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Anotace

Tato diplomova prace se zabyva vyhodnoceni expanhzielitiky némecké obchodni
spole&nosti vCeské republice. Po hlubSiniepistaveni spodosti, jsou v diplomové praci
analyzovany dvody, které vedly k formovani celé expanzivni siga. Na zaklad

dostupnych dat je ugpnost expanze vyhodnocena a jsou navrZzendaempgtro udrZzeni

a rozvoj obchodntinnosti vCeské republice.



Annotation

This thesis is evaluated the expansion’s policygefmany trading company in Czech
republic. The company is introduced and then asdyard the isues, which was forming
the expansion’s strategie. Available informationee abasement for valuation of
expansion‘s success. At least are maden decismmsnéintaining and developing the

business in the Czech republic.
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1 Uvod

Béhem devadesatych let 20. stoleti a&gikem 21. stoleti podniklo mnoho zahegamich
spole&nosti expanzi d@eské republiky. V mnohaiipadech tyto expanze znamenaly nejen
priliv kapitalu, ale pedevSim investici do vyroby, tedy snizeni negstmanosti a zvyseni
technologické Growh v zemi. VstupCeské republiky do Evropské unie vroce 2004
expanzi evropskych spdieosti nacesky trh zjednodusil, tak jako umoznibskym

spolé&nostem |épe se uplatnit na evropském trhu.

Legislativa CR vyrazré podporovala filiv zahrantniho kapitalu. Redevdim novych
pramyslovych investic pomoci investi pobidek a tvorby novych fomyslovych zén.
Stav nateském trhu l4kal i obchodni sp&iesti, které si zdefizovali své zastoupeni, jak
pro distribuci, tak i pro nakup. V mnoha sektoreklbbnomiky ovladly¢esky trh zahrai
spole&nosti. Redevsim v devadesatych letech se fevzeti domacich firem zahr&nimi
konkurenty podepsala i privatizac&hlem niz si zahratmi spol€nosti zajistili majoritu
u ¢eskych konkurerit Jejich ovladnutim ziskali moznost ovlivnit vyraba prodejni
strategii, v ®kterych gipadech dokonce aktivitdeskych podnik omezili nebo fimo
ukortili.

Cilem této prace je popsat expanzmecké spolénosti z gihranii na ¢esky trh. Tato
spole&nost nEéla a dosud ma velky potencial stat se vdané oablagnamnym
dodavatelem pro dany segment trhu védy v nsmz jest pred rekolika lety bylaCeska

republika povaZzovanagdevsim za exportéra.

Tato prace definuje postupy @wbdy, které vedly ke zvoleni pouzité strategie mea
expanze. Saiasti prace je i specifikace chybnych kiak disledki, které ngly pro dalsi
vyvoj obchodnich aktivit spod@osti naceském trhu. B zpétném hodnoceni expanze lze
nalézt faktory, které byly podcémy nebo nedomysleny. Jejich nasledky dlouh@dob

ovlivnily obchodni aktivity i fisobeni spoknosti navenek.

Komplexre se tato prace snazi dokazat, Zze potencial zkouspmi€nosti naceském trhu
byl a nadale je. Zaroviepoukazat na chyby, kterych seifou manaz& dopustit i
ukvapeném a nedostateé promysleném zjsobu provedeni. Vigledku je tedy cilem
prace dokazat, Zefipspravném postupu lze dosahnout vice nez uspagkjivysledk.

Abychom se kdmto vysledkm dostali musime nejtve vyhodnotit vSechny prehlé

12



kroky a néasled& zpracovat dostupna data, kter4 dosavadni postolecapsti vCeské
republice pinesl.

Vysledkem prace je na zakkadostupnych dat dopatit dalSi postup spoteosti, tak aby
doslo ke splani kratkodobych a dlouhodobychicil

» Z kratkodobého hlediska se jednéa o stabilizaci odoh¢innosti po masivni
restrukturizaci, tedy udrZeni dost&iého portfolia zakaznik a ziskani
novych. Dale optimalizovat personalni strukturu @nimalizovat rezijni
naklady.

» Dlouhodobym cilem je rozvoj obchodnich aktivit d& mniry, aby doSlo
k zajiseéni takového objemu zakazek a pozice na trhu,npmz by bylo
mozné zvazit offovné znovuoteseni pobdky, respektive nejdve
zprostedkovatelské kanced a nasledn prodejniho skladu, za dodrzeni
vSech internich a marketingovych pravidel spotesti. To vSe s minimalnim

negativnim dopadem na vybudovanou klientelu.
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2 Teorie analyzy konkurenceschopnosti firmy

2.1 Konkurence

Konkurence znamena soupri, sowtZeni, gipadre hospodéskou soutz. Tento pojem
ma Siroky zabr, nejen ekonomicky, ale také socialni, kulturriicksy, socialni, politicky

a dalsi. V podnikani je &tejni predevSim ekonomické hledisko, ale je nutné neopomije
i ostatni uhly konkurence.

Konkurence je vztah mezi &wma a vice subjekty (konkurenty). Aby konkurent mbia

nazyvan konkurentem, musi spvat minimal@ tyto dva pedpoklady:
» musi disponovat konkurénim potencialem — tedy musi byt ,konkuter

» musi mit zdjem vstoupit do konkurence — konktnérzdjem — a tudiz musi
disponovat specifickym potencialem, tj. podnikavo§bokud hoveéime

o konkurenci v podnikanf).

Pfi hodnoceni konkurenceschopnosti firmy se @&Eeme vyhnout problematice
konkurence. VzZdy je nutné néjde identifikovat konkurenty a zjistit, ktez nich jsou
konkurenty pro naSi firmu. Na tutdinnost navazuje zji®vani jejich cili, strategii,
piednosti a slabin. VSechna tato Zjistize vyuzit ve prosfech nasi firmy a odhadnout tak

pravcEpodobnou reakci konkurahnt

2.2 Konkurenceschopnost

Konkurenceschopnost je zakladni podminkou existgramniku a jejim dsledkem je

schopnost udrzovat a romdvat majetek vlastnika podniku. Byt konkurencesayoje

1 MIKOLAS, Z. Jak zvysit konkurenceschopnost podniku:Konkimerpotencial a dynamika
podnikani.Praha: Grada Publishing, 2005. 200s. ISBN 80-217¢%6.
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tedy otdzkou strategického vyznamu — zodpiowst za tuto slozku by tedyéha prijmout
vrcholové vedent.

Dle Michaela Portera je schopnost konkurence jadiisgichu nebo neusgphu podniki.
Konkurence rozhoduje o vhodnostch cinnosti podniku, které mohoufippét k jeho
vykonnosti, nap inovaci, soudrzného chovani nebo dobré realizaogru. D& se tedy
fici, Ze se jedna o schopnosgepit na trhu, obstat n&m se svym zboZim, sledovat nové

trendy na trhu aifzpiisobovat sij vyrobek nadéle tak, aby byl stale konkurencesokidp

Zvysit svou konkurenceschopnost Ize mnohaisppy, dale jsou uvedeny aspekty

konkurenceschopnosti, které jsou povazovany zaitesjisjsi*:
= |novace

Firma, ktera neinovuje, Zae ¢asem zaostavat za svymi konkurenty. Nakolik je vSak
mozné udlat z inovace svou konkur&mi vyhodu, zavisi na pouzivané strategii

firmy, jakoucéstku je ochotna a schopna uvolnit gdwa vyzkum.
» Vztah k zdkaznikn

Zakaznici rozhoduji o usphu ¢i neusgchu spolénosti. Je tedy nutné s nimi
udrZovat kontakt, fizpisobovat se jejichfianim a nabidnout dostatek diabvych

sluzeb oproti konkurenci.
» Pruznost a flexibilita spot@osti

Pro podnik jsou tlezité informace o zakaznicich, jejickapi a pateby, aby na &

stihly véas zareagovat a inovovétzavést na trh novy vyrobek. Tyto informace se

2 GREGAR, A.Podnik pro teti tisicileti. Zlin: Fakulta managementu a ekonomiky ve
Zling, 1999. 315 s. ISBN 80-214-1467-7.

3 PORTER, M.Konkurerini strategie Praha: Victoria publishing, 1994. 403 s. ISBN 80-
85605-11-2.

4 KOSTURIAK, J; CHAL’, J.Inovac : VaSe konkuréni vyhoda Brno: Computer Press,
a. s., 2008. 164 s. ISBN 978-80-251-1929-7.
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daji ziskat progednictvim marketingového jzkumu a podnik by jej proto &h
provadt.

=  Obchodni si

Firma produkujici ¥tSi mnozstvi vyrobk by méla zvazit vytvdeni vlastni obchodni
sitt, a tim vychazet vBt svym zakaznikm. Tim je mozné nabidnout produkt co

nejvice lidem na daném uzemi.
= Reklama

Reklama je velmi @lezitym nastrojem v konkurénim boji, naprosto nezbytna je

hlavng pii zavadni nového vyrobku na trh, aby se dostal do gddwmi veejnosti.
» Sledovani konkurence

Je nezbytné monitorovat kroky konkurence ve vSdahastech, od vyvoje novych
vyrobki az po jejich silné a slabé stranky. AvSak mnohenii v sodasnosti

sledovani konkurence poduge.

2.3 Metody analyzy konkurenceschopnosti

Skute&nost, Ze dana firma je konkurenceschopna, Ze nitalpwiu silu prosadit své zam

na trhu, vychazi z jeji tzv. konkur@amr vyhody, kterd zgsobuje, Ze uiita ¢innost této
firmy je v porovnani s ostatnimi konkurenty realiana bd’ levrgji, nebo lépe ve
prosgch splreni skut€nych poteb zakaznika.

.Ma-li firma ziskat konkurethi vyhodu oproti sougém v od¥tvi nebo zauwit na
konkurerni vyhodu jejiho soupe na trhu, musi systematicky zkoumat vSechnglpoé
cinnosti jak vlastni firmy, tak i konkurence a idékbvat, jak na sebe tytdinnosti pisobi

a ve vzajemnych vztazich vyfvadroje konkuresnich vyhod té které firmy>*

5 BARTES, FKonkurerni strategie firmyl. Vyd. Praha: Management Press, a.s., 1997. 1585l
80-85943-41-7. s. 71.
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V nasledujicim textu budou popséany jednotlivé drionkrétnich metod pouzZivanych
k vyjadieni jednotlivych silnych a slabych stranek konkdrém viastni firmy.

2.3.1 Situaéni analyza — analyza makroprosted?

Marketingové makroproidi, rekdy se také ozriaje za globalni makroprastdi, sestava
z faktori, které firmu ovlivuji zverti a gimo i negimo (zprostedkovar) pisobi na
vSechny jeji aktivity. Na tyto faktory nema firmaagticky vibec Zadny vliv, nefize je
zadnym zfisobem kontrolovat, a proto se o nich hidvgako o faktorech
nekontrolovatelnych, determinujicich. Ke zkoumargknoprostedi se nejastji vyuziva

STEP analyza, kterd analyzuje tyto faktory.
» Socialni faktory

Do socialnich faktar Ize z&lenit demografické a kulturni faktory. Demografické
prostedi s takovymi zavaznymi jevy, jako jsoist populace, migrace obyvatelstva,
vyvoj porodnosti, starnuti obyvatelstva, umrtnasgvei vzdlanosti, zamistnanost
a zneny v rodirg, to vSe s obzvldStdynamickou prornou role Zen. Kulturni
prostedi pes veSkerou homogenizaci, jeZz s sebdinegly zejména hromadné
scklovaci prostedky, si i nadale uchovavadu tradinich a dodnes sitnhpasobicich
hodnot a mistnich specifik (jazykovych, naboZenkkyprojevujicich se v mnozstvi
odliSnych subkultur.

» Technologické faktory

Tyto faktory charakterizuji Urowetechnického rozvoje se stale se zrychlujicim
tempem inovaci, se zkracovanim inéwio cyklu a stim souvisejici Zivotnosti
produkfi.

6 FORET, M.Marketing: zaklady a principy2. Vyd. Brno: Computer Press, a.s., 2005. 149 BNIS
80-251-0790-6. s. 46.
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= Ekonomické faktory

Pro ekonomické proidi jsou v sotasnosti typické jevy, jako vysoka mira inflace,

smenné kurzy, recese, nezastnanost, zejména u mladé generace.

= Politické faktory

Takové faktory, jako jsou zakony (legislativa) jaka ochranu investora
(podnikatele), tak také na ochranu $pbitele,cinnost vladnich instituci (agentur),

skupin véejného zajmu, nevladnich organizaci a politickyichrs
» Ekologické faktory

K predeSlym faktakm se pirazuji jeS¢ piirodni a ekologické, které dnes hraji
vyznamnou omezujici podminku. Jedna se o takovdogik#é problémy, jaké
predstavuji zn&Steni vody, ovzdusi, zejména ve spojitosti s ozonesgostatek
surovin a s jejichébou spojena devastace zivotniho et rostouci naklady na

energie.

2.3.2 Situaéni analyza — analyza mikroprostedi

Do marketingového mikroprasdi pa@itame vlastni podnik sjeho zastnanci, dale
potom také zakazniky, dodavatele, marketingové stifgikovatele, vieejnost a konené
i konkurenty. Tito vSichnéinnost podniku vicéi mére ovliviuji, podnik je na nich vicé

mérs zavisly, ale podstatné je, Ze jébe sam aktivesmenit.”
= Podnik

Povazujeme-li podnik za jakysi dynamicky se rogigj mechanismus, potom jeho
existence je zavisla na dokonalé kooperaci a sgréumkci vSech jeho slozek. Proto
p&e o cilové trhy nelezi pouze na marketingovém mamagtu, ale promita se i do
ostatnich fun&nich oblasti podniku, stejnjako musi marketingovy management

7 FORET, M.Marketing: zaklady a principy2. Vyd. Brno: Computer Press, a.s., 2005. 149 BNIS
80-251-0790-6. s. 46.
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respektovat vyrobni, technické, firgm a jiné podminky, které v daném podniku

pusobi a vymezuji hranice, v nichz &anost podniku realizuje.

= Dodavatelé

Dodavatelé zajidiji pifisun vSeho, co je &nnosti podniku zapoebi (suroviny,
polotovary, sluzby, peiini prostedky apod.) Dlezité je dodrzovani pozadované
kvality dodavek, smluvenych dodacich tertnim Ihit i pottebného objemu vstip

a dohodnuté ceny.
» Marketingovi zprogedkovatelé

Tito zahrnuji, obchodni zprasdkovatele, skladovaci agpravni firmy, agentury

marketingovych sluzeb a finami zprostedkovatele.

= Veejnost

s

K nejdilezit¢jSim skupinam viejnosti pd&itame vladni instituce, hromadné
sklovaci prostedky, neziskové organizace, zajmové a natlakovépisiu mistni
verejnost (lidé Zzijici v bezpro&dnim okoli podniku, avSak bez pracépravniho
vztahu k gmu), obecna uejnost (lidé Zzijici v teritoriu, na dmz podnik trvale
funguje).

» Zakaznici
K zakaznikm, ktei produkty kupuji, p&t zejména drobni sp@bitelé (jednotlivci
a domacnosti), organizace {jpryslovy trh) nebo vlada (statni zakazky).

=  Konkurence

Za konkurenty naopak povazujeme vSechny subjédtére na trhu nabizeji stejné

nebo substiténi produkty.
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2.3.3 SWOT analyza

K posouzeni Urowha kvality podnikového mikropragdi slouzi analyza silnych a slabych
stranek (anglicky nazyvan&trengths and Weaknesses Analysigjiz pomoci si lze
vyhodnotit fednosti a nedostatky ve vSech faktorech mikropedst Zkracew byva tento

postup ozné&van jakoS-W analyza

Analyza faktoti makroprostedi by n¢la odkryt firmg atraktivni gilezitosti na trhu, co trh
nabizi, ale také jakad nebezpa nastrahy jsou zde skryty, co by se mohlo gt@tfipmu
vyhodou i s jakymi &Zkostmi musi péitat. Jedna se o analyzuilpzitosti a hrozeb

(anglickyOpportunities and Threats Analykigkraced O-T analyza

Je Zejmé, Ze ob analyzy, tedy jak mikroprostdi, tak také makroprdsdi, se vzajenin
dophuji. Celkova souhrnna analyza \nitch a vijSich gedpoklad, nebo také &kdy
nazyvana jako analyza marketingového pFeafit (trhu), se zkracénozna&uje spojenim
obou redchozich zkratek jako SWOT &Zm¢ se hoveéi o SWOT analyze ktera je

zakladem kazdé marketingové strategie a marketétyoplant?

Ktomu, aby firma na zaklgdprovedeni SWOT analyzy mohla uvazovat o budouci
strategii organizace, jageba pra¥ identifikovat ony kléové gilezitosti, hrozby, silné
a slabé stranky. Jednim zeigphi, jak prag tyto klicové faktory uéit, je matice pro

stanoveni konkuremiho jadra.

8 FORET, M.Marketing: zaklady a principy2. Vyd. Brno: Computer Press, a.s., 2005. 149 BNIS
80-251-0790-6. s. 46.
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Tabulka 1: Hodnoceni vzajemnych vzidtentifikovanych prvi analyzy SWOT

Silné Prilezitosti Ohrozeni

: IR
stranky |01 |02 |03 |04 |T1 |T2 |T3 |T4
S1 + + 2
S2 + 1
S3 + + + + + 5
S4 + + 2
Slabé
w1 i 1
W2 - - ] i 4
W3 0
W4 ; i ] ] 4
5 + 1 |3 |1 |1 |1]1]2]0
3 - 1 |2 |1 |1 1111

Zdroj: DEDOUCHOVA, M. Strategie podniku. 1. Vyd.dPa: C.H.Beck, 2001. 256 s.
ISBN 80-7179-603-4. s. 52

Kladné hodnoceni (vyj&dné znaménkem + v tabulce) je mozno zaznamenay, tetgz

se prilezitost nebo hrozba setka se silnou strankou mizgee, ktera ji umozni této
prilezitosti vyuZzit, resp. hrozbu zaZzehnat. Naopdkask se ilezitostc¢i hrozba se slabou
strankou, ktera hrozbu jeéSprohlubuje, resp. znamena neschopnost vyuiieZitost,
piidéli se hodnoceni zaporné. Na zakiddimulace kladnych a zapornych hodnoceni je
pak mozno stanovit opravdu &bivé pednosti, slabiny, iflezitosti a hrozby. Ty tvio
konkurergni jadro organizace, na které by seilnpeji management sousdit [

strategickém planovani.
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2.3.4 Strukturdlni analyza odvétvi

Chceme-li zhodnotit konkurenceschopnost firmy, mMmgsise zawfit nejen na firmu
samotnou ale i na jeji okoli, ve kterémspbifada vlivi. Urcujicim faktorem je vSak

odwtvi, ve kterém samotna firmagobi.

K analyze konkurence v o8vi se nejastji vyuzivd Porteiiv model. Tento model
jednoduchym zfisobem umoiuje specifikovat konkuremi sily v odétvi, vyhledat
pozici a zvolit gistup ke konkurenci. Vysledny efekt $poa v co nej¥tSim omezeni
negativniho fisobeni konkuramich sil na podnik, v maximalnim vyuZziti pozitivieih
puasobeni konkuremich sil ve prosgch podniku a dale kvyt¥eni pevné pozice

v odwtvi.

Teorie M. E. Portera vystluje konkuregni chovani progednictvim trznich okolnosti.
Urovein konkurence v odstvi podle této teorie zavisi nastp zakladnich konkuremich
silach. Cilem konkuremi strategie pro podnikatelsky subjekt je nalépdwtvi takové
postaveni, kdy podnik @ize nejlépeaelit konkuregnim sildm nebo jejichisobeni obratit

ve s\ij prospech.

Graficky Ize tyto konkuretni sily v odetvi znazornit takto:

9 PORTER, M. EKonkurerni strategie, metody pro analyzu étid a konkurent. Praha: Victoria
Publishing, 1994. ISBN 80-85605-11-2. s. 404.
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Obrazek 1: Hybné sily konkurence v ¢t podle Portera

Novi konkurenti

Hrozba nové vetupujicich firem

Vyjedndvaci vliv zikaznild

uvniti odvetvi

Dodavatele  [————| Foneteie == Zikasici

Vyjedndvaci vliv
dodavateld

Hrozba substiuténich wrobld
nebo shzeb

Substituty

Zdroj: PORTER, M. EKonkurerni strategie, metody pro analyzu étid a konkurent. Praha:
Victoria Publishing, 1994. ISBN 80-85605-11-2. 844

» Hrozba vstupu novych firem

Pokud do odtvi vstoupi nova firma, e to ginést mnoha rizika pro stavajici
firmy. Novy konkurent inaSi novou kapacitu, nové zdrojei@gevsim snahu ziskat
podil na trhu. Dsledkem &chto vlivi maZe byt sniZzeni cen nebost naklad, coz

vede ke snizeni zisku.
» Soupeéeni mezi stavajicimi konkurenty

Cilem soup#eni mezi konkurenty je ziskani vyhodného postavenirhu. K jeho
dosaZeni se pouziva cenova konkurence, reklamnipdam zlepSeny servis
zakaznikm apod. RBvodcem soupeni je tlak, ktery konkurenti patiji nebo
piilezitost k zlepSeni pozice. K intenzivnimu sot@mé mezi konkurenty dochazi
nap. pii velkém pd@tu vyrovnanych konkurefif pomalém istu odwtvi, vysokych
fixnich ¢i skladovacich nakladech, nedostate diferenciaci apod.
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» Hrozba substiténich vyrobk

VSechny firmy v od¥tvi soutzi s odétvimi vyrakgjicimi substituty. B hledani
a identifikaci substitdt je treba zanifit se na produkty plnici stejnou funkci jako
produkt daného odtvi. Ne vzdy se substituty vyskytuji ve stejnémpiibuzném
odwtvi. Vyznamnymi substituty jsou ty, kterymi jejichepSujici se cenova pozice
umoziuje [iblizit se produkci odétvi, nebo jsou vyramy odwtvimi dosahujicimi

vysokeého zisku.
» Vyjednavaci vliv zakaznik

Snahou zékaznikje sniZzeni cen a zlepseni kvality vyrélk sluZzeb. Tyto tendence
realizuji tak, Ze stavi konkurenty navzajem pratixs Nasledkem sniZzengdhto

tlaki maze byt snizeni ziskovosti oéwvi.
* Vyjednavaci vliv dodavatel

Dodavatelé maji zaou vyjednavaci silu v odtvi. Ostatnim Gastnikim v odwtvi

mohou pohrozit zvySenim cery zhorSenim kvality nakupovanych statk sluzeb.
Pokud jsou dodavatelé natolik viivni a @tk neni schopno samo kompenzowtr
nakladi zvySovanim vlastnich cen, mohou dodavatelésapit ztratu ziskovosti

odwstvi.

2.3.5 Metoda BCG

Metoda BCG pedstavuje metodu hodnoceni konkurenceschopnoategickych jednotek
firmy nebo jejich produki Jeji vypovidaci schopnost o konkurenci je vys@k@roto se
vyuZiva v prvnim sledovani konkurenceschopnostirima v jednotlivych fazich zivotniho

cyklu produktu, a k odhadu vynosu z produktu.

Pro vyhodnoceni metody BCG se pouziva tzv. Bostomsaétice zavislosti podilu firmy na
trhu a tempaiistu tohoto trhu. Prvni parametr tedy vyja@ poner trzeb firmy k trzbam
celého odvtvi, piipadré aby se zmirnilo zgimérovani takového ukazatele, péimjeme
s nejzajima®jSim konkurentem. iedtlem mezi ,nizkym“ podilem a ,vysokym“ je
rovnovazna hodnota 1. Tempastu trhu potom chapeme jakdinistek trzeb z prodeje

v daném odstvi. Mezni hodnota mezi ,pomalym* a ,rychlym* tempéyyvéa stanovena na
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10%. Pomoci&hto dvou hodnot potom firmu nebo produkt umistologednoho zétyi
kvadrant,, které jiz svymi nazvy vystihuji situaci a persfek firmy nebo produktd?

Hveézda

(kvadrant vysoky podil na trhu a vysoké temfsetu) se nachazi v perspektivnim
postaveni, s rostoucim ziskedasto oviem vyZadujicim investice do dalSich inovaci
pro udrzeni kroku s konkurenci. Je to kratkodob&nna strategie, s agresivni

propagaci chceme dosahnout velkého podilu na trhu.

Dojné krava
(vysoky podil na trhu s pomalynistem), idedlni Ppad, nevyzadujeifiis investic,
zejména do propagace, ale o to vim@si zisk, ktery prayzde dosahuje maxima.

Vyuziva svého vysokého podilu na trhugze si dovolit stanovit vysSi cenu nez

konkurence a geograficky rondje prodej.

Otaznik

(nizky podil na trhu s vysokym tempeiistu), vyZadoval by velké investice, aby se
mohl posunout do kvadrantu énd, proto se musi diéb zvazit, zda vsadit na jeho
perspektivu nebo jej ruSit, kdyzipasSi jen nizké zisky. Tato konstelace he pro

rozhodovani nakm¢jsi, trh se rozduje, avsak mame na&m maly podil.
» Pes

(nizky podil na pomalu rostoucim trhu) ne@si zisk, ale o to vic by dtinvestic,
jednoznéné by se ndl zruSit. Nikdy nebude Uggny, ale je otazka, zda by se& n

nedalo je&t néco vyma&knout, nez se Uptnzastavi.

Pri pouziti matice BCG jeféba si u¢domit, Ze tato metoda poskytuje pouze ramcovy
piehled moznych konkurénich vyhod firmy nebo ap ramcow identifikuje nasledky

urcitych pricin, silnych¢i slabych stranek konkurence.

10 FORET, M.Marketing: zéklady a principy2. Vyd. Brno: Computer Press, a.s., 2005. 149 BNIS
80-251-0790-6. s. 55.
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Obrazek 2: Maticd8CG

Vyrzoke
Hvézda Otaznilk
Tempo
sty 10%
trhu
Dojod krava Pes
Mizke
Vysoky 1.0 Nizhoy
Relativni podil na trho

Zdroj: FORET, M. Marketing: zaklady a principy.\2yd. Brno: Computer Press, a.s., 2005. 149 s.
ISBN 80-251-0790-6. s. 55.
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3 Teorie organizace aizeni prodeje

3.1 Historicky vyvoj prodeje

Prodej nebo také sima provazi lidstvo od nepath Do dnes je obchod spojen
s vyjednavanim mezi prodavajicim a kupujicim. Nelgmu 19. a 20. stoleti sechaa
projevovat vliv velkokapacitnich vyrobg kterfi s cilem prodat svou produkci &aaji
s organizaci prodeje. V{dnechu 20. stoleti se s vyvojem spatesti vyvijely i jednotlivé
smery, filozofie, pistupu ke struktte a organizaci prodeje.Zpracovani historického
vyvoje prodejnich filozofii je velmi obsahlé téma.pohledu této prace jergdevsSim
vyznamny aktuélni pohled na organizaci prodejest® nelze opomenout zminit alespo

z&kladni prodejni filozofie:
= Vyrobni koncepce

NejstarSi koncepce zaloZzena na husté distnibwsiti a minimalizaci naklad
Koncepci je mozné pouzit i v siasnosti, pokud poptavka vyznaénprevysuje
nabidku nebo je mozné pomoci zvySeni produktivitgrpku (Uspory z rozsahu
vyroby) snizit ceny.

= Vyrobkova koncepce
.Tato koncepce ma své opodstain v prudce se rozvijejicich fmyslovych
odwtvich“'? Typickd je pro ni pedevdim vysokd mira inovace. Hrozi mi

moznost dosaZzeni takového stépaokonalosti vyrobku, Zze v pammu s cenou

nebude jiz pro zakazniky zajimavy.

1 LYKOVA, J. Jak organizovat ¥dit Gsgdny prodej. Praha: Grada Publishing, spol s r@022ISBN 80-
247-0205-3

12 YKOVA, J. Jak organizovat #dit Gsgsny prodej. Praha: Grada Publishing, spol s r@p22ISBN 80-
247-0205-3
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* Prodejni koncepce

Pojeti této prodejni strategie je zaloZzeno na makiim tlaku na vSechny
distribweni kanaly do takové miry, aby zakaznik byepedcen, Ze i kdyz zbozi
Uplné nesphuje jeho pozadavky, je to pro zakaznika nejléeséni. Ukol prodat je

podstatgjSi neZz dosahnout spokojenosti zakaznika.
» Marketingova koncepce

.Podstata marketingové koncepce se da viijadloganem >dlej to, co nizes
prodat, misto toho, aby ses snaZil prodat to, cddumyrabt<“. ** Jedna se
o moderni pojeti prodeje zaloZzené na siln&rep vazls se zakaznikem. Prodejni
a vyrobni ¢asti podniku jsou propojeny do té miry, aby bylozmé& vyrobu

uzpisobit aktualnim peéebam zakaznika.
» Socialr-eticka koncepce

ZjednoduSe# by se tato koncepce dala definovat jako marketiagsirategie, ib
jejiz realizaci si podnik wdomuje i svou zodpadnost Wi¢i spolenosti,
zanmestnan@m i prirodé. Dodrzuje tzv. principy trvale udrzitelného rozeoj
Vysledkem jsou nafklad produkty s certifikaty PEFC, Ekologicky Setrviyrobek
apod.

3.2 Déleni trhai

Aby bylo mozné pouzit spravnou obchodni stratetggy nejen definovat prodejni
moznosti podniku a ptgby zakaznika, je nutné podivat se na dany trhizZbmaplexré

a stanovit o jaky typ trhu se jedna. Tim ziskamklazfni gedstavu o tom, jaky typ

13 LYKOVA, J. Jak organizovat #dit Gsgsny prodej. Praha: Grada Publishing, spol s r@p22ISBN 80-
247-0205-3
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osobniho prodeje podnik posléze zvoli. Dle typuZzzke &astniki délime trhy na tyto
zéakladni typy™

» Trhy rychloobratkového spi@bniho zbozi
» Trhy znakového zbozi s pt¢bou poradenstvi
» Trhy organizaci

3.2.1 Trhy rychloobratkového spotitebniho zbozi

Jedna se néjklad o trhy potravin, drogistického zbozi apodiyteo zboZi kratkodobé
spoteby edevSim pro kor@é zakazniky. Zbozi se vyzhge Sirokou paletou
podobnych vyrobk od miznych vyrobé. K odliSeni produkce slouzigtsinou ochranné
znamky jednotlivych produktovyctad vyrobd. Zakladnim prvkem podpory prodeje jsou
masivni reklamni kamp&nNa tomto trhu funguji 2 typy distribuce zboZzi kenenému

zakaznikovi.
* Primy marketing

Dochézi k pimému osloveni kok@ého zdkaznika. Distrildni kanély pro osloveni
zékaznika jsou katalogy, elektronicka média. Zakamepotebuje zbozi p koupi
vyzkouSet, zbozi si vybere z katalogu nebo na meter Nej¢tSi naroky na
prodejni pracovniky jsou na spravnéijgii objednavky a naslednou expedici

zakézky ¥tSinou dobirkovou formou.
= Distribuce pres zprostdkovatele

Vyrobce se nezabyvatimym prodejnim aktivitam s#énovanym na konmé
zékazniky. Vyuziva distrilunich kanal pies velkoobchody do maloobchiodebo
piimo dodava zbozi do maloobchodniésiV pripack pouziti velkoobchoil se
vyrobce pipravuje ocast prodejni marze za cenu nizSich naklad distribuci.
K systému pimych dodavek do maloobchodniésie vyrobce uchyluje ve chvili,

kdy pozadavky zprostdkovatele jsoufidis vysoké nebo se jedna o vyrobky velmi

1 LYKOVA, J. Jak organizovat #dit Gsmsny prodej. Praha: Grada Publishing, spol s r@p22ISBN 80-
247-0205-3
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3.2.2

3.2.3

kratkou Zivotnosti. Tento systém je velmi nand na mnoZstvi personaluéeného

k prodeji-distribuci.

Trhy znac¢kového zbozi s patebou poradenstvi

Vyrobce pouziva pro distribuci selektované &kwwé prodejny na vysokeé
reprezentativni Urovni. ZboZi svou spesifisti fadi zakazniky do image-skupin.
Jedna se ndjklad o znakovy textil, luxusni nabytek, automobily. Pokud jde
o prodejni personal, musi byt dokonale prosSkolaek, aby poskytl 100% servis

potencialnimu zakaznikovi, tak aby se¢hm stal kupec.

Trhy organizaci

Jak jiz nazev napovida, jedna se o trh, kde na aiicanach obchodu stoji
organizace, tedy podniky.i€devSim jde o prodej materialu, ktery je postupn
zpracovavan az do kotree faze vyrobku weného konénému spdtebiteli. Takto
vznik& vyrobnifetzec od surovin z primarniho sektoru ke kamen vyrobkim

a rekdy i sluzbam urenym ke konéné spatekbs.

Specialnim pipadem jsou trhy @myslovych distributai. Distributdi se
specializaci na dity obor shromaduji kompletni sortiment zbozi a materialu pro
komplexni nabidku jak dalSim zpracovétel tak gipadre i kone&nému
zékaznikovi. Tito prodejci musi mit specializovamgdejni personal, ktery dokaze
feSit obchodni vyjednavéani jak s drobnym z&kaznikakni s &tSimi podniky.

Komplexni gehled hlavnich tyip trhi v zavislosti na druhu zboZi a naslégmzadavcich

na strukturu a organizaci prodeje jejmy z tabulkyg. 2.
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Tabulka¢. 2 - Rehled pétu a kvality prodeja podle jednotlivych typ trhu a rozmisini

Omezeny na | Omezeny na Vétsi okruh
Siroky, velky uréité skupiny vybrané primyslovych
obyvatel zakazniky zakaznik
Rovnongrné Rovnongrné Sousteni na | Rovnongrné
v populaci v populaci nekolika rozmiséni sit
mistech distributort
Intenzivni Vybérova Primy prodej Vybérova
Stredni az Stredni Nizké Stredni
vysoké
Vysok@, diraz | Vysokd,casto | Vysoka, diraz
B&INA az na obchodni | tymova prace | na odbornost
vysoka dovednosti

Zdroj: LYKOVA, J. Jak organizovat édit Uspsny prodej. Praha: Grada Publishing, spol s r.0.,
2002. ISBN 80-247-0205-3, str. 20
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3.3 Prodejni aktivity

UspsSnost prodeje je zavisla na komplexnosti a propramosti prodejnich aktivit. Krotn
prodeje jako takového se podnik musi &M na dalSicinnosti, které zvysi jeho Sanci na
aspich na sotiasném velmi nakmém trhu. Tyto aktivity z &Si miry vykonava prodejni
sekce podniku #asténg top management podniku. Jedna se odiytnosti:

» Provadni prodeje
Poprodejniinnosti
Informaéni ¢innosti
Planovactinnosti
Kontrolni ¢innosti

Organiz&ni ¢innosti

YV VvV V¥V YV VY V¥V

Spolupréace s ostatnimi Gtvary organizace

V dnedni dob je predevsim kladentdaz na praci se zakaznikem. Tufionost ma na
starosti obchodni zastupce, ktery jé@ pealizaci obchodu wvizné mie podporovan
zbytkem prodejniho utvaruriBtup celého prodejniho Utvaruwele s obchodnim zastupce
ovliviuje kon€ny vysledek prodejnich aktivit. Tedy to jestli sAkaznik pi objednéni
zboZi zvoli pra¥ tento podnik. Roz#eni ¢innosti jednotlivych pracovnik prodejniho
Gtvaru zavisi na prodejni strategii podniku. Stgegteucuje i typ obchodniho zastupce,
ktery bude optimalninteSenim pro realizaci obchodu. Podle ekonoma McMbogsou

obchodni zastupci klasifikovani nasledujicinfiapbem:

5 LYKOVA, J. Jak organizovat #dit Gsgsny prodej. Praha: Grada Publishing, spol s r@p22ISBN 80-
247-0205-3
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Dorwovatel
Pfijemce objednévek

Tvurce vztala

YV V VvV V

Prodejni inzenyr
» Tvurce poptavky

Naranost prace obchodniho zastupce na trhu organieackelmi rozléna. Zakaznici

Z jednotlivych tyf trhu maji tiznorodé a ménci vice gredvidatelné paeby. Na aktivity
obchodniho zastupce ma vliv ¢al ndkupu vyrobkii zbozi. Tedy to jestli bude vyrobek
slouzit k dalSi vyrob nebo jestli je uteno jen k obchodovani, samostatnou kapitolu pak
tvori prodejnic¢innost ve sluzbach.

Dulezitou sodasti prodejnich aktivit je planovani. Sprawestaveny plan prodeje slouzi
nejen jako zaklad pro stanoveni aktivit obchodniyrau, ale i pro vytvéeni kompletni
prodejni politiky podniku a naslednou kontrafimnosti prodejniho Gtvaru podniku. Plan
by m¢l zahrnovat nafiklad tyto cile:

» Definici teritoria
Predpoklad objemu prodeje
Podil na trhu

Praimérna r@&ni marze

Ro¢ni obrat

vV V Vv V V

Mnozstvi novych zakaznik

Kontrola prodejntinnosti je nedilnou sasti prodejnich aktivit. Pouze diky vyhodnoceni
plnéni planu lze uiit, jestli byla zvolena strategie spravnéipadré zda obchodni zastupce

zvlada své povinnosti. Minimum, co by vedeni kontrolovat v ramci prodeje je:
» Odchylky od planu prodeje (trzeb)
» Patet a struktura zakaznik

» Spokojenost zadkaznik
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Pfi  kontrole obchodnicinnosti vyuZijeme i nastroje analyzy konkurencegciusti
podniku. RedevSim @ vyhodnoceni jednotlivych sortimant které jsou pfedmétem
prodejnicinnosti. Mimo to Ize kontrolou hodnotit néklad efektivhost obchodnich cest,

poner velkych zakaznik na celkovém prodeji, ndklady na prodej apod.

3.4 Organizace prodejnich Utvair

Pokud ma prodejniinnost fungovat musi byt kvaliértizena, sotastitizeni je i vytvdeni
pravidel a vymezeni Gsobnosti obchodniho zastupce. Pro vymezefisolpnosti
obchodniho zastupce pouziva vedeni podniékolik variant dle povahy zbozi a oblasti
pusobnosti podniku. Jedna se o usgtani prodeje podle:

> Uzemi

» Druhu vyrobku

» Podle trhu

» Kombinaci vySe uvedenych

Po stanoveni {sobnosti obchodniho zastupce bylroyt obchodni zastupce vybaven
manualem. Tento manual slouzi obchodnimu zastugdénovani vlastniéinnosti, i
jednani se zékazniky &iprezentaci podniku a vyrobk Tento manudl by #hv ideélnim
piipadt obsahovat:

» Pravomoci a povinnosti obchodniho zastupce
Udaje o zakaznicich

Udaje o vyrobcich a cenach

Prodejni technika

Podpora prodeje a propagace

vV V VvV V V

Prostedky pro sbr marketingovych informaci

34



3.5 Pé&‘e o zakaznika

Pro usgSnost prodeje je nutné, krémrytvoreni komplexni prodejni strategie, maxinaln
uspokojit poteby zakaznika. Spravnost nastaveni celého systérodejp, Wele
s piistupem obchodniho zastupce ke klientele, pozndepmd Gtvar tim, Ze zdkaznik se na

n¢j obrati i s dalSimi zakazkami.

Predpoklad dlouhodobého Ugihu samoiejmé zavisi na obchodnim zastupci, ktery by si
meél vytvorit, co nejésngjSi vztah s odératelem a setrvale mu davat najevo svou pozornost.
Sekundara zalezi na moznostech podniku, aby optimalizovdazaicky servis, tedy
sluzby poskytované zakaznikovi. Aby této optimalezdylo dosazeno e spolénost

podniknout tytostyti nasledujici krok3f:
» JednodusSe se zakaznika zeptat
» Stanovit standardy pé o zakazniky
» Dodrzovat standardy
» Ziskat z@gtnou vazbu od zakaznik

Zarover podnik nesmi opomenout spravieSeni stiznosti a reklamaci zakaznika. Kazda
reklamace a stiznost znamena fijepny vstup do vztah mezi od@Bratelem

a dodavatelem, kdy ébstrany haji své zajmy. Snaha vykbwékaznikovi mMize sk@it
ztratou z daného obchodu. Tato ztrata je ve ghoti investice do budoucich obchodnich

vztahl se zakaznikem.

8 LYKOVA, J. Jak organizovat #dit Gsmsny prodej. Praha: Grada Publishing, spol s r@22ISBN 80-
247-0205-3
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4 Charakteristika spole¢nosti

4.1 Historie spolé&nosti

V roce 1990 zalozZil pan Gernot Wohlk, spwlest s rdenim omezenym, navazujici na
historii obchodu s palivy zalozeného roku 1890 arl€n Ellem ve Wilthenu. Spairost
byla zanfena na obchod s palivy, stavebnimi materidlyeweim a nila 30 zanistnand.

V roce 1992 byl vybudovan prvni velky prodejni sklaprimyslové zés GroR3postwitz -
Ebendorfel cca 40.000 m2. Provoz ve 2 skladech hefilta ,Bautzen* (Ebenddrfel)
s 80 zamistnanci. Sklad Bautzen v s@asnosti funguje jako centrala pro ostatni 3 pradejn

sklady v SRN a zprostdkovatelskou kancel& Cechach.

V roce 1994 byla pronajata prodejni hala v obci hdasdorf/Holtendorf u gsta Gorlitz.
Tim se rozgila oblast fisobnosti spoknosti v Sasku. Pragdnictvim tohoto skladu
dochéazi po rozgeni Evropské unie o nowdenskeé staty, k postupnémuipiku na polsky

trh. Nasleda v roce 1996 vybudovani vlastniho skladu na pla$e23.000 m2.

Roku 1997 pevzala spolénost Wohlk, GmbH fkvoobchod HOLAPAN v Drafanech
Alberthafen i s 20 za#stnanci. Po vyhodnoceni aktivit této poky byly roku 1999
zakoupeny podnikatelské objekty nedaleko deaiského letists prodejni plochou zhruba
30.000 m2. Tento prodejni sklad je zjednodd&eteno viajkovou lodi spotmosti Wohlk
GmbH. Vzhledem ke své lokaci ma k dispozici &&i potencidl na stré&npoptavky.
Z tohoto divodu je sklad dostate¢ podpden odbornym personalem, interiérovym
studiem, vlastnim logistickym igtdiskem. Rozsalinnosti a samostatnosti skladu je
srovnatelnym s hlavnim skladem v Bautzenu. Na tozdlizbylych dvou sklad (Gorlitz
a Cottbus) si tento sklad v podstat00% organizuje zasobovanfimo s dodavateli

a Bautzen provadi, jakozZto centrala, pouze komigoh administrativu.

Vroce 2002 byla firma Wohlk GmbH vyhodnocena sé Xangstnanci jako jeden
Z nejtSich zamistnavatel ve vychodnim Sasku.

DalSim cilem expanze se stal Berlin, tedy svobodtét Brandenbursko. Proast
sortimentu firmy z pohledu logistiky plati, Ze jehp distribuce ekonomicky efektivni

zhruba do 50 kilomotrového okruhu. Pro rdesi aktivit severozapadnim grem, do
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optimalni vzdalenosti k Berlinu, byl zakoupen dapdnikatelsky objekt ve #&st
Cottbus. Tim vzniklo dalSich 10 novych pracovnicfstmVzhledem k dalSimu rozvoji
spole&nosti pracuje v saiasnosti i na této polboe mnohem vice zarstnand. V rdmci
aktualni situace Ize pouze dodat, Zze se dlouhbaeld docilit komplexni odbornosti
pracovniki a neustale se pracuje na strii&ta organizaci celé po#loy, ktera zatim musi
byt nadale podporovéana kvalifikoug&imi pracovniky z pohiky Bautzen a Dresden.

Rok 2005 byl pro spotmost Wohlk GmbH kifovy hned z dkolika davoda. V prvéiad
byl uzawen historicky prvni prodejni sklad ve Wilthenu. xubdé rack, se majitel
spole&nosti rozhodl k expanzi ngsky a polsky trh. Zatim co@eské republice se rozhodl
pro Zizeni dc&inné spolénosti, pro Polsko bylo vyuZito strategické lokacgéstijiciho

skladu v Gorlitz.

Krome jiz zminéné dcéinné spolénosti Wohlk, s.r.o., ktera zafigje pisobnost firmy na
¢eském trhu, byla diky zvySujici se poptaveigena jesdt spoleénost Solar Wohlk, GmbH,
kterd se samostatnzaneiila na rostouci segment zékazinikkteti chgji vyuZzivat
obnovitelné zdroje, tedy fpdevSim slun@i energii. Zakladni nabidku tkio solarni

a fotovoltaické moduly s veSkeryniigluSenstvim, poradenstvim i montazi.

V sowasné dob firma zangstnava cca 200 pracoviiik provozuje 4 prodejni sklady
u mést Bautzen, Dresden, Cottbus, Goérlitz. Pomoci mopraného logistického systému,
podporuje prodejifmymi dodavky zboZi v ramciétsiny svobodného statu Sask@asti
Brandenburska. Rozlozeni distridmich sklad firmy v roce 2008, ktery byl protgobnost

v Ceské republice zlomovy, je zobrazeno na obrazka. V ramci obchodniho skladu
Gorlitz zaji¥uje dodavky do Polska. Pomoci &oé spolénosti Wohlk, s.r.o. se sidlem
v Liberci a hlavniho skladu v Bautzenu nabizi Své7 i v ramciCeské republiky.
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Obréazeke. 3 — Distrib&ni oblast SRN
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Zdroj: Propagéni materialy spoknosti Wohlk GmbH

4.2 Majetkova struktura a korporéni provazanost

Majoritnim vlastnikem je pan Gernot Wohlk, kteryr@aé& zastava funkci jednatele
spole&né s panem Behrensem, spoluvlastnikem firmy. Diky utmmspojeni se saska
spolg&nost regiondlniho vyznamu stalatlenem zapadameckého koncernu
Behrensgruppe, coz jereti nej¥tSi obchodni skupina v SRN v oborue@nych

polotovafi a stavebnich prik Zaroveéa od roku 2007 se spaleost stala

spolupracovnikem spaieosti HAGEBAU.

Diky tomuto spojeni vzniklo hlavni motto spatest: ,Global denken, Lokal kaufen!" —
.Myslet globalré, koupit lokalr". Pfima logisticka propojenost jednotlivyctianki
koncernu a spotay postup v oblasti obchodniho vyjednavani na straakupu, ziskala
spole&nost Wohlk GmbH &kolik vyznamnych vyhod, které ji pomahaji k zajist
konkurenceschopnosti na velmi transponovaném tidnebnich materiala produkl ze

dieva.
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4.2.1 Nakup

Diky spol&nému postupu jednotlivyakasti koncernu Behrens se firma dostala k vyhodam
spojenych s&sSi kupni silou. To samtgimé vede Kk efektivijSimu vyjednavani
s dodavateli z pohledu cen, dodavatelskych podmindhuat. Partnery B tomto
vyjednavani jsou spateosti jako Stora-Enso, PHB, GELO, MOCO, HOCO, AMCO,
Meister, Parador, Ringo, BAWO. Kramzmirgnych evropskych spaleosti dochazi

i k centralnimu nakupu zbozi ze zétno Asie, Afrika a Amerika.

Spolupréace s obchodnifattzcem HAGEBAU tyto vyhody v &kterych sortimentech jeSt
umocnila. Mezi dodavatele tohoto koncernuripftmy jako, Wienerberger, Knauff, Isover
a mnoho dalSich.

Prislusnost kdmto koncernovymietzcaim znamena i mnoho dalSich vyhod. Timto
zpisobem se da efektivreji zajistit odborné proskoleni zasstnand jednotlivych

oborovych sekcii nabidnout lev§Si Skolici programy pro zakazniky.

4.2.2 Marketing

V prvé fack jde o spolené tiskové materidly s hlaskou koncernu Behrensgruppe
a ,Hagebau“. Tyto materidly nezahrnuji jen konceédkatalogy s nabidkou zboZzi
s informaci, na kterych skladechigadreé jak rychle a za kolik je mozné dany sortiment
obdrzet, ale také né#jlad uZivatelské firucky pro femesiniky a projektanty. Tyto
uzivatelské pirucky obsahuji jednotlivé technologické postupy a dklamaterial tak, jak

jsou dopordgeny vyrobci a normami.

Samozejm¢ spoleénd marketingova strategie obsahuje i sfrode postupy v oblasti
sponzoringu, podpory vZthvani, sportu, kultury a regionalniho rozvoje. Métavni
piijemce podpory firmy Wohlk, p#t sportovni kluby z okoli Wilthenu a Bautzenu

a nagiklad regionalni Horno-luzické divadlo v Bautzenu.
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4.2.3 Logistika

Logistika - znamend tgwvodre prechodné ubytovani a zasobovéani vojska. Souvisklest s

slovem logika je tedy pouze zdanliva.
Dnes se uziva vékolika vyznamech:

» Logistika jako nauka, ktera se zabyva fyzickymiytabozici jinych druhi
z&sob od dodavatele k athteli a informé&nimi toky v pisemné nebo i Ustni

podolz.

» Logistika jako soubotinnosti, jejichz Ukolem je zajistit, aby bylo spnév
zboZi ve spravnéntase, ve spravném mnoZstvi, ve spravné Kvaila

spravném misgta se spravnymi naklady.

V tomto pipadt se budeme na logistiku divat jako na systém vyamiiskladovacich
moznosti jednotlivyclElanki koncernu a jejich propojenost. Sortiment nabizer@bozi
byl obohacen o luxusni zboZi spojené s nizkym ebrakteré by se v pibném objemu
nevyplatilo jednotlivym spolgostem v koncernu koupit na sklad. Z tohotdvatiu
existuji 2 koncernové centralni sklady mezi Hambuorga Brémami, které jsou svou
polohou idealni pro dodavky ze zétha zarové diky silniéni infrastruktie jsou dostupné
i pro vS8echny koncernové sklady. Pomasihto dvou sklafl, propracovaného systému
pravidelnych zavax z nich a propojeného on-line skladového hostsidg Ize
zékaznikovi garantovat dodavky i atypickych sortitiedo 1 tydne, za velmiifznivé

ceny.

17 http://cs.wikipedia.org/
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4.3 Specifikace trzniho segmentu

Firma se pi své obchodnéinnosti zangiuje na cilové skupiny zakazriikkteri se pohybuji
v oblasti vnitni i venkovni vystavby. Tedy od klasickych zednickystavebnich firem,
pies tesge, truhl&e, malfe, podlah&e, sadrokartorfé az po domaci kutily. Zakladem
strategie je komplexni nabidka vyrdbktak aby zakaznik mohl vSe peibné koupit,
respektive objednat, na jednom misPomoci mnozstevnich slev je ktomu i nastedn
motivovan. Obraz&ifeceno od cementu adbiku az po gechu, dvee ¢i plovouci podlahy

najdete u nés vse.

V ramci spektra nabizeného sortimentu je nutné @mire struktura zboZzZi, tedy
I segmentace trhu je propracovana tak, aby bylyimahzovany sezénni vykyvy.iBsto
k poklesu trzeb v ramci zimniho obdobi dochazie&eni této problematiky se v ramci této

prace jedt dostaneme.

Zakaznicky servisast&né komplikuje regionalni fisobnost spolmosti. Firma se nachazi

v regionu ,Horni Luzice® to vyZzaduje dal$i specifické jazykové schopnostspnalu.

18 http://cs.wikipedia.org;

Horni Luzice (hornoluzicky Hornja tuzicagmecky Oberlausitz) je historické Uzemi, réeté od
roku 1945 mezi mecko (¥tSina Gzemi) a Polsko (merigist). \£tSina rfmeckécasti je od roku 1990
souwasti spolkové zenSvobodny stat Sasko, mailast je sotidsti spolkové ze&nBraniborsko. Térx
celé polsk&ast je dodasti Dolnoslezského vojvodstvi, malést naleZi téZ k vojvodstvi LubuSskému.
Centrem Horni LuZice je #sto BudySin, negtSim néstem je vSak Gorlitz (ZHelec), v polsk&asti je

duleZitym stediskem misto Zgorzelec.

Horni LuZice sousedi na zagas vlastnim Saskem, na jihuC®chami, na vychadse Slezskem, na

severu s Dolni Luzici.

V némeckégasti Horni Luzice Zije fiblizné 640 000 obyvatel. &Sinu tvai Némci, asi 20 000 obyvatel
jsou LuZtti Srbové. Polskowast Horni LuZice obyvaji od roku 1945 Polacitktelsud vyhnali Nmce

i Luzické Srby. Do roku 1635 byla Horni Luzice sasti Zemi Korunyeskeé.
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Struktura zdkaznik by se dala rozdit do tfi skupin dle objemu, poZadavlka servisu.
Tomuto rozdleni pak odpovida i nasledna struktura systémstanovenych cenovych
hladin. Tyto hladiny jsou na zakladobchodniho jednani zavedeny k jednotlivym
zakaznickym korniim v rdmci informané-prodejniho systému. Diky tomu néke dojit

k situaci, Ze by dvaizni pracovnici zpracovali dwnaprostoizné cenové nabidky.

4.3.1 Velké spolé&nosti

Tito klienti si predevsim zasluhuji maximalni pozornogtiplenych obchodnich zastupc
samozejn¥ je jim i po domlu¥ s gislusnym obchodnim zastupceifidglena i exklusivni
cenova hladina, ffpadré i specifickd smluvni cena nadity typ sortimentu. Jedna se
0 WtSi stavebni, truht&ké nebo jiné specializované spolesti, které v oblasti ndkupu
dosahuji velkych objetn Obrato¥ by se tyto spol#osti daly definovat, jako zakaznici
s obratem od 80.000 EURd®.

Diky exkluzivitt u firmy Woéhlk se takovym zakaznik nevyplatireSit samostatnhpiimy
nakup od vyrobce. Timto #apobem maji zajighy wasné, kvalitni, cendvdostupné

a predevsSim komplexni dodavky. Pokud by si takové dkygaehgli zajistit piimo,
znamenalo by tatasto nakup materialu do zasoby na skkidyz by si vazaly volné
finanéni prostedky. Kron¥ toho by samostatné nakupy znamenaly zvySené mzdové
naklady spojené se zapgim specializovanych pracoviiiknakupu pro vyjednavanim

s dodavateli apod.

Z pohledu pé&e o zakaznika znamena kontakémito spol€nostmi praci s &kolika jejimi
zastupci ¢etre jednatel. Témto spolénostem musi bytimélen velmi odbort zdatny
obchodni zastupce a prodejni poradce, ktery je pmhdkonzulténé ieSit maximum
nastalych problematik v ramci technologickych ppét

4.3.2 Remeslnici a malé spokmosti

Tito Kklienti tvori vétSinu portfolia firmy. Pro tento segment jsou digemmu odebiraného
zboZi stanoveny @vcenového hladiny. Diky velmi individualnimu osofmwi gristupu jsou
femesilnici nejen slevami, alégolevSim Sirokou nabidkou Skoleni a odbornych kaaeiil
pii feSeni konkrétnich ffpadi, motivovani k dlouhodobého obchodnimu kontaktu se

spole&nosti. Zarove diky poctiw dodrzované obchodni politice sp&testi, dostavaji
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i dostaténé informace o maloobchodni prodejni strategii g Timto maji k dispozici
nejen zakladni kalkulace, ale i dopémé ceny pro kalkulace zakazek.

DalSi sluzbou poskytovanou tomuto segmentu zakazmék poskytovani referenci
konenym zakaznikm. Remeslnici jsou dopotovani drobné klientele pro odbornou
realizaci zakdzek. Najklad pokladku plovoucich podlah, realizacgevwbstaveb nebo

sadrokartonéskych a maliskych praci.

4.3.3 Koneéni zakaznici

V Ceské republice velmi sinzastoupena klientela, v SRN podstammérs. V tomto
smeéru bychom mohliCR specifikovat jako,zemi kutiki*. Drobny zakaznik nakupuje
kusové mnozstvi, aekdva za danou maloobchodni cenu maximalni kvalitatre
piidaného hodnoty, kterou je kompletni instruktaZpoodejce, jaké pracovni postupy ma

pouzit, gipadré jaky dodateény instal&ni material a pracovni praetlky budou pdeba.

Pfi sledovani podilu koraych zakaznik na obrat spolaosti a naslednkoncernu, je

velmi Zetelrg vidét pokles vlivu tohoto trzniho segmentu&em na zapad.

V segmentu drobnych zakazfik(nepodnikatal) se spolénost vregionu setkava
s konkurenci prodejnich velkoobchiodypu OBI, BAUHAUS. Tato konkurence ma
propracova#si marketingovy fstup k osloveni kori@ého zakaznika a zarave oni
dokazi vyuzit své kupni silyfipvyjednavani s dodavateli. Mezi marketinkovou fikii
této konkurence p#t kratkodobé maximalni slevy i pro drobné zakaznggnasivni

reklamni kampani pomoci dostupnych meédiilgtakové distribuce &kich nabidek.

4.4 Struktura a organizace

Spole&nost je rozdlena nactyii zakladni regiony dle prodejnich sktadNasled® dochazi
k diverzifikaci dle prodejniho sortimentu na divieolz-Dievo a Baustoffe-Stavebniny.
Kazda zdivizi ma samostatnout’ sbbchodnich tym na jedné stran a strukturu
proskolenych prodejnich porad¢back-office) na strandruhé. Tito poradci tvd servisni
skupiny podle material Ty nasleda pripravuji podklady pro poptavkouézeni zakaznik
na jedné strana upravuji detaily s dodavateli na zaklagdmcovych smluv na stran

druhé. K problematice ndkupu se bliZze vratime \kppdole 2.5 Logistika.

43



Divize HOLZ (DREVO) se zabyvé&inito materialy:
» Tischlerware/Platten-Truhiské/deskové materialy
» Wand/Boden/Decke - podlahy/obklady
» Turen/Fenster-Okna/Dye
» Bauholz-stavebniezivo
Divize BAUSTOFFE (STAVEBNINY) se orientuje na:
» Farben — Barvy
» Trockenbau - Sucha vystavba
» Dach — Stechy
» Baustoffe - klasické stavebni materidly.

Spole&nost ma vypracovanou strukturu pracovngjejich¢innosti, pro dely této prace se
vSak zanmiiime pedevSim na prodejriinnost. Obchodni tym t¥o obchodni zastupce,
ktery je fredevSim reprezentantem spwolesti v terénu. Nasledrje kazdému obchodnimu
zastupci pidélen prodejni poradce (Innendienst/Verkaufsbereleo osoba je kontaktem
pro zakazniky, kié chji v spol&nosti objednat zboZi. Dvélenny obchodni tym musi
fungovat ve velmi Uzkém spojeni, zaloZzeném na waage divéie a pravidelném,
maximalnim, penosu informaci o aktualni situaci na trhugtep vazls od zakaznika,
a zarové o vyhledu vyvoje cen a sortimentu. Vyteoi tohoto tymu je isledkem Siroké
palety nabizeného sortimentu a velké obratkovastol. Z &chto faktofi vyplyva, Ze by
pro obchodniho zastupce byl nadlidsky vykon bygrémnu a zarovevyiizovat poptavky

a objednavky zakaznikvéetns sledovani aktualniho stavu zasob.

Zakladni tym je dopkn o jiz zmihované servisni pracovniky (back office) jednotlifryc
odcEleni. Tyto pracovnici pomahaiesit specifické pozadavky zakazuikteré je nutné
konzultovat s vyrobcem, respektive se jedna o ®Zajidlodavek atypickeho zbozi, které
standarda neni skladem ani na centrale, nebo zpedtovani vice informaci

o technologickych postupech dopéenych @i zpracovani (instalaci) daného zbozi.

VeSkeré objednavky, respektive jiz nabidky jsouazprany v on-line skladovént&tnim
systému, k &muz jsou pipojeni vSichni podstatni pracovnici firmy. Tentgsg&m zarovie

optimalrg pripravuje podklady pro hlubsi analyzy prodeje.
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Diky zakladnim pravidim, nemize dojit ve firn¢ ¢itajici bezméla 200 zafstnand, aby
vyprodukovali d¥ rozdilné nabidky. Po potvrzeni objednavky je @alkdzka pedana do
odckleni logistiky, které zadi prvotre fyzickou pipravu zakazky a nasleéirzakazku
zakomponuje do aktualni planu zavozu. Nlidpd na regionalni centrale v Bautzenu se
jedna o kazdodenni planovani expedice pro 14 saktadnich vozidel a 5 soupravetrg
organizace feskladrni zboZi pro zbylé 3 sklady.

Hlavnimi ekonomickymi ukazateli pridzeni, planovani a kontrolu obchodirinosti jsou
Umsatz-obrat a DB(Deckungs Beitrag) - marze sledévdle jednotlivych oddeni,
skladi a obchodnich zéastupc Minimalni poZzadovany {mérny meésiéni obrat na
obchodni zastupce je zhruba 150.000 EURuGmpmou marzi okolo 20%. Optimalni
vykon obchodniho zastupce se pohybuje kolem 300H)0R nEsiéné. Mimo to dochazi
k prodeji gimo ze skladu drobnym zakaziR, ktei nejsou registrovani. V hlavni sezon
se tak bavime o obratur&dech milionu EUR za kazdy prodejni sklad v Sagknkrétrg
lze uveést, Ze nafklad pouze v sortimentu Bauholz proda v sézfauen sklad rsicné
zbozi v hodnat 700.000 EUR, tedyipaktualnim kurzu 17,5 milionu CZK.

4.5 Skladové hospod&tvi a distribéni ¢innost

Analyza a nasledna implementace inovaci v obl&tideveho hospodsatvi by u tohoto
koncernu a fedevsim u sledované sptesti dozajista vydala na kompletni samostatnou
praci. Podivejme se na daneéinnost v hrubych rysech bez hlubSich &ava navrhi
inovaci. Tedy jako na dané, fixni, faktory, kterdivonuji a dotvdéeni podminky pro hlavni
cil této prace, kterym je stanovit dalSi postup gxpanzi spolénosti nacesky trh,

respektive stabilizaci pozice a optimalizace naklad
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Logistickéc¢innosti Ize standardrozclit na dw ¢asti:
» Nakup
» Distribuce

Ve spolénosti Wohlk GmbH, je vSak ta®innost roz&ena o mezianek, ktery je tvien
redistribuci mezi koncernovymi centralnimi skladyjeinotlivym koncovymi¢lanky
distribuce.

45.1 Dodavatelé

Zakladnim kamenem kazdé obchodminosti je gedevSim zajighi zbozi, které ma byt
zakaznikovi nabizeno. V obchodni spolesti, kterou je i sledovana firma, je zakladem
zajiseni kvalitniho a co nejlewjSiho nadkupu pozadované komodity. Prioritou je tedy

zajiseni portfolia dodavatéla nasledné vyjednavani, které 1zéitddo dvou Urovni.

»= ramcové vyjednavani
je v kompetenci top-managementu koncerResi dodaci a platebni podminky,
maximalizuje vysi velkoobchodniho rabatu. V navasnaoa vysledky vyjednavani

dochazi ke stanoveni podminek a pravidel centdlnithkupu a nasledné

piefakturace a interni organizace redistribuce.
= 7eSeni konkrétnich obchodnicHgadi

zaji¥uji zodpowdni (servisni) pracovnici. Tatdinnost je provaéha na zaklagl

stavu standardnich skladovych zasob. Nutno zmitreSéni atypickych pozadavk
zakaznik, které jsou nejidve v ramci nabidkoveéhdizeni poptany u smluvnich
dodavatael a v gipadt ziskani objednavky nasletimlodany v ramci standardnich

dodavek.

V ramci celého koncernu, ktery je komplé&xsoftwarow¥ propojen, je naslednednotliv
I komplexre sledovana statistika obratu jednotlivych sortinieMt navaznosti na vysledky
statistiky a specifickych poptavek zakaznike operativé optimalizovan standardni

skladovy sortiment nabizeného zboZi, tak aby semrés¢ vychézelo vsic zakaznikovi.
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4.5.2 Koncerny Behrensgrupe + Hagebau

Koncové prodejni sklady disponuji vice obratkovybozm. Dophujici sortimenty jsou
k dispozici na centralnich skladem (viz kapitola2.2). Z €chto sklad jsou
prostednictvim spednich firem, vysilany dodavky pozadovaného zbozijizHam
dochazi v pravidelnych intervalech, tudiz lze ji#i pbjednavce fesré informovat
zékaznika v jakém terminu dany sortiment zboZzierobdrzet.

Objednavky naéchto skladem funguji diky propojenému skladovémsetriimu systému.
Pomoci jednoduchého ukonu, Ize onlingmavit celou zakazku najxlad na centralnim
skladu a informovat pa@¥eného pracovnika daného logistického &haid ktery zajisti

véasnou @adnou expedici takto administrativapracované zakazky.

K ukonim spojenym s redistribuci dochazi i vramci jedmgth kone&nych sklad.

Napiiklad doSlo k rozéleni rekterych skladovych sortimeint na jednotlivé sklady
v navaznosti na obratkovost zbozi, skladovaci msiraeospecifické faktory nakupu. Pro
piedstavu Ize uvést dva typickéipady, kdy nakup nezajigje centralni sklad v Bautzenu.

» Sklad Gorlitz — specifické truhigkérezivo
» Sklad Dresden — podlaisky sortiment

4.5.3 Sklady a odkEratelé

Kazdy ze ¢ty prodejnich skladl v ramci sledované firmy Wohlk, ma svéfestisko
logistiky. Tato stediska maji za ukol na zakkagribéznych objednavekijpravit denni
plany rozvoa v regionu a fipadné zajigni redistribuce zakazek. Realizace zakazek je

rozdtlena na Zasti.
» Priprava zakéazky

Na zaklad telefonické, faxoveé, emailovéfipadreé i osobni objednavky zakaznika
vystavi prodejni poradce zakazkovy list. Zakazkbstyobsahuje vesSkeré gebné
informace pro fipravu, expedici i dodani zbozi. Tedy jaky sortitpenkterécasti
skladu, jaké mnoZstvi a kdy mé byigraveno. Dle sortimentu je zakazkovy list
piedan odpotdné sekci skladnik kteri fyzicky kompletuji jednotlivé zakéazky pro

dalSi zpracovani.
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Pripravené zakazky jsou pak dle planu zavozu (Liefgsplan) sestaveny do
ucelené formy. K tomu dochézi pomoci specialninbwsou, ktery bere v Gvahu
vahu a objem jednotlivych zakadzek zamvgemistem dodani. Tento software kazdy
den v utitou hodinu stahne z¢étniho programu vSechny zpracované zakazky na
dalSi den. Slati je do optimélnich tras rozvozu dle mistg&emi a povahy zboZi.
Tim dochdzi k maximélnimu vyuZiti potencialu vozowé parku, tedy

k minimalizaci naklad s pojenych srozvozem zbozi. V koné fazi je zbozi
naloZzeno na vozidlo a s pebnymi doklady je zbozi dle dispozic deéemo

zakaznikm.

Soul#Zr¢ s gripravou zavol se vyizuji operativni expedice zakazijkktei se

rozhodli osob# vyzvednou zbozi na sklad

U zpracovani zakazky je nutné zminit systém slediop®hledavek. Objednavky irhe
zpracovavat relativh velké mnoZstvi pracovnik Administrativa spojena s fié

0 zékazniky platici hot@vneni odliSna od standardnich postuy pripac fakturanich
zakaznik prichazi naradu systém faktutaiho limitu. Limit firma ziska déma zgisoby.
Zakladnim prvkem je pojidhi zakaznika u ,gar&ni poji¥ovny* alternativaceského
EGAPu. Sekundagnpii zamitavém vyjateni poji§ovny, Ize po dlouhodobém obchodnim
vztahu poskytnout takzvany Hauslimit. Do limitu yspap@itany i otewené, jiz potvrzené
objednavky, pipadré nevyfakturované dodaci listy..riPprekraieni gidéleného limitu
zakaznika nelze poktfavat ve zpracovani zakazky bez jejiho uain(odsouhlaseni),
které mize provést jen ¢kolik odpowdnych osob finatniho oddleni. Nasleda muze

pracovnik potvrdit objednavku a zakazkegat k dalSimu zpracovani.
= Expedice

Dle sortimentu zbozi a poZzadavku zaka#n&zbozi rozvazeno dma typy vozidel.
Vozidla s plachtou pro truhigky material, gipadre material, ktery musi byt
ochrdrin pred powtrnostnimi vlivy a vozidla s hydraulickou rukou (dgen HR)

a odkrytou korbou pro moznost skladani zbozi berepyg dalSiho maniputaiho
prostedku. To se tyka fedevSim gimych dodavek na stavbu. Dle pouzitého

prostedku jsou stanoveny pausaly dopravného.
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Logisticka centra prodejnich skiadBautzen, Gorlitz, Cottbus a Dxéidny dokazi
pokryt Uzemi celého Sask&st Brandenburska az po Berlin. Zaipwgto centra
zaji¥uji dodavky pro Polsko a v séasnosti za specifickych podminek i gteskou

republiku.

Pri expedici jsou dle dispozidgipraveny potebné doklady, kterymi je vybaven odgdny
fidic. Tedy pro hotovostni platbu pokladnim dokladenp pektura&ni zékazniky je
vystaven dodaci list, po jehoz potvrzeni a deni do étarny je vystavena faktura. Pro
minimalizace rizik spojenych ggvozem vySSi hotovosti iwe fidi¢ prijmout hotovost
maximalré do vySe 500 EUR. Hodnaij$i dodavky pro zakazniky bez moznosti fakturace

jsouieSeny 100% zalohovou platbitsinou doprovazenou poskytnutim skonta.

Celkow je logistickacinnost ve firng i koncernu velmi sledovana. Systém, efektivita
a kvalita dodavek je totiz zakladem reprezentacde$posti. Pro vyznamnost dar@sti
funkce spolénosti bylo v posledni da@bzavedeno &kolik inovaci v ramci interniho

zpracovani zakazky i nasledné realizace.

Pokud bych rdl danou situaci hodnotit i z pohledu zkuSenostegkych firem, musim
zminit aktualni stav fjpravy zakazek, kterycasto nedosahuje kvality cekavané
zékaznikem. Z tohototdtodu bych doportil vétSi diraz gedevsim na zodpédnost
skladniki a néasledné vymahani Skod za posSkozé&niznehodnoceni materialu po
zodpovdnych pracovnicich. Realita ukazuje, Zei$slpSni pracovnici ne vzdy ssomuji
hodnotu s¥reného materialu. Nejen, Ze je takové zbozi nedgistakontrolovano ped
distribuci k zakaznikovi, aleasto i zamrné vioZzeno do fipravovanych zakazek, tak aby
na prvni pohled dodavka odpovidala poZzadavkzédkaznika. Tato situace sarfeag
vede kvyskytu reklantaich fizeni a tudiz poSkozeni dobrého jména firmy z phhle
kvality dodavek. V tomto semu doSlo jiz kvyraznému zlepSenijiepto nikoli ke

komplexnimu odstraimi.
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5 Strategie expanze spot@mosti mimo SRN — rok 2004/2005

K iniciaci praniku firmy Wohlk do Polska ICR do$lo zhruba ve stejném obdobi, tedy
v prelomu let 2004 a 2005. V navaznosti na raadi Evropské unie 1. ktna 2004.

V ramci lokace jednotlivych sklad@igd personalnim moznostem #eppokladm (€innosti
expanze, byly pro kazdou %iprancnich oblasti zvolenéuené postupy. Tato kapitola

analyzuje poateni situaci a specifikuje odliSné strategie expanze.

Vzhledem ke geografické poloze skiaspol€nosti a aktualni situaci na trzich v Polsku
a CR, byla pozice na expanzi spét@sti vice nez vyhodna. V tomto &m se projevily
aktivity Euroregionu Neif3e/Nisa/Nysa. Tato form@hpanini spoluprace nejen zvysila
aktivity v oblasticerpani fond EU pro rozvoj a vystavbu, alegqrevsim tila obyvatele

regionu vyuZzivat oblastnich rozliSnosti v sortinueatcenach.

5.1 Polsko

Pro expanzi do ifhraniéniho regionu Polska #&a spol€énost Wohlk GmbH ty nejlepsi
podminky.

» Prodejni sklad par kilomeéirdo hrantniho gechodu
» Kulturni provazanost s regionem Horni LuZice
» Previs na strafhpoptavky na kompletnim spektru nabizeného zbozi

Jazyko¥ vybaveni pracovnici roz8i pracovni kolektiv prodejniho skladu Gorlitz kige
krom¢ standardni p#& o remeckou klientelu @i na starosti i p& o polské zakazniky.
K této skupig prodejnich poradg byli postupg prijati 3 obchodni zastupci, Kiiezaji¥'uji

osobni péi o vyznamujSi zakazniky v terénu.

Efektivita zvoleného postupu expanze a naslednfchadnich aktivit je komplexnhtie
ekonomicky analyzovatelna, vzhledem ke komplikovanéozdleni rezijnich naklail
provozu prodejniho skladu Gérlitz na aktivity v SRNPolsku. Jedinym ukazatelem je
pouze analyza aktivit jednotlivych obchodnich zpsiu Tedy sledovani dosahovaného
obratu klientely jednotlivych obchodnich zastipc
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5.2 Ceska republika

Nejblizsi prodejni sklad spaieosti u statnich hranic@R je vzdalen cca 35 km. Postup
expanze R nemohl byt shodny s Polskeminddem byla pitomnost konkuretni
spol&nosti na pimé trase d&'R. Hrozilo, Ze zakaznici jedouci os@bmavstivit prodejni
sklad by skotili u konkurence. Tyto vstupni podminky vedly k tonZe strategie expanze
v CR musela byt provedena jinou formou nez v Pol$kedpoklady a postupy, které

formovali realizaci planu spataosti naceském trhu, I1ze analyzovat kolika hledisek:
» Organiz&ni struktura
> Lokalita
» Sortiment
5.2.1 Organizaéni struktura
Strategie expanze z pohledu struktury byla owinan gredevSim aktudlni legislativou,

jednotlivymi Gpravami etnictvi i mentalitou v jednotlivych regionech. Mgbér byly dw

varianty:
» Vytvoeni zahranini organizani slozky (vnitropodnikova varianta)

Dle aktualni evropské legislativyiidit v Ceské republice pouze organiné
jednotku (poboku), ktera by byla provozovana jako sést spolénosti Wohlk
GmbH. Pracovnici by byli zastnanci ®¥mecké spolénosti. Spolénost by
vystupovala jako &mecka, pracovala by ve standardnimimeckém detnim

systému, registracedeského finatniho Gadu kvali DPH.
» Vytvoeni samostatnéeské spoknosti (varianta dcéné spolénosti)

Ztizeni nebo zakoupeni spat®sti se sidlem Ceské republice. Vigledku dojde
k vytvoreni samostatné organéra struktury provazané smeckou spolénosti

pouze extery predevsSim dodavatelskou a kontroldinnosti. Pracovnici jsou
zamestnanciceské spolénosti. Celkov&innost spolénosti (Eetre odcElena.

Po vyhodnoceni vSech aspieklyla zvolena varianta diseé spolé€nosti. Na sklonku roku
2004 byla zakoupena existujici spwlest s rdenim omezenym se sidlem v Liberci

a prejmenovana na Wohlk, s.r.o.. Zvolena varianta pimsiafa nasledujici vyhody:
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> Hospodé#ské aktivity vCR byly kompletg oddtleny od mecké evidence,
takZe se Iépe sledovala ekonomickéa efektisitmosti vCR, jednoduseji bez

nutnosti analytické evidence v SRN.

» Moznost prezentace firmy jak@eské spokénosti mezi zakazniky. Zakaznici
vCR byly vkontaktu pouze &skymi pracovniky, administrativaév
fakturace probihala #eském systému. Psychologie prodeje, respektizaéd
reakce zakaznikpii vyjednavani, se u jednotlivych narodnosti vykahai.

V nekterych pipadech se d¥e vyskytnout i odpor na spolupraci se

zahranénimi partnery.

> Tvorba individuélni cenové politiky pro dany regioBboZi bylo doCR
dodavano s min. marzi s cenami v EUR, kursové cizilesla dcena
spole&nost. Diky samostatnémucdinimu systému bylo moZné vyivo

vlastni cenovou politiku préR odvozenou od aktuélni situace na trhu.

» JednodusSieSeni zamstnaneckych powmi. Potencialni komplikace byla
spojena s vyjimkou SRN na zpad uvolréni pracovniho trhu. Diky tomu,
bylo do 1.5. 2011 teba vyizovat pracovni povoleni a navaznou
administrativu. Zarstnani¢eskych zaréstnand v ¢ceské dctiné spolénosti
mozné komplikace jednoduseiegilo.

Existence samostatnéhgetnihno celku v zahratii vSak s sebouimasi i své nevyhody,
které je nutné brat v takoveéntipact na wdomi a snazit se je eliminovatiddevsim se
jedna nepropojenostétnich systému a s tim spojena komplikaysinkontrola @etnictvi.

Na jednu stranu dochazi k efektivnimu &lédi sledovanych jay na druhé stranvede ke
komplikacim v moznosti kontroly. Ve spojeni s ldgiiwni a jazykovou wznorodosti je
majitel odkazan pouze naivtru k vedoucimu pracovnikovi, kontrolnim exterfimta na
zprostedkované informace z dostupné administrativy. Z&rge nutno zminit i drobné

odlidnosti v jednotlivych zemiggobnosti, tedy odlisnosti meZR a SRN:
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* Pracovni pravo

Némecké pracovni pravo lépe pracuje s problematikemérnosti. Sezénniho
pracovnika je mozné na nezbytmutnou dobu registrovat naraalu prace.
Zanmgstnavatel za za#stnance platéast odvod, zatimco éad prace plati dasre
nepotebnému zawstnanci podporu v nezastnanosti.

= Ucetnictvi
Rozdil v internim &tovani skonta. Poskytnuti skonta zakaznikovi naptétano do
sledovaného obratu. Obchodni zastupce je hodnoceie phrubé marze, tedy
motivace zakaznika k rychlejSi platimeni sodasti vyhodnoceni aktivit zastupce.
Pro WtSi motivaci obchodnich zastupge skonto vedeno jako séast vSeobecné
rezie spolénosti a tudiz neovliwje obrat zakaznika. Druhdtpsou es hranini
obchodni¢innosti spojeny geSenim kursovych rozdilv platebnim styku vékolika

ménach. Bi ziizeni dc&iné spolénosti a stanoveni standardnich pravide$i
problematiku kurzovych rozdildcdina spolénost.

= Skolstvi

V ramci wnovské vyuky VCR dochéazi k &iiovské praxi 1:1 (teoreticka:prakticka
vyuka). V SRN je systém obdobny, ale je réesii na studenty VOS (Berufschule),
tedy studenty, kié maji za sebou jiz vS§eobecnou maturitu a nasledhsolvuji 3-leté
odborné studium se z&benim na konkrétni obor. Tito studenti jsou v ragienosti
firmy vyznammé vyuzivani. Vyhodou je sniZzeni mzdovych nakiaal zarove je
student Iépeifpraven na jeho skutaé budouci povolani. Mimo to je nutné uveést, ze
existuje tSi propojenost odborného Skolstvi s potencialnimanestnanci.

4

Vyznamné&gast budoucich odbornych pracovinik SRN je na Skoly (studijni obory)
piijimana v gimé zavislosti na pozadavky firem v regionu. V gatisje pijimaci
fizeni nového studenta spojeno s pohovorem u ppaddbného budouciho

zamestnavatele, ktery je zarovgarantem prbéZné praxe daného studenta.
= VyS&Si rezijni naklady
Samostat# existujici @&etni jednotka, pracujici na bazi zaheamiorganizace musi

pocitat s vysSi administrativni 2. Konkrét se jedna o dalSi pracovniky, #te

maji na starosti pouze administrativu. Pro z&ji§tormalni kontroly #izovatelem,
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byl vytvofen smluvni vztah scéétni firmou, ktera vede ¢étni agendu, detns

mzdoveé. Zarovie provadi pravidelny reportinggmeckému majiteli.
» Zrizeni samostatného prodejniho skladu

Nutnost vedeni skladového hospistai, vytvdeni vlastniho systému logistiky,

zvySené rezijni naklady spojené s personalnigmésti danyckinnosti.

Cinnost spolénosti byla sledovana z formélini stranky pomoci mtécetni spolénosti

a zarové 1-2 tydre byl vysilan pracovnik maitské spolénosti na kontrolu a konzultace.
Jeho ukolem bylo sledovat vyvoj stavu zasob, pahekl a prodeje obe&nZarove
fungoval jako konzultant pro vyznajgi obchodni fipady jak z pohledu logistiky, tak
i z Ghlu podminek realizace. Vyznase tato osoba angazovala ii¥ppaw podkladi pro
inovace v ramci psobnosti firmy VCR a jejich prezentace u majitele sgolesti. Tretim
kontrolnim faktorem bylo duplicitni sledovani aktiw némeckém detnictvi. VeSkeré
nékupy a prodeje ¢R byly duplicitre interrt zaznamenany v ramcémeckého getniho

programu.

Je Zejmé, Zze s¥Zejnim nakladem této organizace se staly mzdovadwakpsobené jiz
zminovanou nadrérnou administrativni z&ki v disledku vykaznictvi a logistiky. DalSi
vyznamné naklady, které dotwéobraz o Wohlk, s.r.o., jsou najemné kantiedaskladu,
provoz vozového parku, naklady na telekomunikagodtovné. Nutno vSak zminit, ze
matéskd spolénost nesla naklady na pohonné hmoty, servisnihoomztaniho

pracovnika a odborného pracovnika na centrale v.SRN

5.2.2 Sortiment

Na ¢eském trhu se spaleost rozhodla orientovati@devsim na sortiment divize HOLZ,
tedy material pro tesga a truhlée pedevsim tzv. ,lepeny program“ dale jen lepeigvd.
Jedna se o vyrobky s vyssiiganou hodnotou. &Sinou polotovary, kteréemeslinikovi
ulehii a zrychli vyrobni proces. KonkrétiKVH, BSH, palubky, OSB desky pro té¢sa
Eurohranoly, sparovkyjivrstvé desky, MDF deskyjevotisky a lamina pro truhté.

Sortiment divize Baustoffe nabizeny ve stavajigichdejnich skladech v Sasku se stal
pouze doplkem, s nimZ nebylo ani marketingopracovano. fvodem byl nevyhodny
poner mezi dopravnimi naklady na delSi vzdalenosti avyklmu marzi v daném

sortimentu. Aby spol@ost oslovila i standardnim sortimentem, obvyklyro §R, bylo
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nékteré zboZzi nakupovano i atbskych dodavatél Jednalo seipdevSim o truhkgské

tezivo, které se dalo@R paidit pri stejné kvalit lacingji.

V roce 2005, kdy se spdaleost rozhodla proniknout ngesky trh, byl sortiment lepeného
dieva vCechéach na rozdil od d&hecka okrajovou zalezitosti, ktera si teprve hladalou
pozici na trhu. Prodavané mnozZstvi zbozi a jehamwérhladiny, byly v obou zemich
vyrazre rozdilné. Diky obrdtm némeckych skladl se i doCech mohlo dostat zboZi s nizsi
potizovaci cenou nez bylo @eské republice obvyklé. Bylo mozné nabizet cénov
konkurenceschopné vyrobky i v menSim mnozstvi fadgvSim s vyrazn kratSimi

dodacimi IHitami.

Cesky femesInik se s danym sortimentem teprve poznavairitBu se stalo feswdgit
zakaznika, Ze nejde o luxugsi a drazsi zbozi, jehoz uziti se da obejit viaginobou ze
surovéhoreziva. Nybrz, Ze vyuzitiméthto material se zkrati vyrobni proces a tudiz se
snizi vyrobni naklady. Vigledku nabizeny sortiment umoZiémesinikm vyrakst

rychleji, tedy uspokoijit &3i poptavku.

Prioritni cil se délo plnit i diky faktu, Ze skteré materialy byly imo normou uteny
k pouziti @i specifické vyrol, predevsSim v oblasti i@vostaveb. Jednalo séedevsim
0 tes#sky sortiment KVH, BSH hrandla OSB desek. V débexpanze firmy doCR
dievostavby teprve hledaly své postavenicaakém trhu, festo byl firmou prodavany
objem materialu pro tyto stavby velmi vyznamny. Paortiment zbozi vSak byl spojen
piedevsim s hrubou stavbou rodinnych dormio samoejm¢ vedlo k nastaveni vysokeé
sezonnosti prodeje. Kvlivu na celkovaiinnost spolénosti se podrokn podivame

v kapitole 6.3.1, niZ je analyzovano sloZeni prothej kose spotmosti vCeské republice.
5.2.3 Lokalita

Jak jiz bylofeceno vytvdenaceska spolénost néla na straé nabidky velkou vyhodu
v podolg zahraniniho portfolia a $& nabidky. Nej$tSi nevyhodou byl fakt, Ze spoteost

je na trhu novad a nema zadné vazby na potenciéigritélu. Majitel, se tedy z pohledu
volby lokality pisobnosti musel zabyvat &éwa zakladnimi faktory.

» Logisticka provazanost/dostupnost s hlavnim skladd&autzenu

> Personal
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5.2.3.1 Logisticka dostupnost na centralni sklad v Bautzenu

Provazanost s hlavnim skladem v Bautzenu bylazitd vzhledem k nutnosti efektivniho
dophovani zasob, ifpadré operativhihoteSeni mimeéadnych dodavek s optimalnimi
logistickymi naklady. Z tohoto pohledu byl vy¢gn region ohrageny mesty Decin —
Ceska Lipa - Mlada Boleslav — Liberec. Tatésta tvdila hranice maximalni ifipustné
vzdéalenosti pro logistické propojeni budouciho gkla Ceské republice a hlavniho skladu

v Bautzenu.

Vzhledem k potencialu zmdnych mest, respektive k moznostem nasledného pokryti
GUzemi z nich a lokaci potencialni konkurence, by zgtné priklanél k variang
prodejniho skladu v okoli &ta Mlada Boleslav. Tato varianta by umoxala oslovit
region Usteckého, Libereckého, Kralovohradeckéhovétsinu Stedateského kraje,
zarova s vyhodnym dosahem Prahy. Tim by se dosahlo gicatsho umisini prodejniho
mista tak, aby byla v dosahu v8echna moZzna midtdens§ kterd aktuéth proZivala
hospodésky rist spojeny i s vy$Simi investicemi do stavebnictvi.

Z davodu dostupnosti kvalifikovaného personalu vsalol®ioleno, pro sidlo prodejniho

skladu, ndsto Liberec.
5.2.3.2 Personal

Drobné kontakty geskou klientelou zifhranii existovaly jiz ped rokem 2004. Tudiz
existovali kontakty na osoby, které by potendialmohli byt osloveny s nabidkou
spoluprace. Vedeni spdéleosti se rozhodlo hledat osobu znalou situace merdatrhu

a regionu. Welem bylo zajistit pozitivni vysledky expanze jiksatkém obdobi. Zarove

byl kladen draz na jazykovou vybavenost #v komunikaci s matiskou zakladnou

a vedenim spotmosti. V neposlednifadé musela mit dana osoba manaZerské zkuSenosti,

aby byla schopngesit operativni problematiku spojenou s vedenigtidé spol€nosti.

Majitel se v kone&né fazi rozhodl s#it aktivity vCR do rukou osoby s odbornymi
znalostmi a bydli®m v Liberci. Tedy tim doslo i k zjednoduSeni volbidla dc&né
spole&nosti. Liberecko tou dobou prozivalo velkou expapojenou s efektivnim vyuZzitim
dotaci z EU a rozvojem fmyslové vyroby vregionu. To #pobilo vyznamny
hospodésky nist. Nasled& pozitivni vyvoj vyvolal i vysSSi miru soukromych vestic

v oblasti bytové vystavby, které stimulovaist celého odétvi — stavebnictvi. V dsledku

56



se na region orientovaly i obchodni sgolesti se zagrenim na dodavky material

uréenych pro stavbua navazujémnnosti.
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6 Analyza expanze daCeské republiky

Pri analyze jednotlivych krak spojenych s aktivitami spaleosti Wohlk vCeské
republice. Je nutné odliSitékolik fazi expanze, které jsou velmi vyznampropojeny
s organizani strukturou, ktera do dnes také proslakatika Upravami z dvodu
minimalizace reZijnich nakléd Chronologické sledovani expanze pga® pochopit
duvody znen v priibéhu pisobnosti spolnosti naceském trhu. Zarovweje celd analyza
doplréna o zakladni ekonomické ukazatele, aby bylo moZm@dnotit nejen p&atesni
aktivity, ale i jejich disledky a nasledné zmy v organizaci. Z&hto divoda je tato
kapitola rozdlena nejdive na jednotlivé fazetgsobnosti, respektive struktury a 2éstna

¢ast tento vyvoj analyzuje pomoci dostupnych ekowo&ymh dat.
6.1 Vyvoj do konce roku 2008

Vyvoj do konce roku 2008 byl ve znameni komplexnjamizace aktivit pasfenym

provoznim vedoucim s plnouigérou majitele. Prodej &innost dcé&nné spolénosti byly

dozorovany pomoci zékladnich kontrolnich mechafisam pipadna vyznamisi

rozhodnuti byla schvalovana majitelem po konzultatého pipadu. Kompletnginnosti

v CR v3ak byly v rezii provozniho vedouciho, kterglmaximalni divéru zizovatele.

Cela etapa kafi reorganizaci aktivit démé spolé€nosti na pelomu let 2008/20009.
Dochazi ke kompletni z&n¢ ¢innosti, organizéni struktury a pesneérovani pravomoci.

6.1.1 struktura a organizace prodeje

Struktura spolénosti byla podmigna pozadavky zdmecké strany a n&fposti na
obchodni¢innost a logistiku. Jednalo séegevsim o zvladnuti kompletni administrativy
pro pribézné zaji&kni zprav o vysledcichéinnosti. Tyto zpravy zarowe slouzily

ke kontrole hospodani obchodni spot@osti. Druhoté musel personal zajistittipravu

a expedici jednotlivych zakazek. Pozadavky na adwmativu vedly k nedgrnym
rezijnim nakladm, které neodpovidali realizovanym obchod Koncem roku 2008 se
jednalo o 4 pracovniky v kancéla(provozni vedouci/obchodnik, obchodni zastupce,

fakturantka, pokladni, logistik), skladnika #@idice. Situaci dokresluje obrazek4.
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Obrazeks. 4 — Organizéni struktura — prodejR r. 2008

Jednatel/Majitel

Externi @etni W (Kontrolnl’ konzult&ni
firma J Uoracovnl'k

Servisni pracovni Provozni vedouci
centraly v SRN obchodnik praCR

Fakturantka pr€R Logistik Obchodni
Prodejni poradce zastupce

Skladnik
Pokladni

Zdroj: Vlastni tvorba

Hlavnim obchodnikem spaleosti byl do podzimu roku 2008 provozni vedouci,
podporovan logistikem. V takto zuzZeném tymu nebylmzné dosahovat kvalitnich
vysledki. To se projevilo na nedostate pé&i o klientelu. Vzhledem k nutnosti zlepsSit
kvalitu p&e o zakaznika &asové narénostiiesSeni provoznich zalezitosti byl tym v roce
2008 roz&en o obchodniho zastupce, ktery je jiz zahrnutbvazkuc¢. 4 — ,,Organizani
struktura — prodef’R 2008*.
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Cast portfolia zakazntktedy grevzal obchodni zastupceést Zistala v péi provozniho
vedouciho. V této dabbyla obchodniinnost orientovanaipdevsim na administrativni
praci spojenou s ¥zovanim poptavek a objednavek zakaaniRro nazornost je uvedeno

schéma zpracovani objednavky ( abrs).

Vzhledem k celkové situaci, hospasiéé krizi, zhorSeni platebni moralky a vyhledu na
sniZzeni stavebnich investic v regionu, dochazitor k¥ k piéipravdm na reorganizaci.

Kompletre je celaceska pob&ka reorganizovana nagdomu let 2008 a 2009.

Obrazelke. 5 — Schéma pohybu zbozi

[ Objednavka ]

Zbozi skladem na Atypicka
centrale objednavka
Zaslani objednavky Objednavka u
do Bautzenu ¢eskych dodavatél
Zbozi skladem
L Dodavka z Dodavka od
Bautzenu dodavatele
Ve ™~
Naskladgni zbozi |
v Liberci
N J
( )
Zajistni expedice

J

Zdroj: Vlastni tvorba
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6.1.2 Nakup a distribuce zbozi

Nizky obrat VCR a prostorové moznosti skladu, ktery byl k disppziasobily, Ze nabidka
skladového sortimentu se ani zblizka nedala ponatna hlavnim skladem v Bautzenu.
Brano prostoro¥, skladovaci hala v Liberci neodpovidala velikosthi jedné
ze 6 skladovych hal v Bautzenu. Prodej fungovabaai Uzkého skladového sortimentu
s vysokym obratem podporovany velmi Siroce vybavemporkovou prodejni kanceéfa
Zakaznik si objednal zbozi dle dostupnych vaokk zbozi bylo nasle@ndovezeno
z Bautzenu. Systém logistiky, tedy zasobovani &ilisge byl rozdlen do &chto dvou

Urovni.
=  zasobovani skladu v Liberci

Probihalo na dvou koordinovanych liniich. Vyznafgnz nich byla linie doglovani
standardnich zasob pomoci pravidelnych zavazeklaels v Bautzenu. #@pravni
néklady byly plg kryty matéskou spolénosti. Dophovani zdsob probihalo na
zaklad zmeny stavu zasob na jedné s#am aktualnich specifickych objednavek
zakaznik na stras druhé. Fipravu zajigoval servisnich pracovnik na centréle,
podklady dostaval od provozniho pracovnikéipgdré od logistika. Tyto dodavky
probihaly dvakrat tydh

Sekundars dochazelo k samostatnym néakop v CR. K tomuto zg@sobu zajidni
zboZi dochazelo individu&in na zéklad vyvoje trhu. Jednalo setgrevsSim
o truhl&ské tezivo, které se dalo ¥R paidit levrgji. Naklady na p#izeni byly
snizovany vyuzitim vlastnicht@pravnich moznosti ve spojeni s rozvozem zbozi

k zakaznikm.
» distribuce VCR

Distribuce vCeské republice byla koordinovana logistikem na adkipoZzadavk

zakaznik. Krom¢ standardni moznostitipmého prodeje ze skladu, kdy si zakaznik
zboZi vyzvedl sam, bylo mozné zbozi dirwédkaznikovi do provozovny nebo na
stavbu dle dispozicipobjednavce. Tento #igob vychazel ze zvyklosti standardnich

pro matéskou spolénost. Pro rozvoz byly k dispozici 8wakladni vozidla.
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V pripact vétSich zakazek dochézelo i kimé expedici zbozi z centrdly v Bautzenu
k zédkaznikovi. Jednalo se vSak pouze o fyzickouadkd zbozZi. Administrativé

tyto dodavky bylyeSeny pes dc&nou spolé€nost.

6.1.3 Kontrola

Kontrola¢innosti dcé&iné spolénosti probihala nagkolika Urovnich, odstuppvanych dle
piistupu k datm a jejich souhniim.

6.1.3.1 Kontrolni a konzulténi pracovnik

Zakladni ¢innosti kontrolniho a konzuktaiho pracovnika byla kontrola toku p&nich
prostedki, stavu skladovych z&sob a fakturace vramci pemigh naviv ceské
pobaky. F¥i navstvach dochazelo k formalni kontrole fyzického stakiadu, porovnani
vystavenych doklad s pgehledem zasilanym servisnimu pracovnikovi na ckntra
v Bautzenu

a v neposledniac ke kontrole pokladny.

Konzultace komplikova$jSich obchodnichifpadi, feSeni pipadnych reklamaci dodavek
z centralniho skladu v Bautzenu byly dal@nhnosti, které byly vfsobnosti tohoto

pracovnika.
6.1.3.2 Servisni pracovnik v Bautzenu

Na této pozici se dhem fungovanteské pobeéky vystidalo rekolik pracovniki. Tento
pracovnik krons feSeni standardnich objednavek mezi Wohlk s.r.o 6alMVGmbH, ngl

na starosti kompletni evidenci pohybu zasob nadskiaLiberci v ramci #¥meckého
Gcetniho systému na interrziizeném skladu. Tato evidence analyticky sledovakup,

prodej, platby a hrubou marZi realizovanych obéhodR.

Veskeré prodejni doklady vystaven& R, soulzné s doklady evidujicim nakup zboZi
mimo standardni obchodni vztah centrdlou v Bautzebyly pravidelg zasilany
servisnimu pracovnikovi v Bautzenu. Ten dané dokfadmalre zkontroloval a nasledn
zalttoval do interni evidence v SRN. Pohyb zboZi naopob v Liberci byl tedy sledovan
duplicitrg, jednou VCR, kontrolré pak v SRN. V SRN v3e evidovala a kontrolovala gedn
osoba. Na zaklad zpracovanych vystup provadl majitel spoleénosti hodnoceni.
V piipac nesrovnalosti byl pr@éenim situace pa¥en kontrolni a konzultai pracovnik,

jako mimaadnym ukolem $ dalSi nav&tvé v Liberci.
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6.1.3.3 Ucetni a auditorska firma
Pri zaloZeni dcBné spolénosti byla zarovie sepsana smlouva sedtva subjekty.

» Pravnik — specialista na obchodni pravo, ukolero ppravit podminky pro

aktivity naceském trhu, fipadré feSit vymahani pohledavek

> Ucetni a auditorska firma — vykon formalni kontrolkoaomickych aktivit
dcdiné spolénosti.

Ucetni a auditorska firma vedla podvojnéethictvi, wetns mzdového, na zakl&d

podkladi fakturantky. Provaga pravidelny reporting majiteli.

6.2 Reorganizace a naslednnnost v roce 2009

V pribéhu druhé poloviny roku 2008, kdy s€eské republice Zénaji projevovat dopady
globalni hospod&ké krize, dochaziipkontrolni ¢innosti k zjiSéni, Ze dana struktura je
ekonomicky neudrzitelna a zardveZe rekteré sledované hodnoty byly vyrazn
piekraieny. Jednalo se o vysokou miru pohledavek s vypsidilem faktur po splatnosti
na jedné strana vysokymi skladovymi zasobami na strairuhé. V srpnu byl stanoven
plan opaiteni, ktera nila byt zavedena adfa vést k optimalizaci stavu zasob a pohledavek

Vv co nejkratSi dob

Vzhledem k nedostate¢ aktivnimu gistupu bylo na konci roku 2008figtoupeno

k omezeni fimych obchodnich aktivit dé@é spolénosti naceském trhu a nasledné
reorganizaci

a restrukturizaci, které zvysila vlivémecké matiské spolénosti na prodej ¥R do té

miry, Ze od poloviny roku 2009 byl prodej pro¥adpouze pimymi dodavkami, jako

import do CR ze SRN.Prodejnginnost dc&iné spolénosti byla transformovana na

zprostedkovatelskou.
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6.2.1 Struktura a organizace

Po reorganizaci naiglomu let 2008/2009 byl zGZen pracovni kolektiCR. Véetns
pievedeni jednoho pracovnika na centralu v Bautzeédary nahradil gmeckého
servisniho pracovnika. dem roku 2009 se organizd struktura transformovala dle

obrazkug. 6.

Obrazekt. 6 — Organizeni struktura po reorganizaci

Eednatel/Majitel ]

[Externi &etni ) ﬂ(ontroln,l konzult&ni
i pracovnik
firma J L
. 1
Obchodnik  pr Logistik
CR Prodejni poradce

Administrativni
pracovnice

Ze schématu je evidentni, Ze doSlo k osobni angeisti ze strany majitele spétesti,

Zdroj: Vlastni tvorba

ktery prevzal osobni kontrolu naginnostmi spolénosti vCR a dosavadniho vedouciho

pieved| na pozici obchodnika - zpriestkovatele.

V prabéhu roku 2009 doslo k maximalizaciimych dodavek zakaznikn z centralniho
skladu v Bautzenu. Omezenfinnosti skladu v Liberci transformovalo dosavadni
samostatnowtinnost dcé&inné spolénosti k funkci zprogedkovatelské kanceld, ktera
pouze pedavala pozadavky zakazfildo SRN. ZbozZi i prodejni administrativa byla
provadna gimo z centrdly z Bautzenu. KancdelaLiberci v ndvaznosti na vyvoj prodeje
meésicné dostavala provizi z prodeje, kterd slouzila k ptkprovoznich vyddj dcdinné
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spol&nosti. Transformace roku 2009 vyvrcholily kompletniuza¥enim prodejniho
skladu a zavedenim kazdodennich rofveizoZi z Bautzenu poR.

6.2.2 Nakup a distribuce zbozi

Jak jiz nastinilo schéma obraz&u6, z pohledu logistiky a prodejni strategie iksilloha
pracovnika na centrale v Bautzenu. Zarobgl kladen ¥tSi diraz na organizaci rozvéz
zbozi zakaznikm, za které odpovidal pracovnik centrdly. Tato &mna zmina
v organizaci pevedla ¥tSinu pravomoci fimo na centralu, tak aby slogi piipady byly
schvalovany fimo majitelem firmy. Miru ndistu vyznamu prodejniatinnosti centraly je
mozné sledovat na obrazku7, ktery zobrazuje schéma postupu realizace objek po

reorganizaci.

Obrazele. 7 — Schéma zpracovani objednavky v roce 2009

[ Objednavka }

Zbozi skladem Zbozi skladem na
v Liberci centréle

Dodavka L .
zakaznikovi Zaslani objednavky

do Bautzenu

Kompletni zpracovani
zakazky

Ptima dodavka
Z Bautzenu

Zdroj: Vlastni tvorba
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Kazda zmg¢na v organizaci dodavatele vyvolavaizmorodé reakce u zakaziik
Samozejmeé | vtomto gipad doSlo k fiznorodym reakcim. Ve &Sir¢ pripadi vSak

pozitivni. O pozitivni reakce se zaslouZilidulezité faktory:
» Prima fakturace ze SRN
» Rozstena nabidka zboZi oproti skladu v Liberci
» Rychlost a cena dodavek

6.2.2.1 Fakturace ze SRN

Diky zavedenym pravidm upravujicim problematikuctovani DPH v ramci obchodnich
aktivit mezi podniky zlenskych stét EU, dochazi p ptimych dodavkach ze SRN diR
ktomu, Ze @ fakturaci zakaznikovi — platci DPH, je zboZi faidvdno bez DPH.
Zakaznik tim padem optimalizuje své cash flow o 2@%eré by za stejnou dodavku

zaplatil, pokud by zboZi koupil ¥R. Tuto¢astku, tak Mze pouZit na jiné aktivity.

Tato situace je zajimava i pro zakaznika neplatdelyZ ne tak vyraz& Prednosti je
rozdilnd sazba DPH (SRN 19% @R 20%). Tento rozdil je pouhé jedno procento

vzhledem k objemudkterych zakazek se i tak jedna o zajimavy rozdil.
6.2.2.2 Rozstena nabidka zbozi oproti skladu v Liberci

Jak jiz bylo uvedeno liberecky sklad nabizel fygidanedbatelnodast sortimentu, ktery
byl skut&né k dispozici v Bautzenu. Pokud zakaznik fpbbval rco, co v Liberci

standard& nebylo musetekat na zavoz zbozi z Bautzenu.

Diky pfimym dodavkam z Bautzenu s kazdodennimi zavozy Bsd#t mozné nabizet
kompletni sortiment centraly s dodacimiatdimi 48 hodin na skladovy sortiment.
Manipul&ni pausal seifiom pohyboval na zanedbatelné Urovni, tak aby zdika Zistala

zajimava dodavka i mensi zakazky.
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6.2.2.3 Rychlost a cena dodavek

Standardni sortiment hlavniho skladu byl expedal@d8 hodin od potvrzeni objednavky.
Atypické zakazky bylo mozné realizovathem 1 — 6 tydé dle povahy sortimentu

a vyrobnim moznostem dodavdieh to vSe od kusovych az po kamionové zakazky.

Cenov se dodavka zboZzi pohybovalé&tsinou od 380 do 1.200 CZK za objednavku dle
objemu zakazky a vzdalenosti mistaani od hraniniho pfrechodu mezi SRN afC

6.3 Analyza na zaklad dostupnych ekonomickych Uddj

Analytickou ¢ast prace proighlednost rozglime na d¢ podkapitoly. Prvni analyza se
zameti na obchodni aktivity z hlediska segmentace trBekundara vyhodnotime
hospodéské vysledky na zakl@édposkytnutych informaci managementem sgobsti,

tedy Usgsnost celého expanzivniho zémn

6.3.1 Analyza struktury prodejniho sortimentu

Tato analytickad¢ast vyhodnoti skladbu prodejniho sortimentu, tak g vyvijela
v pribéhu let 2008 a 2009. Ziskame tintefdstavu na jaky segment zakaZnike
piedevsim obchodnéinnost zandtila a v navaznosti na obvyklé marze jednotlivych

sortiment i predstavu do jaké miry byla spofest ovliviena sezénimi vykyvy.

Vzhledem k Siroké palétsortimentu zredukujeme produktové skupiny dlewitth skupin
zakaznik. Timto zmsobem ziskame iiphled o trzni sile jednotlivych cilovych skupin

zakaznik a jejich mezirénim vyvaoiji.
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Obréazeke. 8 — Struktura sortimentu r. 2008

1,23% 6,17%

O Sucha vystavba a
interier
@ Material pro truhla e

O Stavebni d fevo

O Ostatni

64,000

Zdroj: Vlastni tvorba
Obrazek. 9 — Struktura sortimentu r. 2009
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Zdroj: Vlastni tvorba
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Z grafi je evidentni majoritni podil obratu stavebnfieaiva, tedy materialu seného pro
hrubou vystavbu a zahradni architekturuisi@dek lze nalézt ve zvySovani podilu
dievostaveb v ramci vystavby novych rodinnych doMystavba rodinnych doini pres
hospodéskou krizi v letech 2008 a 2009 jesostla. Pokles zal byt znatelny v roce 2010
a predpoklady jsou, Ze nejvice se projevi v roce 2@dulEZzné s projevujici se krizi se
snizila poptavka po zakazkovych truisiéch vyrobcich. Z pohledu obchodnich aktivit
spole&nosti tedy i po materialu &eného pro truhigkou vyrobu. Tento jev podfbrast

podilu stavebnich material

Sekundara je tento naist disledkem dlouhodobych komplikaci v primarnim sektoru
konkrétré v oblasti €Zby dieva. Jedna se o dlouhodobevyeSené zadavani tegnych
n¢kolik let. V poslednich bez mala 8 letech se diskato o rekolika systémech zadavani
zakazek, které &Sinou skotily u UOHS a nasledn byly zrudeny, coZ je néslegn
doprovazeno uzaenim kratkodobych provizornich smluv. Nasledkeno téituace je
kontinualni zvySovani cenyievni hmoty na vystupu, tedy zdraZovaniewskych
vyrobka v ramci celéCR. Nasledkem je, Ze se v posledni &iabny devni hmoty uéené
na vyrobu stavebnihieziva vySplhaly na své maximum a vipgru jsou vyssi nez ceny
kulatiny v SRN. Petrvavajici nejistotaéZebnich podnik vede také ke sniZzeni lesailby,
tedy celkovému nedostatku materidlu nutného proolwyr zbozi, které je hlavnim

prednétem obchodnéinnosti spolénosti.

Pokud se na strukturu prodeje podivame z pohledinaani marze obvyklé pro dané
sortimenty, je takovato struktura na hranici efakbisti z pohledu rezZijnich naktad
Bezmalat ¢tvrtiny objemu prodeje pokryva zbozi s nizsi maftady jakékoli pevazeni
zbozi, naklady na skladovani apod. vyganvliviuji prodejni cenu, respektive s danou

prodejni filozofii, minimalni fakturace dopravnéha@kaznikovi, dochazi ke snizeni marze.

Vysledky bychom také mohli prezentovat také tak,vz&mci akvizice se obchodni
¢innosti spolénosti orientovali na snadj$i sortiment, ktery se projevuje obje&Bimi
zakazkami, na rozdil od drobnych zakazek trtihlakteré jsou naopak spojeny
s dodavkami zbozi s vysSiFigganou hodnotou a luxug§i povahou, tedy vigledku

i s vySSi marzi.
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6.3.2 Analyza obchodni¢innosti

Od top managementu spéhesti se poddlo ziskat rktera, bohuzel ne vSechna,
ekonomicka data. Vzhledem k povazehto dat je jejicitast upravena tak, aby nedoSlo ke
sckleni konkrétnich citlivych informaci. Vzhledem kma, Ze ¥¢tSina dat je poskytnuta
v méné EUR, jsou i zbyl&astky evedeny na EURa dle kurk 31.12. jednotlivych let.
Pro gredstavu do jaké miry i vyvoj kurzu CZKid EUR ovlivnit obchodni aktivity

spole&nosti uvadim ttvrtletni vyvoj kurzu od roku 2006 do roku 2009.

Obrazeks. 10 —Ctvrtletni vyvoj kurzu CZK/EUR
(kurz k poslednimu dritvrtleti)
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Zdroj: Vlastni tvorba na zakladlat z http://www.bankenverband.de/service/waelstgahpner

Ze ziskanych dat Ize vytyib vyvoj 4 zakladnich faktdr, které zobrazime graficky. Jejich
vyhodnocenim, sifhlédnutim k dalSim obeé&nplatnym pravidim, které se vztahuji
k danému odétvi Ize celko¥ vyhodnotit obchodni expanzi spdt®sti doCR wetns
dopad: reorganizace v roce 2009. Tyto hodnoty jsou uprgveonerem Kk vychozimu
roku 2006.
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Obrazeks. 11 — Vyvoj pohledavek fy Wohlk, s.r.o. v leteadb0B-2009
(v procentech f@paitano pomdrem k roku 2006)
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Zdroj: Vlastni tvorba

Obrazeks. 12 — Vyvoj zavazk fy Wohlk, s.r.o. v letech 2006-2009
(v procentech f@paiitano pordrem k roku 2006)
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Obrazeké. 13 — Vyvoj zasob fy Wohlk, s.r.o. v letech 200832
(v procentech fgpaiitano pordrem k roku 2006)
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Zdroj: Vlastni tvorba

Obrazeks. 14 — Vyvoj pimérného ngsicniho obratu fy Wohlk v letech 2006-2009
(v procentech f@paiteno na pracovnika v pamu k roku 2006)
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Z grafa obrdzki ¢. 11 - 12 je #ejmé jaké dvody vedli na pelomu let 2008 a 2009
k restrukturizaci. Je8tvice by byly tyto dvody zZejmé pokud bychom se detaijn
podivaly na vyvoj pohledavek a skladovych zasoloboer2008. Zjistili bychom, Ze
v obdobicervenec az Zase skladové zasoby a pohledavky pohybovaly naniihruba
300% v pondru k roku 2006 a to vigledku nedodrzovani pravidel danych majitelem
spoleé&nosti. Dosazeni maximalizace obratu na uk@&dpnenzovanych skladovych zasob
a prekrateni pojisénych/schvalenych limit rozfakturovanosti by mohlo byt akceptovano
jako omluvitelny divod. BohuZel v dsledku tato neuvazena strategie vedla k navyseni
pohledavek po splatnosti a posléze i nedobytnydtieddvek. Tyto vysledky bychom také
mohli vyhodnotit jako dsledek podcemé frekvence kontroly sowbré k cast&nému
zkreslovani vyka, coz g hloubkové kontrole vedlo k odhaleni vyznamnych

nesrovnalosti a v reakci posléze ke komplexni @dzgci.

V analytické c¢asti nelze opomenout vyhodnoceniaskbdiki restrukturizace na
hospodé&skou vykonnost obchodnéinnosti. Pozitivni dopady lze vist z grafu na
obrazcich¢. 13 a 14 gejmé. Primart doSlo ke snizeni pohledavek a zavarkdinné
spole&nosti. Zavazky se snizily o bezmala 50%tzpa hladinu BZznou z let 2006 — 2007
a dale Kklesaji. K tak vyraznému poklesu doSlo negmandardnim splacenim
dodavatelskych faktur, ale i vysklagim vyznamnécasti skladovych zasob &pdo
centralniho skladu v Bautzenu. DoSlo k tomu za cgrédich naklail na cenu zbozi. Tyto
vice naklady byly zatiovany do rezijnich nakladmate&ské spolénosti. Diky vySi obratu

matdské spolénosti byly naklady zanedbatelnou polozkou.

Pohledavky klesly o vice nez 100%, respektive &tilyma obvyklou Urovie. Nadale vSak
neklesaly tak vyznamny tempem.iiddem byla pedevSim platebni nekdzemnoha
zakaznik. Velka ¢ast tchto pohledavek skdéila predanim pravnimu zastupci, ktery

zaji¥uje podniku vymahani pohledavek.

NejvyznamijSim disledkem reorganizace vroce 2009 bylo zvySerdpgitaného
mesicniho obratu spotmosti na zarstnance. V roce 2009 doSlo k mezmomu néfistu

0 bezmala 20%. V daném obdobi doSlo ke zUZeni prdlco kolektivu a zarove ke
zmené v prezentaci spobtmosti u zakaznik tedy k fevodu maxima aktivit fimo na
mateéskou spolénost Wohlk GmbH a démna spolénost Wohlk s.r.o. fungovala jen jako
zprostedkovatelska kancela
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7 Navrhy opatiteni pro dal3i postup VCR

Tato prace zkouma finéh expanze obchodni spof®sti do roku 2009. Aktuatnbychom

mohli efektivitu této expanze doplnit o vysledkykuo2010. Komplexni data bohuzel
doposud nejsou zpracovar@asténé informace, které se mi pdda ziskat viak dokazi
dotvariit navrh dalSiho postupu pro udrzeni aktualnichigaza trhu Libereckého,

Usteckého, Sedaseského a Kralovohradeckého kraje.

Z&kladnim prvkem formovani celé strategie pro dalhodni aktivity je fehodnoceni
celé dosavadnéinnosti. Vysledkem ma byt navrh naepodnoceni dosavadnich aktivit

v souvztaznosti na aktualni vyvoj a dostupné inforenza rok 2010.
7.1 Optimalizace struktury a dalSi organiZai opat‘eni

Pti hledani moznosti, jak zvysit aktivity spotesti naceském trhu, byl v polovinroku
2010 mijat novy obchodni zastupce. Po vyhodnocetingsu jeho aktivni obchodni
ginnosti se majitel rozhodl pro kotmeou fazi organizénich zmén vCeské republice.
Dcefind spolénost Wohlk s.r.o. Liberec ukeéita obchodni aktivity k 31.12. 2010.
Veskerou prodejntinnost gevzala matiska spolénost Wohlk GmbH Grol3postwitzt.
Pracovnici, ktd vyhovovali pozadavkm majitele spolénosti, byli @Fevedeni
do pracovniho pogmu u matéské spolénosti. Diky tomuto postupu se orgariaé
struktura spojené s obchodfinnosti vCR velmi zjednodusila a zarolvese gizptsobila

systému, ktery je pro tuto firmu obvykly v SRN.

Zakladem je tym obchodniho zastupce a prodejninadee. Uzka spolupracéchto dvou
pracovniki zaji¥uje komplexni servis pro portfolio zékazajkkteti byli prevedeni

z Wohlk s.r.o. Liberec. Timto #gobem se minimalizovali rezijni naklady na obchodni
ginnost vCeské republice. Zarosieoptimalnim pistupem v personalni oblasti se dosahlo
maximalniho propojeni a spoluprace tymu, coz zw&igktivitu a seridznost obchodni
¢innosti. Takto motivovany tymgsobi jednota i pred zékazniky a pracuje na zachovani

dobré image celé spaieosti.
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Obrazek. 15 — Aktualni organizai struktura
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Zdroj: Vlastni tvorba

7.2 Distribuce zboZi €R

V koneném disledku vedla reorganizace ke kompletnimu zruSendgyniho skladu
v Liberci jiz na konci roku 2009. V pbéhu roku 2010 se zakaznicitzné navykli na
systém dennich zavodzzbozZi gimo ze skladu Bautzenu. Efektiviiinnosti prodejniho

poradce, ktery zarovifungoval i jako logistik, bylo docileno optimali@avozové parku.
Doslo k sektorovému roztkni regiori rozvozu na 3 zakladni regiony:

> Ustecko

» Mladoboleslavsko

> Liberecko
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V ramci €chto regiofi jsou v pfibéhu tydne jednotli¥ realizované dodavky tak, aby bylo
docileno minimalizace nédklécha dopravu zboZi ze skladu Bautzen k zaka@anik/yvoj
cen paliv samadzjme ovlivnil naklady na rozvoz materialuidésto se firma i nadale drzi
filozofie drobnych pausalnich poplédtk_ogistickou optimalizaci bylo docileno toho, Z& n
vétSinu rozvoa stai jedno vozidlo. V pipad naristu objemu zakézek lze logistickou
kapacitu roz§it pouzitim vozidel utenych pro rozvoj materialu v SRN.

7.3 Navrzeni dalSich cil a opafeni v navaznosti na aktualni stav

Diky vstticnosti managementu firmy se nfiep ukogenim této prace potio ziskat data
pro porovnani dopdd pribéhu reorganizace na obchod#innost vCeské republice.
Zakladni znénou ve strategii spat@osti je cilené zvySeni obchodiinosti sngfované na
segment truhi&ké vyroby. Timto zfsobem by mllo dojit k postupnému vyrovnani
poméru mezi stavebnimi materialy a materialyfslanou hodnotou. Tedy k zvySeni hrubé
marze. V posledni débse spolénost setkava i s ndstem z4mu o dalSi sortimenty,
nagiklad rizné typy podlahovych krytin a interiérovych diveScasti vyrobd@ téchto
sortimentt ma koncern Behrensgruppe smléywodloZzeno vyhradni postaveni pro SRN.

Toto postaveni znamena i konkuwehvyhodu naeském trhu.

Uprava prodejniho tymu a zma prodejni strategie z pohledu orientace na jiupit
segment, zjsobila meziréni nafist obratu ve vysi 15%, z pohledu hrubé marze vSak
doSlo k navySeni o vice nez 18%. Tentoigje p@&itan k danym hodnotam v zavislosti
na paet aktivnich pracovnik Vzhledem k dalSim faktém, které vysly najevo vdhem
pribéZného vyhodnocovaniinnosti za rok 2010, pak doslo k jiz zrafemu ukogieni

¢innosti dcéiné spolénosti a optimalizaci personalu na 3 pracovniky.

Prvni mésice roku 2011 nas®cuji tomu, Ze B minimalizaci personalnich i ostatnich
rezijnich naklad spol&nost dosahuje obdobnych vyslédiako v roce 2010, pokud vSak
vysledky grepaiteme na vykonnost pracovnika, ziskame meénirmanst bezmala 25%.

Za dané situace na trhu, kdy se stavebnétwdypotyka jiz fes rok s poklesem, Ize tento

vysledek povazovat za vice nez uspokojivy.

76



Pro stanoveni dalSiho postupu je nutné seiivgjdzangiit na kratkodobé, maximain
stredredobé cile. Prioritou pro nasledujici 2 — 3 roky m@ximalni pée o stavajici

klientelu a jeji postupné rozévani.
Stredredobym cilem obchodni strategie spwiesti je vytvdeni portfolia zakaznik které
bude spiovat nasledujici parametry:

» Podil sezonniho zbozi max. 50%

» Rovnonerné rozlozeni zakaznikmezi vSechny 3 regiony

» Narnist celkového obratu R minimalré o 30 % wici roku 2009 do roku

2013

Splrenim stedrédobych citi a nafistem portfolia zdkaznikdo takové miry, aby doSlo ke
zvySeni obratu o 60 - 100 %udr roku 2009, lze definovat podminky pro Gvahy
o dlouhodobém cili. Tim jeiizeni nového prodejniho skladuCeské republice. Otseni

takového skladu bude provadzeno hlubSi analyzdileZitosti, zaloZzenou na jiz
realizovanych obchodniclinnostech spolmosti a na skutmé znalosti potencialu

lokality, do niz bude umi&ti takového skladieSeno.

Pro dosazeni¢thto cili budou muset bytipraveny marketingové a logistické nastroje,
které podpti prodej vCR. Z&arovés je nutné postupnpiijimat opateni, ktera na jedné
strar¢ budou dostata¢ motivovat prodejni tym k maximalizaci vysled& na druhé stran
zajisti optimalni podminky pro zakazniky. Z dloubbd perspektivy tedy dojde
i k personalnimu roz&ni tymu proCR, ale to bude podméno jiz zmiiovanym fistem

jednotlivych ukazatél a splénim nekterych citi.

Prodej VCR, respektivesinnost obchodniho zastupce, bglnbyt v pribéhu roku 2011
minimalre takto podpéen:

» Prodejni katalogy vestire
» Dostateéna prezentace na internetu
> Ucast na regionalnich vystavach

» Casow a odborg kvalitni back office
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Pro zajis¢ni us@sSnosti celé strategie jélézita motivace personalu a tymova prace. Nelze
tedy opomenout i opgni, kterd budou pracovniky motivovat k poZzadovamikonim.
V tomto snéru lze doportiit:

» Pravidelné porady obchodniho tymu, optinddtazdych 14 dni

» Pravidelné hodnoceni aktivit tymu vedenim, mininiatvrtletne

» Pohybliva slozka mezd vazana na vysledky (obrat)

Aktualné Ize vyhodnotit, Ze po transformaci celé expanzelehodnicinnost rEmeckeé
spole&nosti naceském trhu us@na. Kratkodobych dil stanovenych v této kapitole je
z WtSi miry dosaZzeno. Tim je i koneegg spravé nastavena cesta na spin
stredrédobych citi. To si vyzada je8tmnoho energie v oblasti akvizice a marketingu,

piesto by si spolaost nEla kazdym rokem svou pozici na daném trhu uipeat.
Podminky pro zahajeni Gvah nad dnim skladu \Ceské republice Ize definovat takto:
» Klientela v objemu, ktery vyZaduje 2 obchodni zastuna piny Gvazek
» Objem zakazek vyZaduje min. 2 prodejni poradcelmajvazek
» Pro realizace zakazek je nutné vice nez 2 vozidekazdodenni rozvoz

Podminek vhodnych pro zahéajeni planovani prodejsiadu vCeské republice nelze
dosahnout five nez Bhem 5 let. Coz je velmi optimisticka hranice zalw&e idealnich
dopadech obchodnich aktivit spéesti vCR. Zarovés je bréan v potaz optimisticky
piedpoklad, Ze #&em roku 2012 dojde k znatelnému oziveni ve stawvebodwtvi.
Respektive, Ze se padlaobnovit optimismus celé ekonomiky, coZz povedeoiym

investicim v oblasti bytovych rekonstrukci, renovatové vystavby.
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viN s

projevit mnoho dalSich faktby o nichz tato prace neuvazuje. Mnoh@&chto faktofi je

aktualre medialré velmi znamo naip:
> Prijeti jednotné evropské ény Ceskou republikou
> Reformni politika viadyCeské republiky
» Preziti, pipadna transformace jednotné evropsk@yn
» Zdrazovani pohonnych hmot
» Oziveni s¢toveé ekonomiky po hospottkeé krizi let 2008-2009

Mimo to se niZze objevit mnoho dalSich fakfgr které vzniknou na evropskych
a s\vtovych trzichéi politicko-spol&enskych zran ve swté.
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8 Zzavér

Tato prace zkouma jak analyzovat realizace obclobdsfrategii podniku aiedevsim
nasledné reakce managementungdostaténé efektivié provedenyclEinnosti. Abychom
mohli vyhodnotit, zda fipravena strategie byla Gsma nebo ne, musime byt schopni
komparovat kongny stav se stavem planovanym a zatowevychozi situaci. Pokud
skut&ny efekt neodpovida pldnovanému, nelze jedntkndici, Ze strategie nebyla
aspsna. Teprve pokud vysledky porovname i s vychozawesn jsme schopni definovat,

zda strategie byla efektivni a do jaké miry.

Vysledky hodnotime z pohledu externich a internpmidminek. Zkoumani externich
podminek se i hodnoceni Usgnosti obchodni strategie z&mje na
konkurenceschopnost subjektu na daném segmenturidy na vyvoj vztalns dodavatel
a odRrateli, porovnani pozic na trhu. Zinterniho hlé&diszkoumame efektivitu
organiza&ni struktury, nakladovost apod. Vipact nedostatné efektivity je nutné
piehodnotit postupy, cile a &kterych gipadech se za#it i na personalni zaji&hi

planovanych cil.

Jako piklad, jak mohou byt ighodnoceny obchodni strategie, je vyuzit plan ezgan
némecké obchodni spaieosti, ktera se po vstupieské republiky do Evropské unie
rozhodla roz§it své aktivity i nacesky trh. Pro pochopeni celé situace je jedna ¢dapit
vénovana pedstaveni spotaosti a definovani vychozi situace — vlastnickaganiza&ni
struktura, systém prodeje, skladového hosfsidiaa distribuce, odivatelsko-dodavatelské
vztahy. Tyto definované faktory vyuZzil managememtleinosti jako zaklad pro stanoveni
expanzivni strategie podniku sram doCeské republiky. Tato prace v nich tedy do jisté
miry nachazi vysitleni rekterych rozhodnutiipvolbé postuf pii rozSikovani obchodnich
aktivit do zahrariii.

V dalSich kapitolach je chronologicky zpracovanakoe managementu na nedostiabel
vykonnost obchodni¢innosti vCR. V dok¢ kdy dochazi k vyhodnoceni dosavadni
pusobnosti spoknosti nac¢eském trhu, tedy v druhé pologimoku 2008, jsem se stal
zameéstnancem této spaleosti a na kompletni reorganizaci se akdiypodilim dodnes.
Management spoteosti zvolil postupné zavadi zmen v oblasti distribuce a posléze
i organiz&ni struktury, tak aby jednotlivé kroky gy minimalni dopad na vztahy

s vybudovanou klientelou. Naslednjsou zpracovana dostupnd ekonomickd data.
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Chronologické porovnani dostupnych hodnot jedndahdokazuje, Ze postupmiijimané

opateni ntla vliv na zvySeni efektivity prace dané obchodigsny.

Zawrecna kapitola pak definuje kotieou verzi transformace, tak jak je platna
od 1.1. 2011. Tento stav byehzajistit minimalni naklady spojené s aktivitanpiodecnosti

v Ceské republice, aniz by doslo ke sniZeni standsluieb poskytovanych zakazhik.
Hlavni disledky transforménich aktivit, které jsou v této praci zpracovarpe shrnout do
téchto bod:

> Celkow bylo uspdeno vice nez 70% naklada obchodni aktivity Ceské

republice.
Obrat gepaiteny na 1 pracovnika vzrostl o bezmala 50%
Maximalizace plateb v hotovos&# minimalni pohledavky

Zlepsil se zadkaznicky servis

YV V V V

ZvysSila se kontrolovatelnost aktivit, tedy i mozhgsiubéZného hodnoceni
vykonnosti¢eského regionu.

» Vyssi efektivita distribéinich kanai

V koneiném disledku Ize tedy potvrdit, Ze pateini faze expanze né&sky trh byla ve
znameni minimalni kontroly a efektivity.tBledkem byla postupna transformace v letech
2008 — 2010. Nasledne pozice firmy na&eském trhu stabilizovana.

Souwasna pozice a organigd struktura umakuje dale roz§pvat pisobnost ve zvolenych
regionech v dosahu optimalnich distibich kanal a to i es silné konkuremi tlaky.

Kupni potencial bude do velké miry zavisly na dalsiyvoji celéhoceského, potazmo
Evropského hospodstvi, i tak lze o¢ekavat nakst objemu prodeje az o 100%

v kratkodobém az sgdredobém vyhledu.
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