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Uvod

Prodej je kli¢ovou ¢innosti kazdé firmy. Je pro podnik zdrojem financi, které nasledné
vyuziva K financovani rozsifovani vlastni vyroby. Prodej spole¢né s marketingovymi
aktivitami vytvari obraz spole¢nosti, posiluje pozici na trhu a ziskava zakazniky.
Kvalitni prodej je zabezpeCovan odbornymi a zkuSenymi obchodnimi zastupci, kteti

reprezentuji celou spole¢nost.

Cilem této bakalatské prace je zpracovat teoreticky vstup k dané problematice. Déle
popsat a vysvétlit proces prodeje ve spolecnosti Pebal s.r.0., zabyvajici se vyrobou
a prodejem obalového materidlu, pfedstavit marketingovy mix spolecnosti. A na zaver

navrhnout zlep$ujici opatfeni v oblasti prodeje.

Prvni z pfedlozenych kapitol obsahuje teoretické vymezeni pojmu prodeje. Jsou zde
obsazeny subkapitoly, jako je podstata a vyvoj prodeje, proces prodeje, profese prodejce

a v neposledni fadé marketingovy mix.

Druha kapitola se zaméfuje na spolenost Pebal s.r.o. Je zde zminéna jeji historie,
organizacni struktura, pfedmeét podnikani a také vyrobky a zbozi, které jsou pfedmétem

prodeje.

Ve treti kapitole je jiz popsana konkrétni prodejni a marketingovd charakteristika.
V uvedenych subkapitolach je obsazen zptsob prodeje, obchodni oddé€leni, postup
prodeje, konkurence a zakaznici, u kterych je popsana jejich struktura, péce a také

vyhledavani novych zakaznika.

Posledni kapitola obsahuje zhodnoceni prodejnich aktivit a jsou zde navrZzena zlepSujici

opatteni v oblasti prodeje.



1. Prodej

1.1. Podstata a vyvoj prodeje

Zakladni definice prodeje dle Synka (2010, str. 205) zni: "Pri prodeji se prodavajici
zavazuje prevest na kupujiciho viastnické pravo k uzivani a kupujici se zavazuje uhradit

kupni cenu. '

"Co je to viastné prodej? Nejjednoduseji receno, je to postup presvedcovani lidi, Ze
zrovna vas vyrobek nebo sluzba ma mnohem vyssi hodnotu, nez je cena, kterou za néj

Zadate. " (Tracy, 2014, str. 92)

"Nejjednodussim zpiisobem, jak si predstavit povahu a ulohu prodeje, je predstavit si, zZe
ieho ikolem je néco prodat. Za timto zdanlive ziejmym tvrzenim se cCasto skryvd velmi
J p jmy.

slozity proces, jenz zahrnuje celou radu zasad, technik a diilezitych osobnich dovednosti

a pokryva celou radu riznych typi prodejnich ukoli. " (Jobber, 2001, str. 4)

Prodej je nezbytnou Cinnosti k tomu, aby firma dosahovala zisku a byla na trhu Gspésna.
Nejde ale jen o to vyrobek prodat, ale také navéazat dlouhodobé vztahy se zdkazniky.
Prodej se fadi mezi jednu znejtézSich praci na svété, ktera se neobejde bez
profesionalnich prodejcti. Jak je jiz uvedeno ve vySe zminénych definicich prodeje, ti
musi dokazat pomoci svych vlastnosti, zkuSenosti a dovednosti piesvédcit zakaznika, ze

dany produkt je pro n€j tim nejlepsim.

Prodej zbozi a sluzeb zde existuje jiz od dob, kdy zacal fungovat sménny obchod.
Béhem let, pfedevsim v pribéhu minulého stoleti, doslo v prodeji k znaénym zménam.
V Sedesatych letech zakaznici pti vybéru vyrobkll uplatiiovali stejné preference, vSichni
chtéli stejny vyrobek, to mélo za nasledek vznik masové vyroby, vitézil ten vyrobce,

ktery dokazal piesveédcit vice zakaznikli a vyrabét ve vétsim mnozstvi. (Lykova, 2002)

V osmdesatych letech se zékaznicky pfistup k ndkupim zacal meénit, dochéazelo
k odkladani nakupti a zpomaleni poptavky. Pfi¢inou byly dusledky ropnych krizi
v sedmdesatych letech, kdy lidé pfisli o praci, anebo radéji zacali Setfit. Naopak druha
¢ast populace, kterd nebyla krizi tolik postizena, zacala vyzadovat zvlastni nabidku,
nechtéla se jiz spokojit s masovou produkci. Proces diferenciace pokracoval dal,
nabidka se dale rozSifovala. Do procesu se zapojila i propagacni média, televize,

inzerce, velkoplosné reklamy, ktera se snazila vstoupit do zakaznikova podvédomi.
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wevr

0 celkové pojeti nakupu. Nekladou diraz pouze na funkcnost a cenu, ale také na baleni,

image a predevsim ptistup prodejci. (Lykova, 2002)

1.2. Proces prodeje

Hlavnim tkolem prodejce je provést uspésny obchod. K tomu je ale zapotiebi vykonat
nékolik Cinnosti, kterymi jsou: zjisténi potfeby zdkaznika, provedeni prezentace
apredvedeni vyrobku, vyjednavani, vyporadani se s ndmitkami a nasledné uzavieni

obchodu. Nasledujici obrazek zobrazuje uvedeny proces prodeje. (Jobber, 2001)

Obriazek 1: Prodejni postup dle Jobbera

Zahajeni

A

Zjisténi potieby

\ 4

Prezentace a predvedeni

Vyporadani se s namitkami

\ 4

Vyjednavani

A 4

Uzavieni obchodu

A

Poprodejni sledovani

Zdroj: vlastni zpracovani dle Jobber, 2015

Cely proces prodeje zacina zahajenim. Pro budouci spolupraci je velice dulezité, aby
Vv této fazi prodejce udélal na zakaznika dobry dojem. (Jobber, 2001)
Prvotadym tkolem prodejce je zjistit, jaké ma zakaznik ptani a potieby. Toho prodejce

docili kladenim otdzek a pozornym naslouchdnim. Na konci je uzite¢né, kdyZz obchodni



zastupce shrne vsechny informace, které ziskal, aby si ovéfil, zda skuteéné zdkaznikovi

porozumél. (Jobber, 2001)

Po zjisténi ptfani a potfeb nasleduje prezentace, pii které ma prodejce prilezitost
presvédCit zdkaznika, ze pravé jeho firma a vyrobek dokéze dany problém vyfesit.
Prodejce mize pii prezentaci vyuzit nasledujici Ctyii zplisoby. Referencni prodej, kdy
jsou vyuziti spokojeni zakaznici k presvédceni kupujiciho o vyhodach daného vyrobku.
Déle je to predvedeni, kdy nejprve prodejce popise vlastnosti a vyhody produktu
anasledné je mize nazorn¢ ukazat. Zaruka spolehlivosti a poprodejni servis vytvareji
davéru v prodejce. A jako posledni zkusebni objednavky, které kupujicimu mohou

ukazat, ze firma dokaze poskytovat vyrobky ve vysoké kvalité. (Jobber, 2001)

Jako dal$i prichdzi vypotfddani se s namitkami. Namitku je nutno brat i jako zdjem
kupujiciho, ktery zada o dalsi informace. Pfi zvladani namitek je dllezité si pfipravit
piesvédéivé odpoveédi a nacvicit si metody, jak na namitky odpovédét. (Jobber, 2001)

Dalsi fazi je vyjednavani, kdy lze vyjednévat o cené, uvérovych podminkach, dodacich
lhiitach a dalSich aspektech. Dohoda zdvisi na mocenské rovnovéze a na vyjednavacich

schopnostech kupujiciho i prodavajiciho. (Jobber, 2001)

Ptedposledni fazi je uzavieni obchodu. Piestoze vyrobce zjisti potieby zakaznika, uvede
vyhody vyrobku, zvladne ndmitky, nemusi to znamenat, ze se zdkaznik rozhodne
produkt koupit. Dutlezité je v§imat si nakupnich signald a nalezité podle nich jednat tak,

aby bylo dosazeno uzavieni obchodu. (Jobber, 2001)

Jako posledni pfichazi poprodejni sledovani. Cilem je zajistit, Ze byl zakaznik s koupi

produktu spokojen, a ze nedoslo k Zadnym problémum pii dodavce. (Jobber, 2001)

Aby byl obchod uspé$ny je nutné, vénovat se i druhotnym c¢innostem, které jsou

nezbytné pro dlouhodoby prodejni uspéch. Témito ¢innostmi jsou:

e Vyhledavani novych zdkaznikl

e Vedeni zdznamt o zdkaznicich a informac¢ni zpétné vazby
e Samosprava

e Vyfizovani stiZznosti

e Poskytovani sluzeb (Jobber, 2001)
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Nezbytnd soucast kvalitniho obchodu je jeho piiprava. Pokud se obchodni zastupce
zamé&fi na nasledujici oblasti, bude mit rozhodné vys§i Sance zaujmout zakaznika

a uzaviit tak obchod. (Jobber, 2001)

e Znalost vyrobku a jeho vyhody

e Znalost konkuren¢nich vyrobki a jejich vyhod
e Planovani prodejni prezentace

e Stanoveni prodejnich cili

e Porozuméni nakupnimu chovani

¢ Hodnoceni mocenské rovnovahy

e Rozbor tstupkil

e Rozbor navrhi (Jobber, 2001)

Tracy (2014) pfirovnava profesionalni prodejce k Iékaiim. Lékafi maji pti své profesi
pfesné dany postup prace, nejprve pacienta vySetii, stanovi diagnozu, poté je na fadé
lé¢eni a vydani ptredpisu. Stejné tak prodejci postupuji v pfesné danych fazich, kterymi
jsou navazani vztahu, ureni problému a na zavér predstaveni feSeni. Tento proces je

zobrazen na nasledujicim obrazku.

Obrazek 2: Prodejni postup dle Tracyho

A 4
\ 4

Navazani vztahu Urceni problému Predstaveni feSeni

Zdroj: vlastni zpracovani dle Tracy, 2015

Prvni fazi prodeje je navazani vztahu se zakaznikem. V této ¢asti je nezbytné pochopit
jaké ma zakaznik pfani a také navodit pii setkani pratelskou atmosféru, zakaznik se
musi citit uvolnéné. Déle nasleduje urceni problému, coZz jinymi slovy znamena, Ze
prodejce piedstavuje nabizeny produkt ¢i sluzbu. Tento produkt mé za cil vyftesit
problém, ktery zakaznik ma nebo ktery by mohl v budoucnosti nastat. Tieti cCasti
prodeje je predstaveni feSeni, kdy je pro zadkaznika vybran nejlep$i mozny produkt,
ktery bude spliiovat veSkera jeho oCekavani. Dale je mu vysvétleno, jakym zplisobem
produkt muze ziskat a také jak ho lze vyuzivat. Co se tyka ceny, veskeré informace by

mély byt sdélovany aZ na konci prodejniho procesu. Zminovat se o cené diive, neZ se
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zakaznik rozhodne uzaviit obchod je nevhodné a mohlo by to zdkaznika od uzavieni

obchodu odradit. (Tracy, 2014)

Jak je ze dvou vyse uvedenych postupl prodeje patrné vzajemné se od sebe odliSuji.
Tracy cely proces prodeje shrnuje do téech krokd na rozdil od Jobbera, ktery popisuje

prodej v sedmi fazich. Oba se shoduji v prvnich tfech krocich, které jsou zaroven témi

vvvvvv

1.3. Profese prodejce

Profese prodejce je nedilnou soucasti kazdého uspésného obchodu, je meziclankem
ukoll ve spolecnosti — jeho tkolem je prodat, to znamend, ze pokud prodejce nebude
uspesny, nasledné ani podnik nemtize byt uspésny.

Filipova, Rezek (2000) uvadéji, ze zakladnimi piedpoklady profesionalniho prodejce
jsou osobnostni piedpoklady, silna osobni motivace, znalosti a védomosti, schopnosti

a dovednosti a touha dale se vzdélavat.

Uspé&sny prodejce je takovy prodejce, mezi jehoZ osobnostni predpoklady patii aktivita,
sebejistota, vyrovnanost, schopnost sebekontroly, poctivost, vytrvalost, flexibilita,
ctizadostivost, pozitivni pfistup, vztah k lidem, extrovertni povaha. (Filipova, Rezek,

2000)

Mezi znalosti a védomosti, které by prodejce mél mit, patii predevSim informace
0 produktu, ktery prodava. M¢l by o ném védét veskeré informace a to jak zakladni
parametry a funkce, tak i moZzné zmény a piedpokladany vyvoj. VZdy by mél také
dokézat odpovédet na zakaznikliv dotaz. Dale by mél mit znalosti o trhu a konkurenci,

pravnich piedpisech a v neposledni fad¢ znalost prodejnich technik. (Filipova, Rezek,
2000)

Vzhledem Kk tomu, ze prodej je postaven na komunikaci, patfi tato schopnost mezi ty

vvvvvv

to fikdme. Soucasti komunikace je také tfe€, kde vnimame silu hlasu, ton, rychlost
aplynulost mluvy a dalsi charakteristiky. Mezi komunikaéni dovednosti se fadi

pfedevSim aktivni naslouchdni, které pomahd prodejci ziskat vice informaci o druhé
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stran¢ a porozumét tak jeho sdélenim, pomaha také budovat vzajemny vztah. (Filipova,

Rezek, 2000)

Dalsimi schopnostmi a dovednostmi jsou schopnost koncentrace, schopnost pracovat
s informacemi, schopnost socialni orientace a empatie, organiza¢ni schopnosti

a schopnost ucit se. (Filipova, Rezek, 2000)

Velice dulezity je také vzhled prodejce, ktery reprezentuje celou spolecnost. Mél by byt
vzdy dobie upraveny a vhodné obleceny. (Filipova, Rezek, 2000)

VSechny tyto pfedpoklady shrnuje Tracy (2014), ktery fika, Ze k aspéchu je zapotiebi
sedm zivotn¢ dulezitych soucasti prodeje, kterymi jsou: pozitivni dusevni postoj, dobré
zdravi a vzhled, naprosta znalost vyrobku, neustalé hledani novych zakaznik a novych
podnikatelskych moznosti, dovednost pfedvadét vyrobky, schopnost zvladat namitky
a schopnost ziskavat zédkaznikliv zadvazek ke koupi, dovednost osobniho managementu

neboli osobni dovednosti.

1.4. Marketing

Kotler (2001) definuje marketing jako spoleCensky a manazersky proces, jehoz
prostiednictvim uspokojuji jednotlivci a skupiny své potifeby a pfani v procesu vyroby
a smény produktt a hodnot.

Z této definice lze tedy vyvodit, Ze hlavnim ukolem marketingu je zjiStovani
zékaznickych potieb a jejich nasledné uspokojovani.

Aby spolecnost mohla co nejlépe prezentovat své vyrobky a sluzby je k tomu zapotiebi
ucinit nékolik rozhodnuti a také je potfeba mnoho nastrojii. Souhrn téchto nastrojli se

nazyva marketingovy mix. (Kotler, 2001)

1.4.1. Vyrobek

Kotler (2001) definuje produkt jako cokoliv co Ize nabidnout k upoutani pozornosti, ke
koupi, k pouziti nebo ke spotiebé, dokaze uspokojit touhy, pfani ¢i potieby. Produktem
muze byt jak hmotny tak i nehmotny vyrobek, mohou to byt sluzby, osoby, mista,

organizace, myslenky i jejich kombinace.
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Lze rozliSovat tfi urovné produktu, jimiz jsou: jadro produktu, vlastni produkt
arozsifeny produkt. Jadro spliiuje zédkaznikovo pfani a ofekavani. Vlastni produkt je
vyjadien fyzickymi vlastnostmi, které zédkaznik vyzaduje od vyrobku a také piidanymi
charakteristikami jako je znacka, design, jméno vyrobce atd. A jako posledni rozsifeny
produkt, ktery pfindsi sluzby a vyhody navic. Mlze to byt zaru¢ni lhiita, poradenstvi,

leasing, platby na splatky a jiné. (Jakubikova, 2013)

Primyslové produkty jsou kupovany za ucelem dalSiho zpracovani ¢i k pouzivani
k podnikani. Existuji tfi druhy primyslovych produkti, jsou jimi: materialy a soucasti,

kapitalové polozky a jako posledni zasobovani a sluzby (Kotler, 2001)

1.4.2. Cena

Stanoveni ceny patii ke kliCovym rozhodovacim procesim. Je velice dilezité, aby firma
odhadla, jak bude zdkaznik na danou cenu reagovat. Cena je také velice operativni
nastroj, na rozdil od vyrobku, distribuce ¢i komunikace, ji 1ze zménit pomérné snadno.

(Jakubikova, 2013)

Je n&kolik zpisoba, kterymi lze cenu stanovit. Radi se mezi né nakladové orientovany
pristup — cena s prirazkou, analyza bodu zvratu, cilova rentabilita, dale je to stanoveni
cen podle kupujiciho — ceny podle vnimané hodnoty a jako posledni stanoveni cen

podle konkurence — béZzna sazba, obalkova metoda. (Kotler, 2001)

1.4.3. Distribuce

Cilem distribuce je, aby byl pozadovany produkt doruc¢en na spravné misto, v daném
Case a kvalite, kterou zdkaznici ocekévaji. Distribuce je ¢innost dlouhodobéjsiho
charakteru, vyzaduje dikladné planovani a rozhodovéni, nelze ji ménit operativné.
Doru€eni zboZi od vyrobce ke spotiebiteli je uskuteciovdno prostiednictvim
distribucnich cest. Bud’ mohou byt pfimé, anebo mezi vyrobce a spotiebitele vstupuje

mezi¢lanek, kterym miiZze byt prostiednik nebo zprostiedkovatel. (Jakubikova, 2013)

Distribucni cesty z pohledu B2B trhti mohou byt trojiho charakteru. Vyrobce mize mit
své vlastni prodejce, ktefi dale prodavaji B2B zakaznikiim. Nebo vyrobce proddva B2B
distributortim, ktefi dale prodavaji zdkaznikim. Posledni moznou variantou je, Ze
vyrobce prodava prostfednictvim svych mistnich zastupclh nebo prodejnich pobocek,

bud’ pfimo B2B zakaznikiim nebo pies B2B distributory. (Kotler, 2013)
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1.4.4. Komunikace

"Cilem marketingového komunikacniho mixu je sezndamit cilovou skupinu s produktem
firmy a presvedcit ji o ndkupu, vytvorit skupinu vernych zakazniku, zvysit frekvenci
a objem ndkupu, seznamit se podrobnéji s verejnosti a cilovymi zdakazniky, komunikovat

S nimi, redukovat fluktuaci prodejcii." (Jakubikova, 2013, str. 299)

Marketingova komunikace se déli na osobni, ktera je reprezentovana osobnim prodejem
a neosobni, ktera obsahuje reklamu, podporu prodeje, pfimy marketing, public relations
a sponzoring. Poslednim typem jsou veletrhy a vystavy, které jsou kombinaci osobni

a neosobni formy komunikace. (Pfikrylova, Jahodova, 2010)

Prikrylova, Jahodova (2010) ve své knize uvadé&ji, Ze osobni prodej I1ze definovat jako
prezentaci vyrobku nebo sluzby, pfiemz tato prezentace probihd v rdmci osobni
komunikace mezi prodévajicim a kupujicim. Tato pfimad komunikace si klade za cil
nejen produkt prodat, ale také navéazat dlouhodobé vztahy. Zna¢nou vyhodou osobniho

prodeje je moznost okamzité zpétné vazby.

Reklama je neosobni, placend forma komunikace prostfednictvim nejriznéjSich médii.
Jejim cilem je informovat a presvédcit cilovou skupinu. Reklamnimi nosi¢i mohou byt
billboardy, tisk, televizni a rozhlasové spoty nebo inzeraty v novinach. (Ptikrylova,

Jahodova, 2010)

Podpora prodeje puisobi na zakazniky okamzité, vede ho k rychlym rozhodnutim. Klade
si za cil zvysit obrat. Nejcastej$i metody podpory prodeje jsou vzorky zdarma, cenoveé

vyhodna baleni, vérnostni karty nebo napiiklad soutéze. (Jakubikova, 2013)

Prikrylova, Jahodova (2010) uvadéji, ze pfimy marketing jsou trzni aktivity, které slouzi
k pfimému kontaktu s cilovou skupinou zakaznikt. Nastroje pfimého marketingu lze

¢lenit na direct mail, telemarketing, reklama s pfimou odezvou a on-line marketing.

Public relations jsou ty ¢innosti, pii kterych se vytvaii vztah mezi firmou a vefejnosti.
Vefejnost je skupina, ktera ma o spole¢nost ur€itym zptisobem zajem. Do ¢innosti PR se
fadi nasledujici funkce: vztahy s tiskem, publicita vyrobkii, korporatni komunikace,

lobbing, poradenstvi. (Kotler, 2013)

Veletrhy a vystavy jsou ¢asové omezené a vétSinou pravidelné se opakujici akce, kde
vystavovatelé prezentuji svoji nabidku produkti. Veletrhy a vystavy v sobé kombinuji

vice druht komunikacnich nastroji, jsou to reklamni prostiedky, podpora prodeje,
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osobni prodej a public relations. Vystavovatelé zde uskuteciiuji osobni setkani, navazuji
nové obchodni kontakty, moznosti spoluprdce a miize zde probihat i kontraktaéni

¢innost. (Jahodova, Prikrylova, 2010)

Veletrhy Ize rozdélit na vSeobecné, viceoborové a jednooborové. Vseobecné jsou
urceny pro Sirokou vetejnost, kladou si za cil pfildkat co nejvétsi pocet navstévniki,
ptikladem mohou byt vano¢ni trhy. Viceoborové mohou byt horizontélni, tzn., Ze jedno
pramyslové odvétvi prezentuje své produkty pro vyuziti v oborech jinych napf.
Mezinarodni strojirensky veletrh v Brn¢€ a vertikalni, kdy rGznd pramyslova odvétvi
prezentuji své produkty stejnému odvétvi napt. Stavebni veletrhy Brno. Posledni
jednooborové veletrhy se vénuji specidlnimu druhu zbozi nebo sluzeb napt. Svét knihy

Praha. (Jahodova, Ptikrylova, 2010)

2. Charakteristika spole¢nosti

2.1. Historie spolec¢nosti

Spole¢nost Pebal s.r.0. byla zalozena v prosinci roku 1995 v Plzni jednim zakladatelem
panem Tomasem Kratschmerem, ptivodné jako velkoobchod. V nasledujicim roce doslo
k rozsifeni o dalSi pracovniky a také byla zapocata prvni vlastni vyroba. V roce 2000
byl potizen novy objekt v Tremosné. V tuto chvili mohlo dojit k rozsiteni skladovych
a vyrobnich kapacit, coZ mélo za nésledek i1 zvySeni po€tu zaméstnancti z dosavadnich
10 na zhruba 30 zaméstnanctl. Pro spole¢nost to také znamenalo vétsi zisky a mohlo tak
dojit k ndkupu dalSich stroji na vyrobu, zejména potiskovaciho stroje a velkych
extrudérti pro vyrobu folii. Tento krok znamenal, Ze plivodné z velkoobchodu se zacala

stavat vyrobni spole¢nost. (Spiegel, 2015)

Od roku 2009 spolecnost sidli v primyslové zoné u Nyfan, na adrese U Mexika 1339,
330 23 Nyrany. V dalsich letech dochdzelo k postupnému nakupovani stroji pro
plynuly chod vyroby. Timto krokem se Pebal s.r.o. stava z 80% vyrobni spolecnosti
az20% je stale velkoobchodem. Diky roz§ifeni vyroby bylo také zapotifebi piijmout
vice pracovnikti. Nyni se pocet zvysil na jiz zhruba 120 zaméstnanci. V soucasnosti je
spoleénost jednim z hlavnich vyrobct a dodavatelti obalti v Ceské republice. (Spiegel,

2015)

16



Na obréazku je zobrazeno firemni logo, které je mozné vidét na vyrobcich spole¢nosti ¢i

na firemnich automobilech.

Obrazek 3: Logo spole¢nosti

PEBAL

...BALENIJE UMENIL.

Zdroj: pebal.cz, 2015

Spole¢nost Pebal s.r.o. je také drzitelem nékolika vyznamnych certifikatd. Jedna se

predevsim o ISO9001 a BRC/IOP.

V roce 2002 se spole¢nost stala drzitelem certifikatu CSN EN ISO 9001:2001. V roce
2009 byl systém revidovan dle novelizované CSN EN ISO 9001:2009. Norma stanovi
zasadu, kdy vedeni firmy stanovi své cile a plany v oblasti kvality své produkce, poté
jsou tyto cile pomoci nastavenych procest postupné realizovany a ucinnost téchto
procesti je méfena a monitorovana, aby spole¢nost mohla pfijmout G¢inna opatieni na
zménu. Norma se zabyva principy fizeni dokumentace, lidskych zdroj, infrastruktury,
zavadi procesy komunikace se zdkazniky, hodnoceni dodavatelii, méfeni vykonnosti

procesu a také internimi audity za Gi¢elem ziskani zpétné vazby. (iso, 2015)
Hlavnimi divody zavedeni certifikace bylo: (interni materialy Pebal s.r.0., 2015)

e zlepSeni organizace prace, zavedeni a hodnoceni Cinnosti diive bézné
neprovadénych se projevuje ve snizovani nakladi a zvySovani vykonnosti
spole¢nosti,

e certifikace je potvrzenim, ze ve firm¢ Vv priab&hu procesii plati pevnd pravidla, ma

tudiz zasadni vliv na organizaci prace, na rozdéleni pravomoci a zodpovédnosti za

jednotlivé ¢innosti a tim na chod celé spole¢nosti,
e certifikace slouzi jako marketingovy nastroj, pomahé ziskat nové zakazniky,

o certifikace spoleCnosti je prestizni zalezitosti, kterou ocenuji vSichni soucasni

obchodni partnefi,

o certifikace pomaha zjednodusovat obchodni a pravni spolupraci se zahrani¢nimi

partnery.
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Cinnosti, kterych se certifikace tyka, jsou nasledujici: (interni materialy Pebal s.r.o.,
2015)

e Naékup zbozi za ucelem dalsiho prodeje a prodej — zprostredkovany prodej
e Vyroba polyetylenu a vyroba obalt z polyetylenu
e Potisk flexibilnich folii

e Prodej ostatniho sortimentu

V roce 2010 se spoleCnost Pebal s.r.o. stala drzitelem -certifikitu BRC/IOP pro
potravinaiské obaly. Jedna se o svétovou normu pro obaly a obalové materidly,
poskytuje pokyny pro bezpecnost a jakost zejména pro vyrobce obalovych materialt za
ucelem zajisténi bezpe€nosti a jakosti potravindiskych vyrobkl. Ziskdnim tohoto

certifikatu spole¢nost nabyva na prestiznosti. (DNV GL, 2015)

Spolecnost je také drzitelem certifikatu EKO-KOM, kdy se aktivné podili na provozu
systému tfidéni a recyklace obalovych odpadt. Spole¢nost EKO-KOM byla zalozena jiz
roku 1997 a jejim primarnim ukolem je zajisténi plnéni povinnosti zpétného odbéru

a recyklace odpadu z obalu. (EKO KOM, 2015)

Spolecnost Pebal s.r.o. se zapojuje také do socialnich projektd. Od roku 2012
spolupracuje s chranénou dilnou Dohromady s.r.o. se sidlem v Tfemosné. Cely tento
projekt je spolufinancovan z dotaci Ministerstva prace a socialnich véci, Operac¢niho
programu pro lidské zdroje, Evropského socialniho fondu v CR a Evropské unie. Jedna
se o socialni firmu, kterd se pohybuje v oblasti ru¢ni vyroby. Sociélni je tim, Ze zhruba
75% zaméstnancti firmy jsou lidé se zdravotnim postizenim jakéhokoliv stupné
invalidniho dichodu. Dohromady s.r.o. se zabyva ru¢ni vyrobou obalti z polyetylenu.
Jednd se tedy napfiklad o zpracovéani bublinkovych a pé€novych folii, plachet apod.

(dohromady, 2015)

2.2. Organizacéni struktura

Nejvyssim organem spolecnosti je jednatel, kterym je zakladatel spolecnosti pan Tomas
Kratschmer. Jednatel tidi spole¢nost a zodpovidd za ukoly stanovené popisem
funkéniho mista a také zodpovida za jednoznaéné a ucelné delegovani pravomoci

a odpovédnosti na dal$i pracovniky spole¢nosti. (interni materialy Pebal s.r.0., 2015)
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Vrcholové vedeni je slozeno z jednatele, vykonného feditele, hlavniho ekonoma
a manazera kvality. VSichni tito lidé stoji v Cele profesiondlniho vedeni spolecnosti
a vykonavaji rozhodnuti jednatele spolecnosti. Vrcholové vedeni zajistuje personalni
agendu, ekonomické agendy, obchodni, marketingové a pravni agendy. Také zajistuje
nasazovani a vyuzivani vypocetni techniky, oblast MTZ, funkci systému zabezpecovani
kvality a spolupraci s externimi firmami zajistujicimi smluvné nékteré jednoznacné

vymezené ¢innosti. (interni materialy Pebal s.r.0., 2015)

Stiedni management je tvofen vedoucimi pracovniky spolecnosti, ktefi jsou povéieni
fizenim relativné samostatnych odbornych utvart. Jsou to obchodni feditel, vedouci
vyroby, vedouci tisku, vedouci logistiky, vedouci ucetniho oddéleni. Pracovnici jsou na
tyto pozice urcovani vrcholovym vedenim a pfi plnéni jednotlivych ukoll jsou pfimo

podiizeni nékterému ¢lenovi tohoto vedeni. (interni materialy Pebal s.r.0., 2015)

Organizac¢ni struktura spole¢nosti Pebal s.r.o. v Priloze A

2.3. Cinnosti spoleénosti

2.3.1. Predmét podnikani

Hlavnim ptfedmétem podnikéani jsou jiz zminéné Cinnosti, kterych se tykéa certifikace

ISO 9001:2009: (interni materialy Pebal s.r.0., 2015)

e Vyroba polyetylenu a vyroba obalt z polyetylenu
e Potisk flexibilnich folii
e Prodej ostatniho sortimentu

e  Nakup zbozi za ucelem dalSiho prodeje a prodej — zprostiedkovany prode;j
Mezi dalsi ¢innosti spolecnosti patii také: (interni materialy Pebal s.r.0., 2015)

e Nakladéani s odpady (vyjma nebezpecnych)

e Vyzkum a vyvoj v oblasti pfirodnich a technickych véd nebo spolecenskych
Spolec¢nost disponuje ttemi vyrobnimi stfedisky, jsou jimi extruze, tisk a konfekce.

Extruze

V tomto stfedisku se vyrabi mono 1 vicevrstvé folie. Oddéleni vyvoje a vlastni laboratof

zarucuje optimalizaci celého procesu vyroby folii. V laboratofi probihaji kazdy den
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kontroly f6lii, kdy hlavni technolog vyroby na testovacim zafizeni méfi mechanické

vlastnosti vyrobenych folii. (pebal, 2015)
Tisk

Hlavni technologii je flexograficky potiskovaci stroj, ktery tiskne az 8 barvami, dalSim
strojem je Sestibarevny flexotiskovy stroj, vhodny pro mens$i zakédzky. Dopliikem
stitediska je spalovna odpadniho vzduchu, kterd likviduje vypary z lihovych barev

pouzivanych pii tisku. (pebal, 2015)
Konfekce

V tomto oddé€leni probiha finalni zpracovani oball, zpracovavaji se zde potisténé
I nepotisténé folie do podoby nejriznéjSich pytli, sacku, tasek ¢i plachet. Nasleduje zde
baleni vyrobkl dle pfani zdkaznika a to bud’ ve form¢ blokované, volné lozené ci

rolované na dutince. (pebal, 2015)

2.3.2. Vyrobky spolecnosti Pebal s.r.o.

Jak jiz bylo v praci uvedeno, spolecnost ve svych pocatcich vznikla jako velkoobchod
na obalové materialy. Postupem c¢asu se vSak rozSifovala a pietvarela se na prevazné
vyrobni spole¢nost. V tuto chvili mezi jeji hlavni produkty, které vyrabi, patii: (pebal,
2015)

e Folie na baleni ovoce a zeleniny

e Teplem smrstitelné folie pro skupinové baleni

e PLA biodegradabilni folie

e Vyrobky z folii — LDPE/ HDPE pytle a sacky

e Stretch-hood folie

e Folie na baleni casopist

e Flexotisk

e HTC redukované folie

e Ostatni sortiment jako jsou: bublinkové folie, bazénové plachty, stavebni plachty,

lepici pasky, papirové krabice, balici papir
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3. Charakteristika prodejnich a marketingovych aktivit

3.1. Zpusoby prodeje

Spolecnost Pebal s.r.o. je zaméfena predevSim na B2B prodej, jelikoz vyrobky, které
prodava, nejsou ve veétSiné pripadi urCeny pro konecnou spotfebu, ale stavaji se jako
obal soucasti jiného produktu, ktery je poté dal prodavan. Ale i pifes tento druh

sortimentu je mozné, aby si produkty koupil kone¢ny zakaznik pro svoji vlastni potiebu.
Primy prodej

Spolecnost Pebal s.r.o. prodava své vyrobky a sluzby i fyzickym osobam, to znamena

kone¢nym zékaznikiim. Tento zplsob prodeje vSak neni pfili$ Casty.

Mezi nejcastéjsi produkty, které jsou touto cestou prodavany, patii: lepici pasky,
odpadové pytle, stretchové folie, saCky s liStou, zahradni plachty, stavebni plachty,
bazénové plachty. Ostatni produkty proddvané spolecnosti nejsou pro konecného
zakaznika ptili§ vyuzitelné, jejich prodej fyzickym osobam je spiSe narazovy. (Spiegel,

2015)
Neprimy prodej

Tento zplusob prodeje je ve spolecnosti daleko vyuzivangj$i. Je uskuteciiovan
prostiednictvim obchodnich zastupcti. Timto zplisobem prodeje je prodavan veskery

sortiment nabizeny spole¢nosti Pebal s.r.0.

3.2. Obchodni oddéleni

Proces prodeje zabezpecuje obchodni oddéleni, které je tvofeno referenty obchodniho
odd¢€leni, referenty ndkupu, internimi obchodnimi zastupci a externimi obchodnimi
ktefi vyhledavaji zakazniky a jednaji s nimi. Referenti obchodniho oddéleni maji za
ukol shromazd'ovat veskeré informace o zakézce a zadavat tyto informace do interniho
systétmu K2. Dalsi néaplni jejich prace je hlidani dohodnutych termint zakéazek. Jsou
vlastné¢ komunikatory mezi obchodnimi zastupci a firmou, tzn. nakupnim oddélenim

a vyrobou. (Spiegel, 2015)
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Mezi hlavni ¢innosti, které obchodni oddéleni vykonava, patii predevsim:
e Vyhledavani novych zédkaznikl a jednani se zakazniky

e Piijem zakazek

e Vedeni zdznam o zdkaznicich

e Vyfizovani stiznosti a reklamaci

e Uzavirani obchodnich smluv

o Statistiky prodejii

e Tvorba plani na dalsi obdobi

e Propagace firmy

Marketing je ve spolecnosti Pebal s.r.o. soucasti obchodniho oddéleni, mél by jej
zajiStovat marketing manager, ale v souasné dobé neni tato pozice ve firm¢ obsazena.
Z obchodniho oddéleni je vzdy vyclenéno zhruba pét lidi, ktefi se v ptipadé potieby
zabyvaji marketingovymi aktivitami. (Spiegel, 2015)

3.2.1. Obchodni zastupci

PoZadavky pro pfijeti na pozici obchodniho zastupce do spole¢nosti Pebal s.r.o. jsou
jsou piedevS§im vyborné komunikacni dovednosti, schopnost vyjednavat, ptijemné
vystupovani. Ur¢itou vyhodou jsou jiz pfedeslé zkusSenosti na podobné obchodni pozici,
ale neni to podminkou. Samoziejmosti je dokoncené minimalné stfedoskolské vzdélani,

znalost prace na pocitaci a fidi¢sky prikaz skupiny B. (Spiegel, 2015)

Pokud zaslany Zivotopis splituje vSechny podminky, je uchaze¢ pozvan na pohovor,
ktery probiha ve Ctyfech kolech. Prvni pohovor probihd pouze s personalistou, ktery
poté¢ dava dalsi doporuceni. V tomto kole jde spiSe o sezndmeni Se S uchazeCem
a ovéfeni, zda informace uvedené v zivotopise jsou skutecné pravdivé. V druhém kole
hovoii uchaze¢ s vedoucim obchodniho oddé€leni. V tuto chvili je testovdna znalost
vypoctl, prace v Excelu, a pokud je na pozici vyzadovana znalost anglického C¢i
némeckého jazyka, je ¢ast pohovoru vedena i v cizim jazyce. V dal§im kole se uchaze¢
setkava s jednatelem spolec¢nosti, ktery chce vzdy poznat mozné budouci obchodni

zastupce. V zavérecném kole je pritomen opét personalista spolu S vedoucim
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obchodniho oddéleni. Zde jsou projedndvany podminky nastupu, pifipadné podpis
smlouvy. (Spiegel, 2015)

Co se tyka odmeénovani obchodnich zastupct, je zde rozdil mezi internimi a externimi
obchodnimi zastupci. Interni obchodni zastupci jsou zaméstnani na zéklad¢ pracovni
smlouvy, maji stanoveny fixni plat 15.000 — 20.000 K¢ a dale jsou odménovani 10%
z kalkulovaného zisku. Pramérny plat se zde pohybuje v rozmezi 30.000 K¢ az
60.000 K¢, horni hranice vSak neni nijak omezena. Externi obchodni zastupci pracuji na
zaklad¢ Zivnostenského opravnéni, nemaji stanoveny fixni plat, jsou odménovani 40%
z kalkulovaného zisku. Jejich primérny plat je riznorody, ale fadové se pohybuje od

tisici do desetitisictt K¢. (Spiegel, 2015)

Vzhledem k tomu, Ze u profese prodejce jsou zapotiebi dokonalé znalosti o prodavaném
produktu, jsou nezbytna ¢asta Skoleni. Ve spole¢nosti Pebal s.r.o. probihaji Skoleni
vétSinou dvakrat do roka, pfipadné u nekterych obchodnich zastupcti mohou mit ¢astéjsi
frekvenci. Na Skoleni byvaji vzdy detailné popsany vyrobky, jejich vlastnosti, vyhody,
k jakému druhu baleni je uréen, z jakych materiali je vyroben atd. Skoleni v sou¢asné
dobé probihaji pouze v rdmci firmy, kde je vZzdy na konkrétni projekt stanoven vedouci
projektu, ktery poté Skoli obchodni zastupce. Samoziejmosti jsou také povinna Skoleni
jako je BOZP ¢i skoleni fidi¢t. V souCasné dobé vsak chybi Skoleni obchodnich
zastupcu na prodejni dovednosti, které by zajisté pomohlo zvysit prodejnost. (Spiegel,

2015)

Firma poskytuje internim obchodnim zéastupclim pii nastupu do zaméstnani mobilni
telefon a notebook, po skonceni tfi mésicni zkuSebni doby je obchodnimu zastupci
piid€len i osobni automobil. Vzhledem Kk tomu, Ze externi obchodni zastupci nejsou

zaméstnanci spolecnosti, neni jim mobilni telefon, PC ani auto poskytovano. (Spiegel,
2015)

V soucasné dob¢ spolecnost disponuje zhruba 30 obchodnimi zéstupci, jak internimi tak
externimi. Jsou zde vSak pozadavky na z(zeni tymu a soucasné tak jeho zkvalitnéni.

(Spiegel, 2015)
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3.3. Prodejni postup

3.3.1. Poptavka

Poptavka mize byt zaslana pisemné, tzn. mailem, faxem nebo muze byt také odeslana
piimo Z internetovych stranek spolecnosti, pifipadné Ize i1 telefonickou formou.
V poptavce musi byt uveden predmét poptavky, mnozstvi a Vv neposledni tad¢ také
termin pozadovaného doddni. Obchodni zéastupce poptavku projedna se zdkaznikem,
prokonzultuje pfipadné zmény, a pokud se na vSem shodnou, obchodni zastupce
zpracuje kompletni nabidku, véetné ceny a terminu dodani. (interni materialy Pebal
s.r.o., 2015)

3.3.2. Nabidka

Nabidku zpracovava vzdy piislusny obchodni zastupce, ktery ma dan¢ho zakaznika ve

své kompetenci. V nabidce (viz PFiloha B) musi byt vzdy obsazeny nasledujici udaje:

e Nazev zbozi

e Mnozstvi

e Cena

e Termin

e Platebni podminky
e Dodaci podminky

Nasledné je nabidka odesldna zdkaznikovi. Pokud ji neakceptuje a neucini ihned
objednavku, mohou probihat vétsinou 2 - 3 kola, kdy je mozné nabidku upravovat.
Hleda se vzdy kompromis mezi pozadavky zakaznika a moznostmi firmy, tak aby obé

dv¢ strany byly spokojené. (interni materialy Pebal s.r.o0., 2015)

3.3.3. Objednavka

Pokud spolecnost potvrdi objednavku (viz Pfiloha C) zaslanou zakaznikem (faxem
nebo e-mailem), dochazi tim k uzavieni obchodu. Je mozné na ptani zakaznika vystavit
kupni smlouvu, ale sama spole¢nost nema zadny cenovy ani mnoZzstevni limit, od
kterého by vystavovala kupni smlouvy. Objednavku obdrzi vzdy obchodni zéastupce,
ktery ji nasledné posild na zdkaznicky servis, jenZ ji zpracuje, zadd do informacéniho
systému K2 a predava informace do skladu ¢i vyroby. (interni materialy Pebal s.r.o.,

2015)
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Spolecnost Pebal s.r.o. rozliSuje dva typy objednédvek, jsou jimi prvni a opakovana

objednavka.

Nova objednavka

Nova objednavka (viz PFiloha D) znamena, Zze zakaznik poZaduje néco, co spole¢nost
zatim nedé€lala, mize to byt napiiklad zména rozméru, baleni atd. Kontrola této
objednavky je Vvkompetenci pracovnika zakazkového oddéleni. Potvrzuje

a spoluodpovida za jeji spravnost obchodni zastupce. (interni materialy Pebal s.r.o.,
2015)

Opakovana objednavka

U opakovaného obchodu (viz Piiloha E) mohou nastat dvé moznosti. Prvni z nich je, ze
hodnota zakazky je do 100.000 K¢, vtomto piipadé objednavku kontroluje
a odpovédnost nese pracovnik zakazkového oddé€leni. Druhou moznosti opakovaného
obchodu je zakdzka nad 100.000 K¢, zde kontrolu provadéji dva pracovnici

zakazkového oddéleni, tzv. kontrola dvou pari oci. (interni materialy Pebal s.r.0., 2015)

3.3.4. Fakturace

S dodanim vyrobku ¢i zboZi je vystavovana zakaznikovi faktura (Priloha F), ktera je
zpracovana na zakladé nabidky v oddéleni fakturace. Po zaplaceni faktury dochazi

k dokonéeni celého obchodu. (interni materialy Pebal s.r.o0., 2015)

3.3.5. Expedice

U zbozi a vyrobku, které jsou skladem, pokud obchodni zastupce pieda objednavku na
zakéazkové oddéleni do 9:30 hod, zboZi bude expedovano aktualni den. V ptipadé zadani
objednavky po 9:30 hod, expedice probéhne den nasledujici. (interni materialy Pebal
s.r.o., 2015)

U vlastnich vyrobku, které nejsou skladem, je potiebné brat v ivahu prumérnou vyrobni

lhtitu, ktera je: (interni materialy Pebal s.r.o0., 2015)

e Extruze (vyroba folii) - 3 tydny
e Tisk - 4 tydny
e Konfekce (vyroba sacki) - 14 dni
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Dodaci podminky

Dodaci podminky jsou vzdy vybrany a pouzity na zdkladé dohody se zakaznikem. Jsou
vybirany dle toho, zda si kupujici odebira zbozi u vyrobce sam, ¢i je zakazka sjednana

vcetné dopravy.

Nejcastéji vyuzivana je dodaci podminka DAP, coz znamena dodani do urcitého mista.
Néklady a rizika nese prodéavajici az do doby dodani zbozi do urcitého mista. Kupujici
hradi naklady spojené s vykladkou zbozi, pokud vSak v ptepravni smlouveé neni urc¢eno

jinak. (Businessinfo, 2015)

Dalsi moznosti je dodaci podminka EXW — za zavodu. Prodavajici ma zde minimalni
povinnosti. Prodavajici je povinen dat ve svém zavodé zbozi k dispozici kupujicimu, ten

poté nese veskeré naklady a rizika. (BusinessInfo, 2015)

Posledni vyuzivanou podminkou je FCA — vyplacené dopravci. Prodavajici splni své
povinnosti dodanim celn¢ odbaveného zbozi pro vyvoz dopravci, kterého urcil kupujici.
Odpovédnost za nakladku nese prodavajici, pokud k dodavce dochazi v objektu
prodavajiciho. Pokud k dodavce dochézi v jiném misté, odpovédnost nese kupujici.

(Businessinfo, 2015)
Platebni podminky
Spole¢nost poskytuje razné formy plateb, kterymi jsou:

e platba hotové
e proforma faktury

e platba na fakturu

Ve vétsiné obchodl je vyuZivan zpisob placeni na fakturu. Spolecnost poskytuje
splatnost od 3 maximalné do 90 dnti. Primérné doba splatnosti faktury je vSak kolem 40

dnti. (Spiegel, 2015)

Spole¢nost Pebal s.r.o. nerozliSuje zpisob placeni u novych a stalych zdkazniki.
U obou se ve vétsin¢ piipadl jedna o platbu na fakturu. V minulosti se u novych
zakaznik vyzadovala platba v hotovosti ¢i na proformu faktury. V soucasné dobé je
vSak potieba ptizpusobovat se trhu a konkurenci, to znamend, Ze 1 novym zakaznikiim

je poskytovana splatnost. (Spiegel, 2015)
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3.4. Zakaznici

3.4.1. Vyhledavani zakazniku

Vyhledavéani zdkazniki maji na starosti obchodni zastupci. Tato Cinnost je velice
dilezita z dtvodu rastu spoleCnosti. Existuje nékolik moznosti jak vyhledavat
potenciondlni zakazniky. NejcastéjSim zdrojem vyhleddvani novych zdkaznikl je
internet ¢i kontakty z Gi€asti na vystavach a veletrzich. Dale ziskévaji obchodni zéastupci
doporuceni od dodavatell, stavajicich zdkaznikli nebo dostavaji také typy od

obchodniho feditele ¢i vedouciho obchodniho oddé€leni. (Spiegel, 2015)

Pokud obchodni zéastupce vyhleda firmu, kterou by chtél kontaktovat, musi nejprve
provést registraci potencionalniho zékaznika. Coz znamena vyplnit formulai registrace
partnera a nasledné ho odeslat asistence vykonného feditele. Na jeho zaklad¢ asistentka
provéti potencionalniho zékaznika v informaénim systému K2. V tuto chvili mohou

nastat dvé varianty: (interni materialy Pebal s.r.o., 2015)

a) Potencionalni partner je volny.
V tomto ptipad€ jej asistentka zaregistruje do systému K2, zadd ho na
ptislusného obchodniho zastupce a odesle mu mail s informaci o zaregistrovani
partnera na obchodniho zéastupce. Nyni jiz muze obchodni zastupce navazat

prvni kontakt s potencionalnim zdkaznikem a mtize zacit jednat.

b) Potencionalni partner neni volny
Ve chvili kdy asistentka zjisti, Ze partner neni volny, odesila email obchodnimu
zastupci, ktery zadal o registraci partnera s informaci, Ze jim poZadovany

potenciondlni partner je jiZ registrovany na jiného obchodniho zéstupce.

Pii registraci plati urcitd pravidla. Registrace je vzdy platna na 3 mésice, to znamena, Ze
pokud se z partnera béhem tifi mésicii nestane zakaznik, automaticky se prepiSe
z obchodniho zastupce na rezim volny partner. Kazdy 16. den v mésici chodi
automatem z K2 na daného obchodniho zastupce, ktefi partnefi jsou v ohroZeni a na
konci mésice vypadnou ze seznamu a stane se z nich volny partner. Pokud obchodni
zastupce zada prodlouzeni registrace, posila mail do 22. dne v mésici na asistentku
vykonného feditele a v kopii na obchodniho feditele a vedouciho obchodniho oddéleni.

Vzdy prvni den v mésici chodi automatem z K2 na pfislusného obchodniho zastupce
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informace o tom, ktefi partneti mu byli odebrani ze seznamu. Pokud je zakaznik,
u kterého neprobéhl zadny prodej béhem poslednich 365 dni, je preregistrovan do
statusu volny. Pfipadné prodlouzeni je potiebné projednat s obchodnim feditelem

piipadné s vedoucim obchodniho oddéleni. (interni materialy Pebal s.r.0., 2015)

V piipad¢ uspéSné registrace, obchodni zéastupce piistupuje k samotné schlizce se
zakaznikem. Je zde velice dilezita ptiprava, obchodni zastupce musi zjistit, s kym bude
jednat a jaky je cil setkani. Standardné jako prvni probiha ptedstaveni spole¢nosti a
nabizenych vyrobkid. Je velice dilezité, aby jiz na této prvni schuzce byl obchodni
zastupce dobfe pfipraven na namitky ze strany zékaznika a dokdzal na né vhodné

argumentovat. (Spiegel, 2015)

K ziskdvani zédkazniki miize obchodni zastupce vyuzivat i online komunikaci, kdy jsou
zasilany produktové listy s nabidkou vyrobkli a zbozi. Tuto komunikaci vSak
k oslovovani novych zakaznikti spole¢nost prili§ nevyuziva, jelikoz neni tolik efektivni
jako osobni jednani. Online komunikace je vSak Casto vyuzivana se stalymi zédkazniky,
ktefi provadéji opakované objedndvky, ¢i je spole¢nost informuje o konanych akeich,
jako je naptiklad chystany den otevienych dvefi ¢i s informacemi o novych vyrobcich,

které by mohli zakaznika zaujmout. (Spiegel, 2015)

3.4.2. Struktura zakazniku

Spolecnost ¢leni své zdkazniky dle nejriiznéjSich odvétvi nasledujicim zpisobem:

(interni materialy Pebal s.r.o., 2015)

e Agro a zahrada

e Automobilovy primysl

e Baleni Casopisi

e Distributor zpracovatel

e Distributofi

e Drogerie

e Logistika

e Nabytek — interiér

e Ostatni

e Potravinatsky priimysl / ostatni
e Potravinaisky pramysl / ovoce a zelenina
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e Reklamni agentura

e Sklafsky prumysl

e Spotiebni zbozi — elektronika
e Stavebnictvi

e Strojirenstvi a kovovyroba

e Textilni primysl

e Vyroba plastil

Spoleénost Pebal s.r.0. prodava své vyrobky a zbozi v Ceské republice, coz &ini zhruba
okolo 90% veskeré¢ho objemu prodeji. Vyjimkou ale nejsou ani obchody do zahranici,
jedna se predevs§im o Némecko, Rakousko, Holandsko, Slovensko a Anglii. Rozdéleni

objemu prodeju ukazuje nasledujici obrazek. (interni materialy Pebal s.r.o., 2015)

Obrazek 4: Rozdéleni prodeju dle zemé
Rozdéleni prodejd dle zemé

10%

» Ceskd republika  w Zahranidi

Zdroj: vlastni zpracovani dle internich materiala Pebal s.r.0., 2015

Spolecnost Pebal s.r.0. méa zhruba okolo 150 stalych zakaznikd. Tim nejvyznamnéj$im
je spolecnost Borgers CS, jehoz objem odebraného zbozi tvoti zhruba 6% celkového
objemu trzeb. Déle je to pak skupina vyznamnych zikaznikl, jejichz odbéry tvori
0,5 — 3% celkovych trzeb spolecnosti. V nasledujici tabulce je zobrazeno pét nejvétsich

odbératel veetné objemu prodeje v roce 2014. (interni materialy Pebal s.r.o., 2015)
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Tabulka 1: Odbératelé dle objemu prodaného zbozi za rok 2014 v tis. K&

Objem prodanych
Odbératel :
vyrobkii a zbozi v tis. K¢
Borgers CS 45.621
Ikea 28.300
KS Europe s.r.0. 13.800
Stoelzle-union s.ro. 9.452
Cerozfrucht s.r.o. 8.126

Zdroj: vlastni zpracovani dle internich materiald Pebal s.r.o., 2015

Z tabulky vyplyva, Ze nejvétsim odbératelem je jiz zminovana spole¢nost Borgers CS,
ktera odebrala vyrobky a zbozi v hodnoté 45.621.000 K¢&. Borgers CS pusobi v oblasti
automobilového prumyslu. Mezi hlavni produkty, které odebiraji, patti: folie na baleni,

pénové proklady, bublinkové proklady, sacky z LDPE a teflony.

Druhym nejvétSim odbératelem je lkea, Svédskd nédbytkaiska firma, zabyvajici se
vyrobou a prodejem nabytku a bytovych doplikt. Objem prodeje za rok 2014 ¢inil
28.300.000 K¢&. Hlavni produkty, které spolec¢nost odebira, jsou: sacky z LDPE, folie

Z LDPE na baleni a laminatové folie

Na dalsim misté je firma KS Europe s.r.o., pisobici v oblasti baleni propagacnich
zasilek do folii ¢i papirti, adresace zasilek a predani koneénému distributorovi. Castka
za prodané vyrobky, kterymi byly pfedevsim folie, dosahly vyse 13.800.000 K¢. (ks-
europe, 2015)

Na ¢tvrtém misté je firma Stdlzle-union s.r.o., ktera plisobi v oblasti vyroby uZzitkového
a ozdobného skla. Odbér zboZi vroce 2014 ¢&inil 9.452.000 K¢. Odebirany byly

pfedevsim folie z LDPE na baleni lahvi.

Dale je to spole¢nost Cerozfrucht s.r.o., kterd je ¢lenem holdingu CEROZ group,
zabyva se obchodni c¢innosti, exportem ovoce a zeleniny, logistikou, dozrdvanim
bananti, mezinarodni a tuzemskou dopravou a balenim produkti. Odebira sacky z LDPE

s potiskem na ovoce a zeleninu, objem prodeje byl 8.126.000 K¢. (cerozfrucht, 2015)
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3.4.3. Péce o zakazniky

Spolecnost Pebal s.r.o. si svych zdkaznikd velice vazi, a proto se pro né¢ kazdorocné
snazi prichystat né&jakou zazitkovou akci, naptiklad v podobé prohlidky pivovaru
spolecné s posezenim nebo jsou také velice oblibené navstévy fotbalovych utkani. Tyto
akce jsou poraddny vétSinou pétkrat az Sestkrat do roka. Vzdy jsou vybrany urcité
skupiny zakaznik®, napt. Top 10, nebo dle segmentii napt. pekafi, zeméd¢€lci atd.
Smyslem téchto akci je poznat blize své zakazniky také z jiného nez pracovniho thlu.

(Spiegel, 2015)

3.4.4. Poprodejni sledovani

Pro spolecnost je velice dilezité zjistovani spokojenosti zdkaznikd, tuto ¢innost maji na
starosti zejména pracovnici obchodniho oddé€leni. VétSinou jsou to obchodni zastupci,
ktefi ptfi oficidlnich i neformalnich rozhovorech zjistuji spokojenost zdkaznik se
zabezpeCovanim zakazek a zjist'uji informace o jejich predstavach. Obchodni zastupci
maji povinnost alespoil jednou ro¢éné se zdkazniky vyplnit formuldf pro hodnoceni
spokojenosti zakaznikt. Zde jsou projednavany body, jako je napiiklad celkova
spokojenost, mira reklamaci, kvalita napravnych opatieni, kvalita logistiky, zpisob
jednani, terminy dodani apod. Ziskané informace jsou pfedavany vykonnému fediteli
a nasledné probiha jejich vyhodnoceni a pfipadné pfijeti napravnych opatieni, kterymi
napiiklad muze byt proskoleni zaméstnancli, zména formulari, jiné typy poznamek atd.

(Spiegel, 2015)

V ramci pravidelnych porad jsou projednavany informace o reklamacich a stiZznostech
zakaznikl, které jsou ziskdvany pracovniky obchodu a vedeny v ,Knize pfani
a stiznosti“. Na zdklad¢ téchto informaci jsou také ptripadn€ stanovena napravna
opatieni ve form¢ ukoli. Veskeré feseni reklamaci je v kompetenci managera kvality.
Prvotni reakce na reklamaci je cca do tydne, nasledné by celd reklamace méla byt

standardné vytizena do 30 dnu. (Spiegel, 2015)
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3.5. Konkurence

V nasledujici tabulce je zobrazeno pét nejvétsich konkurentt spoleénosti Pebal s.r.o.

(Spiegel, 2015)

Tabulka 2: Seznam hlavnich konkurenti spole¢nosti Pebal s.r.0.

Nazev spolecnosti

Granitol akciova spolecnost

Bachl spol. s.r.o.

FOL-obal, s.r.o.

OBALIASs.r.0.

Mg Italy Czech Division s.r.o.

Zdroj: vlastni zpracovani dle Spiegel, 2015

Nejvetsim konkurentem je spolecnost Granitol, sidlici v Moravském Berouné, ktera
Vv leto$nim roce slavi 120 let na trhu. Ve svém sortimentu maji Sirokou skalu PE folii
a obaltl, které najdou uplatnéni ve vétSin¢ primyslovych, zeméd¢€lskych a obchodnich

odvétvi. (granitol, 2015)

Dalsim konkurentem je spole¢nost Bachl, jedna se o mezinarodni koncern s vyrobnimi
zavody v Némecku, Cesku a Madarsku. Oblast piisobnosti je velice Siroka, ale

spole¢nosti Pebal s.r.0. konkuruji predev$im ve vyrobé folii a potiskem. (bachl, 2015)

Spole¢nost FOL-obal vznikla roku 1995, zabyva se vyrobou obalovych materiald
pfevazné z PE folii a vInité lepenky. Hlavnimi konkurujicimi produkty jsou folie

a sacky. (foloobal, 2015)

Spole¢nost OBALIA se sidlem v Prostéjové vznikla roku 1993, je zamétena predevsim

na vyrobu Siroké Skaly sacku a tasek. (obalia, 2015)

Spolecnost MG Italy je dcefinou spolecnosti MG Lavorazione Materie Plastiche S.p.A.
Byla zalozena v roce 1997 a jejim sidlem je Cerveny Kostelec. Ve svém sortimentu ma

opét velice Sirokou $kalu obalového materialu. (mgitaly, 2015)
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3.6. Marketingové aktivity

3.6.1. Produkt
Mezi vyrobky, které spole¢nost vyrabi, patii nejruznéjsi typy folii: (pebal, 2015)

e Folie na baleni ovoce a zeleniny

e Teplem smrstitelné folie pouzivané pro skupinové baleni napt. PET lahvi,
plechovek, mouky atd.

e PLA biodegradabilni folie, jedna se o ekologickou folii, ktera je rozlozitelna do péti
let

e Stretch-hood folie pouzivané na baleni palet napt. s multipacky (napoje, plechovky)
¢i s pytlovanymi produkty (cement, Cistici prosttedky)

e Folie na baleni Casopist

e HTC redukované folie

Dale jsou to vyrobky z folii, pfedevSim tasky a sacky v nejriznéjSich Upravach
a provedenich. V neposledni tad¢ i flexotisk, kdy je mozno potisknout Sirokou skalu

material dle vzorkovnice Pantone. (Pfiloha G)

Vzhledem k tomu, Ze néktefi zakaznici pozaduji od spole¢nosti Pebal s.r.0. plny servis
vV dodéni obalového materialu, nachazi se v sortimentu i nésledujici zbozi: kartonové
krabice, papirové proklady, vlnitd lepenka, lepici pasky, vazaci pasky, sponky
k vazacim paskam, streetchova folie ruéni i strojni, pénova folie, bublinkova folie,
teflonové folie, sacky slistou, HDPE tasky a folie vrozmérech, které nejsou

vV moZnostech spole€nosti vyrobit.

VétSina vlastni vyroby je vyrobou zakazkovou, kdy si zakaznik miZe urcit konkrétni
pozadavky. Zhruba 20% tvoti standardizované vyrobky, kde je logo 1 potisk spole¢nosti

Pebal s.r.0., jedna se pfedevsim o silazni a stavebni plachty. (Spiegel, 2015)

Spole¢nost Pebal s.r.o. se snazi neustale rozvijet a rozSifovat svoji vlastni vyrobu.

vvvvvv

dobach pouze nakupovana. (Spiegel, 2015)

Novinkou v roce 2014 byla koupé laminovaciho stroje, na kterém lze vyrabét vicevrstvé
folie pouzivané na baleni peciva, téstovin, cukrovinek, hygienickych potfeb a také

bariérové folie, které¢ se taktéz pouzivaji na baleni potravin, prodluzuji trvanlivost
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nakupovany. (interni materialy Pebal s.r.0., 2015)

Poslednim projektem spoleCnosti Pebal s.r.o. jsou lepivé folie. Jednd se o ochranny
obal, ktery brani poSkrabani. Pouziva se napiiklad na skla ¢i plechy. V tnoru 2015 byl
pofizen extruzni stroj na vyrobu lepivych folii, nyni probihd zaskoleni délnikt
a obsluhy. Do konce letosni roku je oéekavano plné zahajeni vyroby a prodeje. (interni

materialy Pebal s.r.0., 2015)
Zaruka

Standardné¢ je zaruéni lhita u vyrobkll 6 mésict, ale jsou i vyrobky, kde se zaru¢ni lhita

pohybuje mezi 12 az 24 mésici. (Spiegel, 2015)
Servis

Co se tyka servisu ¢i dalSich sluzeb kromé prodeje nejsou spole€nosti poskytovany,
vyjimkou vsak je, ze technolog vyroby muze jet k zakaznikovi pomoci mu nastavit

stroj, jelikoz folie se na kazdém stroji mize chovat trochu jinak. (Spiegel, 2015)

3.6.2. Cena

Prodejni cena zbozi je stanovovana na zdklad¢ platného ceniku dodavatele. Marze,
kterou si spolecnost pfidavéa, se pohybuje v priméru okolo 10%. Cena vlastnich
vyrobkll je stanovovana ndkladovou metodou, zde je pfipocitdvana marze cca 20%.
Dalsi informace ke stanovovani cen vlastnich vyrobkil nebyly spolecnosti Pebal s.r.o.

poskytnuty, jedna se o pfili$ interni informace. (Spiegel, 2015)

Spolecnost také vyuziva pro své zdkazniky rtizné formy slev. Mohou to byt mésicni,
kvartalni ¢i ro¢ni bonusy, nejvice vyuzivané jsou ty rocni. Bonusy jsou pocitany dle
objemu prodeje jak v penézich, tak i v mnozstvi. VZdy zaleZi na konkrétnim ujednani se
zakaznikem, napf. pokud firma Kittfort splni obrat 2.500.000 K¢ za rok 2014, ziska
bonus 1% z daného obratu, ktery je vyplacen v prvnim kvartale roku 2015, je vsak

podstatné splnit podminku, a to zaplatit veskeré faktury ve splatnosti. (Spiegel, 2015)

Dale mohou byt vyuzivana skonta za platbu ptfed splatnosti, napiiklad pokud je
splatnost faktury stanovena na 30 dni a zakaznik ji uhradi jiz do 14 dnq, ziska slevu 2%
z ceny. A v neposledni fad¢ je to sleva za vlastni dopravu, napt. zminéna firma Kitffort,

pokud si pro vyrobky piijede sama, dostava slevu na fakture 1 K¢/kg. (Spiegel, 2015)
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3.6.3. Distribuce

Pebal s.r.o. vyuziva ptimou distribu¢ni cestu, to znamena, ze vyrobek jde piimo od

spolecnosti k zékaznikovi.

Spolecnost Pebal s.r.0. nedisponuje svymi vlastnimi nakladnimi vozy. Na dopravu
vyrobkil a zbozi si sjednava externi dopravce. Mezi hlavni dopravce pro tuzemsko patii
Schenker, DSV a dale mali ptfimi lokalni dopravci, jedna se vétsinou o fyzické osoby
provozujici autodopravu. Pro pfepravu do zahrani¢i je vyuzivana spole¢nost Dachser.
Spole¢nost uzavira s dopravci smlouvy obvykle na 2 roky, poté probiha nové vybérové

fizeni, kdy je vétSinou vybran jiny dopravce. (Spiegel, 2015)

Spolecnost Pebal s.r.o. je umisténa na strategickém mist¢ u sjezdu z dalnice na
Rozvadov. Toto umisténi je vyhodné i z propagacniho hlediska, jelikoz firma je vidét na

velkou vzdalenost jiz ze silnice.

V dobé¢, kdy firma sidlila jesté v Tfremosné, disponovala i pomérn¢ velkou prodejnou,
kam mohl zékaznik pfijit a vybrat si z umisténych vyrobkii a zbozi, ¢i nahlédnout do
produktovych listd. Po pfestéhovani do nového sidla v Nyfanech zlstala prodejna
zachovana, ale jiz v men$im rozsahu, firma se snazi spiSe o jeji omezeni. (Spiegel,

2015)

3.6.4. Komunikace

Propagace na vyrobnich trzich je trochu odlisnad na rozdil od té, ktera se vyuzivd na
trzich spotiebnich. Spolecnost Pebal s.r.o. upfednostituje propagaci predevsim formou

vystav a veletrhtl, internetovych stranek a produktovych list.

Veletrhy a vystavy

Spole¢nost Pebal s.r.o. se v minulosti Gc€astnila dvou vyznamnych veletrhli. Jednim
znich byl Embax, ktery se kond kazdé dva roky na brnénském Vystavisti. Jedna se
0 mezinarodni veletrh oballi a obalovych technologii. Tento veletrh je oznacovan za
jeden z nejvétsich ve stiedni Evropé€. Spole¢nost Pebal s.r.0. se vySe zminéného veletrhu

ucastnila v letech 2008 a 2010. (Spiegel, 2015)

Druhym veletrhem byl FachPack, konany kazdoro¢né v némeckém Norimberku. Tento
veletrh je povazovan za jeden z nejlepSich v obalovém primyslu. V poslednich letech se

pocet navstévnikli pohybuje kolem 33 tisic a pocet vystavovateli prekracuje 1 300.
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V zafi letosniho roku se zde opét spolecnost Pebal s.r.0. chysta vystavovat své produkty.
V minulosti se ucastnila v letech 2011 a 2012, na obrazku je vidét prodejni stanek

z vySe uvedeného veletrhu. (Spiegel, 2015)

Obrazek 5: Stanek na veletrhu FachPack v roce 2012

Zdroj: pebal.cz, 2015

Produktové listy

Dal$im vyuzivanym druhem propagace jsou produktové listy (PFiloha H), které jsou
poskytovany jak v tisténé tak i elektronické podobé. Tisténa forma produktovych listi je
k dispozici na prodejné firmy, v elektronické podobé jsou umistény na webovych
strankach spole¢nosti. V produktovych listech je vzdy umistén obrazek konkrétniho
vyrobku spolu s jeho popisem. Tyto listy jsou poskytovany nejen v Ceském, ale

i anglickém a némeckém jazyce. (interni materialy Pebal s.r.o., 2015)

Internetové stranky

Jako dalsi prvek propagace vyuziva spolecnost své internetové stranky (www.pebal.cz),
které lze zobrazit jak v ceském jazyce, tak i anglickém a némeckém. Na téchto
strankach je mozné nalézt zakladni informace o spoleCnosti, jeji historii, prehled
nabizenych vyrobka a technologii, kterymi firma disponuje. Jsou zde také k dispozici
informace o pravé nabizenych pracovnich pozicich. Zikaznik zde také muze ucinit

poptavku prostiednictvim poptavkového formulate. (pebal, 2015)
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Reklama

Co se tyka reklamy, firma Pebal s.r.o. ji vyuziva pfedev§im umisténou na svych
firemnich automobilech. Déale mé pro svoje zdkazniky reklamni pfedméty, které jsou
nejcastéji davany pred Véanocemi nebo naptiklad pfi Gvodnich jednanich. V soucasné
dobé¢ jsou zakaznikiim vénovany propisky, flasch disky, termohrnky, desky a ru¢niky.

Ukézku vénovanych pfedméti zobrazuje nasledujici obrazek. (Spiegel, 2015)

Obrazek 6: Reklamni piredméty

Zdroj: vlastni zpracovani, 2015

Den otevirenvch dveri

V letosnim roce planuje spolecnost K dvacetiletému vyro¢i na trhu den otevienych
dvefi. Tato akce bude pro zdkazniky, dodavatele, potenciondlni zékazniky
aVvneposledni tad€¢ i pro rodinné pfislusniky. Pro navstévniky bude pfipraveno

pohosténi a prohlidka zavodu. (Spiegel, 2015)

Spole¢nost Pebal s.r.0. v minulosti jiz dvakrat pofadala den otevienych dvefi. Poprvé
tomu bylo v roce 2005, kdy spole¢nost slavila deset let na trhu a podruhé v roce 2010,

kdy doslo k ptestéhovani do novych prostor v Nytanech. (Spiegel, 2015)
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Reference

V ramci propagace nelze opomenout ani doporuceni od stavajicich zakaznikii c¢i
obchodnich partnerd, které hraji v ziskavani novych zakaznik zna¢nou roli. (Spiegel,

2015)

3.7. Cile spole¢nosti

3.7.1. Cile spole¢nosti pro rok 2015

Mezi nejdilezitéjsi cile spolecnosti Pebal s.r.0. v letosnim roce patii nasledujici: (interni

materialy Pebal s.r.o., 2015)

e navySeni celkového obratu firmy o 9% oproti roku 2014

e maximaln¢ efektivni vyuziti novych zatizeni ve vyrob¢

e pokracovani ve snizovani mnozstvi komunalniho odpadu pfisnym tfidénim odpada
na vsech stfediscich

e vyvoj a vyroba lepivych folii, zakdzky na minimaln¢ 200 t

3.7.2. Cile spole¢nosti v horizontu péti let

Mezi dalsi cile spolec¢nosti v cca horizontu péti let patii pfedevs§im mezirocni zvyseni
trzeb o zhruba 7%. DalSim velice vyznamnym cilem je nové sidlo spolecnosti. Pebal
S.r.o. je v dosavadnim arealu v Nyfanech v pronajmu, smlouva je platna do bfezna 2019.
V soucasné dob¢ jsou prostory ne jiz zcela vyhovujici, je zde predev§im nedostatek
skladovych a vyrobnich prostor. Vzhledem k neustalému rozsifovani vyroby, se tento
problém bude stile prohlubovat. Ukolem je tedy najit novy, prostorn&jsi areal. Pro
spole¢nost je velice dilezitd podminka, aby nové sidlo bylo v blizkosti Plzn¢ z divodu
dobré dostupnosti pro zaméstnance. V neposledni fad¢é je to také zafazovani nové

vlastni vyroby do nabizeného sortimentu. (Spiegel, 2015)
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4. Analyza prodejnich aktivit a navrhy na zlepseni

4.1. Analyza prodejnich aktivit

Prodej hraje ve spolecnosti velice dilezitou roli, jelikoz je hlavnim zdrojem ziskd.
Spolecnost Pebal s.r.0. prodava jak své vlastni vyrobky tak i nakupované vyrobky od
jinych spole¢nosti. Zamétfuje se piedev§im na prodej v tuzemsku, do zahranici

Vv soucasné dob¢ plyne pouze zhruba 10% z objemu prodeje.

Rok 2014 byl pro spolecnost Pebal s.r.o. velice Gspé$ny, trzby z prodeje vyrobki
azbozi Cinily 789.025.000 K¢, ztoho zhruba 8% trzeb tvofily trzby z prodeje do

zahrani¢i. Nasledujici graf ukazuje rozlozeni trzeb. (interni materialy Pebal s.r.o., 2015)

Obrazek 7: Trzby v roce 2014

Triby v roce 2014

= Ceska republika = Zahranidi

Zdroj: vlastni zpracovani dle internich materialt Pebal s.r.0., 2015

Tabulka 3: Vyse celkovych trzeb v letech 2010 — 2014 v tis. K¢&

Rok Celkové trzby
2010 525.811
2011 622.876
2012 644.505
2013 702.646
2014 789.025

Zdroj: vlastni zpracovani dle internich materialti Pebal s.r.o0., 2015
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Obrazek 8: Vyse trzeb v letech 2010 - 2014

Vyse celkovych trieb v letech 2010 -2014
(v tis. KE)
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Zdroj: vlastni zpracovani dle internich materiala Pebal s.r.0., 2015

Z tabulky a grafu je jasné patrné, Ze trzby spole¢nosti Pebal s.r.o. jsou s postupem let
rostouci. V letoSnim roce se dokonce ocekavaji trzby kolem 1 miliardy K¢. Stoupajici

trzby jsou zapficinéné stale se rozristajici vlastni vyrobou.

V nasledujici tabulce a grafu jsou znazornény trzby za vyrobky a zbozi v poslednich
péti letech. Je zde vidét kazdoro¢ni nartst trzeb za vlastni vyrobky, co se tyka trzeb za

zbozi, pohybuji se stale v podobném rozsahu od 350.000.000 K¢ do 400.000.000 K¢.

Tabulka 4: Vyse trzeb za zboZi a vlastni vyrobky v letech 2010 - 2014 v tis. K&

Rok Trzby za prodané | Trzby za prodej
zbozi vlastnich vyrobku

2010 350.262 175.549

2011 358.197 264.679

2012 349.613 294.892

2013 360.027 342.619

2014 398.452 390.573

Zdroj: vlastni zpracovani dle internich materiald Pebal s.r.0., 2015
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Obrazek 9: VySe trZzeb za zboZi a vlastni vyrobKky v letech 2010 - 2014

Vyse trieb za zbozi a vlastni vyrobky v letch
2010 - 2014 (v tis. KE)
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Zdroj: vlastni zpracovani dle internich materiala Pebal s.r.0., 2015

Obriazek 10: Plnéni planu trzeb v letech 2010 - 2014

PInéni planu trzeb v letech 2010 - 2014
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Zdroj: vlastni zpracovani dle internich materialt Pebal s.r.0., 2015

Jak je z vySe uvedeného grafu patrné spolecnost Pebal s.r.0. ve vétsing z let svij plan
trzeb splnila. Vroce 2010 ptekrocili plan trzeb o 5,16%, vroce 2011 doslo
K nejvyssimu piekro¢ni a to o 7,69%. Rok 2012 byl jediny z téchto péti let, kdy plan
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trzeb nebyl o 5,08% splnén. V dalsim roce jiz doslo k nepatrnému ptekroceni planu a to
0 0,02%. V roce 2014 byl plan piesahnut o 2,08%. V leto$nim roce jsou ocekavané
trzby ve vysi 1.000.000.000 K¢.

4.1.1. SWOT analyza

Na zéklad¢ vyse uvedeného textu je vytvorena SWOT analyza, kterd zhodnocuje silné,

slabé stranky a pfilezitosti a hrozby spolecnosti Pebal s.r.0.

Tabulka 5: Swot analyza

Silné stranky Slabé stranky
e Silna pozice na trhu e Neaktualni webové stranky
e Komplexnost — vlastni vyroba i zbozi e Nedostate¢na motivace obchodnich
e Poradné akce pro zakazniky zastupci
e Rozvoj spole¢nosti a stale rostouci e Absence marketing managera
trzby
Prilezitosti Hrozby
e Expanze do zahranici ¢ Konkurence
e Rozsifovani vlastni vyroby e Pokles poptavky

Zdroj: vlastni zpracovani, 2015

4.2. Navrhy na zlepSeni

1) Motivace obchodnich zastupci

Obchodni zastupci jsou ve spolecnosti Pebal s.r.0. motivovani pouze penézné dle toho,
kolik v mésici uzaviou obchodt. Urcitym feSenim pro vEétS$i motivaci obchodnich
zastupcu by bylo pofadani soutézi o nejlepsiho obchodniho prodejce. Byla by stanovena
soutéz S nazvem ,,Nejlepsi prodejce” ve které, pokud obchodni zastupce dosahne ve
ttech mésicich po sob¢ nejvyssich ziskil, ziskd odménu 5.000 K¢. Déle by kazdorocné
probihalo vyhlaseni o nejlepsiho prodejce roku, ktery by obdrzel poukazku na zajezd
v hodnoté 20.000 K¢ dle vlastniho vybéru. Toto vyhlaseni by probihalo pfed Vanocemi
vV ramci podékovani vSem zaméstnanciim za kvalitné odvedenou praci v uplynulém

roce. Zminéna cena by byla vyherci pfedavana osobné majitelem spolecnosti.
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Zaroven kromé penéznich stimull by bylo dobré zaméfit se i na ty nepenézni. Tak jako
potfada spolecnost akce pro zakazniky napt. zminéné prohlidky pivovaru, méla by
potadat podobné akce i pro své zaméstnance. Tato setkani jsou dilezita pro utuzeni
vztahli mezi spolupracovniky, které potom vedou k lepsi atmosféie na pracovisti a tim

I lepsim pracovnim vysledkim.
2) Skoleni obchodnich zistupcii na prodejni dovednosti

V soucasné dobé jsou obchodni zéastupci ve spolecnosti Pebal s.r.o. Skoleni pouze
v oblasti prodavanych produktd, bohuzel zde chybi jakékoliv Skoleni prodejnich
dovednosti, které by samoziejmé¢ vedlo ke zlepSeni kvalit obchodnich zastupct
anasledné tak ke zvySeni prodeji. Firma Pebal s.r.o. by tak mohla vyuzit sluzeb
spole¢nosti MBK Consulting s.r.0. Jedna se o poradenskou firmu v oblasti konzulta¢ni
a inspekéni Cinnosti, kterd se na trhu pohybuje jiz 23 let. Tato spolenost nabizi
nejruznéjSi kurzy a Skoleni v oblasti prodejnich a obchodnich dovednosti. Jsou jimi
napiiklad obchodni dovednosti, techniky vyjednavani, prodej po telefonu nebo je zde
i moznost specialniho koleni na objednavku, dle potieb spolenosti. Skoleni jsou
vétsinou potfadana v Praze a jejich cena je vzdy zavisla na délce a obsahu kurzu,
vétSinou je to ¢astka okolo 4.000 K¢&. Tato spolecnost byla vybrana z diivodu dlouholeté

pusobnosti na trhu a jejich vybornych referenci.
3) Obsazeni funkce Marketing managera

V soucasné dobé je ve firm& absence marketing managera. VeSkeré marketingové
aktivity jsou vykonavany pracovniky obchodniho oddé¢leni, kteti se kvali tomu
nemohou pln¢ a intenzivné vénovat své dané ¢innosti. Do jeho kompetenci by pattilo
predevsim veétsi zviditelnéni firmy, vyuzivani komunikacnich nastroji a tim ptildkani
vétsiho poctu zdkaznikl. Kritéria, ktera by spolecnost pro obsazeni této pozice
vyzadovala, jsou vysokoskolské ptipadné stiedosSkolské vzdélani v oblasti marketingu ¢i
komunikace, praxe na obdobné pozici minimalné 3 roky. Neméné dulezité jsou také
analytické schopnosti, vyborné prezenta¢ni a komunikac¢ni dovednosti. Plat, ktery by

marketingovy manazer pobiral, by se pohyboval mezi 25.000 — 30.000 K¢.
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4) Komunikace

a) Internetové stranky

Internetové stranky jsou velice kvalitn¢ zpracovany, ale bylo by urcit¢ vhodné je
dopliiovat o aktualni informace, jako je naptiklad chystany Cervnovy den otevienych

dvefi &i ucast na veletrhu v Norimberku.

Na vylepSeni internetovych stranek je potfebné domluvit se specializovanou firmou.
Volbou muze byt spolecnost CS Technologies s.r.0., kterd webové stranky spolecnosti
Pebal s.r.o. tvofila. Cena jednorazové aktualizace se pohybuje v rozmezi 500 K¢ az
2.000 K¢ anebo u pravidelné aktualizace je to 500 Ké&/hod. Vzhledem k tomu, Ze
informace neni potieba dopliovat tak ¢asto, byla by postacujici jednorazova aktualizace

vzdy v ptipad€ nutnosti.
b) Socialni sité

V poslednich letech se v ramci propagace rozsitilo vyuzivani socidlnich siti, kterymi

jsou napt. Facebook, Twitter, Google+ a dalsi.

Na Facebooku probihd komunikace prostfednictvim zaklddanych profild spolecnosti.
Nasledné¢ mize spolecnost komunikovat se zakazniky, sdilet dulezité ¢i zajimavé

informace nebo ptidavat obrazky novych vyrobkd.

V soucasné dobé spolecnost Pebal s.r.o. jiz vyuzivd Facebookovy profil, ktery ale
bohuZel neni aktualizovany a neni zde umisténo mnoho informaci. V dnesni dobé&, kdy
jsou socialni média hojné vyuzivana, by si propagace na Facebooku zaslouzila znacné
vylepSeni. Rozhodné by zde mélo byt umisténo vice fotografii produktd, které
spolecnost nabizi vcetné jejich popisu. Déle upozornéni na chystané akce, zatfazeni
novych produktii do sortimentu atd. Vzhledem k tomu, ze tato forma propagace je zcela
zdarma, informace zde mohou byt umistovany neustdle a mohou tak byt oslovovani

dalsi zékaznici jak z fad B2B spotfebiteli, tak i kone¢ni zékaznici.

Ve chvili, kdy bude ve firmé obsazena funkce marketing managera, spadala by tato
¢innost do jeho kompetenci. V soucasné dobé by tuto c¢innost vykondval jeden

z pracovnikli obchodniho oddéleni, ktery se zabyva tvorbou marketingovych aktivit.
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5) Expanze do Némecka

Spoleénost Pebal s.r.o. se orientuje predeviim na prodej do Ceské republiky, do
zahranici je to v soucasnosti pouze 0kolo 10% z objemu prodeje. Zahrani¢ni zemé, kam
firma prodava, jsou predev$im Némecko, Rakousko, Holandsko, Slovensko, Anglie.
Vzhledem ke strategickému umisténi firmy na sjezdu z dalnice na Rozvadov by bylo

vhodné zaméfit se ptedevsim na prodej do Némecka.

Prestoze spolecnost Pebal s.r.o. disponuje obchodnimi zastupci zaméfenymi na
zahraniCi, pro intenzivnéjsi prodej do Némecka by méla piijmout obchodniho zastupce,
ktery se bude vyhradné vénovat dané zemi. Bude mapovat soucasné poteby némeckého

trhu, hledat potencionalni zakazniky a v neposledni fad¢ také propagovat spolecnost.

Spolec¢nost Pebal s.r.0. by pfi propagaci v Némecku mohla vyuzit sluzeb Agentry IS,
ktera se specializuje na vytvafeni obchodnich vztahti mezi Ceskou republikou
a Spolkovou republikou Némecko. Agentura IS spolupracuje s némeckym tydenikem
Regensburger Wochenblatt, tento tydenik vychazi pravideln€ kazdou stfedu. Nachazi se
v ném informace o regionu, kulturnich a sportovnich akcich a v neposledni fadé inzerce
jak némeckych tak i ¢eskych firem. Pokud by spole¢nost zvolila reklamu v rozsahu 1/8
novinové strany, ktera je dostate¢na pro sdéleni potiebnych informaci zaplatila by za ni
dle platného ceniku 13.800 K¢. V cené je zapocitana graficka tprava zakazky

a némecky pieklad.

Timto zplGsobem se spolenost dostane do povédomi V pohrani¢i na némeckém trhu
anasledné spokojeni zékaznici predaji reference dalSim potenciondlnim zakaznikm,

coz je pro spolecnosti, které se pohybuji na B2B trhu jedna z nejlepSich forem reklamy.

Dalsi moznost jak ziskat nové zdkazniky v Némecku, je UCast na veletrhu

v Norimberku, kde bude spolecnost v zafi letoSniho roku vystavovat své vyrobky.
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Zaver
Cilem prace bylo vymezit teoreticky vstup do problematiky, popsat proces prodeje ve

vybraném podniku, analyzovat prodejni aktivity a nasledné navrhnout zlepSujici

opatieni.

Vyznam prodeje je pro kazdy podnik stéZejni, jelikoZ prostiednictvim prodeje dosahuje
firma svych ziskd a tim padem ovliviiuje i celkovou tuspéSnost firmy. Proto by
zaméstnanci obchodniho oddé€leni, vcetné obchodnich zéstupcli, méli byt odbornici

a profesionalové na svém miste.

Spole¢nost Pebal s.r.o0. si za 20 let od svého vzniku vybudovala silné postaveni na trhu
adnes se fadi mezi nejvétsi specialisty obalového materialu v Ceské republice. Od
svého zalozeni si také prosla uréitymi zménami, z ptivodniho velkoobchodu na dnes jiz
Z vetsi casti vyrobni spolecnost. Pfeménou na vyrobni spolecnost se Pebal s.r.o. stava
diky vlastni vyrobé zvysena ziskovost prodeji. Pro spolecnost je dulezita predevsim
kvalita jejich vyrobkl a spokojenost zakazniku, je také drzitelem certifikatd 1ISO9001
a BRC/IOP pro potravinaiské obaly.

Spolecnost se soustfed’uje pfedev§im na nepifimy prodej, ktery je uskuteCnovan
prostiednictvim 30 obchodnich zastupci jak internich tak externich. Je zde ale
I moznost pfimého prodeje koneénym zakazniktim, kteti si mohou vybrat vyrobky na
prodejn¢ v sidle spole¢nosti. Prodej je uskutectiovan piedev§im v tuzemsku, ale
vyjimkou neni ani zahrani¢i. Spolecnost by se méla zaméfit vice na prodej do Némecka,
K tomu je potfebna vétsi inzerce v misté predpokladaného prodeje ¢i ptijeti obchodniho
zastupce zamétren¢ho na dany region.

Dal$imi zlepSujicimi navrhy, které jsou firm¢ v oblasti prodeje doporucovany, jsou
motivace a Skoleni obchodnich zastupcii na prodejni dovednosti, které by zajisté vedly
Kk vys$im prodejnim uspéchiim.

Spole¢nost Pebal s.r.0. se kazdorocné snazi zaradit do svého portfolia novou vlastni
vyrobu, Kterou nasledné propaguje nejéastéji prostiednictvim webovych stranek,

produktovych listl a ucasti na veletrzich a vystavach v Brné ¢i Norimberku.
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Trzby spolecnosti jsou kazdym rokem vzristajici ptedevsim i diky stale se rozristajici
vlastni vyrob¢. Za poslednich pét let se trzby spolecnosti zvysily zhruba o ptl milionu,

V letoSnim roce se dokonce ocekavaji trzby dosahujici 1 miliardy K¢.

Hlavnimi cili spole¢nosti v del§im ¢asovém horizontu je piedevSim piestéhovani se do
vétSiho aredlu, meziroCni narust trzeb o zhruba 7% a neustale rozSifovani vlastni
vyroby. Posledni dva zminéné cile se spolecnosti v poslednich letech dati jiz obstojné

napliovat.
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Seznam pouzitych zkratek

S.r.o. spole¢nost s ru¢enim omezenym
B2B business to business

PR public relations

PE polyetylen

MTZ materialn¢ technické zakladna
napf. napftiklad

atd. a tak dale

K¢ korun ¢eskych

BOZP bezpec¢nost a ochrana zdravi pii praci
LDPE polyetylen s nizkou hustotou
HDPE polyetylen s vysokou hustotou
PLA polymer kyseliny mlé¢né

PET polyetylenterftalat

cca cirka
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Priloha A: Organizacni struktura spole¢nosti
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Priloha B: Nabidka

Nabidka

NAZMT/I21
Dodavatel: G
PEBAL s.r.o. IRE-TEX PRAHA s.r.o.
U Mexika 1339 Slavojova 101145
330 23 Nyfany CZ - 318 02 Plzen
CZ
IE00: 630942 OIS CEAARI0N2 IC00: 252223414 DEC:  CE2S2TR404
Datam vystaveni: 1682007 K. rukam: pi. Pakamdiova
Telefon: JTTREIR43, 3TTRRIEL] Telefon: 3177 B31 B9, 377 831 B0, 377 B3] B23
Fam: ITTREIRIZ Fax: 3177 B31 RID
Melarbuil: 60555587 Miohil: &0Z 550 083, 602 123 D66, 602 605 980, 724
ERS Bdl, 002 452 68K
emmailz esmail: danscla kmalovaipebal .cx e=mail: viadimir hobesfliretex. oz, zdenka.
stalovaiiretex.cz, eva.roesypalovadlinetex.
cz, katerima.michalkovaiiiretex.cx
Dodaci adresaz . .
poptd ER«T 3565 projekt 2962
Dodavka Mnodstvi Cenahil Cena celkem
LIN'E pytel 460x610xd,075 mm e O, O s 2400 14 400,00 K&
Netto DPH
9% DPFH 14 400,00 2 736,00 Ki
Celkem: 14 400,80 1736, Ki
Celkem brutio: 17 136,00 K&

Platebni a dodaci pedminky:

Termin dodimi:
Zpasob platby:
Zpasob odbéna:

do 3 tydnd
prevodem
doprava = dodavatel

Pfi ohpedndni zboFi uvedie, prosim, fislo o nabidky.

ez 152. 3015

Wystavil:

Dansela Krilovd

Strama = 11

Telefon: 3TTREIRAL, ITTRE2EL L

Fax: 37TRE2EIT

Mohil: 60BS55587

e=mail: danielakrbovaiipehal cx



Priloha C: Objednavka

Objednavka €. 4500290249

Oulbératal Dodevalal:

Elm' m:'.!'i;dmi a.s PEBAL s.r.o.
i3 e G ek s
160 45357366 yrany

Dil: CZASIETIEE

Banka: CITIBANK CZK
Bankovnl Géef 002022920203 § 2600

Kaontahtn osaba:
OF: Krajskj soud v Fizmi, pdd B, wioka 227 o=

Tel: 3778828171

Fac: 377882822

Emai: fiipspisgaifipabal cz

Cislo dodavatele u nds: 125628 Ména: CIK IG0: 64830842 Strana: 1/ 1

Cislo smiouvy (rdmocove, zakladni):

Dodaci podminky: DU

Patebni podminky: Splatnost 60 dni die smiouvy

Tale objedndvka se fidi (rAmcovow, zikladnl) smlouvou, nend - li weaviena, fidi s Visobecriymi obchadnimi pedminkami cdbératele
{ma www.prazdnoj.cz).

Fol.  Cislo poladky  Niarey Zakdrica Skiad Datum doddni
Cislo poladipdtyhavani (Mnokshei MJ) Mook v ZMJ) Hodnota netlo
dodaeaiele Mnokshei MJC Cana za poadet | MJC Ména: CZK

10 20002894 PE tep. =mrif. fdlie PELIN 570mm/ S5my P150 PU Stéd plech Den 31.03.2014
B 2B4,000 KG 48,79 1 K& 312 BBO,3E

20 1083 PALETY EUR OSETR IPPC - JEDMOCESTHE 1152 Sklad STOPka Den 31.03.2014
18 PAL 170,00 1 PAL 3 BE0,00

Suma objedndvicy: 315 540,36

{bez DiPH)
Datum wystaveni 27.03.2014 Z&oha: 0,00

Miste plnéni Wytvofil:  Dagmar Pittnerova

Plzen Megil:  + 420 724 617 842

U Prazdroje T Telefon: + 420 377 D62 B30

304 37 Plzen Fa:

CZ E=mail: Dagmar PRlinerova@pilsner. sabmiller.com

Fakluradni adresa

Fakiuru prosim posiejle na adresu Plosfisky Prandroj, as., U Prazdmje 7, 304 57, Plesfi resp. elekironicoou podton na adresu
faktury @pilsner sabmiller.com. Cisho objednavky 4500290249 vidy uvedie we fakiufe. Pokud fakiura nebude cbsahovat Zisla
abjednavky £ dalii sjednané nebo zdkonné naleditosti, mike Vam byt vrdcena k opravé nebo vystaveni nove bezvadne fakiury,
pfifem jejim dorudenim zafne bédks! nova hhita splabnosti.

UPOZORFIUIEME na zménu VEeobecnych obchodnich podminek (WOP) spoleEnosti Plzefsky Pramdmj, as. s 0éinnosti od 1.1.2014.
Aktudini zndni VOP je k disposici na hitpeifwww prandroj.czicziobchody sasrestaurace) prosodberat eéefobchodnispodminksy.



Piiloha D: Formulaf nové objednavky

Strana 11 FORMU LA‘R N OVE OBJ EDNAVKY Cislo dokumentu: 06-T220-001-A

OBJEDNAVKA é. ... ze dne ............

DODAVATEL : (ODBERATEL: MUST OZ
PEBAL s.ro.
U Mexika 1338
330 23 Nyfany
tel. 377 882 811
ICO : 64830942 IE0:
ll-’nr"ad Nazev zhozi Fkratka (K. vlastno: mnozstvi MJ cena (baz DPH| na termin
MUST 0Z MUST OZ MUST OZ MUST OZ MUST 02 MUST OZ
MUST 0Z Udaje potfebné od obchodniho zastupce
Misto dodani
ipokud je odiiind od fakfuraéni adresy) MUST OZ pokud je odlisna od ddaji fakturacnich -viz Odbératel :
Zpusob dopravy: MUST 02
(DAR, EXW, FCA)
Doprava - expedice odkud:
(2 Nyfan, z davirky, od dodavateis, vezs OZ) MUST OZ , pokud si to veze obchodnik sam , jinak zajisti Pebal
Palety (nové EUR, EUR, jednorizové; pops. pal. konto):
**Zpisob baleni:
(i rofe, podet refijpal, pofet ks v kart, padet kart fral, voing lafené pytle, ralovand pytie atd )
tady dopife OZ v pfipadé potfeby dodateénou informaci napf { chei role nastojato |, atd...)
“Vlastnosti folie (sacki): MUST OZ Aplikce folie (sacka): MUST OZ Pofadi:
KL k laminaci
NE k pafisku
RZ
SM
PR
AS
DR
ZP
5
GP
DE
AB
10
PA
RR
NN
JA

Jina upfesnéni k obj.:

1/ (regi parinera, reg ika - karta zékaznika, z4 i list extruze, i list tishus
zznammi list kasiru, démy obraz, balici predpis atd.. )

Platnost od: 20 10 2014 PEBAL sro., U Mexika 1339, 330 23 Nyfany ZFpracovala: Alice Kastnerova



Priloha E: Formulat opakované objednavky

Strana 11 FORM ULAﬁ OPAKOVAN E OBJEDNAVKY Gislo dokumentu: 06-7220-003-A

OBJEDNAVKA &...... ze dne ............

DODAVATEL : (ODBERATEL: MUST OZ
PEBAL sr.o.
U Mexika 1338
330 23 Nyfany
tel. 377 BAZ 811
IC0 : 64830942 IE0:
'I-’Dl"arl MNazev zboFi Fkratka (K2) vlastnosi mnozstvi MJ ména termin
MUST OZ MUST OZ MUST OZ
Misto dodani:
(pokud je odliénd od fakturaéni adresy) MUST OZ pokud je odlisna od Gdajii fakturaénich -viz Odbératel :
Zpisob dopravy: MUST OZ
(AR, EXW, FCA)
Doprava - expedice odkud:
{z Nj#an, 2 Javiirky, od dodavatele, veze OZ) MUST OZ , pokud si to veze obchodnik sam , jinak zajisti Pebal
Palety (nové EUR, EUR, jednorazové; popf. pal. kento):
~Zpisob baleni:
{ndvin rofe, pode! ralifpal, podet ks v karl, podel karLbal, vaind ladené pyile, rofovand pytie afd |
477
*Vlastnosti folie (sadki): Aplikce folie (sagkd): Pofadi:
k laminaci
k polisku

|skupinové baleni (smrténi)
katalogové baleni

Jina upfesnéni k obj.:

1 partnera, regi skaznika - karta ika, 24 i list extruze, zéznamni list fisku,
zdznamni list kasiru, démy obraz, balici predpis atd...)

2/ odkaz na pivodni (odsoutlaseny) vzorek; vyrobu konkrétni PV apod.

Co neni opakovana vyroba
1 kdyZ se zméni viastnosti vyrobku ( dérovani , kluznost , atd.. )
2 kdyZ se zméni rozmér vyrobku

** y pfipadé zmény baleni u opakované objednévky, dochazi ke zméné natrvalo , pfit zakazky budu realizovana die posledni zmény baleni

Platnost od: 20.10.2014 PEBAL s.r.0., U Mexika 1339, 330 23 Nyfany Zpracovala: Alice Kastnerova



Priloha F: Faktura

Faktura - dafovy doklad Variabilni symbol: 113020732
Dodavatel: —y Pfijemce:

PEBAL s.ro. - UNISPO Bezno s.r.o.

U Mexika 1339 Podébradova 1623/80

CZ-33023 Nyfany @ 289 22 Lysii nad Labem

Ceska republika A CZ

100: 64830942 PEBAL

DIC: CZ64830942

PEBAL o o zapedn v abchodein sopeliis vedoadn Kok Odbératel: UNISPO Bemmo sr.o.
woadan v Maal, oddC, WLT252 2 doe L1199 Na Méstetku 10

CZ - 293 29 Sovinky

Banka: KB - Plen 100: 47538658 DAC: CZ47538651
Utet: 50245602870100 Dadac sdresa: Podibradova 16250, 239 22 Lyd nad Labem, CZ
SWIFT: KOMBCZPPXXX
IBAN: CZ9401000000008024960287 Fax pijemce: Dasam UZP: 3122013
Telefon: <420 377 882 811 Cislo objednavky: 12 Dasum vystavend: 31122013
Fax: +420 377 882 822 Cislo zakdzky: TUR2013/20012 Dasam splatnost: 1012014
E-mail:  pebal@@pebal.cz Cislo faktury: TUR2013/20732 Zphsob dopeavy:
wWW: www._pebal.cz Clslo dodaciho lissa: TU/2013/22379 Zphsob platby: Bankovnim plevodem
Nizev zboZi MnoZstvi  CenadMJ DPH?% Cema bez DPH DPH  Cenas DPH
Folie LDPE polohadice 1300%0,040 mm 80,00 kg 3580 21 2 864,00 601,44 346544 Ke
REC
Folie MDPE plocha 1950%0,037 mm 150,00 kg 5200 21 780000 163800 943800Ke
Folie MDPE plocha 1950%0,037 mm 50,00 kg 5200 21 2 600,00 546,00 3 14600 Ke
antistaticka:nekluzad
Folie MDPE plocha 2450%0,035 mm 50,00 kg 5800 21 2 900,00 609,00 350900Ké
istarich
Souéet 16 16400 339444 19 558,44 K&
/o
/ 5 T S Cena bez DPFH DPH Cemas DPH
> ::"g:mn 21% DPH 16 163,00 339444 19 88844 Ko
7N o " g o fo Celkem 1616400 339444 19 558.44 K&
7 L_reaac.. peliiB8,, | Haldové vyrovnani 0,44 K&
Celkem k ghradé 19 S58.00 K&
Vystavil/ae  Romana Hroba Zbo2i a faktury plevzal:
Spolctac PEIAL wr.o. problaiagk, Je vile uvedeny cbal sifede poduunky aavend v.u:-—c.m Sh, v akradiim saivd. Ve svadong abal byl savries 3 vyroben podicplatagch
techrick jch acean. Spoletno mi & dupoic velerme 334 2 je achopes i predialit p crghne. V phipadt
unyﬁp—“wmmmnmmmﬂn—u‘mxw_-m
PEBAL wra o zapoges do Syedmm windandto pladel EKO-KOM, .. p Sdem 1K

Zhodi rlwsind do dpinthe mplaces! sujaken fomy MENAL wra.

Strama: 1/1



Priloha G: Ukazka ze vzorniku Pantone

Pantone’ Pantone’ Pantone’ Pantone’ Pantone’ Pantone’ Pantone’
100 101 102 Yellow 103 104 105

Pantone® Pantone® Pantone® Pantone® Pantone® F’t’:l.l’]tOI’l(-Z‘® Pantone®
106 107 108 109 110 111 112

antone’ Pantone’ Pantone’ Pantone’ Pantone’ Pantone’ Pantone’
1895 1905 1915 1925 1935 1945 1955

Pantone® Pantone® Pantone® Pantone® Pantone® Pantone® Pantone®
196 197 198 199 200 201 202

Pantone’ Pantone’ Pantone’ Pantone’ Pantone’ Pantone’ Pantone’
2905 2915 2925 2935 2945 2955 2965

Pantone’ Pantone” Pantone” Pantone” Pantone’ Pantone’ Pantone’
297 298 299 300 301 302 303

Pantone’ Pantone’ Pantone’ Pantone’ Pantone’ Pantone’ Pantone’
3375 3385 3395 3405 3415 3425 3435




Priloha H: Ukazka produktovych listi spole¢nosti Pebal

baleni je uméni

U Mexika 1339, 330 23 Nytany (05, exit 93, 1: »420 377 882 81\, F- «&20 377 887 822, & infogipebal.cz




u Na zakiadé spoluprice s wwzkumnymi ustavy a plednimi
dodavated kvalitnich granulait spofetnest Pebal vyviji
2 neustale zdokonalupe receptury po halend tiskovin.
Jedna se o vicevistvou folii stozenou jak 7 nizko, tak ze
stredné hustotnich matenald < pridavkem dalich aditiv
pro vysokorychlostni zpracovand {Svafovani) pli nejni2Sich
manych silach folie. Yzhledem k tomu, Ze tento obal
slou2l jako ochvana pied vihkostl a pfed poskozenim pit
transpoity, je budaucnost tohoto obalu v co neyvels redukcl
sity obalu. v soutasng dobe nalwarujeme u zakarnikl
20mikronove [8lie 12mikronovymi,

podie typu balicich linek exstuje provedeni khezné,
polokluzné a pekluzné

moznost tiske pruhd pro identifikac adresata

ma2nost barevného provedeni Seda, bild, fems,
maenost lsky recykiatniho znaku a datdich identifkatnich
mnatek

pouziti na baleni a kompletad tiskavin, menost phibalovani
déarkid k easopisim

redukované folle do vipsokorychlostnich automatd pro
baleni novin, Casopisd, reklamnich prebali atd.

baleni je umé

U mexika 1339, 330 23 Nyfany (DS, exit 93), 1: #4320 377 882 811, F- «420 377 882 822, E infogipebal.cx




Abstrakt

SUKOVA, Nikol. Analyza prodejnich aktivit podniku. Bakalaiska prace. Plzeii: Fakulta
ekonomicka ZCU, 54 s., 2015

Kli¢ova slova: prodej, zékaznici, marketingovy mix

Ukolem této bakalaiské prace je charakterizovat proces prodeje ve vybraném podniku,
definovat hlavni problémy a navrhnout v téchto oblastech mozné ndvrhy na zlepSeni.
Prvni ¢ast této prace se vénuje teoretickému vstupu do problematiky prodeje. Nésleduje
pfedstaveni spolecnosti Pebal s.r.o., jeZz se zabyva vyrobou a prodejem obalového
materidlu. Ve treti kapitole této prace je jiz konkrétné popsan prodejni postup ve
spole¢nosti, mozné zptsoby prodeje, jsou zde charakterizovani zakaznici, konkurenti a
VvV neposledni fadé je zde vymezen marketingovy mix. V zavéru prace je provedena

analyza prodejnich aktivit a jsou zde navrzena zlepSujici opatieni v oblasti prodeje.
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The aim of this Bachelor Paper is to characterize the sales process in a selected
company, to define main problems and to propose in these areas possible suggestion for
improvement. The first part is devoted to theoretical input into the issue of sales. Next
part deals with presentation of the company Pebal Ltd., which is engaged in the
manufacture and sale of packaging materials. In the third chapter of this work has been
specifically desribed the sales processes and the potential sales in this company. There
are customers and competitors characterized in the third part also, and last but not least,
there is defined marketing mix. In conclusion, analysis of sales activities are practised

and proposes of improvement are offered in the branch of sales.



