podnik umoznuje definovat podnikové prilezitosti 1 mozné hrozby z

hlediska jeho okoli, z hlediska trhu, tj. trzniho prostredi v némz podnik operuje.
Prilezitosti
¢ moznosti zvyseni zisku podniku (ziskovy potencial)

e moznosti a predpoklady pro vyuziti prilezitosti (vznik novych trhii tuzemskvch nebo

zahrani¢nich - exportni moznosti)



e vyvoj novych / inovovanych vyrobkii, rozvoj trhii, pranik na trhy, rozd€leni trhi
(nové nebo dosavadni)

e porovnani schopnosti a moznosti nasich konkurenti s moznostmi a schopnostmi
vlastniho podniku

e firemni konkurenceschopnost (konkurenéni potencial); (jaky je vlastni podil na

trhu, jaky je podil konkurentu, jak se tento podil vyviji apod.)
Hrozby

e politické, ekonomicke a socialni vlivy, faktory (tyto vlivy jsou univerzalni, mohou
byt jak hrozbami, tak 1 prilezitostmi

e technické a technologické faktory nebo vlivy

o ckonomické podminky (v dobé ekonomického ristu napomahaji rozvoji, v dobé
recese omezuji rozvoj podniku)

¢ konkurenti podniku

postoj (reakce) podniku na zmény v jeho okoli

3.1.3 SWOT analyza firmy PARIMET s. r. o.

Analyza firmy PARIMET s. r. 0. je rozdélena do dvou casti:
e firma PARIMET s. r. 0. jako celek (kapitola 3.1.3.1)
e firma PARIMET s. r. 0. , divize 06 (kapitola3.1.3.2))
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3.1.3.1 SWOT analyza firmy PARIMET s. r. 0.

Analyza vnitiniho prostredi:

Slabé stranky:

Trh
e tlak trhu na poskytovani komplexnich sluzeb na kli¢ v oboru automatizovanych

systémtl fizeni a technicko-poradenské cinnosti

Vyzkum

e 1 pres ucast na uzce specializovanych veletrzich i v zahranicCi pristup k
nejprogresivnéjsim systémovym produktim v oboru papirenskych vyrob a
technologii, kdy zejména vysoka cena zahrani¢nich produkti a pomérné mala
realizovatelnost na tuzemském trhu u papirenskych producenti se nejevi jako
efektivni

e poskytovani garanci a servisu na nakupované produkty, kdy garanc¢ni lhuty
pozadované tuzemskymi odbérateli jsou v radé pripadu delsi, nezh garance
zahrani¢nich dodavatelii a subdodavatelii v oblasti automatizovanych systémi fizeni

e inovace dodanych ASR (na druhé stran¢ vyhoda v operativnosti a piesném cileni

reseni na konkrétni podminky papirenskych producenti v tuzemsku)

Finance

* snizena moznost ufinancovat nakup Spickovych softwarovych produkti pro potieby
tuzemskych producenti papiru vzhledem k relativné nizkému jméni (cca. 1.000.000
K¢) ve strojich a zarizenich

e pretrvavajici platebni problémy producenti papirenskych produkti

Marketing

e neexistuje komplexni marketingova strategie firmy



Rizeni firmy

e roztiisténost jednotlivych divizi z hlediska ¢innosti, kdy vzhledem k védomostnim a
regionalnim podminkam jsou ¢innosti izce orientované k regionalni potfebé v oboru
papiru, papirenskych technologii a know-how

e vroce 1994 doslo k rozdéleni firmy na jednotlivé divize, coz s sebou pfinasi
komplikovanou a finanéné naro¢nou agendu (strediskové Gcetnictvi, vykony spoji,
cestovne)

e fakticky existuji 4 divize, v jejichz cele stoji spolecnik, ¢imz je dana orientace
napiné ¢innosti konkrétich divizi. Tim dochazi k uzké specializaci a ne k

cilevédome spolupraci v ramcei firmy

Lidské zdroje

e nestejna potieba seberealizace jednotlivych spole¢nikii v ramcei spole¢nosti
PARIMET a v nékterych pripadech 1 kolize v oblasti konfliktu zajmi (napr.
spoluprace se Svycarskou firmou BENZ a nové vzniklou akciovou spoleénosti

ortentovan¢ na obdobné programy jako ma vlastni firma
Silné stranky

Trh
e znalost potieb a technologickych moznosti papirenskych producenti
¢ s ohledem na poskytovani poradenskych sluzeb v oboru papir vyhodnost prvniho

kontaktu s potencialnim spotrebitelem

Finance

e moznost dodavek sluzeb producentim papiru a zpétné uhrada za sluzby formou
odbéru papirenskych produktii (SEPAP Béla p. Bezdézem - dodavka kontinualniho
méreni plosné hmotnosti papiru kompenzovana odbérem produkce, SEPAP Stéti -
separace tiskarskych barviv pit recyklaci papiru kompenzovana odbérem produkee,
KRPA Hostinné - kontinualni méreni struktury vlakna papiru kompenzovana

smlouvou o zrizeni konsignacniho skladu vyrobku)
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e piima zainteresovanost spole¢nikii na vysledcich jejich divizi

Lidské zdroje

vysoka technicko - odborna uroven spole¢nikii (vedoucich divizi) v oboru papiru a
papirenskych vyrob

rozmisténi divizi v sousedstvi velkych papirenskych producenti (Stéti, Svoboda nad
Upou, Hostinné, Praha) a tim okamzita komunikace s vyrobcem v realném Case,
zejména pro sluzby v oboru ASR a vyzkum a vyvoj novych papirenskych
technologii a vyrob

dokonala znalost a dobré osobni kontakty ke vsem producentiim papiru v ramci CR

s ohledem na respekt a kredit jednotlivych spolecniki

Hrozby

Pretrvavajici insolventnost vyrobcti papiru v ramei celé CR

vysoka zahrani¢ni konkurence (tvrdy tlak zahrani¢nich producenti papiru na
tuzemsky trh a dovoz do CR za nizké ceny a tim vytésiiovani nasich vyrobet z trhu)
flize a jina spojovani a pronikani zahrani¢nich nadnarodnich monopoli véetné
nékterych tuzemskych firem k vyrobciim papiru a tim 1 odstavky dlouhodobych
smluvnich dodavatelii (papirna v Ceské Kamenici). Disledkem je nutnost zajisténi
nahradnich zdroji dodavan¢ho zbozi 1 v zahranici (hygienicky program dovozem z
Polska a Slovenska namisto tuzemskych dodavatelu)

vlivy ¢innosti evropské papirenské lobby na evropské a svétové ceny surovin a s tim
souvisejici cenova nestabilita trhu

zaroveii zna¢na rozkolisanost a nestabilita v celé CR z pohledu sbéru a zpracovani

star¢ho papiru a souvisejici ekologické dopady

Prilezitosti

spoluprace s tiskarskymi firmami k zajisténi komplexnéjsi nabidky
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e uzii spoluprace pii soucasném zvyseni image se zahrani¢nimi dodavateli technologii
a papirenskych vyrob a strojii, eventuelné formou zastoupeni v tuzemsku

e lepsi vyuziti védeckého potencialu ve spole¢nosti a zvySovani prestize formou

O e e

sluzby, zejména v renomovanych zahrani¢nich ¢asopisech (Ing. Lizr, CSc., Ing.

Lizrova, CSc., Ing. Neuvirt, CSc.)

3.1.3.2 SWOT analyza firmy PARIMET s. r. 0., divize 06

Analyza vnitfniho prostredi:

Slabé stranky:

Trh

o relativné silna konkurence na trhu v oboru prodej papiru a papirenskych produkti

Tab. ¢. 1 - Konkurence na trhu papirem v regionu Liberec, Jablonec n.N.

Firma Misto Podil trhu | Sortiment

Hypo bella (fyz.) Jablonec n.N. 10 % | Hygtenicky. PE, balici

KATO s.r.o. Liberec S 9% | Kanc. papiry. kanc. potfeby. hygienicky
Martina (fyz.) Jablonec n.N. S % | Kanc. papir. kanc. potfcby

OSPAP as. Liberec 40 %, | Komplctni sortiment bez kanc. poticb
PARIMET s.r.0. Jablonec n.N. 20 % | Kanc. papir a poti . balict, hygicnicky, PE.

shérovy

Repropack s.r.o. Jablonec n.N. S %o | Kancelafsky

SATO s.r.0. Liberec 10 % | Kanc. papir a poticby
'F()stami (prilezit. prode)) £5 N

Celkem 100 %
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Finance

v souvislosti s poklesem svétovych cen celulozy od pololeti 1995 fadové o 30%
klesajici ceny papirenskych produkti a tim snizeni hodnot zasob (ocenovani LIFO)
nemoznost ziskat ivérové prostiedky pro rozvoj lukrativnich ¢innosti (nadkup
skladovych prostor a nakup zasob ve vysokych objemech za maximalné vyhodné
ceny) z duvodu nizkého vlastniho majetku pro poskytnuti zaruk penéznim tstaviim
potize s likviditou v dusledku poskytovani dlouhodobych splatnosti odbératelum a
jejich platebni nekazni

neuplatnovani finan¢nich sankci z divodu silného tlaku trhu

v obchodni ¢innosti nepokryti potreb odbératelu v celém sortimentu zejména u

kancelarskych potreb

Marketing

neni samostatné marketingové oddélenti

firma se prezentuje reklamni a inzertni Cinnosti pouze v ramci regionalnich
pusobnosti jednotlivych divizi, vyjimecné v dennim tisku

neexistence vlastni maloobchodni prodejny a tim nevykryti poptavky od drobnych

odbératelu

Silné stranky

Trh

v ramci obchodni ¢innosti vhodné umisténi v regionu Jablonec nad Nisou, kde s
ohledem na strukturu primyslu (bizuterni vyroba, textilni vyroba a vysoka
koncentrace drobnych vyrobci) vysoka potreba papiru v celém sortimentu
solidnost pristupu k velkoodbérateliim 1 maloodbératelum z hlediska dodavek a
dopravy v ramci rozvozovych dnii sortimentu (rozvoz v cené zbozi i pro minimalni
objednavky)

bezhotovostni platebni styk 1 pro maloodbératele



Finance

e vzhledem k umisténi mimo centrum a presto nevelkym vzdalenostem od centra
vyhodné najemni podminky

e nizké rezijni naklady a tim priznivé prodejni cenové relace

e vyuzivani dopravy zbozi prostiednictvim vytézovacich sluzeb (DIS Praha, Dopravni
stredisko Usti n. L. - vytézovaci stiedisko Jablonec n.N.)

Marketing

e dobra znalost trhu a potreb v regionu

e vysoka operativnost a schopnost uspokojit 1 vyjimecné pozadavky odbérateli

¢ spoluprace se Spickovymi vyhradnimi dovozci papirenskych produkti (STORA -
Svédsko, CARTIERE PIGNA - Italie, NORDIC - Finsko atd.)

Hrozby

o kratkodobé smlouvy o pronajmech skladovacich prostor a tim hrozici rziko ztraty
skladovacich prostor

¢ z davodu platebnich potizi odbérateli ztrata likvidity

o fluktuace vyskolenych pracovniki do jinych obort v souvislosti na situaci trhu

prace

Prilezitosti

s rozsireni nabizen¢ho sortimentu o kancelarské potieby
e lepsi prace s potrebami trhu, zeyjména v nabidkové ¢innosti
e rozsifeni teritoria pusobnosti prostiednictvim obchodnich zastupct

e zlepseni prace s trhem formou cilené)si propagace



4. Stanoveni cilt analyzy odbératel

Hlavnim cilem je blizsi poznani zakazniku firmy PARIMET s. 1. 0., divize 06. Je
samoziejmé, ze pii relativné malém poctu zakazniki (cca 60, z nichz rozhodujicich je
cca 25) firma zna své zakazniky pomémé dobfe, nicméné ucelené informace
vyplyvajici z analyzy maji mnohem vyssi vypovidajici schopnost. Z prehlednych
tabulek je mozno zjistit daleko vétsi mnozstvi informaci, nez pri prostém obchodnim
styku s nimi.

Dilezitym cilem je poznat, u kterych typa podnikii ma firma uspéch a u kterych jsou
signaly o nespokojenosti. Nasledné je mozné vyuzit zavéry k ziskani novych
zakazniku, kteri by mohli byt spokojent s firemni strategii, pravé podle této analyzy.
Rovnéz z pruzkumu zakaznickych postoju 1ze zjistit dulezité informace a udaje.
Predevsim, jak jsou spokojeni s poskytovanymi sluzbami jako jsou doprava, Ihity
splatnosti, rychlost a pruznost dodavek, pracovni doba ¢i1 jednani. Dale pak lze zjistit,
jak jsou spokojeni s nabizenymi produkty. V pripad¢, ze parametry produktu
neodpovidaji pozadavkim, je mozné nabidnout dali produkty, které by zakaznikim
vyhovovaly Iépe nebo byly adekvatni nahradou. Rovnéz je mozno zjistit, jak jsou
spokojeni se §ifi sortimentu, ktery firma nabizi. Pokud s ni nejsou spokojeni Ize zjistit,
o které dalsi produkty by méli zajem a nasledné se pokusit nabizeny sortiment o tyto
produkty rozsifit. Proto je dilezitym cilem definovat a popsat tyto udaje a v
budoucnosti se snazit o jejich vyuziti ke zlepseni sluzeb.

Nesporné velmi dulezitym cilem je ukazat zakaznikiim, ze o né firma jevi zajem, ze o
jejich nazorech vi a ma zajem jejich problémy resit. Tim se zvySuje prestiz firmy a
zvySuje se image.

Dalsim cilem je zjistit, jak zakaznik firmu vnima. Pri rozesilani dotazniki postou lze
tak usuzovat z navratnosti dotazniki. Pokud je vysoka, tak je ziejmé, ze zakaznik
nebere firmu na lehkou vahu. Naopak pokud je nizka, je tieba se zamyslet nad tim,
proc jednotlivi zakaznici neodpovedeli. Je vsak tieba podotknout, Ze tento fakt je

individualni a relativni.
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5. Identifikace odbératele

Pi identifikaci odbératele jde predevsim o zjiténi co nejvétsiho mnozstvi informaci o

soucasnych zakaznicich. Velké mnozstvi téchto udaji lze zjistit v (cetnictvi firmy.

Jedna se piedevsim o vysi nakupi, jejich etnost, pruimérny nakup a nakupy dle

jednolivych mésici.

Seznam zakaznikii mi byl predlozen firmou PARIMET a z tohoto seznamu nasledne

vyplynulo, které zakazniky budu v dalsi ¢asti (dotazniku) dotazovat osobné

(vyznamnost 1) a které pisemné (vyznamnost 2). Tyto udaje byly rozliSeny dle

vlastniho tsudku firmy.

Tab &. 2 - Seznam zakazniku

Por. ¢.|Nazev firmy Misto Zastupce Vyz.
1|ATELIER 4 S.R.O. Jablonec nad Nisou Beldova 2
2|ATESO A.S. Jablonec nad Nisou Sikolova 2
3|BIZUTERIE A S. Jablonec nad Nisou Vasickova 1
4 BUKOVEC EKONOM Jablonec nad Nisou Richter 2
5/COMPS S.R.O. Kokonin Cech 1
6|Ceska pojistovna A.S. Jablonec nad Nisou Konickova 2
7|Ceska pojistovna A.S. Jablonec nad Nisou Regner 2
8|DETESK Zelezny Brod Kalousek 2
9|DOCTER CRISTAL Jablonec nad Nisou Kollertova 2

10|DOMOS Jablonec nad Nisou Pilafova -
11|DROGERIE PIKULA Jablonec nad Nisou Pikula 2
12|FOTOS Smrzovka Jakoubek 2
13|F. FABIAN Zelezny Brod Fabian 2
14|F. SMOLAR Vrchlabi 1 Smolaf 1
15|JAKOB S.R.O. Jablonec nad Nisou Kosatik 2
16/KARBAN ~ |Jablonec nad Nisou Karban 2
| 17|[KASRO SR.O. Liberec Hyk 1




18|LIAZ A.S. Jablonec nad Nisou Barochova 2
19|LIAZ A.S. Jablonec nad Nisou Menclova 1
20|LIVO S.R.O. Jablonec nad Nisou Votrubova 2
21|LI1IZOT S.R.O. Jablonec nad Nisou Eichlerova 2
22|LUSTROVE SKLO AS. Smrzovka Hoffman 1
23|Marek Rybar - Plastkov Liberec 7 Rybar 2
24|Miékarna Ceska Lipa Ceska Lipa Hosek 2
25|NARPEX S R.O. Jihlava 1 Reznicek 2
26/ORNIS PLUS S.R.O. Jablonec nad Nisou Kosar 2
27|Papirna Ceska Kamenice |Ceska Kamenice Adamova 1
28|QUIT MARKET Jablonec nad Nisou Valaskova 2
29/[REPOS A S. Jablonec nad Nisou Kures 2
30|SEBA AS. Tanvald 1 Hlzova 1
31|SEBA AS. Tanvald 1 Bouckova 2
32|SEBA S.P. Tanvald 1 Trminkova 1
33[|SILKA A.S. Jablonec nad Nisou Bernart 1
34|Stredni zdravoni $kola Turnov 1 Vichova 2
35|TECHNOTEP AS. Teplice Hlavaty 2
36|TEXTILANAAS. Liberec Zarska 1
37|Tov. textil. potreb A.S. ~|Jablonec nad Nisou Racek 1
38|Urad prace Jablonec n.N. [Jablonec nad Nisou Holicka 2
39|ZD Kokonin - Agromilko  [Kokonin Drbohlavova 2
40|ZBS AS. Zelezny Brod Hefmankova 2

5.1 Analyza nakupu jednotlivych zakaznik

V této casti byly sledovany nakupy v roce 1995. U kazdého zakaznika jsem z

ucetnictvi zjistil celkovy nakup jako soucet celkovych trzeb (ucet 604) a dané z

pridané hodnoty (ucet 343). Tyto adaje budou dale slouzit k serazeni zakazniki podle

vyse odbért zbozi.




Tab. ¢. 3 - Nakupy zakazniku

[Por. ¢. [Nazev firmy Nakup|Vyznam
1|[ATELIER 4 S.R.O. 36 421,70 K& 2
2|ATESO AS. 18 517,40 K& 2
3|BIZUTERIE A.S. 2705220K8 1
4|BUKOVEC EKONOM 19 586,30 K& 2
5/COMPS SR.O. 286 218,00 K& 1
6|Ceska pojistovna A.S. 16 770,20 K& 2
7|Ceska pojistovna A.S. 43 731,60 K¢& 2
8|DETESK 15 608,30 K& 2
9[DOCTER CRISTAL 16 288,10 K& 2

10[DOMOS 13 889,04 K& 2
11|DROGERIE PIKULA 37 984,80 K& 2
12|F. FABIAN 5 545,90 K¢ 2
13|F. SMOLAR 1276 11317 Ke 1
14|FOTOS 15 728,34 K& 2
15/[JAKOB S.R.O. 20 796,18 K& 2
16|KARBAN 9 097,30 K& 2
17|KASRO S.R.0. 846 740,00 K& 1
18|LIAZA.S. 8 562,70 K& 2
19|LIAZ A.S. e ries T 11 A2oanaA aniRe 1
20[LIVO SR.O. 9 493 45 K& 2
21|LIZOT S.R.O. 57 362,50 K& 2
22|[LUSTROVE SKLO A S. 113 426,30 K¢ 1
23|Marek Rybar - Plastkov 39 675,70 K¢ 2
24|Mlékarna Ceska Lipa 17 906,10 K¢ 2
25|NARPEX SR.O. 13 326,00 K& 2
26|ORNIS PLUS S.R.O. 37 955,30 K¢ 2
~ 27|Papirna Ceska Kamenice |  325652,80 K& 1|
28|QUIT MARKET 13 779,10 K& 2
29|[REPOS A.S : 26 029,50 K& 2
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30[SEBA A.S. 185 773,20 K& 1
31|SEBA A.S. 21 612,00 Ké& 2
32|SEBA S.P. 23 415,00 K& 1
33(SILKA A.S. 53 046,50 K¢ 1
34/|Stredni zdravoni Skola 17 978,00 KC 2
35[TECHNOTEP A.S. 1 154,00 K& 2
36| TEXTILANA AS. 382 764,48 Ké 1
37|Tov. textil. potreb A.S. 135 212,80 K& 1
38|Urad prace Jablonec n.N. 28 826,20 K¢ 2
39(ZD Kokonin - Agromilko 33 458,85 K¢ 2
40|ZBS AS. 27 829,20 K& 2
Celkem 4608 712,61 K¢

V nasledujici tabulce jsou zakaznici serazeni dle velikosti nakupti v roce 1995

Tab. ¢. 4
Por. €. |Nazev firmy Nakup{Vyz. | Pofadi
13[F. SMOLAR 1276 11317 K&| 1 1
17|KASRO S.R.O. 846 740,00 K&[ 1 2
36/ TEXTILANA A.S. 382 764,48 K& 1 3
19|LIAZ A.S. 328 384,40 K&| 1 4
27|Papirna Ceska Kamenice 32565280 K& 1 5
5/COMPS SR.O. 286 218,00 K& 1 6
30[SEBA AS. 18577320 K& 1 7
37|Tov. textil. potfeb A.S. 135212,80 K&| 1 8
22|LUSTROVE SKLO A S. 113 426,30 K&| 1 9|
21|LIZOT S.R.O. 57362,50K8 2| 10
1 E3SIE KAASuO vy ~ | 5304650Ke 1| 11
7|Ceska pojistovna A.S. A3 731 BOIKE N R 2o 2
23|Marek Rybar - Plastkov 3967570Kg 2| 13
11|DROGERIE PIKULA 3798480 Ke 2| 14
26JORNIS PLUS SR.O. 3795530KE 2 15

27



1|ATELIER 4 S.R.O. 36421, 70KE| 2| 16
39|ZD Kokonin - Agromilko 33 458,85 K¢ 2, B b
38|Urad prace Jablonec n.N. 2882620 K&| 2| 18
40|ZBS A.S. 27 829,20 K& 2 19|

3[BIZUTERIE A.S. 27 052,20 K& 1 201
29|REPOS A S. 26 029,50 Ké| 2| 21
32[SEBA S.P. 23415 00:Kel s 22
31|SEBA AS. 2161200Ke] 2] 28
15[JAKOB S.R.O. 2079618 K&l" " 2] 24

4|BUKOVEC EKONOM 1958630 K& 2| 25

2|ATESO A S. 18 517,40 KE| 2| 26
34|Stredni zdravoni skola 17 978,00 K¢ 2 27
24|Mlékarna Ceska Lipa 17 906,10 K& 2| 28

6|Ceska pojistovna A S. 16 770,20 K] 2 29|

9|DOCTER CRISTAL 16288,10KE] 2| 30
14/[FOTOS 1572834 K8 2] 31

8|[DETESK 1560830 K& 2| 32
10[DOMOS 13889,04 K] 2[ 33
28|QUIT MARKET 13779,10Ké| 2| 34
25|NARPEX S.R.O. 13326,00KE| 2[ 35
20[LIVO S.R.O. 949345Ké] 2| 36
16|KARBAN 9097,30Kg 2] 37
18[LIAZ A.S. 856270 K& 2[ 38
12|F. FABIAN 554590 K& 2[ 39
35[TECHNOTEP A S. 1154,00KE 2| 40

Celkem 460871261 K¢

V dalsi ¢asti byly sledovany trzby firmy PARIMET v roce 1995. Ze seznamu byly

vybrany vsechny firmy, jejichz nakupy presahly castku 50.000 K¢ za rok.

U kazdé firmy byly zjistovany odbéry za jednotlivé mésice roku 1995, Udaje byly
zjistovany v aéetnictvi firmy tak, ze u kazd¢ho zakaznika byla vytisténa hlavni kniha

uctu 604 7 téchto materialia potom bylo mozne sledovat jednotlivé prirastky v
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mésicich a to jak celkové ¢astky tak i jejich cetnosti. Vsechny tyto udaje jsou uvedeny

v nasleduyjicich tabulkach.

Hodnota trzeb dle mésice u firem pfi celkovém nakupu nad 50.000 K& roéné

Pof. & Nazev firmy 1. 2, 3 4. 5. 6. Celkem
13[F. SMOLAR 0| 86496, 3 a600[58198,47)249027,9| 54329, 95| 456652, 6
17|KASRO S.R.O. 0 0 0 0 o] 110116] 110116
36| TEXTILANA 61699 2355 8220 s5828| 62977,2[54403,78] 195483
19[LIAZ A.S. 15875| 4377, 4 12539 0| 24539,6 0 57331
27|Pap. Ces. Kam. 0 0 0 0 0 0 0
5(COMPS S.R.O. 4848 0| s6241,6 o[ 83132,6 23082({ 167304, 2
30/SEBA A.S. 41411,6 -4560 66948 0 ol 34528,9(138328,5
37| Tov. tex. potr. 3354 10587 RN Ry o e oo o[ 58299,4
22|Lustrove skla 12023,6 0 72| 35857 11250] 4485,6 38270,3
21{LIZOT S.R.O. 0 0 6bU4, b 5418 SHB0 29901 208B92,6
33|SILKA A.S. 0 0 o) 137078 0 3078/ 16785,9
Celkem 1. pololet! | 139211,2| 99255,7]|175637,2/ 98017, 67| 460327,5| 287014, 2 1259463
Por. € Nazev firmy I 8. 9. 10. 11 12. Celkem
13[F. SMOLAR 94765 301970,2| 131610,7| 61678 0 0590023, 9
17[KASRO S.R.O. 41124 54700 120340 75380( 181786,8] 110664]583994,8
36| TEXTILANA 6174 12599,5 5580 22004,4| 12664,4 19458| 78480, 3
19]LIAZ AS. 13410, 3 0 ol 22004,3] 12252,2] 93113,2] 170810
27|Pap. Ces. Kam. 0 0 0 0 o 273697] 273697
5/COMPS S.R.O. 0 2386 0 0| 16800, 6 8800] 27986, 6
30|SEBA A.S. 2655 0 22766 0| 16427,6 o| 41848, 6
37|Tov. tex. potr. 1206| 15772,8 ol 11532,6| 13314,2| 4523,2| 46348,8
22| Lustrove sklo o] 23443,5 0 0| 18697,1 ol 42140,9
211L1IZOT S.R.O. 2985 6270 13446 3504, 9 0 0| 26205,9
33[SILKA A.S. 0 0 0 0 gl 1575877 15757, 7
Celkem 2. pololeti | 192349,3| 417142/ 293742,7|196104,2/271943,2| 526013, 1f 1897295
Celkemn za rok 315675
8
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7 tabulky vyplynulo (nasledné z grafu ¢. 1), Ze nejvétsi nakupy byly uskute¢novany v
mésicich kvéten, srpen a prosinec (velky vliv nového zakaznika firmy Papirny Ceska
Kamenice), naopak nejslabsi mésice byly nor a duben. Prvni pololeti bylo slabsi, nez

druhé, kdyz nakupy za druhé pololeti tvotily 60,1 % z celkovych nakupu.

30



Hodnota trzeb dle mésicu (firmy pfi nakupu nad 50.000 K¢ ro¢né)

600000 ]

|
|
_

500000

400000

300000 -

Trzby

200000

Mésice 1995

Graf ¢. 1



Podily firem na trzbach (celkové trzby firem s nakupem nad 50.000 K¢)
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Z grafu €. 2 vyplyva, ze nejvice se na trzbach podilela firma Smolai (33%) a firma
KASRO (22%). I kdyz firma Papirny Ceska Kamenice zacala nakupovat az v prosinci
1995, Cinily nakupy této firmy 9% z celkového objemu nakupii. Firma Textilana se
diky predevsim pravidelnym nizsim odbérim podilela na celkovém objemu nakupt
deviti procenty. Objem nakupi ostatnich Sesti firem tvofil zbylych 27 %. O téchto
firmach, az na vyjimku firmu LIAZ, se da rici, Ze jejich nakupy jsou pomérné

nepravidelné co do vySe i co do casového rozmezi.

Tab. ¢. 6
Cetnosti trzeb dle mésice u firem pri celkovém nakupu nad 50.000 K¢ rocné

C/iNazeviinmy ). 2 o lan s s st 7 s e 10[11. [12. |Celkem
13[F. SMOLAR B R R BT Y S T | R e R 33
17|[KASRO S.R.O. of o ol o of 4 s s 7 6 8 B 37
36| TEXTILANA ) 1 ] BRI R R M A (Y 40
19[LIAZ A.S. | T T ] R W | O ) | BT e 20
27|Pap. Ces. Kam. oo o o o o o o o o of o 11 1
5/COMPS S.R.O. R (SRR [T R PR o | B A 1 9
30|SEBA A.S. 1 1 7 [T ) DR B o D ) B 17
37(Tov. textil. potr 1 1 3 2 4 0 1 3 0 2 2 2 21
22|Lustrové sklo I R 1 1 1 R S B 11
21[LIZOT SR.O. of of 3 1 2[ 1 T R R (R P 15
Y Vo e e B0 oy ) PRl | BT e | R e T
Celkem . T T T N R T T T T S T T
Procenta 5%| 3%| 9%| 5%| 10%| 12%| 6%| 10%| 7% 10%| 9%| 13%| 100%

Tabulka ¢. 6 vypovida o poctu (Cetnosti) nakupii v jednotlivych mésicich roku 1995
Nejvice nakupit se uskutecnilo v mésicich kveéten, Cerven, srpen a prosinec. Naopak
nejméné v mésicich tnor, duben a cervenec. Tyto udaje koresponduyji s predchozi
tabulkou (hodnota trzeb dle mésicu), 1 kdyz Ize pozorovat urCité nevyrovnanosti.
Napiiklad v mésicich kvéten a fijen jsou Cetnosti temér stejné (obé 10% z celkovych
cetnosti), ale presto objem trzeb je vice nez dvojnasobny v mésici kvéten. To svédci o
tom, ze v mésici kvétnu byly jednotlivé objednavky dvakrat vétsi, nez v mésici tijnu

Takovychto nevyrovnanosti [ze pozorovat vice.
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6. Priuzkum zakazniku

6. 1 Marketingovy vyzkum
6.1.1 Formulace problému

Ukolem marketingového priizkumu byla analyza zakaznickych postoji , tykajicich se
arovné poskytovanych sluzeb a celkového hodnoceni prace, kterou pro své zakazniky
firma PARIMET s. r. 0. provadéla v roce 1995. Jak vyplynulo ze situaéni analyzy je
konkurence na trhu s papirem v regionu Jablonec a Liberec pomémé znacna a tak bylo

tieba zjistit, jak s1 firma stoji v ,,o¢ich zakaznikovych®.
6.1.2 Navrh vyzkumu

Podle druhu zkoumaného predmétu rozlisujeme analyzu celkové trzni situace,
vyzkum subjektl trhu (tzv. demoskopicky vyzkum) a vyzkum objekti trhu (tzv.
ekoskopicky vyzkum).

Analyza celkové trzni situace zahmuje analyzu rozsahu, struktury, formy a

vykonnosti trhu, analyzu jeho rovnovahy, socialni obraz spotreby apod.

Demoskopicky vyzkum zahrnuje:

e vyzkum dodavateli (sledujeme predevsim aroven nabidky, ceny, jejich vyvoj, ale
také dostupnost a sni spojené¢ podminky distribuce, platebni podminky, kvalitu,
spolehlivost apod.)

e vyzkum distributort (sledujeme prostiedniky, zprostredkovatele, prepravce, agenty,
finanéni firmy, aroven jejich nabidky, kvalitu, stabilitu, ceny, image apod.)

 vyzkum konkurence (sledujeme jejich cile a zamery, strategii, trzni pozici, silné a
slabé stranky

 vyzkum spotiebitele (sledujeme jak vne)si charakteristiky (stari, pohlavi, povolani,
rodina apod. ), tak vnitini udaje (nazory, predstavy, minéni, motivy k nakupu a

spotrebé apod.)



Ekoskopicky vyzkum byva nazyvan objektivnim vyzkumem trhu a zabyva se tzv.

objekty trhu, jejich charakteristikami a jejich pohybem v prostoru trhu.

Zahrmuje:

o vyzkum potieb

o vyrobkovy vyzkum, ktery dava vyrobci podklady pro rozhodovani jaké vyrobky a o
jakych charakteristikach vyrabét. Soucasti vyrobkového vyzkumu je i vyzkum

cenovy, distribuce a propagace

Podle ¢asoveho hlediska rozlisujeme mezi analyzou trhu a pozorovanim trhu
Analyza trhu je poznavani zakladni struktury trhu k uréitému datu
Pozorovini trhu je dynamicky proces. Jedna se o evidenci pohybu jevii a procesi na

trhu, tj. o sledovani pribéhu trznich situaci.

Dle metod ziskavani informaci rozliSujeme:
Primarni vyzkum (informace zjistovany primo na trhu)

Sekundarni vyzkum (ziskavani informaci z materialt, které j1z jsou k dispozici)

Dle systémového hlediska rozlisujeme:

Deskriptivni (popisny) - zabyva se zkoumanim skute¢ncho stavu predmétu vyzkumu,
fe$i problém jak vypada v souc¢asném obdobi jev nebo proces, ktery je predmétem
vyzkumu.

Diagnosticky (kauzilni) - hleda vsechny faktory, které predmét vyzkumu ovliviuji,
hleda vzajemné vazby mezi nimi a miru tohoto ovliviiovani, hleda odpovéd' na otazku
pro¢ je dany stav takovy.

Prognosticky - snaha o poznani kam sp¢je dosavadni vyvoj, jde o hledani a sledovani

vyvojovych trendu a jejich pricin. /2/

Provadény vyzkum byl typem demoskopického charakteru (také nazyvan subjektivnim
vyzkumem trhu, kdy se jedna o vyzkum osob a hospodarskych subjekti trhu), presnéji
feceno se jednalo o vyzkum spotiebitele, kdy nejvetsi duraz byl kladen na tzv. vnitini

idaje (nazory, piedstavy, minéni, apod.). 7 casoveho hlediska bychom provadény



vyzkum charakterizovali jako analyzu trhu, ktera nam poskytuje momentalni obraz o
stavajicim trhu.

Z hlediska metod ziskavani informaci bychom provadény vyzkum zafadili mezi
vyzkum vyuzivajici primarnich dat (data jsou zjistovana pfimo na trhu, coz znamena,
ze jsou aktualni a vztahuji se piimo ke zkoumaném problému).

Ze systémoveho hlediska bychom zafadili provadény vyzkum mezi tzv. deskriptivni.
6.1.3 Procedura na shromazd'ovani dat

Rozlisujeme dvé metody:
o dotazovani - formou osobni navstévy, zaslanim postou nebo telefonicky
e pozorovani - pouzivame, pokud primé dotazovani neni mozné nebo vime, ze by

byly vysledky zkreslené (kojenci, zvirata)

Pii zkoumani postoju se jevi jako jedina mozna metoda dotazovani. V nasem
pruzkumu bylo pouzito jak dotazovani osobni (u firem, jejichz vyznamnost pro firmu

PARIMET s. r. 0. je 1), tak 1 poStovni (firmy s vyznamnosti 2).

6.1.4 Urceni vzorku

Urceni vzorku patfi v celém prazkumu mezi nejvice diskutované témata. A to z
nékoiika diivodi. Predevsim proto, aby vysledky prizkumu byly co mozna nejvérng)si

je velice dilezité zvolit spravny pocet a spravnou strukturu respondenti.

Jelikoz se jedna o vyzkum zakazniki, je velikost zakladniho souboru dana souborem
veskerych zakazniku firmy Jako jednotka vybéru potom slouzi jeden zakaznik firmy.
Vybérovou metodu bychom mohli charakterizovat jako nepravdépodobnostni vybér a
vzorek jako vzorek vhodného asudku, kdy z celkového poctu vsech zakazniki (cca.
75. 7 nichz zhruba 20 nakupuje tak malé mnozstvi, ze je firma samotna nepovazuje za

zakazniky) bylo firmou vybrano 40 zakazniku. Téchto 40 ze zbyvajicich 55 firma



vybrala dle svého usudku a to predeviim dle vyse nakupu v roce 1995 nebo dle dalsich

vyznamnych hledisek (napf. moznost vétsich nakupii v budoucnosti).
6.1.5. Sbér dat

Sbér dat byl zajistén formou osobniho dotazovani (12 ze 40 firem, ktery provadél autor
prace David Pecenka pfimo v terénu ) nebo rozesilanim dotazniki postou.

Pfi neosobnim styku s odbérateli (formou korespondenéni) byly prikladany k
dotazniku obalky opatfené zpétnou adresou a postovni znamkou pro vy$si navratnost

dotaznik.
6.2 Dotaznik

Dotaznik byl sestaven tak, aby splnoval pozadavky pruzkumu a zaroven co neyméné
obtézoval zakaznika.

Obsahem bylo predevsim zkoumani zakaznickych postoji tykajicich se kvality prace,
kterou pro své zakazniky firma PARIMET s. r. 0. provadéla v roce 1995. Zakaznik mél
moznost si vybrat ze ¢ty moznych odpovédi (vyborna, velmi dobra, slusna a Spatna).
Pokud odpovédél, ze prace firmy nebyla vyborna, mél se pokusit vysvétlit proc.

V dalsi ¢asti byl zakaznik pozadan, aby zaskrtl kolonku s produkty, které¢ u firmy
PARIMET s. r. 0. nakupuje.

Nasledné na to byl dotazan, zda je se soucasnou Sifi sortimentu spokojen. Pokud
zakaznik nebyl spokojen, byl pozadan, aby uvedl, co v nabidce firmy postrada.

Dalsi ¢asti bylo zjistovani zakaznickych postoju na jednothivé produkty
(charakteristiky byly kvalita, cena, obal a vzhled) nabizen¢ firmou PARIMET s. r. 0.
Nasledné na to byly zjistovany jejich pozadavky na vyse uveden¢ charakteristiky.
Tyto postoje byly zjistovany technikou tzv. semanticke¢ho diferencialu. Ve
vyhodnocovani byly potom analyzovany diference mezi tim, jak zakaznik vnima
nabizené produkty a jaké jsou jeho pozadavky.

V posledni ¢asti dotazniku byl vyzvan, aby na hodnotici stupnict (nekomparativni

nevyvazena hodnotici stupnice) vyznacil, jak je spokojen se sluzbami firmy
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PARIMET s. 1. 0. (doprava, lhity splatnosti, rychlost a pruznost dodavek, pracovni
doba, jednani).

Vysledna podoba dotazniku je pfilozena jako priloha ¢. 1
6.3 Zpracovani dat z dotazniku

Z celkoveho poctu 40 respondentii odpovédélo na otazky 33 z nich. Z toho 12 bylo
vyplnéno osobné , coz ¢ini 100%. Z 28 rozeslanych postou se vratilo 21 dotaznikii, coz

znamena, Ze navratnost postou je 75%.
6.3.1 Editace

P editact dotaznikir dochazi ke kontrole jednotlivych vyplnénych dotazniki.
Kontroluji se predevsim chyby, které se vyskytly. Dale se kontroluje, zda byl dotaznik
vyplnén uplné, coz znamena, zda respondent nezapomnél nékterou z odpovédi vyplnit.
Tyto chyby je tieba dale roz¢lenit na chyby, které jsou charakteru zavazného (pokud se
takovato chyba vyskytne, je tieba dotaznik vyradit ze zpracovani) nebo jsou
podruzného charakteru (chyba se bere v ivahu, pouze se poznamena, ze otazka je

chybné zodpovézena).

Pit kontrole dotazniki nebyly zjistény zadné zavazné chyby. Lze tak usuzovat, ze

dotaznik byl srozumitelny, jasny a ze otazky byly formulovany jasné.
6.3.2 Kédovani
Kodovani se uskuteciiuje u otazek s otevienym koncem.

V nasem priizkumu se vyskytly dvé takovéto otazky. Otazka Cislo 2 (viz. vySe) a u
otazky cislo 4 (Myslite si, ze soucasna Sife nami nabizencho sortimentu je postacujici?

Pokud si myslite. ze ne. uved'te, co v nabidce nasi firmy postradate.)
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Vzhledem k témto skutecnostem bylo teba z doslych odpovédi zpracovat viechny
typy odpovédi a klasifikovat je do jednotlivych kategorii. U otazky &islo 2 to byly
napiiklad odpovédi typu:

o obéas poskozené obaly vyrobku

problémy s vratnymi obaly

o kolisava kvalita nekoroznich a xerografickych papirt

dodavky obcas neplnény vcas

nedostatek informovanosti (neznamé ceny)

rozdil deklarované plosné hmotnosti proti skutecné u balicich papiri

Pro vyhodnoceni byly tyto odpovédi klasifikovany do jednotlivych kategorii:
¢ problémy s balenim produkti
o problémy s kvalitou produkti
e problémy s rychlosti dodavek

¢ problémy s informovanosti

U otazky ¢. 4 se vyskytlo rovnéz vétsi mnozstvi pripominek, tykajicich se sortimentu.
Zakaznikum napriklad chybély tyto polozky:
o FAX papiry v nizsi cenové relaci

o FAX papiry s velkou dutinkou (30 mm)

» méné kvalitni kancelarsky papir

¢ naplné do tiskaren

* pasky do stroju

* specialni (laboratorni) papiry

* vydajové a piijmove doklady

* tuhy do tuzek

* pevné obalky

* obalky s bublinkovou folii
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Tyto odpovédi byly rozclenény do nasledujicich kategorii:
o §irsi sortiment FAX papiru

o kancelarské potreby

o naplné

o papir nizsi cenové kategorie

o hospodarské tiskopisy

¢ Sirs$t sortiment obalek

6. 4. Zpracovani dat ziskanych marketingovym priizkumem

Pi1 vyhodnocovani byl soubor tridén podle jednoho znaku, t). bylo zde aplikovano
tridéni prvniho stupné. Jestlize provedeme roztidéni souboru podle jednoho znaku,
dostaneme v jednotlivych tridach vysledky ve formé &etnosti (absolutni nebo relativni).
Dale je treba tyto idaje prehledné upravit. K tomu slouzi zachyceni do
jednorozmérnych tabulek nebo grafi. Tak ziskame zakladni udaje, vstupni material.
OvSem pouze s absolutnimt nebo relativnimi ¢etnostmi se u tfidéni prvniho stupné
nelze spokont. To proto, ze jsou malo prehledné a je v nich prili§ mnoho udaji. Proto
jsou ke srovnani jednotlivych souborit podle jednoho znaku pouzivany tzv. stredni
hodnoty. To jsou takova cisla (charakteristiky), které nam zobrazuji jednim udajem

iroven (vysi) dan¢ho jevu ve zkoumaném souboru.

Mezi stredni hodnoty patii predevsim modus, median a antmeticky pramér.

* Modus - je viibec nejjednodussi stiedni hodnota, ktera se vzdy rovna hodnote
nejcastéji se vyskytujici. Modus tedy urcuje ,,typickeho predstavitele™ zkoumaného
Jevu.

* Median - je prostiedni hodnota v uspofadanc rade hodnot znaku. Rozdéluje fadu na
dvé stejné casti, co do poctu prvkii. Je-li median maly, souhrnné nas informuje o
tom, Ze polovina souboru ma hodnotu sledovan¢ho znaku malou. Naopak, je-li

median velky, ma polovina souboru hodnotu velkou.



« Aritmeticky prumer - je nejcastéji pouzivanou stiedni hodnotou. slouzi jako
orientacni pomucka pii usporadavani veli¢in. Je definovén jako uhrn viech hodnot

kvantitativniho znaku, déleny rozsahem souboru /2/.
6.4.1 Vyhodnoceni dotazniku
6.4.1.1 Vyhodnoceni otazky &islo 1

Otazka znéla: , Mate odpovédnost za zasobovani firmy?*

Respondent mél vyplnit kolonku ano anebo pokud nemél odpovédnost za zasobovani
firmy, mél vyplnit jeho funkci.

Smyslem této otazky bylo zjistit, zda je respondent kvalifikovany odpovédét na
nasledujici otazky a zda celkové vysledky budou mit dostate¢nou vypovidaci
schopnost.

Z pruzkumu vyplynulo, ze z celkového poctu 33 respondentit mélo primou
odpovédnost za zasobovani firmy 26 respondentii. Zbyvajicich 7 byl majitelc,

jednatelé, spolumajitelé nebo ekonomicti reditele.

Tab. ¢. 7 - Vysledky otazky ¢. |

Odpovédnost za zésobovéani \Vyznamnost 1 Vyznamnost 2 | Celkem obé vyz.
% Cetnost | % | Cetnost| % | Cetnost | %
ANO 10 | 83% | 16 | 76% | 26 [ 79%
NE 2 17% 2 24% 7 21%
Celkem 12 [100% | 21 |100%| 33 | 100%

Slozeni odpovedi NE

majitel 2 1100%] 1 | 20% | 3 | 43%
spolumajitel | O 0% TR 14%
ekonomicky reditel o T 0% | 2 | 40% | 2 | 29%
P e g e i e L e BT L RS R L
Celkem 5 1100% | 5 |100%| 7 |100%

——
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7 této tabulky vyplyva, ze i kdyz 21% respondenti nemélo primou odpovédnost za
sasobovani, jejich pozice ve firmé je dostateéna pro kvalifikované a objektivni

vyplnéni dotazniku. Vysledky dotazniku Ize tedy hodnotit Jako udaje s vysokou

vypovidaci schopnosti.
6.4.1.2 Vyhodnoceni otazky ¢islo 2

Otazka znéla: , Jak hodnotite kvalitu prace, kterou jsme pro Vas provadéli v
minulost1?”

Respondent mél moznost si vybrat z téchto charakteristik:

o vyborna

o velmi dobra

o slusna

e Spatna

Jak vyplyva z formulace otazky, bylo cilem zjistit, jak zakaznici hodnoti praci firmy

PARIMET s. r. 0. jako takovou. Vysledky jsou uvedeny v tabulce ¢. 8.

Tab. ¢. 8 - hodnoceni prace firmy PARIMET s. 1. 0.

Iﬂodnoceni kvality prace| Vyznamnost 1 Vyznamnost2 Celkem obé vyzn.
Cetnosti % Cetnosti % Cetnosti %
Vyborna 10[ 83.33% 13| 61.90% 23] 69.70%
Velmi dobra 2| 16.67% 7| 33.33% 9| 27.27%
Slusna o] 0.00% 1| 4.76% 1 3.03%
%é 0f 0.00% 0f 0.00% 0| 0.00%
Celkem 12| 100.00% 21| 100.00% 33| 100.00%
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v dalsi ¢asti byly rozebrany udaje, které souvisely s podotazkou k otazce & 2

Ta znéla : ,,Pokud nehodnotite kvalitu prace na vybornou, pokuste se vysvétlit prog!*

s

Jelikoz se jedna o otazku s otevienym koncem, bylo tieba odpovedi zafadit do

kategorii (viz. kapitola 6.3.2 - Kodovani). Roz&lenéni kategorii bylo nasledujici:

« problémy s balenim produkti

problémy s kvalitou produkti

problémy s rychlosti dodavek

o problémy s informovanosti

Tabulka ¢islo 9 uvadi Cetnosti a procentualni vyjadreni odpovédi typu - hodnotime

kvalitu Vasi prace v minulosti velmi dobre.

Tab. €. 9
Hodnoceni prace (velmi dobfe) \yznamnost 1 Vyznamnost 2 Celkem obé vyzn.
Cetnosti| % |Cetnosti| % |Cetnosti| %

problémy s balenim produktt 2| 66.67% 0 0.00% 2| 22.22%
problémy s kvalitou produktu 0 0.00% 1| 16.67% )
problemy s rychlosti dodavek 1] 33.33% 2| 33.33% ali33.33%
problémy s informovanosti 0 0.00% 1] 16.67% LT 1 1%
neuveden problém 0| 0.00% 2| 33.33% 2| 22.22%
Celkem 3| 100.00% 6{ 100.00% 9| 100.00%

Tabulka ¢islo 10 uvadi ¢etnosti a procentualni vyjadreni odpovédi typu - hodnotime

kvalitu Vasgi prace v minulosti jako slusnou




Tab. & 10

@nocem' prace (slusné) | Vyznamnost 1 Vyznamnost 2 [ Celkem obé vyzn.
Cetnosti % Cetnosti % | Cetnosti %
[oroblémy s balenim produktd 0f 0.00% 0 0.00% o| 0.00%
oroblémy s kvalitou produkti o[ 0.00% o 0.00% o[ 0.00%
Er_o-tﬁé_rﬁv_s rychlosti dodavek 1| 100.00% 0| 0.00% 11 100.00%
problémy s informovanosti 0| 0.00% 0| 0.00% 0] 0.00%
neuveden problém 0| 0.00% 0 0.00% 0 0.00%
Celkem 1] 100.00% 0| 0.00% 1]100.00%

Z vysledkii vyplyva, ze respondenti hodnoti praci firmy PARIMET s. r. 0. z 69,7%

jako vybornou, z 27,27% jako velmi dobrou a z 3,03% jako slusnou.

Z respondentii, ktefi hodnoti praci firmy jako velmi dobrou ma pripominky k rychlosti
dodavek 33,33%, k baleni produkti 22.22%, ke kvalité 11,11% a k informovanosti
rovnéz 11,11%. 22,22% respondenti hodnotilo kvalitu prace jako velmi dobrou,

nicméné divod jejich hodnoceni neuvedh.

Z respondenti, kteri hodnotili praci firmy jako slusnou (pouze jeden) bylo

nespokojeno s rychlosti dodavek 100%.
6.4.1.3 Vyhodnoceni otazky ¢islo 3

Pred otazkou ¢. 3 mél respondent nejprve zaskrtnout, kter¢ druhy ze sortimentu firmy
PARIMET s. 1. 0. nakupuje. Toto bylo dilezité pro dalsi otazku ¢. 4, kde se

vyhodnocovaly parametry jednotlivych produktu.

Samotna otazka ¢. 3 potom znéla: Myslite si, ze soucasna Sire nami nabizeného

sortimentu je postacujici?”

! nasledujici tabulce jsou uvedeny odpovedi.

..h‘)



Tab. €. 11

e sotiment dosta€ujici? | Vyznamnost 1 | Vyznamnost 2 | Celkem obe vyz.
TR Cetnost| % [Cetnost] % [Qetnost] %

e 16 [89% | 9 |60%| 25 | 76%
NE 2 M%| 6 [40%| 8 24%
Celkem 18 [100%| 15 [100%| 33 [100%

Respondenti, ktefi odpovédéli, ze nejsou se §ifi nabizeného sortimentu spokojeni méli
v dalsi casti otazky odpoveédet, které produkty v nabidce firmy postradaji.

Jelikoz se jedna o otazku s otevienym koncem, bylo tieba odpovédi zaradit do
kategorii (viz. kapitola 6.3.2 - Kodovani). Rozcélenéni kategorii bylo nasledujici:

o Sirsi sortiment FAX papirt

o kancelarské potreby

¢ naplné

* papir nizsi cenove kategorie

hospodarske tiskopisy

sirst sortiment obalek

Nasledujici tabulka uvadi ¢etnosti a procentualni vyjadreni odpovédi, rozdélenych dle

wie uvedenych charakteristik.

Tab. ¢. 12
iﬁmkojenost se sortimentem |Vyznamnost 1 Vyznamnost 2 Celkem obé vyzn.
Zotnostil % __ |Cetnostif %  |Cetnosti| %
sirst sortiment FAX papirt 0| 0.00% 2| 25.00% 2| 13.33%
kancelarské potieby 1| 14.29% 2| 25.00% 3| 20.00%
e TR R ol 0.00% 2 25.00% 2] 13.33%
Papir nizsi cenoveé kategorie 3| 42.86%| 1] 12.50% 4| 2667%
hospodarské tiskopisy ‘ o 14.29% 1| 12.50% 2] 13.33%
P ey T RO ) 0| 000% 2] 13.33%
Celkem 7] 100.00% 8] 100.00% 15] 100.00%
———
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7 vysledki vyplyva, ze 75,76% respondenti si mysli, ze soucasny sortiment je
postaéujici, narozdil od 24,24% ostatnich.

7 celkového poctu osmi respondenti, ktefi nejsou se §ifi sortimentu spokojeni by z
16.27% uvitalo rozsireni nabidky o papir nizsi cenové kategorie, 20% o kancelaiské
potieby. 13,33% by chtélo rozsitit sortiment o hospodarské tiskopisy, naplné do

iiskaren a psacich stroju, jiné typy obalek a jiné typy FAX papirt.

6.4.1.4 Vyhodnoceni otazky Cislo 4

Otazka ¢islo 4 se tykala hodnoceni jednotlivych produktii nabizenych firmou
PARIMET s. r. o. Cilem bylo zjistit, jak zakaznici vnimaji tyto produkty, piedevsim,
jak hodnoti kvalitu produktu, co si mysli o cené, jak se jim libi obal produktu a jak se
jim celkove libi produkt po vzhledové strance.

Vyhodnoceni dotaznikii probihalo metodou profilové analyzy ze sémantického
diferencialu. Tato analyza spociva v tom, ze se odpovédi na vSech Skalach scitaji a
vypocitava se aritmeticky primér z hodnoceni produktu za celou skupinu respondentii.
lestlize zaneseme ziskané hodnoty do grafu, ziskam tzv. $kalovy profil.

V nasledujici tabulce jsou uvedeny hodnoceni produkti, které jednotlivé firmy
nakupuji. Zaroven jsou u kazdé charakteristiky spocitany aritmetické praméry,
mediany, modusy, smérodatna odchylka a rozptyl. Tyto udaje budou slouzit pro vyse

zminénou profilovou analyzu.



Tab. €. 13
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6.4.1.4.1. Profilové analyzy produktu

Xerograficky papir

je kvalitni

je nekvalitni

Papir pro vypocetni techniku

je kvalitni je nckvalitni

s |



Sanitarni papir

je kvalitni

je nekvalitni

Kancelarsky papir

Je kvalitni je nekvalitni

U R R T ——




Balici do 40 g/m2

je kvalitni

je nekvalitni

Balici nad 40 g/m2

Je kvalitni j¢ nekvalitni
Je levny

ma vyborny obal

B




papir pro FAX

o
je kvalitni je nekvalitni
je levny je drahy

(Ostatni (papirové desky do $anonu)

je kvalitni je nckvalitni
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6.4.1.5. Vyhodnoceni otazky &islo 5

Otazka Cislo 5 se tykala zakaznickych postoji k Jednotlivym charakteristikam Jjako
jsou kvalita produktu, cena produktu, obal produktu a vzhled produktu. Zakaznik mél
uréit dalezitost téchto charakteristik.

Tyto charakteristiky se vztahovaly k papirenskym produktiim Jako celku. Cilem bylo
porovnat hodnoceni produktii s tim, jak odpovidaji pozadavkiim zakaznika. Pokud by
se nasly vyrazne odlisnosti na zakladé téchto porovnani, bylo by mozné v budoucnosti
nabidnout zakaznikovi obdobny produkt, ktery by jeho pozadavkim vyhovoval lépe.
Napiiklad, pokud zakaznik uprednostiiuje vysokou kvalitu a nezalezi mu na cené a

produkt, ktery odebira je naopak nizké kvality za nizkou cenu, je mozné mu nabidnout

obdobny produkt ve vyssi cenové a kvalitativni kategorii.

Tabulka cislo 14 podava informace o hodnoceni dilezitosti vyse zminénych

charakteristik.

Tab. ¢. 14
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kvalita a1 31 31 3 21 33 3] 2] 3 3 3 31 3] 3] 3
(Cena 11 3| 1] 2| 3| 2| 2 3| 3 3 3 3 3| 2/-3] 3
obal — [-1] 3] 1]-2] 2] 1] 2 ol o 3 2 2 1] 2| o 2
Vzhled 11=3] 1]=2]'2] 2] 3 il s 2 3 31 3/ 2] 3
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7 této tabulky vyplyva, ze dulezitost jednotlivych charakteristik Je velmi rozligna.
Usuzujeme tak z vysokych rozptyli. Pouze u kvality by bylo mozno uéinit obecnéjsi
zaver. Aritmeticky prumér je 2,48 a rozptyl 049, o3 znamena, ze velika ¢ast

sikaznikti vyzaduje vysokou kvalitu. U ceny je aritmeticky primér 2,00, coz znaéi o
tom, ze pro zakazniky je druhym nejdilezitéjsim faktorem cena. Nicméné vzhledem k
yysokému rozptylu (2,00) nelze tyto vysledky zobeciiovat Vyskytuji se zde hodnoty 3,
ale i -3. Proto jsou pro firmu PARIMET s. r. o. tyto vysledky diilezité pouze z pohledu
jednotliv}"Ch zakaznikii. To znamena, ze pokud by se rozhodovali 0 zméng nabidky, je

tieba porovnavat vysledky hodnoceni produktii a pozadavkii u kazdé firmy zvlast'

6.4.1.6 Vyhodnoceni otazky &islo 6
Otazka Cislo 6 se tykala hodnoceni kvality poskytovanych sluzeb firmou PARIMET s.

r.0.. Rozdéleni bylo do téchto charakteristik:

¢ doprava

+ lhaty splatnosti

¢ rychlost a pruznost dodavek
¢ pracovni doba

¢ jednani (ochota pracovniku)

Tabulka ¢islo 15 podava informace o hodnoceni téechto charaktenistik jednotlivymi

firmami.
Tab. ¢ 15
w e

= ggfﬂ _'.:SU') g_a e
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:'a'-'rr] sludeh |
Sprava | 1] 1] 2] 2[ 2[ 1] 1 Ml 2 12] |2 NEIE
ity splat [ 1] 11 2[ 1] 2[ 1] 1 11 1] 1 2 2 2| 2] 1] 1
Lot 29133 2[ 1] 1] [ 3] 1] 1] [ 2] [2f [201[11
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nani [ 112 A 1] 1] 1 SEAE 1 1 4 T I O

56



F,/-—_‘o>_J 3! -"‘%CU 8 -3--
AR CIRE “1518] [gl<| | &lc| S
5ls|2|2|SElel5|gle|2lS|2|N R |3 Xle] ElB| 2|B]| &
S5z 121618151E|8(818lG z 8 8 |EISleln| 218 £|18] &
g Pl (2 ololnla|ol-|C|EISIRN| 25| 6|2 &

EE 2122|2324 |25{26|27{28|29|30(31(32(33(34|35]|36(37|38(39[40

Kalta sluzed |

Doprava__| 2| | 2|1 1] 1 11212 2[ 1[ 1] [ 1] 11 1] 2] 1.39] 1] 0.a9] 1] 024

Ty splat.| 2 1] 2) 1 11 2] 2] 2] 2f 1] 1] | 4[ 2[ 1] 2[ 2] 1.70] 2[ 0.76] 1[ 0.57

Rychiost__| 2] 1] 11 1 a2 1] 2[ 1] 2] 1 11 2 1] 1] 1] 1.24] 1] 0.43] 1| 0.18

prac.doba | 2| 1] 1| 1 1 2 1111 2[1]2]1 2| 2| 2| 1] 2| 1.30] 1] 0.46] 1] 0.21

L{EQEL1111 1] 1 B T 1] 1] 1] 1] 1] 1.09] 1] 0.29] 1] 0.08

7 tabulky vyplyva. ze nejlépe dopadlo hodnoceni jednani, ¢ili ochoty pracovniku firmy

PARIMET s. r. 0., kdy aritmeticky prumer byl 1,09, a rozptyl 0,08. Pouze 3 podniky

z¢ 33 byly s jednanim spise spokojeni. Ostatni podniky byly velmi spokojeny.

Velmi dobie skoncilo hodnoceni rychlosti a pruznosti dodavek, coz je mirné v rozporu

s piedchozim hodnocenim celkove prace, kdy si zakaznici stézovali pravé na rychlost

dodavek. Nejhare skoncilo hodnoceni lhut splatnosti, kdy aritmeticky pramér byl 1,70.

Byla zde rovnéz zaznamenana hodnota 4, coz znamena, ze jeden ze zakazniku

(Textilana) byl spise nespokojen s delkou lhat splatnosti.



7. Zavéry a doporuceni

7.1 Zavéry plynouci z kapitoly islo 5 (Identifikace odbératele)

7akaznici firmy PARIMET s. r. 0. jsou velice riiznorodi. Najdeme zde jak velké
podniky (Textilana, LIAZ, SEBA apod.), tak i malé firmy (Quit market, Drogerie
pikula, Docter Cristal apod.). Tato riznorodost zakaznikii s sebou piinasi pomeérné
velké problémy. Velké firmy vyzaduji zcela jiny pristup, nez firmy malé a to znamena
yysokou rozlicnost poskytovanych sluzeb, nelze utvoit pouze jednu strategii, ktera by
vyhovovala vsem a tak se musi firma PARIMET s. r. 0. snazit prizpisobit potiebam
viem zakaznikum aniz by mohla budovat jednotnou strategii, kterou by se fidila.
Predevsim se jedna o Sifi sortimentu, ktery nemaze vyhovat celému spektru zakaznikii.
Dalsim problémem je Site poskytovanych sluzeb, kdy velké firmy upfednostiuji viastni
dopravu a na druhé stran¢ malé firmy vyzaduji dopravu od firmy PARIMET s. 1. 0..
Proto by se firma PARIMET s. r. 0. méla snazit o budovani sve klientely tak, aby

jednotlivi zakaznici byli srovnatelni a vyzadovali podobné sluzby a produkty.

Nejvétsi uspéch (nejvétsi nakupy) ma firma PARIMET s. r. 0. u firmy Smolar, jejiz
nakupy ¢inily 33% z celkovych nakupu. Tato firma nakupuje papir u firmy PARIMET
5.1.0. za ucelem dalsiho prodeje. Stejné tomu je tak u firmy KASRO, ktera prodava
papir od firmy PARIMET s. . o. do kopirek, které sama prodala. Nakupy obou firem
Cinily 55% z celkovych nakupua. Lze tedy usuzovat, ze firma ma velky uspech u firem,
které dale prodavaji nakoupeny papir jako doplnék k jejich viastnimu obchodnimu
artikly.

Dile zjistime. 7e pomérné vysoké nakupy jsou u velikych firem, ktere spotiebovavaji
Papir ve svych kancelafich nebo jinych provozech (Textilana, Liaz, Seba, Silka,

Lustroye sklo)



Ostatni firmy, jejichz nakupy nejsou zanedbatelné, jsou velmi riznorodé po viech
rankach a proto je nelze zaradit do néjaké kategorie a ¢init zavery

pimé PARIMET s. 1. 0. Ize tedy doporucit, aby se orientovala na podniky typu firmy

smolai nebo KASRO, které nakoupeny papir dale prodavaji nebo na velké podniky
teré ve svych kancelarich a provozech spotiebuji velké mnozstvi papiru.
Typem novych zakazniki, u kterych by mohla mit firma PARIMET s. 1. o, uspéch by

mohly byt na jedné strané napriklad firmy poskytujici kopirovaci sluzby nebo na strané

druhé velké firmy jako napriklad Jablonex, Preciosa, Intex apod.

7 tabulek a grafii tykajicich se trzeb v jednotlivych mésicich Je patrné, ze nejslabsi
mésice jsou na zacatku roku (leden, tnor, brezen), v obdobi dovolenych (&ervenec) a
dale v mésici fijnu. Naopak nejvetsi napor je v kvétnu, srpnu a prosinci. Je ziejmé, ze
tyto udaje nelze zobecnovat vzhledem k tomu, ze neexistuje srovnani s predchozimi
roky, nicméné pro dalsi rok je mozno z téchto udaji alespon odhadnout, jak velké
zasoby je tfeba cinit, aby nebyl nedostatek zbozi.

Lze tedy ocekavat, ze v obdobi po dovolenych, kdy se podniky znovu rozjizdéji a v
obdobi pred koncem roku, kdy se vétsiny firem snazi  utratit co nejvice penéz" bude
tieha mit na skladé urcité zasoby, aby nedochazelo k tomu, ze nebude zbozi a v

disledku pomalé reakce zakaznik nakoupi jinde.
1.2 Zavéry plynouci z pruzkumu zakazniku

Lprizkumu zakaznickych postojii vyplyva, ze Ize hodnotit dosavadni praci firmy
PARIMET s. 1. 0. jako vybornou, i kdyz je ziejmé, e je v mnoha smérech co

ZlepSovat. Predevsim v rychlosti a pruznosti dodavek, kdy z 27% zakazniku, ktefi
hodnotili praci firmy jako velmi dobrou bylo 33% nespokojeno pravé s rychlosti a
Pruznosti dodavek . Tento stav vyplyval prave z toho. ze firma neméla dostatek zasob a
sikaznici museli cekat na objednané mnozstvi delsi dobu. I kdyz je zfejmé, ze drzet
%soby je narocné piedevsim z finanéniho hlediska (naklady na skladovani, nizsi
kvidita apod ) je tieha védeét, kdy budou nakupy zikaznikii nejvetsi a kdy naopak
"Emensi. Regenim by napiiklad bylo formou statistickych vypocta (Casove fady)
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jnalyzovat nakupy za predchozi roky a na zakladé téchto udaji odhadovat nakupy v
pﬁgﬂ'ch meésicich. Mnohem snazsim feSenim je ptat se zakaznikii na jejich o¢ekavané
skupy pribézné a dle toho se snazit uzptisobit své zasoby.

piiblizné 22% zakazniku, ktefi hodnotili praci firmy jako velmi dobrou byli
nespokojent s balenim produktii. S timto problémem firma PARIMET s. . 0. nemuze
mnoho udélat, jelikoz toto zavisi predevsim na vyrobeich, nicméné Ize se snazit o
setméj$i manipulact pri doprave a skladovani tak, aby byly obaly co nejméné
poékozené.

7 otazky tykajici se nabizencho sortimentu vyplyva, ze zhruba 75% zakazniki je
spokojeno se soucasnou Sif1 a zhruba 25% neni. Z celkového poctu osmi

nespokojenych zakaznikii jsou dva vyznamni a Sest méné vyznamnych. U vyznamnych
zikaznikil se nejcastéji objevovaly zadosti o rozsifeni sortimentu o papir nizsi cenové
kategorie (3x) dale pak rozsireni nabidky obalek (2x), hospodaiskych tiskopisu (1x) a
kancelarskych potreb (1x). U méné vyznamnych zakazniki bylo po dvou zadostech o
rozsifeni nabidky FAX papiru, kancelarskych potieb, naplni do tiskaren a psacich

stroji @ po jedné zadosti u papiru mizsi cenové kategorie a hospodarskych tiskopisu.
Vzhledem k tomu, ze rozsifeni sortimentu s sebou prinasi mnoho problémi, lze
konstatovat, ze by firma PARIMET s. r. 0. nemusela vyrazné ménit Sif1 sortimentu.
Nieméné pokud by se pro takovyto krok rozhodla, Ize doporucit rozsifeni sortimentu o
papir niz$i cenové kategorie. Predevsim pro to, ze prodavany papir STORA je vysoce
kvalitni a zaroven je vy§si cenové kategorie. Nemalé mnozstvi zakazniku by jisté

witalo volbu mezi zcela rozdilnymi druhy papiru.

Lotazky tvkajici se hodnoceni nabizenych produktu Ize nejvice vycist z profilovych
malyz kdy je tieba porovnavat piedevsim to, jak zakaznici vnimayi kvalitu v poméru k
“NE. Zajimavé je rovnéz srovnavat, jak zakaznik hodnoti vzhled a obal produktu s tim,
ik hodnoti kvalitu Tyto charaktenistiky spolu totiz nepfimo SOUVISI.

Votazce tykajici se dalezitosti kvality, ceny. obalu a vzhledu produktu je potom

M0zné porovnavat u kazdé firmy pozadavky na produkt a hodnoceni pruduktu

A . o ’ : - 3 Hne
likoz hodnoceni véech téchto adajin je zeela subjektivni a pro kazdou firmu jine,

GO



Jelikoz hodnoceni vSech téchto udaji je zcela subjektivni a pro kazdou firmu jiné
nelze &init obecné zavéry a tudiz ani doporuceni. Piesto 1ze srovnavat tyto udaje u
\azdé firmy zv1ast a nasledné se snazit vice prizpiisobit pozadavkiim jednotlivych

zikazniku.

v otazce tykajici se kvality poskytovanych sluzeb byli zakaznici nejvice nespokojeni s
hitami splatnosti. Aritmeticky prameér sice ¢inil 1,7 a rozptyl byl 0,57, coz znamena,
7 zakaznici byli vétSinou spise spokojeni a tudiz nelze povazovat délku lhit splatnosti
jako veliky problém, nicméné jeden z vyznamnych zakazniki (Textilana) byl s délkou
it spise nespokojen, coz byl krajni bod na stupnici. Lze tedy doporucit prodlouzeni
lhit splatnosti alespon u firem, jejichz vyznam je pro firmu veliky. [ kdyz se z
hodnoceni zakaznickych postoji nejevi charakteristika rychlost a pruznost dodavek
jako problémova, z predchozich otazek vyplynulo, ze pokud byli zikaznici s praci

fimy PARIMET s. r- 0. méné spokojeni, bylo to vétsinou pravé diky této
charaktenistice. Lze tedy usuzovat, ze 1 v této oblasti muze firma leccos zlepsit. Lze

tedy doporucit vyssi rychlost pri dodavkach predevsim u firem s velikym vyznamem.
1.3 Zavér

Cele Setreni prokazalo, ze zakaznici firmy PARIMET s. r. o. ji hodnoti jako solidni
fimu, ktera pro né odvadi vybornou praci. Z veliké casti jsou zakaznici spokojent jak s
mbizenymi produkty tak i s poskytovanymi sluzbami. Pokud se prokazaly n¢jake
nedostatky, nebyly to nedostatky. které by mohly vést k apadku firmy nebo dokonce

ke krachu

Ol
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9.0 Seznam priloh

pﬁloha gislo 1 - Dotaznik pro priuzkum zakazniki



Piloha Gislo 1

PARIMET, s.r.0., divize 06, K Cerné Studnici 26, 466 01 Jablonec nad Nisou

e

Vézeni odbératele,

dovolqif:me st Vam pfedloZit kratky dotaznik s prosbou o jeho vyplnéni.
Slouzi pro nasi informovanost o Vasich potfebach, nazorech a trovni nagich
sluzeb.

S ohledem na skutecnost, Ze dotaznik zpracovavaji studenti z Technické
univerzity v Liberci v ramei jejich studijnich ukolti, Vés prosime o citlivy piistup
pfi jejich osobni navstévé a objektivni a pravdivé informace v piipadé. 7 1€
obdrzite postou.

Dékujeme Vam za dosavadni obchodni spolupraci a véfime, e vyplnéni
dotazniku Vas nebude obtézovat.

S upfimnym pozdravem w i d

Otakar Pecenka
jednatel spolecnosti



Dotaznik pro prizkum zakazniki
FREGTIO w1 conai e s s nanas
Adppsh L o0 R e e sa Y

faltiPas e

Nasim vazenym zakaznikim,

3 Pro§in_1e Vas o ns‘;kollk mtnut Vaseho casu potiebnych k vyplnéni tohoto kratkého dotazniku
Vase odpovédi na tyto otazky nam pomohou Vam poskytovat sluzby, které si zaslouzite. _

1. Mite odovédnost za zisobovini firmy?  (JAno jina funkce

2. Jak hodnotite kvalitu priace, kterou jsme pro Vas provadéli v minulosti?
O vyboma O velmi dobra
O Sluna O Spatna

Pokud ji1 nehodnotite na vybomou, pokuste se vysvétlit proc”?

Zaskrtnéte laskavé které druhy z nami nabizeného sortimentu nakupujete:

d Xerograficky papir J  Balici papir do 40 g/m’

g Papir pro vypocetni techniku O Balici papir nad 40 g/m’

Q  sanitimi papir ( WC atd ) Q Papir pro FAX

U Kancelarsky papir U ostatni

Pokud jste zackrthi kolonku Ostatni, uved'te konkretne o jaky sortiment se jedna



Dotaznik pro priizkum zakazniki

T SR SR S R A e
IR D o et ne s
e ST SR R e R

R R it i e

Nasim vazenym zakaznikum,

- Proszir_ne Vas o né{kolik minut Vaseho Casu potiebnych k vyplnéni tohoto kratkého dotazniku
Vase odpovédi na tyto otazky nam pomohou Vam poskytovat sluzby, které si zaslouzite. :

1. Mite odovédnost za zisobovani firmy? (JAno jina funkce

2. Jak hodnotite kvalitu prace, kterou jsme pro Vis proviadéli v minulosti?
O vyborna Q) Velmi dobra
O Siuna U Spatna

Pokud ji nehodnotite na vybornou, pokuste se vysvétht proc?

Zaskrtnéte laskavé které druhy z nami nabizeného sortimentu nakupujete:

O Xerograficky papir () Balici papir do 40 g/m’
d Papir pro vypocetni techniku O Balici papir nad 40 g/m’
u Sanitami papir ( WC atd ) d Papir pro FAX

d Kancelarsky papir Ostatni

Pokud jste zaskrtli kolonku Ostatni, uved'te konkretné o jaky sortiment se jedna



3. Myslite si, ze soucasna Sire nimi nabizeného sortimentu je postadujici?
D Ano Q Ne

Pokud si myslite, ze ne, uved'te, co v nabidce nasi firmy postradate.

4. Uved'’te laskavé jak hodnotite nimi prodivané produkty
(vyznacte na Skale jak byste ohodnotili jednotlivé kategorie)

3 2 1 0 a9 2

Xerograficky papir

je kvalitni O O O O a Q Q nekvalitni

je levny B O Q.0 O QO 0 drahy

ma vyborny obal QO O QO O O QO QO maspatny obal
ma vyborny vzhled O Q Q Q Q O Q maspatny vzhled
Papir pro vypocetni techniku

je kvalitni O O O O Qa Q Q nekvalitni

je levny O O O O QG40 daly

ma vyborny obal QO O g g g QO O maspatnyobal
ma vyborny vzhled QO QO O a a QO O maspatnyvzhled
Sanitarni papir

je kvalitni O g g g a Q Q nekvalini

je levny oo Qa0 Q Q dahy

ma vyborny obal 0 O O a a Q Q maspatnyobal
ma vyborny vzhled 0 O Q a g Qa 4 maspatnyvzhled



5. Uved'te laskavé, jak jsou pro Vas dulezité tyto charakteristiky

3 2 1 0 =1 =2 3
Kvalita produktu
Velmi dilezita i [ 1 O 7 (R R (i = Qi 5
Cena produktu
velmi dulezita i (O i (R R o (R = [ i (R
Obal produktu
Velmi dulezity 2 0 B 9 8 8 8
Vzhled produktu
Velmi dulezity 2 80 O 89 O 5B U

6. Uved'te laskavé miru spokojenosti s nasimi sluzbami

Nedulezita

Nedulezita

Nedulezity

Neddlezity

(1 = velmi spokojen, 2 = spiSe spokojen, 3 = smisene pocity, 4 = spiSe nespokojen)

Doprava

Lhuty splatnosti

Rychlost a pruznost dodivek

Pracovni doba

Jednini (Ochota nasich zameéstnancu)

(]

o



Kancelarsky papir
je kvalitni

je levny

ma vyborny obal

ma vyborny vzhled
Balici papir do 40 g/m’
je kvalitni

je levny

ma vyborny obal

ma vybomny vzhled
Balici papir nad 40 g/m’
je kvalitni

je levny

ma vyborny obal

ma vyborny vzhled
Papir pro FAX

je kvalitni

je levny

ma vybarny obal

ma vyborny vzhled
Ostatni

je kvalitni

je levny

ma vyborny obal

ma vyborny vzhled
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nekvalitni
drahy
ma Spatny obal

ma Spatny vzhled

nekvalitni
drahy
ma Spatny obal

ma Spatny vzhled

nekvalitni
drahy
ma Spatny obal

ma Spatny vzhled

nekvalitni
drahy
ma Spatny obal

ma Spatny vzhled

nekvalitni
drahy
ma Spatny obal

ma spatny vzhled



