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1 UVOD

Unorem roku 1948 se dostala nade republika pod vliv nového politického
rezimu, ktery s sebou piinesl novy kulturni Zivot, ale bohuZel i zdeformovani literatury.
Nesmélo vyjit nic, co neproslo cenzurou. Legalné vychézela pouze literatura plna frazi
a nendvigti k ostatnim sméram a literaturam. Dé&j knih byl zasazen do délnického
prosiedi.  Prosazovaly se budovatelské romény. Vydavani  jakychkoliv
nekomunistickych casopisi bylo Uplné¢ zastaveno. Estetické uméni bylo odsunuto
do pozadi. Zkniznich pulta, trafik aknihoven vymizela dila legiondt, autord
skautskych dél ¢i duchovni literatury, ruralisti, i autora nevyhovujicich svymi dily
dobg, jako naptiklad Capek, Orten, Kafka, ... Smely se tisknout a objevit pouze
schvélené tituly, které navic vychézely v omezeném mnoZstvi, coz mélo za nasledek to,
Ze trafiky i knihkupectvi zela prézdnotou, knihy se staly nedostatkovym a tedy
i ,podpultovym* zboZim. V té&o dob¢ tada ceskych i slovenskych spisovatelu
emigrovala do zahrani¢i, kde jejich tvorbé nebyly kladeny prek&zky v podobé zékazu,
pronésledovani ¢i cenzur.

Od druhé poloviny 50. let a a2 do roku 1968 se situace mirné zlepSila. Neda se
vSak fici, ze by se do knihkupectvi dostalo vice vytiska. Tim, Ze byly oficidné
odsouzeny stalinské praktiky, sméla byt téméi svobodné vydavana rada dél a na pultech
se zacaly objevovat i nekteré pieklady svétové literatury. Na trhu se objevily i nové
Casopisy. | nadéle viak byli pronasledovani autori, ktefi 8li proti rezimu.

Postupné uvoliiovani vSak vyvrcholilo Prazskym jarem. Poté se opakuje situace
ze 40. a 50. let. Opét byla nastolena tvrda diktatura a cenzura. Postupné byly
likvidovany veskeré nekomunistické periodiky. Byl vydan seznam zakazanych autort
aknih. Ti, ktefi nebyli ¢leny Svazu ¢eskych spisovatelt, svelkymi problémy ¢i viibec
nesméli vydavat sva dila. Z prodeje i knihoven jsou opét staZzena nevhodna dila. Prode)
tzv. oficiélni literatury, kterd odpovida viddnoucimu rezimu, je odkézan na Edi¢ni plan
nakladatelstvi, ve kterém jsou jiz dopiedu schvdlend dila, ale i dila psana
na objedndvku. Dila zakdzanych autori se v3ak také do rukou ctenari dogtala
V republice byly tyto knihy i ¢asopisy vydavany tajn¢, na vlastni naklady autort
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a predevdim v maém mnozstvi. Slo o tzv. samizdatovou tvorbu, kterd byla
rozmnozovana strojopisné. Neékteti zakazani autori vydévali sva dila v zahranici. Jejich
tituly pak byly oznatovany za tzv. exilovou literaturu. V linii exulantskych ¢asopisi
byly zpoc¢dtku vydavany pouze casopisy kragjanskych spolkd, pozdéji se zacaly

objevovat i exilove ¢asopisy SirSich rozmery.

Padem totalitniho rezimu v roce 1989 se oteviela cesta k Zivotu ve skute¢né
svobodné spolecnosti. Padly veSkeré piehrady mezi tzv. oficidlni, doméaci samizdatovou
a exilovou tvorbou. Literatura se sjednotila do jednoho mohutného proudu. Zacal silit
piiliv nové vydavanych dél zoblasti poezie, prézy 1 praci teoretickych,
liter&rnéhistorickych a kritickych. To samé se délo i sc¢asopisy. Na pultech se zacaly
objevovat nové c¢asopisy pro rtizné zamové skupiny véetné bulvéru. Literatura
se piestala cenzurovat a omezovat. Svobodné mohou vychézet dila zakazanych
i zahrani¢nich autora. Vznikala nova nakladatelstvi, trafiky i knihkupectvi.

K tomu, aby se po padu totalitniho rezimu zaplnily knizni pulty i ty v trafikéch
nejen mnozstvim novych titult, ale i poétem jednotlivych vytiski, by dosavadni zpasob
z&sobovani prodejen nestacil, a proto bylo zapotiebi zapojit logistiku nejen do vyroby,
ale i do procesu distribuce, ktery slouzi k rozdélovani zboZi pomoci distributora
a prodginich mist. Logistika byla v minulosti dosti opomijena, coZz bylo zigjmé
zpasobeno direktivnim planovanim v totalitnim rezimu. Od dob sametové revoluce se
vSak mnohé zmegnilo. V oblasti logistiky do3lo k pozitivnimu posunu a v soucasné dob¢
se stéle vice stdva neopomenutelnou soucasti v3ech obora. Jgim Ukolem je zajistit
sprdvné materidly na spravném misté, ve sprdvném case, v poZzadované kvalité,
s prislusnymi informacemi a s odpovidajicim financnim dopadem. Diky tomu v dnesni
dobe regaly nezeji préazdnotou, ale spiSe se prohybaji pod tihou rozli¢né literatury.
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2 CILAMETODIKA

2.1 OBJEKT ZKOUMANI

Objekty zkouméni jsou pobocka obchodni firmy Ing. Karel Sindelédr
— knihkupectvi v Prachaticich, kter4 nakupuje zboZi za ucelem opétovného prodeje,
a pobocka spoletnosti Mediaprint & Kapa Pressegrosso, spol. sr.o. v Ceskych
Budgjovicich, ktera se zabyva distribuci periodického i neperiodického tisku v jiznich
Cechéch,

2.2 HLAVNI CIL PRACE

Zji&eni obecnych vztaht a odlisnosti v logistickych fetézcich pro knihy
acasopisy anavrhnout pripadné teSeni.
2.3 DiLCi CiLE

analyzovat dodavatelsky tetézec pro distribuci knih,
analyzovat dodavatelsky tetézec pro distribuci ¢asopis,

navrh nékterych opatteni ke zlepSeni.

2.4 POUZITE METODY

Vlastni pozorovani,
rozhovory s vedoucimi pracovniky,
studium dokumentd,

predikce poptavky.
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2.5 ZDROJE INFORMACI

Internet,
podnikova dokumentace,
odborna literatura,

statistické rocenky.

2.6 POZNAMKA

Velkerd penézni vyjédieni v té&o préci jsou udavana v prodejnich cenéch s DPH
vzdy k poslednimu dni v mesici.
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3 LITERARNI RESERSE

3.1 POJEM LOGISTIKA

Logistika je disciplina siadou raznych definic, které viak vétSinou jen jinymi
slovy opakuji totéz. Jeji podstatou je tizeni materidlovych tokt a s nimi spojenych
informacnich toka (tj. navrhovani a realizace logistickych systémut, organizace,
planovani, zavédéni, fizeni a kontrola ¢innosti opatfovani, dopravy a skladovani)
od tézby surovin aZ po dodani hotovych vyrobka zékaznikam. Zahrnuje dopravu,
manipulaci s materidlem, skladovéni, baleni ¢i plnéni, praci sodpady, projektovani
a rozmistovani vyrobnich ¢i obéhovych ¢lanka a radu dalSich ¢innosti smétujicich
k uspokojeni zékaznika a jeho potieb. Komplexni a systémovy piistup muaze
v podminkach dynamického a vysoce konkurenéniho hospodéistvi vést ke znatnym
ekonomickym efektim a k posilovani pozice ekonomickych subjekta (zvl&sté velkych
podniki) natrhu. Vanssek'®

Drahotsky" definuje, Ze se logistika zabyvé pohybem zboZi a materidli z mista
vzniku do mista spotieby a stim souvisgjicim informacnim tokem. Tyka se v3ech
komponent obé¢hového procesu, tzn. dopravy, fizeni zasob, manipulace s materidlem,
baleni, distribuce a skladovani. Zahrnuje také komunikacni, informaéni atidici systémy.
Jgjim Ukolem je zajistit spravné materialy na spravném misté, ve spravném case,
v poZzadované kvalité, sprislusnymi informacemi a sodpovidajicim finan¢nim

dopadem.

Pernica (in Vanssek)® vidi logistiku jako proces planovani, realizace a kontroly
acinného nékladoveé Uspésného toku a skladovani surovin, zasob ve vyrobé, hotovych
vyrobka a prislusnych informaci z mista vzniku do mista spotieby. Tyto cinnosti
mohou, ae nemusi zahrnovat sluzby zaékaznikam, predvidani poptévky, distribuci,
informace, kontrolu zasob, manipulaci s materidlem, baleni, manipulaci s vracenym

zboZim, dopravu, prepravu, skladovani a prods.
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Podobn& jako Pernica popisuje logistiku Gros (in Sixta)'*. Podle kterého
je logistika postup, jako fidici proces pldnovani, rozmistovani a kontroly materidlovych
a lidskych zdroju vazanych ve fyzické distribuci vyrobka odbératelim, podpoie vyrobni

¢innosti a nékupnich operaci.

Jakym zpiasobem je dnes vnimana logistika, je dano také jejimi hranicemi

v uz8im a SirSim pojeti.

V uZzsim pojeti chapeme logistiku jako distribuci. Patfi sem doprava,
skladovani, manipulace, celni sluzby atd. Na okrgjich mést rostou logistick& centra
a rada firem poskytuje , logistick€* sluzby, jimiz se ale rozumi poskytovani piepravy

astim spojeny servis.

V SirSim pojeti chapani logistiky je nutné brét v Gvahu cely materidlovy tok
v celém jeho prabehu jak ve firmé tak mezi firmami. Patii sem planovéni a fizeni
vyroby, pldnovéni (predpovéd’) poptéavky, fizeni prodeje a dokonce i celd problematika
nékupu. Takto pojata logistika spojuje viechny funkce planovani atizeni materialového
toku a je oznatovéna jako integréni logistika. Distribu¢ni logistika je jeji vyraznou

soucasti. Streleckoval®
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3.2 DODAVATELSKE (LOGISTISKE) A DISTRIBUCNI RETEZCE

Obrazek 3.2-1 Schéma zakladniho dodavatel ského a distribucniho 7etézce

(D~

dodavatel vyrobce distributor prodejce z&kaznik
(surovin, dila)
- -mmmmmes Logisticky (dodavatelsky) fetézec ~-—----=--- >
*--------- Distribu¢ni retézec--------- >

Zdroj: Vanseek'®

3.2.1 Dodavatelské (logistické) retézce

V anglosaske literature se pouziva pro fetézec vyhradné termin: Supply Chain
(SC) = dodavatelsky retézec. U nés se diive pouzival nazev logisticky retézec, ale stale

vice se rozSifuje termin dodavatelsky fetézec.

Kotler* chape dodavatelsky retszec jako reprezentanta systému hodnotového
transferu a fizeni logistického fetézce jako fizeni toku pridané hodnoty.

Dle Kotlera® umoZiiuje tedy dodavatelsky fetézec firmam ziskavat potiebné
suroviny, materidly a komponenty, realizovat vyrobu findlnich produkti a dodavat
je z&kaznikam. Kazda firma se na dodavatelském fetézci podili urcitym zpasobem. Jeji
snahou je zabezpecovat viastnimi silami co nejvétsi ¢ast tohoto retézce a dosahovat
co nejvyssiho podilu pridané hodnoty, kterd jde spolecné s piesunem materialt, vyrobka
a souvisgjicich informaci mezi dodavateli, firmou, obchodnimi mezi¢lanky a kone¢nymi

zé&kazniky.

Pernica (in Vansiek)*’ chépe dodavatelsky fetézec jako proces piemistovani. Je
to jednotné, souhrnné premistovani hmotné i nehmotné stranky pii pohybu
materidlového toku mezi jednotlivym ¢lanky ve vyrob¢, dopravé i obchodé. Hmotna
stranka spociva v premistovani véci (surovin, nedokoné¢enych a hotovych vyrobki, ale
i odpadu, obalt), ptipadné téZ v premistovani osob a energie. Nehmotna stranka
spociva v premistovéni informaci nutnych ktomu, aby se pohyb uvedenych
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materidlovych hodnot, pripadné osob, energie, mohl uskutecnit. Dale sem |ze pocitat
i pohyb pen¢z, zpravidla v bezhotovostni forme, ktery je fizen tak, aby se udrZela
likvidita podniku.

Ve Vansekovi'® je popsan dodavatelsky retézec jako soustava &lanki, kterymi
materidlovy tok plyne, postupné se transformuje v poZadovany vyrobek a distribuuje
se bud’ ptimo k zékaznikovi nebo do mista, kde si ho zékaznik muze snadno koupit.
Zakladni podoba logistického tetézce je nasledujici:

Obrazek 3.2-2 Schéma zakladniho dodavatel ského 7etézce

(D~~~

dodavatel vyrobce distributor prodejce z&kaznik
(surovin, dili)
U Logisticky (dodavatelsky) ietézec ~ ------- >

Zdroj: Vanseek'®

Pernica’® znézornil obvyklé varianty uspoiadani dodavatelskych fetézch

sméiujicich v evropskych podminkéch do oblasti konecné spotieby takto:

Obrazek 3.2-3 Zakladni schéma dodavatel ského etézce dle Pernici

(DD~

1 - dodavatelé surovin, material, ... 4 - sklady velkoobchodu

2 - vyrobni zavod (finélni vyrobce) 5 - prodeiny maloobchodu

3 - distribué¢ni sklad vyrobniho 6 - konecni spotiebitelé (kupujici)
zavodu

Zdroj: Pernica™®

Naopak v Jindrovi® se uvédi, Ze v piipadé dodavatelskych fetézcii vézanych
na konecnou spotrebu je nejcastéjsi varianta fetézce, jejichz hlavnimi ¢lanky jsou
vyroba, velkoobchod, maloobchod. V téchto tetézcich, je distribuovano 80 — 90%
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spotiebniho zboZi, u velkych maloobchodnich firem i pres 90%. Velkoobchodni sklady
plni vtéchto tetézcich nezastupitelnou ulohu fyzického ¢lanku preklenujiciho troji
rozpor mezi vyrobou a spotiebou (maloobchodem):

1. Sortimentni rozpor — princip dodavek pomérné jednoduchého sortimentu z vyroby,

zatimco maloobchod poZaduje sloZity obchodni sortiment.

- rozpor je prekonavan pomoci nakupni ¢innosti a kompletacni ¢innosti ve skladech

2. MnoZstevni a ¢asovy rozpor — dodavky jsou dodavany v relativné velkych

mnoZstvich z vyroby s#idSi frekvenci, zatimco maloobchod potiebuje casté dodavky
menSich mnoZstvi.

- rozpor je feSen vytvéarenim skladovych zasob

3. Prostorovy rozpor — dusledkem umistovani vyrobnich zavodia do produkénich

oblasti nebo do blizkosti zdroji surovin, energie ¢i dopravnich cest a uzla.
- rozpor je reSen velenénim skladt (velkoobchodnich skladi nebo distribuénich
logistickych center, které maji povahu tranzitnich skladi rozdruzujicich

a sdruzujicich zasilky) do fetézci atésnym provazanim sklada s dopravou

Obrazek 3.2-4 Zakladni schéma dodavatel ského Fetézce dle Jindry

vyroba velkoobchod maloobchod

Zdroj: Jindra®

Gros® do dodavatelského tetézce zahrnul vyrobce, zékazniky, pramyslové
z&kazniky, velkoobchodni a maloobchodni organizace, zprostiedkovatelské organizace,
prepravce, speditérskeé firmy, ...

Chopra (in Kopeckd)® oznatil dodavatelsky retdzec jako sit’ firem, které se
podileji na dodavce vyrobka a sluzeb, a to od ziskéni surovin aZ po uspokojeni
kone¢ného zékaznika. Jedna se tedy o cely systém sloZeny z vyrobca ¢i zpracovatelt,
distributort, prodejct (velkoobchodnikt i maloobchodnikii) a zékazniku, ktery zahrnuje

¢innosti, jako napt. ndvrh vyrobku, obstarani a fizeni materidlu a zasob, vlastni vyrobu,
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marketing, logistiku, vytizovani objednavek, z&kaznicky servis, atd. VSechny subjekty
v dodavatelském tetézci jsou propojené predevsim tokem zboZi ¢i materidlu, informaci
akapitélu, ato jak smérem k z&kaznikam ¢i odbératelim, tak ve sméru k dodavatelam.

3.2.2 Distribuéni retézce

Gros” oznacil distribucni fetézec jako ¢ast logistického fetszce, kterd zatina
okamzikem, kdy vyrobek opusti vyrobni podnik a kon¢i u kone¢ného zékaznika. Je
tvoren souborem organizacnich jednotek podnikatele a externich zprostiedkovatel
jegjichz prostiednictvim jsou vyrobky dodany zékaznikam. VeSkeré aktivity spojené

stokem zboZi distribu¢nim fetézcem jsou pak oznacovany jako distribuce.

Dle Grose (in Vanstek)' i Lamberta® je distribu¢ni fetézec souborem
organizacnich jednotek, instituci a externich zprostredkovatelt, jejichz prostiednictvim
jsou vyrobky nebo sluzby prodavany.

Distribucni fetézce (kandly) 1ze chépat jako ¢asti logistickych tetézci, zabyvajici
se distribuci. Jsou ohrani¢eny mistem, kde vyrobek opou&i vyrobni podnik a konecnym
spotiebitelem. Smyslem distribuéniho fetézce je poskytovat spotiebitelim Zadanou
kombinaci vystupi pti minimélnich nakladech. Optiméni struktura fetézce nastava
tehdy, kdy jiz Z&dn& jina skupina organizaci (obchodnich firem) nevytvéri vétsi objem
zisku, resp. vySSi spokojenost zékaznika v prepoctu na penézni jednotku vyrobnich
nékladt na dany vyrobek. Distribuce je z celého logistického fetézce nejvice zatizena
raznymi nahodnymi vlivy, na které je treba pruzné reagovat.

Faktory pro vznik a fungovani distribucnich kandla uvédi Lambert® tyto:
1. Progttednici se do procesu smény zapojuji proto, Ze jsou schopni zvySit vykonnost
tohoto procesu formou pridané hodnoty ¢asu, mista a vlastnictvi. 2. Jsou schopni
vyrovhdvat nesoulad sortimentu prostiednictvim  vykonavani  funkce tiideéni
a sdruzovani zbozi. 3. Obchodni firmy buduji takové struktury, aby mohlo dojit
k zavedeni rutinnich transakci. 4. Distribu¢ni kandl poméahd spotiebitelim orientovat
se natrhu avyhledavat potiebné zbozi.
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Lambert® dédle uvédi, Ze strukturu distribu¢niho kandlu uréuji marketingové
funkce / ¢innosti (nakup, prodej, preprava, skladovani, t¥idéni, financovani, prebirani
trzniho rizika a poskytovéani marketingovych informaci), které jednotlivé organizace
vykonavaji. Kazda organizatni jednotka, instituce nebo agentura, ktera vykonava jednu
nebo vice marketingovych funkci, se stava c¢lenem distribu¢niho kandlu. Vétsinu
distribu¢nich kandlu tvoii sité¢ vertikalné serazenych firem bez néjaké pevné stanovené
struktury. Konkrétni struktura zavisi do znatné miry na povaze distribuovaného
produktu a na charakteru cilového trhu podniku. Struktura kandlu ovliviiuje miru
kontroly nad vykonnosti jednotlivych funkci, rychlost dodavky zbozi a rychlost

komunikace a néklady na provoz daného kanalu.

Gros” u distribu¢nich fetézcii hovoii o jejich délce — kterou se rozumi pocet
distribu¢nich stupiit mezi vyrobcem a zakaznikem a rozsahu, ktery se méii poctem
Gcastnikd, kteri se na distribuci na daném stupni podileji. Podle poctu stupia se hovoii
o primé distribuci (vyuzit je jeden distribu¢ni stupen — vyrobce — zékaznik) a o neprimé
(postupné) distribuci, kdy se zbozi dodava ke konecnym zakaznikam pres nekolik

stupit.

Obrazek 3.2-5 Rozsah a délka distribucniho 7etézce

MO
Vo1 » MO
DS1 T T~ wo
Rozsah
v \ MO
DS2 <: voz < MO
VO3
o '

A
v

Délka
V = vyrobce; DS = distribu¢ni sklad; VO = velkoobchod; MO = maloobchod
Zdroj: Gros®
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3.3 MATERIALOVY A INFORMACNI TOK

Obrazek 3.3-1 Zakladni toky v dodavatel skych 7etézcich

Materid ovy

tok

vyrobky, vracené zbozi, opravy)

(material,

Dodavatelé

—

Zdroj: Kuncova'

Finan¢ni tok
(platby, faktury)

Informacni tok (poptavka,
objednavky, pozadavky, kapacity)

Obrazek 3.3-2 Schéma toku materidlu a infor maci

\

Odbératelé

_

Nk Pan A Plan Zpracovani Objednavka
up zésobovani < vyroby objednéavky zakaznika
Objednavka
Sklad . Sklad A
Dodavatel materidlu Vyroba hotovych 4|> Z&kaznik
adila vyrobki

|:> Informacni tok

Zdroj: Sixta™
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3.3.1 Informaéni tok

Obréazek 3.3-3 Informacni tok

Informagni tok

-~

Vyrobce Zakaznik (spotiebitel)

Podle Lamberta® piedchézi produktovym tokam toky informagni. Od zékaznika
k vyrobci proudi razné informace tykajici se prodge a situace na trhu. Tato data
napoméhaji vyrobci zjistit, zda a jak se jejich vyrobky prodavaji, komu se prodavaji
a neékdy také pro¢ se prodavaji. Proto jsou podle n¢j zakaznici zdrojem obchodnich

a marketingovych informaci .

K dalsim typam informaci, které se prubézné podavaji mezi ¢lanky distribucniho
kandlu, patti obvykle informace o mnoZstvi zésob na raznych mistech kandlu,
planované / budouci vyrobni série, servisni poZadavky a pléany / rozvrhy dodévek.

Vanseek'® uvadi, Ze cilem informacniho toku pro logistické Ggely je umoznit
plynulé fungovani materidlového toku a tim i uspokojeni potieb zakazniki. Bez
potiebnych informaci by vyrobce nevédél, zda o jeho zboZi bude zgem, pripadné kolik
ho z&kaznici chtéji, kdy ho potiebuji, ani by si nemohl préavé to potiebné mnoZstvi
surovin objednat. Informagni tok je soucasti, disledkem aplikace uréitého informacniho

systému. Informacni tok Ize ¢lenit dle raznych zpasoba.

1. Clengni dle sméru informagniho toku

a) Smerem proti proudu (od zékaznika k vyrobci).
b) Oboustranny informaéni tok ve vyrob¢ ( po proudu i proti proudu).
c) Smetujici po proudu (od vyrobce k zékaznikovi).

d) Oboustranny informa¢ni tok (mezi vyrobcem a zékaznikem).
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2. Clenéni dle zpasobu piedavani informaci

a) Informace predavané tradicnimi komunikaénimi zpasoby (Ustné, pisemng,
faxem, telefonem..).
b) Informace predavané on-line zpisobem.

3. Clenéni dle rozsahu aplikace v fetézci

a) Uplatiovani v celém retézci jednotné (uplatiiovani on-line systému).

b) Uplatiovani vZdy jen mezi dvéma ¢i jen nékolika sousednimi ¢lanky.

Podle Lamberta® ovliviiuji informagni toky Groveii zasob. Vyrobci se tradins
pokousi zvysit své zisky tim, Ze vedou velkoobchody a maloobchody k tomu, aby
udrZzovali velké objemy zasob. V posledni dobé se zvy3uje tlak velkoobchodnich
a maloobchodnich firem v opaéném sméru — pokousi se presunout biemeno zasob
distribu¢énim kandlem zpatky. Vy%e pojistnych zasob, kterou je nutno udrZovat
na jednotlivych drovnich distribu¢niho kandlu, zavisi do znacné miry na tom, jaka je
kvalitaarychlost informacniho toku.

3.3.2 Materialovy tok

Obrézek 3.3-4 Materialovy tok

~

Vyrobce Zakaznik (spotiebitel)

Materidlovy tok

Lambert® tvrdi, Ze k tokim produktt dochézi teprve poté, co jsou iniciovany
informagni toky.

Pernica'® vidi materidlovy tok jako pohyb materidlu ve vyrobnim procesu nebo
ob¢hu, provadény pomoci manipulacnich, dopravnich a pomocnych prostiedka
a zatizeni cilevédome tak, aby materid byl k dispozici na daném misté, v potiebném
mnozstvi, v poZadované dobé a s predem uréenou spolehlivosti.
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Rizeni materidlového toku je soucasti logistického Fizeni, které charakterizoval
Sixta jako proces planovéni, realizace a Fizeni efektivniho, vykonného toku
a skladovéni zbozi, sluzeb a souvisgjicich informaci z mista vzniku do mista spotieby,

jehoz cilem je uspokojit poZzadavky zékaznikd.

Rizeni materidlového toku zahrnuje sprévu surovin, soucéstek, vyrobenych dild,
balicich materidli a zasob ve vyrob¢. Jde predevSim o plénovani, organizovani,
motivovani a kontrolu vSech ¢innosti, které souviseji prvoradé stokem materidlu

do organizace.

| kdyZz se tizeni materidlového toku ptimo nedotyk& kone¢nych zakaznikd,
rozhodnuti piijata z t&to ¢asti logistického procesu piimo ovlivni Uroven poskytovaného
z&kaznického servisu, schopnost podniku konkurovat jinym firmam, déle ovliviuji
hladinu prodeje a zisku, kterého je podnik schopen na trhu dosahovat. Proto je tizeni
oblasti materidlti pro celkovy logisticky proces Zivotné dulezité.
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3.4 RiZENi ZASOB

Systémy fizeni zasob se zabyvaji stanovenim ukazateld, jako je predikovani
o¢ekavané budouci poptavky, vypocet optimalni velikosti objednaci davky, stanoveni
objednaci Urovné a stanoveni pojistné zasoby. Prinosem efektivnéjSiho systému tizeni
zdsob by pak mélo byt zvySeni Urovné zékaznickych sluzeb, sniZzeni néklada

na skladovéani, transparentnost fizeni, snizeni zasob a optimalni Uroven zasob.

Za zasoby |ze povaZzovat tu ¢ast uzZitnych hodnot, které byly vyrobeny a jesté
nebyly spotiebovany. Nejedné se tedy pouze o hotové vyrobky, ale jde také o zasoby
surovin, z&kladnich a pomocnych materidlt, paliva, polotovari, néfadi, nahradnich dila,
obalti a rozpracované vyroby, které prochazi podnikem. Z&soby maji nezastupitelnou
Ulohu pii zabezpeceni plynulosti vyrobniho procesu. Jsou nezbytné pro vyrovnani
moznosti dodavatelt s poptavkou.

Zasoby se vyskytuji prakticky na vSech mistech logistického fetézce, jejich
existence je spojena s rizikem, které se meéni podle toho, na kterém misté fetézce jsou
z&soby lokalizovany. Znalost jejich stavu je proto pro fizeni hmotnych toki nezbytnym
piedpokladem. Stav zasob také siln¢ ovliviiuje efektivnost podnikani organizace. Proto
je soucasti kazdého moderniho informacniho systému i subsystém fizeni zasob, ktery by
mél plnit tii z&kladni Ukoly:

1. Zabezpegit presnou a aktudlni evidenci stavu zésob v misté, ¢ase i sortimentu
a zajistit provadéni inventarizaci zasob.
2. Poskytovat moznost analyzy struktury zasob podle zvolenych kritérii.

3. Umoznit vyuZiti modernich algoritmi pro fizeni zasob. Gros”

Podle Drahotského® patti problematika volby spravnych rozhodnuti v oblasti
zdob  k ngjriskantnéjSim oblastem logistiky. Stanoveni potiebné Urovné zasob
v mnozstvi a strukture pro zésobovani segmenta trhu a jejich alokace podle piredpovedi
prodge, stejné tak jako volba optimani Urovné zasob surovin pro vyrobu patii
ke kritickym ¢lankam celé logistické strategie. Proto povaZuje zasobovani za jednou
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z ngjdulezitéjSich podnikovych aktivit, kterd zajistuje hmotné i nehmotné vyrobni
Cinitele potiebné k ¢innosti podniku. Déle tvrdi, Ze zasoby maji pro podnik jak
pozitivni, tak i negativni vyznam. Negativni spoc¢iva predevSim v tom, Ze vézi kapital,
spotrebovavaji préaci a prostredky a nesou s sebou riziko znehodnoceni, nepouzitelnosti
a nebo neprodejnosti. Za pozitivni, 1ze predpokladat to, Ze teSi fadu nesouladi mezi

vyrobou a spotiebou.

Kuncovd’ i Dratotsky’ se shoduji, Ze Gasovy, mistni, kapacitni & sortimentni
nesoulad mezi vyrobou a spotiebou reSi zasoby, které kryji predvidané i nepredvidané

vykyvy a poruchy.

Naopak Jindra® tvrdi, Ze sortimentni, mnoZstevni, Gasovy i prostorovy rozpor
mezi vyrobou a spotiebou plni v dodavatelskych tetézcich vézanych na konecného
spotiebitele velkoobchodni sklady.

Jak Lambert®, tak i Drahostsky® zastavaji nézor, 7e cilem fizeni stavu zasob je
zvySovat rentabilitu podniku, predvidat dopad podnikovych strategii na stav zasob
a minimalizovat celkové ndklady logistickych ¢innosti pri souc¢asném uspokojovani
poZadavka na z&kaznicky servis.

Podle Drahotského' miZe byt rentabilita zvySovéana bud’ sniZovanim nékladi,
nebo zvySenim prodeje. Snizeni nakladu spojenych se zasobami je moZzné dosahnout
napt. snizenim poctu nevytizenych objednévek a urychlenych dodévek, odstranénim
mrtvych zasob, presnéjSim progndzovanim poptévky, kvalitnéjSim planovani zasob
apod.

Za optimélni strategii iizeni zasob povaZuje Gros® takovy zpasob dopliiovani
udrZzovéni a cerpani zasob, pii nichz se dosdhne minima sou¢tu nakladti spojenych
S porizovanim a udrzovanim zasob a ztré zpuasobenych jejich nedostatkem.

Lambert® ve své knize pige, Ze metody Fizeni zésob ovlivije to, zda se pii
pohybu zésob logistickym fetézcem uplatiuje systém tahu nebo tlaku a zda je poptavka
po zasobéch tzv. zavisla nebo nezavisla
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Steiné tak Vansek'*® se ve svych publikacich zminuje jak o systému tizeni
z&sob, které vychézi bud’ ze zavislé nebo nezavislé poptavky, tak o fizeni systémem

taznym atlacnym.

Nezévisla (stochastickd) poptévka vznika libovolné a nemé vztah k poptavce

po jinych druzich vyrobka. Vyse této poptavky muize byt pouze predikovana a nelze ji

stanovit se 100% jistotou. K tomu se pouzivaji rizné progndzy a predikce.

Zavisla poptévka je ta, kterou |ze odvodit z poptavky po jiném zboZi. Tento druh

poptavky |ze vypocitat ¢i odvodit. K jejimu se stanoveni se pouziva napt. metoda ABC,
Just—in—time, MRP...

Tazny systém (PULL systém, systém fizeni zasob poptévkou):

Principem tohoto systému je , vtahovani“ zasob do dodavatelského fetézce podle
poptavky. To znamena, Ze se zasoby dopliuji aZz v okamziku, kdy disponibilni stav
z&sob na skladé poklesne pres predem stanovenou mez. Dopliiovani zasob vychézi
z néjaké predpovedi, ale do distribuce je vyrobek vtazen aZz kdyZ se objevi poZzadavky
z&kaznikti naexistujici zasoby.

Tlagny systém (PUSH systém, planové fizeni zasob):

Jde o opatny systém k taznému. Vychodiskem tohoto systému je detailni znalost
pozadavki zékaznika. Vyrobky jsou ,tlateny” do dodavatelského tetézce v predtuse
budouci poptavky. Podstatou systému je podrobny plan poZadavka na distribuci, ktery
poskytuje detailni prehled o poZadavcich na zasoby v jednotlivych ¢asovych Usecich

planovaciho horizontu

Gros” tyto dva systémy rozSiiuje jeité o adaptivni metodu fizeni z&sob, ktera je

kombinovanou metodou obou prededlych. Jeji podstatou je pruzné reakce na vnéjSi
podminky na trhu. Proto musi byt tato metoda dostatecné pruzng, musi respektovat
zmeény v ¢ase, progtoru i struktuie vyrobka.
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3.5 REVERZNI (ZPETNA) LOGISTIKA
Tti Uzka pojeti reverzni logistiky, které definoval Skapa™:

1. Reverzni logistika jako cinnosti spojené spiebalenim a opétovnym prodejem
vraceného zboZzi, ¢i redistribuce neprodejného zbozZi do specializovanych obchodu
a na mén¢ narocne trhy. Reverzni logistika plni pfedevsim obchodni marketingove
funkce a sleduje zejména ekonomické cile.

2. Reverzni logistika jsou aktivity podporujici materidlovou recyklaci a smetujici
k minimalizaci odpadi v vyroby a obali. Reverzni logistika méa nejuzsi vazbu
na odpadové hospodéistvi podniku a skrze ekologické cile napliuje legislativni
poZzadavky stétu.

3. Jadrem reverzni logistiky je organizace a tizeni komplikovangjSich zpusobu
zhodnocovani starych vyrobki. DileZité je synchronizace téchto operaci s vyrobou,
zgjisténi zdrojt pouzitych vyrobki i odbytovych trha pro ng.

Reverzni neboli zpétna logistika je jednou z oblasti logistiky, ktera byla zejména
teorii dlouho opomijena. V dnesni dobé se této problematice zacin vénovat stée vétsi
pozornost predevdim z duvodi omezenosti vyrobnich zdrojit a neustadle rostouci
spotieby lidi. Hlavni snahou je tedy omezit plytvéani se zdroji, a to tim, Ze se prodlouzi
Zivotnogt vyrobki nebo jejich soucéstek. Druhym krokem je uzavieni materialovych
tokt ve spolecnosti prostiednictvim recyklaci.

Pavodne byla reverzni logistika spojovana s procesy recyklace vyrobku. Dnes je
hlavni ndplni podpora aternativniho vyuziti vyrobka a obala, které jiz jednou byly
pouZity, nebo nemohou byt prodany (zboZi s proslou dobou trvanlivosti, sezénni zboZi,
céstecné nefunkeni vyrobky, ...). Vznika materidlovy tok, ktery mé& opacny smér nez je
v klasickém zasobovacim fetézci, ve kterém dochézi k situaci, Ze mnoho vyrobka musi
»téci“ od mista skonceni své funkénosti (nejc¢astéji od spotiebitele) k vyrobci nebo
k firme, ktera je povétrena jejich zpracovanim.
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Obrazek 3.5-1 Tok materidlu a_zpétny tok

Vyrobce Zakaznik (spotiebitel)

-

Materidlovy tok

Zpétny tok

Z pohledu logistiky piinasi fizeni zpétného toku nové podmeéty pro distribuci,
pro planovani produkce a tizeni zésob. Pokud maji byt cile reverzni logistiky naplnény,
musi dojit k jejich optimalizaci v ramci dodavatelskych fetézci, ne pouze jednoho
podniku.

Rada zemi jiZ zavedla do své legislativy opatieni, vyZadujici od podniki, aby
zajistily (Castecnou) recyklaci svych vyrobkid a obalt. Podniky jsou tlaceny
k odpovédnosti za své vyrobky béhem celého Zivotniho cyklu vyrobka, tj. od ziskavani

surovin, pres zhotoveni vyrobkii, jejich uZiti, az po jejich likvidaci. Vanssek™

Na zéklad tohoto opafeni tvrdi Pernica™, Ze se reverzni &ili zpstna logistika
se stala skutecnosti pod tlakem evropskych norem, jeZ jsou vedeny sebezéchovnym
pudem alespon trochu zmensit obrovské plytvani, jez provazi rozbujely konzum a na
néZ je neviditelnd ruka trhu jaksi krétk& Problém vSak spociva v tom, Ze zpétny tok je
velmi nékladny, ve srovnani s tokem zbozi smérem k z&kaznikam az devitinasobng.
Dalsi problém se nachézi v ekonomické i ekologické neredlnosti recyklovat vse
nepotiebné, co se z logistickych fetézch a ze sféry spotreby uvoliuje. Napiiklad u obali
jsou limitujici néklady na prepravu a na spotiebu energie. Né&klady se samoziejmé
nakonec promitnou  do maloobchodnich cen a mohou ovlivnit konkurenceschopnost
vyrobku i dodavateli.

Podle Pernici** spogiva reSeni ve spotrebitelské umiienosti a v konstrukeni

minimalizaci spotieby materidlt, jak ji napriklad pro obaly prosazuje smérnice
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Evropské unie. Tedy v uplatiovani logistickych hledisek jiz ve fézi konstrukce, ato jak

vyrobka, tak obalt a zaroven v prevenci nezédouciho chovani zékaznika.

Naopak podle Skapy™® je hlavni ndpini reverzni logistiky sbér, tiidéni, demontéz
a zpracovani pouzitych vyrobki, soucastek, vedlejSich produktt, nadbytecnych zasob
a odpadového materidlu kde hlavnim cilem je zajigtit jejich nové vyuziti, nebo
materidlové zhodnoceni zpusobem, ktery je Setrny Kk Zivotnimu prostiedi a je

ekonomicky zajimavy.

Reverzni logistika podporuje materialovou recyklaci a snazi se 0 minimalizaci
odpadu z vyroby a 0 minimalizaci obali. M& Uzkou vazbu na odpadové hospodéistvi

podniku a progtiednictvim ekologickych cilt napliiuje legislativni poZzadavky stétu.

Materidl ktery je pro reverzni logistiku nezajimavy a stava se soucasti logistiky
odpadt, miaze byt v budoucnu pii zdokonalenych postupech zpracovani zhodnocovan
a mize se tedy stét soucésti zpstnych toki. Rizeni toka odpadi, které nepredstavuji
ekonomickou hodnotu a jsou urceny K likvidaci (typicky skladkovanim nebo
spalovanim), patii rovnéz do zpétné logistiky, ackoliv zde fakticky k materidlovému
zpétnému toku nedochazi (nevraci se k producentam). Pti jejich fizeni jsou totiz
uplatiiovany stejné principy a ¢asto vznikaji jako dusledek aktivit reverzni logistiky.
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3.6 KNIHY A CASOPISY JAKO PREDMET DISTRIBUCE

Pi%e se 21. stoleti a svétu vladne véda a technika. Rada z nas si dnes nedokéze
piedstavit Zivot bez elektiiny, auta, teplé vody, mobilniho telefonu ¢i pocitace. Tento
technicky pokrok vyrazné zasdhl nejen do stylu naSeho Zivota, ale i do tady védnich
obort, kam patii mimo jiné i literatura, a proto i knihy a ¢asopisy zacingji vychazet
v elektronické podobe.

Jak dokazuje statistika (viz kapitola 3.7), elektronickd podoba nijak neubira
na vyznamu ti&téné podobé. Nebot' tyto knihy i casopisy maji stdle své nesporné
vyhody. Nekupuje si je pouze starSi generace, které jsou mnohdy technickd zarizeni
cizi. Pro svou oblibu je vyuZivaji viechny vékové kategorie jiz od batolat. Stale slouzi
jako uc¢ebnice, manudlni prirucky, spolecnik na cesty, atd. Tisténé knihy i ¢asopisy jsou
piipraveny byt vZdy po ruce bez pripojky k elektrické energii ¢i bateri.

Diive slouzily knihy piedevdim k zanechéani zprav budoucim generacim
(prikladem jsou kroniky). Psaly se rucéné, a poté dasi vytisky vznikaly opisem.
Postupng, svynalezem knihtisku, se rozsirovaly i oblasti vyuZiti knih. Dnes maji mimo
jiné b&zn¢ za Ukol vzdélavat a bavit. Podle cile zaméteni na urcitou étenarskou skupinu

se fadi do urcitého literarniho zanru.

Podobn¢ jsou natom i ¢asopisy. Z pocétku vychézely zabavné literarni ¢asopisy,
které méli za Ukol seznamovat ¢tenare se svétovou i doméci literaturou. Postupem casu
s zacali jednotlivé zgjmové skupiny vydavat své ¢asopisy a podle toho se odvijel
i jejich obsah. Dnes se tedy miZzeme setkat s casopisy, které maji za ukol vzdélavat,

bavit, informovat i radit jejich ¢tenaram.

3.6.1 Kniha

Pivod slova je nejasny, snad z ¢inského king = kniha, asyrsky kunukku = pecet’,
v cedting doloZen vyskyt uz ve 14. stoleti. Zpravidla jde o vyjadieni materidniho
aspektu dila jako véci (soubor ¢islovanych lista je spojen vazbou a deskami a vytvari
pevny ramec textu). Podle Staroceského slovniku Jana Gebauera znamenalo slovo kniha
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ptvodné jednotlivou pisemnost (list) a viibec psané sdéleni, mnozné ¢islo potom sbirku
nebo Uhrn kusi (kodex, liber); zatimco singular byl zatlacen slovy pismo, list, spis,
plurdl se udrzel, od 16. stoleti se nicméné pouziva vétSinou tvaru singuldru kniha
Na ¢islovanych a vzgemné propojenych listech je pomoci znaka piendSeno sdéleni jako
piedpoklad literarni komunikace. Na dekddovani sdéleni, ,, ¢éteni, ma piitom vyrazny
vliv graficka podoba obélky, jeji rozmér, frontispic, druh sazby, typ papiru, zpusob
ofezu, rytmus obraceni stran a dalSi prvky.

Rozliduji se knihy psané a ti&téné. Kniha se ve svém vyvoji proménovala také
tvarove, stiidaly se pouzité psaci latky a zpusoby vyzdoby. U nejstarSich ndroda Asie
a u Inda byla kniha sloZzena z palmovych listi spojenych stuhou, u Egyptani byla
zhotovena z papyrosu a méla tvar svitku, u Cihani tvar zavitku, ktery se uchovaval
v hedvabném pouzdre, Rekové a Rimané uzivali voskované desticky, které se kovovymi
krouzky svazovaly do $palicku. Tvar knihy jako seSitku byl mozny teprve s nastupem
pergamenu (vydélana zvireci kuze kozi, ov¢i, teleci nebo jeleni) a posléze papiru.
Prehnutim pergamenoveho listu vznikl dvoulist a nékolik dvoulistt do sebe zavéSenych
se stalo zékladem nového tvaru knihy. Pripominala svazek voskovych desticek, proto
i nani se pienesl pojem kodex. Tidténa kniha je v Evropé znama od poloviny 15. stoleti

ajeji vznik je spjat se jménem Jana Gutenberga. Pavera®

3.6.2 Historievzniku knih

Radu stoleti byly knihy vzécné, protoZe se rozmnozovaly ruéng; to vyzadovalo
celé tydny préce. Stiedovéci mniSi prepisovali texty na pergameny. Maliii zdobili
strénky barevnymi obrézky a krasnymi velkymi pismeny: inicidlami. Stranky byly
svazany a chranény dievénymi nebo koZenymi deskami. K rychlejSimu mnoZeni knih
vynalezli Cinané zpiisob jak pismena kopirovat tim, Ze je vyiezali do dievéné desky.
Text se nejdiiv napsal na list papiru, ktery se pak priloZil na dievo. Dobie se k nému
pritiskl a tisk pismen zastal na desce. Podle otiski se pak pismena vyiezala. Potom
se natrela tusi, na desku se priloZil papir a jemné prim&kl: text se otiskl na papir.
Postupné se tak mohly tisknout dalSi stranky. Kolem roku 1445 vynalezl Némec
Johannes Gutenberg novou techniku, knihtisk, pti niz se neztrécel cas vyrezavani



pismen celého textu. Kazdé pismeno a interpunkéni znaménko bylo odlito z olova. Pak
se tyto typy fadily do tzv. pismovnice, krabice rozdélené na malé prihrédky, a mohly
se mnohokrét pouzivat. Pro vytvoreni textu se typy nejprve sestavily do rédek
v direvéném ramu a potiely se tiskarskou barvou. Tiskar poloZil naram cisty list papiru
adal ho do lisu. Jak otatel Sroubem, lis pevné pritiskl papir naram stypy, aty se na ngj
otiskly. Pak lis povolil, poti&eény papir opatrné vytahl, aby nerozmazal barvu, a dal
do susit. A mohl zagit znovu — s &istym listem... Sinop™®

3.6.3 Historie vzniku ¢asopisu

Casopisy se vyvijely mnohem pozdéji néz knihy. Prvotni zpravodajstvi se Sitilo
za pomoci dopisi. Na prelomu 15. a 16. stol. se zatalo objevovat pravidelné
zpravodajstvi, které vyvolano informatni potiebou o trzich. To bylo umoznéno diky
vyndlezu knihtisku, vyrobou papiru a zavedenim pravidelného po&tovniho spojeni.
U zrodu vyvoje casopisi ha naSem Uzemi se stdl Josef Dobrovsky, ktery vydaval
némecky psany ¢asopis Bohmische Literatur, zabyvajici se stavem ceské literatury,
védy a vzdélanosti. Mezi prvni ¢esky psané ¢asopisy se fadi velice Uspédny a do dnes
znémy casopis Kvéty.

3.6.4 Vznik knihy i ¢asopisu dnes

Diky nejrazngjSim technickym a informacnim vyndlezim je dnes tisk knih
i ¢asopisa nesmirné rychly. Texty a obrézky se nejprve zpracovévaji v pocitacich, a pak
se stranky dévaji ldmat do tiskérny. Cely proces vzniku knihy i ¢asopisi probih&
ve tiech fazich (1. ptiprava tiskove formy, 2. tisk, 3. dokonéujici vyroba). Knizni vyroba
v dnedni dob¢, od zadani podkladt az do expedice knih z tiskaren, trva priblizné 14 dni
az 3 tydny. Sazba knihy do pocitace vsak nékdy miaze trvat i déle. U casopisi je to
mnohem rychlejSi, nebot’ ¢asopisy nejsou tak strankove obsahlé jako knihy.

ObdrZenim rukopisu, textu na disketé, CD, félii ¢i filmech atechnickych Gdajich
o tom, jak by me¢la kniha vypadat po vyti&eéni, zacina prvni faze, kterou je priprava
tiskové formy. Grafik nejdiive pripravi dle pozadavka zékaznika (nakladatele) tzv.
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zrcadlo sazby. To znamend, Ze stanovi velikost a pocet stran, fadkovy a strankovy
rejstiik a pismo. Na z&kladé téchto informaci vysadi operdtor sazbu (zada pismo
do pocitace) a ndsledné zalomi knihu. Tim ji pripravi na jeji skute¢ny vzhled s obrazky,
titulky, ¢isly stran, ... Poté nastupuje na fadu technolog tiskérny, ktery na zé&kladé
objednavky stanovi, na jaky papir se bude tisknout, jak se budou sklédat archy, zda
pujde o lepenou ¢i Sitou knihu stvrdou  ¢i mékkou vazbou, jaky bude mit kniha potah,
tvar hibetu, predsadku a poptipadé i prebal.

Druhou fazi je samotny tisk. V dnedni dobé se pouziva plochy (archovy) ci
rota¢ni tisk, jednobarevny ¢i barevny. U naro¢ngjSich ¢i barevnych tiska se pouZivatzv.

ofsetovy tisk z plochy, ktery pracuje na principu odpuzovani mastnoty a vody.

Zavérecnou fézi je dokoncujici vyroba, ve které se archy skladaji na jednotlivé
signatury. Tyto signatury se naloZzi na stroj za sebou a kompletuji se (seSitim
¢i lepenim). Déle se orezavaji na pozadovany formét. Pri pouziti rotacniho tisku
vyjizdji jednotlivé listy jiz slozené, nebot tzv. rotacky jednotlivé archy soucasné
ofezavaji, skl&daji a spingji ¢i seSivaji. V nekolika hodindch tak z vélca rotacek
vyjizdgji tisice novych vytiskia. U ¢asopisi jde jiz o findlni fazi. Aby mohla kniha
opudtit tiskérnu, zbyva jedté Uprava jejiho hibetu, porez tii stran, zavéSeni knihy
do desek na list, vylisovéni draZzek u hitbetu knihy a v pripadé nekterych titula jesté
naviéknuti do piebalu. Poté se knihy i casopisy bali dle poZadavkt zékazniki
do smr&titelné folie a skladaji na palety.

Nyni nastévéa ¢as pro distribucni tetézec (viz. kapitola 3.2.2). Ten ma za ukol
dostat knihy ztiskéren az ke kone¢nym zékaznikim. Ukolem distribuce je tedy
rozdélovat zbozi pomoci distributori a prodginich mist tak, aby se dostalo co mozna

nejblize ke kone¢nym zakaznikam v pravy ¢as, v poZadované kvalité a kvantité.

3.6.5 Audiokniha

Pod pojmem audiokniha se rozumi zvukovy zéznam uméleckého prednesu
a cetby literérnich dél. MiZe se jednat o zkrécenou i nezkrécenou verzi knihy
v umélecké interpretaci herce uloZzené na MC, CD. Mezi audioknihy v Sir§im smyslu
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byvaji tazeny i zvukové dramatizace, zéznamy predstaveni a také humorné scénky

avypraveni.

Audiokniha neni konkurentem klasické knihy a ani se nesnaZzi byt pouhou
nédhrazkou c¢etby a odvadét ¢tenare od tisténé knihy. Naopak audiokniha dava z&Zitku
z literdrniho dila dalSi rozmér a podava pomocnou ruku tém, pro které je cetba
problémem, at’ trvalym nebo krétkodobym. SnaZzi se byt vhodnou formou pro
dyslektické studenty, ridice dalkovych tras, slabozraké spoluobcany, zkrétka pro
vSechny, kteti v dany okamZik nemohou nebo nechtéji vzit knihu do ruky. Audiokniha
je rovnéz vybornou pomickou pro pedagogy na zakladnich a stiednich Skolach.

Oproti USA byla audiokniha v CR i celé Evropé dlouha desetileti brana jako
okrajova zaleZitost pro nevidome ¢i seniory. Priznivy trend v Némecku v3ak naznacuje,
Ze i v Ceské republice je blizko doba, kdy audioverze kniznich bestsellerii v interpretaci
zndmych herct vstoupi masové na pulty knihkupectvi a nebudou si ji kupovat jen ti,
ktefi si ze zdravotnich duvodi nemohou precist tisténou knihu. Tento trend je také
nejrozSiren¢jSi formé& MP3. Oproti diivéjSim audioformétim, u nichz se nezkréaceny
piednes celé knihy mohl dostat k posluchacim jediné v podobé obsahlého souboru
deseti aZ patnacti CD, piinasSi formé MP3 audiokniham uzZivatelskou jednoduchost
a prakticnost. Kouzlo formétu MP3 spociva v tom, Ze se misto béZzné hodiny a ¢étvrt
vejde na klasicky CD disk aZz 15 hodin stereozaznamu. Neni tedy nutné obsahy knih
zkracovat a lze posluch&i poskytnout dosud nevidany komfort nejen v oblasti obsluhy,

ale hlavne i ceny.

Jistym gpecifikem ceského trhu je fakt, Ze audioknihy byly diky letitému
stanimu monopolu fazeny do nabidky obchodti se zvukovymi nosi¢i, prestoze

ve vetding zemi vzdy patiily a patii do knihkupectvi.
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3.7 SROVNANI POCTU PRODANYCH KNIH A ¢ASOPISU vV CR

Tato kapitola je vénovana statistickym Gdajam o vyvoji poétu vydavanych titult
knih i ¢asopisi a poctu vydanych kusi téchto publikaci a tvori ji dostupné statistické
Udaje zlet 1950 — 2006. Aby nedochazelo ke zkresleni dat, nejsou zde do roku 1993
pouZita celorepublikova data, nybrz Gdaje spadajici pouze na ceské Uzemi.

3.7.1 Knihy
Tabulka 3.7-1 Pocet vydanych tituls a knih v letech 1950 - 2006
Rok 1950 | 1951 | 1952 | 1953 | 1954 | 1955 | 1956 | 1957 | 1958 | 1959
Potet vydanych tituli 3797 | 4586 | 4336 | 3340 | 3452 | 3185 | 3205 | 2961 | 3244 | 3350

Poéet vydanych knih v tis. ks | 84358 | 89649 | 58950 | 39556 | 42740 | 37419 | 34757 | 34308 | 39208 | 33975

Rok 1960 | 1961 | 1962 | 1963 | 1964 | 1965 | 1966 | 1967 | 1968 | 1969

Pocet vydanych tituli 4147 | 4971 | 4846 | 4954 | 4726 | 4322 | 4288 | 3952 | 3843 | 3654

Potet vydanych knih vtis. ks | 38174 | 39884 | 42720 | 44880 | 40356 | 39707 | 40806 | 45173 | 46638 | 53996

Rok 1970 | 1971 | 1972 | 1973 | 1974 | 1975 | 1976 | 1977 | 1978 | 1979

Pocet vydanych tituli 3955 | 4010 | 4086 | 3939 | 4184 | 4310 | 4120 | 4180 | 4118 | 4100

Potet vydanych knih vtis. ks | 59483| 55163 | 51780 | 55117 | 55874 | 58795 | 60004 | 58936 | 59529 | 65599

Rok 1980 | 1981 | 1982 | 1983 | 1984 | 1985 | 1986 | 1987 | 1988 | 1989

Pocet vydanych tituli 4143 | 4003 | 4100 | 4080 | 4115 | 4004 | 3996 | 3907 | 3803 | 3767

Potet vydanych knih vtis. ks | 64793| 70558 | 69712 | 72156 | 71942 | 72896 | 75824 | 73878 | 73788 | 76198

Rok 1990 | 1991 | 1992 | 1993 | 1994 | 1995 | 1996 | 1997 | 1998 | 1999

Podet vydanych tituli 4136 | 6057 | 3743 | 8203 | 9309 | 8994 | 10244 | 11519 11738 | 12551

Potet vydanych knih vtis. ks | 75625

Rok 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006

Pocet vydanych tituli 11965 14321 | 14278 | 16451 | 15749| 15350 | 17019

Podet vydanych knih v tis. ks

zdroj: CSU

Unorem roku 1948 se dostala nade republika pod vliv nového politického
rezimu, ktery s sebou piinesl novy kulturni Zivot, ale bohuZel i zdeformovani literatury.
Smely se tisknout a objevit pouze schvélené tituly. V grafu o poctu vydanych titula je
ztgjmy vliv diktatury a cenzury, ktera drzela mnozstvi vydéavanych titula po dobu
bezmala 40 let ve stejné vySi. Od druhé poloviny 50. let aZ do roku 1968 se situace
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mirn¢ zlepSila. Sméla byt témeéi svobodné vydavéna fada dél, ¢imz byl i mirny narast
vydavanych tituli. Postupné uvolnovani viak vyvrcholilo Prazskym jarem, po kterém
se opakuje situace 40. a 50. let. Opét byla nastolena tvrda diktatura a cenzura.
Po revoluci vroce 1989, jak doklada graf (viz obr. 3.7-1), nastdva v mnozstvi
vydavanych titult velky boom. MnoZstvi tituli stouplo do dnedni doby na vice jak

trojnasobek ai do budoucna mé zatim rostouci tendenci.

Obrazek 3.7-1 Pocet vydanych titul: v letech 1950 — 2006
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zdroj: CSU

Nasledujici graf (obr. 3.7-2) udéva pramérny pocet vytiska jednoho titulu.
V dusledku cenzury a diktatury je patrné omezovani poétu vydavanych knih az do roku
1951. Od roku 1952 je z grafu patrny narast vytiskd, v pribéhu bezméla 30 let, témet
na dvojnasobek. Nelze presn¢ srovnat vyvoj po roce 1990 s piedchézejicimi Udaji,
nebot’ se ve statistickych rocenkéch prestaly objevovat Udaje o poctu vydanych knih.
Dnes vychazi tituly pramérné v nékladu 3 — 3,5 tisice kusi (Udgj z tiskaren), z ¢ehoZ je
patrné, Ze i v dob¢ velkého technického vyvoje jsou knihy nezbytnou soucésti

kazdodenniho Zivota at&si sei velké oblibg.
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Obréazek 3.7-2 Pruimeérny pocet wiisk:i jednoho titulu v letech 1950 - 1990
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Treti graf (obr. 3.7-3) té&o kapitoly poskytuje ukézku vyvoje pocétu knih
piipadajiciho na jednoho obyvatele (tabulka o poc¢tu obyvatel viz priloha ¢. 2). Jiz
z predchozich informaci, 0 mnoZstvi vydavanych tituld a o pramérném poctu vytiska,
je patrné, Ze i pocet knih pripadajici na jednoho obyvatele ma od roku 1958 stéle
rostouci tendenci.

Obrazek 3.7-3 Pocet knih pripadajicich na jednoho obyvatele v [etech 1950 - 1990
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3.7.2 Casopisy

Tabulka 3.7-2 Pocet vydanych wytiskii a casopisi v letech 1950 - 2006

Rok 1950 1951 1952 1953 1954 1955 1956 1957 1958 1959

Poket vydanych titula 1479 1840 1972 2054 2030 1989 1121 1137 1124 1079

Potet vydanych vytiski v tis. ks | 932259 | 905214 | 817344 | 799345 | 787766 | 811339 | 837103 | 899334 | 968408 | 1051513

Rok 1960 1961 1962 1963 1964 1965 1966 1967 1968 1969

Poket vydanych titula 936 945 1060 1031 1015 998 964 971 1147 1265

Poket vydanych vytiski v tis. ks | 1130773 | 1234390 | 1255852 | 1239941 | 1289699 | 1366971 | 1429009 | 1413354 | 1494634 | 1418280

Rok 1970 1971 1972 1973 1974 1975 1976 1977 1978 1979

Poket vydanych titula 1067 971 889 864 866 848 759 760 758 758

Potet vydanych vytiski v tis. ks | 1316602 | 1317671 | 1314761 | 1369187 | 1413151 | 1438991 | 1505337 | 1515608 | 1534200 | 1541130

Rok 1980 1981 1982 1983 1984 1985 1986 1987 1988 1989

Poket vydanych titula 759 760 759 759 759 763 764 767 773 772

Potet vydanych vytiski v tis. ks | 1558032 | 1573123 | 1594607 | 1611214 | 1606203 | 1658720 | 1691701 | 1705040 | 1747517 | 1777733

Rok 1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999

Poket vydanych titula 1870 1553 2983 1367 1977 4380 5028 5263 5440 3894

Potet vydanych vytiski v tis. ks | 2840557

Rok 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006

Poket vydanych titula 3295 3469 3636 3372 3835 4283 4832

Potet vydanych vytiski v tis. ks

Zdroj: CSU

Stejné jako u knih ovlivnila i mnozZstvi vydavanych ¢asopisi politicka situace,
kter& nastala v republice po roce 1948. | u ¢asopisi se smély tisknout a objevit pouze
schvalené tituly. V grafu o poétu vydanych titula je ziejmy vliv diktatury a cenzury,
kter4 drzela mnozstvi vydavanych titula po dobu bezmala 40 let ve steiné vysi.
Od druhé poloviny 50. let az do roku 1968 se situace mirn¢ zlepSila. Sméla byt témet
svobodné vydavana tada dél, ¢imz byl i mirny nérist vydavanych tituld. Postupné
uvolnovani vk vyvrcholilo Prazskym jarem, po kterém se opakuje se situace konce
50. a pocétku 60. let. Opét byla nastolena tvrda diktatura a cenzura. Po revoluci v roce
1989, jak doklada graf (viz obr. 3.7-4), nastava v mnozstvi vydavanych titula velky
boom. MnoZstvi titult stouplo do dnedni doby na vice jak trojnasobek a i do budoucna

ma zatim rostouci tendenci.
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Obrézek 3.7-4 Pocet vydanych tituls v letech 1950 - 2006
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Nasledujici graf (obr. 3.7-5) udava pramérny pocet vytiska jednoho titulu. Stejné
jako u knih (viz obr. 3.7-2) je patrny narist. | kdyz byl cenzurou a diktaturou omezovan
pocet vydavanych knih, je z grafu patrny nérast vytiska, v pribéhu bezméla 40 let,
témét na dvojndsobek. Ani u ¢asopisi nelze presné srovnat vyvoj po roce 1990
s piedchazejicimi Udaji, nebot’ se ve statistickych ro¢enkéch piestaly objevovat Udaje
0 poctu vydanych vytiski casopisi. | zde je patrné, Ze se casopisy stale tési velké
oblibg.

Obréazek 3.7-5 Pruimeérny pocet wiisk:i jednoho titulu v letech 1950 - 1990
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zdroj: CSU
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Treti graf (obr. 3.7-6) té&o kapitoly poskytuje ukazku vyvoje poctu ¢asopisi
pripadajiciho na jednoho obyvatele (viz ptiloha ¢. 2). Oproti knihdm (viz obr. 3.7-3)
maji ¢asopisy pripadajici na jednoho obyvatele az do roku 1989 linearni mirné rostouci
tendenci .

Obrazek 3.7-6 Pocet witiskii pripadajicich na jednoho obyvatele v letech 1965 - 1990
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zdroj: CSU
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4 VLASTNI PRACE

4.1 KNIHY

4.1.1 Charakteristika prodeny knih

FirmaIng. Karel Sindel&t — knihkupectvi sidli v Prachaticich, kde mav soucasné
dob¢ dv¢é provozovny, ve Slamové a Kiiganove ulici. Svou ¢innost zahgjila jiz v roce
1992 a pokratuje v ni dodnes. Hlavni ¢innosti této firmy je nakup zbozZi za Gcelem
opétovného prodeje konecnym spotiebitelum. Nabizeny sortiment tvoii knihy, zvukové
nosice (CD, MC), VK aDVD, obrazy areprodukce.

Provozovna ve Slamové ulici, i po znacnych rekonstrukénich a reorganizacnich
Upravéch do soucasné podoby, mé jiZz svou dlouhodobou historii, nebot’ se nachézi
v prostorach byvalé stétni knihy. Jde o samostatnou prizemni budovu o rozloze 140 n.
V celé budové se nachazi pouze prodejni prostory knihkupectvi, kancelar a prostory pro
zaméstnance. Praceli budovy tvoti vehod do prodejny atii oteviené prucelove vykladni

skiing.

Obréazek 4.1-1 Pruceli prodejny




Pred vstupem do prodejny prochazeji zékaznici tzv. zadvefim, ve kterém
se nachazeji reklamni plakaty a knizni katalogy snabidkami vychézejicich knih
jednotlivych vydavatelstvi. Po vstupu do prodgjny se jim na 100 m® oteviraji znacné
prodejni prostory.

Hlavnim vybavenim jsou pristénné regdly a prodejni pulty, které dopliuji otocné
a zavésné stojany na mapy, CD, MC a dopliikové zbozZi (pohledy, tabulky do 3kol,
reprodukce...).

Obréazek 4.1-2 Zarizeni prodeiny Obréazek 4.1-3 Zarizeni prodejny

TR A -\

Regdly jsou roz¢lenény na jednotlivd oddéleni, ve kterych jsou knihy razeny
tématicky, dle mnozstvi, hibetem ¢i ¢elem k z&kaznikovi. V obchodé se vyuziva

Zanrového ¢lenéni napi. na encyklopedie, détskou literaturu, romany, krimi, ...

V oddéleni  ,encyklopedie® se nachazi predevSim détské vSeobecné
a prirodoveédné encyklopedie a knihy o vesmiru. DalSi oddéleni je ,détské”, ve kterém
jsou umisténa détska leporela, pohadky a knihy pro déti piedskolniho a mladSiho
Skolniho véku. Pod népisem ,kluci a holky* se skryvaji knihy pro teenagery, cozZ jsou
piedevSim dobrodruzné a divéi romany. V regalu s ndpisem ,piiroda’ jsou vystaveny
knihy pro chovatele domécich zvitat, razné publikace o zvitatech a rostlinach jako napi.
atlasy hub, rogtlin, broukd, ptéki, a. Co nabizeji regaly snépisy ,valecné”, ,krimi“,
,SCi-fi*, ,ceska beletrie”, ,Zenské romany“, ,romany“, ,historie", ,Zivotopisy",
.zahrada“, ,kucharky“, ,ucebnice’, ,jazyky“, ,pocitacova literatura‘, |, sport"



a ,ekonomika" netieba predstavovat, nebot’ obsah téchto regdlti dostatecné vystihuje
jegjich oznaceni. Déle je na provozovng jedté oddéleni , zdravi®, ve kterém jsou umistény
knihy plné rad o mode, krése vyziveé i dietach, dale knihy pro nastévajici maminky
a o p&i o novorozence, kojence a batolata. Regdl s oznatenim ,psychologie” zahrnuje
jednak publikace o samotné psychologii, jednak knihy plné rad atipa pro volny ¢as a na
vychovu déti. V oddéleni ,,duchovni“ jsou umistény knihy tykajici se astrologie, magie
i samotného duchovna. Posledni oznateni patii ndzvu ,Sumava a region®, ve kterém
se nachézi tituly o Sumavé, Cechéch, publikace o Praze a jinych méstech, atlasy svéta
ajineé zemepisné publikace kromé pravodct jednotlivymi stéty.

Prodgjni pulty (stoly), souZi k vystavovani zboZi a ¢astecné také jako skladovaci
prostory. Na téchto stolech jsou umistény velké obrazové publikace, novinky, politicka
literatura a tzv. téZka literatura. Ve spodnich ¢éstech stolt se vétSinou nachézeji knihy,
které sejiz pro vetsi prijaty pocet nevesly do regdlu.

V ¢ele prodginy stoji hlavni prodejni pult, na kterém jsou umistény nejen dva
pocitace, pokladna, ale i knihy mensiho formétu (napt. jazykovi pravodci, knihy s citéty
i tarotové karty). U tohoto pultu probihd veskerd obchodni ¢innost — jednani
sobchodnimi z&stupci, prijimani knih a samoziggmé i samotny prodej a obsluha

z&kaznika.

Obréazek 4.1-4 Hlavni prodeini pult
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4.1.2 Charakteristika dodavatelského ietézce

» DivnéjSi zboZi nez knihy se na svété as steZi najde; tisknou je lidé, ke jim
nerozuméji, prodavaji je lidé, ktesi jim nerozumeji, vézou, recenzuji a ctou je lidé, kteri
jim nerozumeji, a ted’ je dokonce i piSou lidé, ktefi jim nerozum¢ji.“  Lichtenberg
(in Plachetka)'®

4.1.2.1 Dodavatelsky a distribuéni Fetézec

Cely dodavatelsky retézec zacina u autora knihy, bez n&j by nemél smysl Zadny
dalSi ¢lanek tohoto fetézce, nebot’ by chybél predmét distribuce. Tento fetézec kongi
u z&kaznika, ktery si koupil knihu. Od nakladatele pies jednotlivé distribu¢ni ¢lanky
se kniha vice nezpracovavd, ale pouze distribuuje ke kone¢nému spotiebiteli. Proto
se od nakladatele aZ po kone¢ného zakaznika hovori o distribu¢nim tetézci, ktery
je soucasti logistického fetézce. Jedna se zde o neprimou (postupnou) distribuci zboZi,

nebot’ k z&kaznikovi se knihy dostavaji pies vice stuprit.

Obrazek 4.1-5 Dodavatel sky 7etézec, kde vydavatel = knizni velkoobchod

zasilkové a expresni sluzby

autor nakladatelstvi, knihkupectvi zé&kaznik
vydavatelstvi

Tento obrazek znazoriuje situaci, kdy sami vydavatelé prostiednictvim svych
obchodnich zastupci, pripadné vyuzitim zésilkovych a expresnich sluzeb, dodavaji
zboZzi do knihkupectvi.
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Obrazek 4.1-6 Dodavatel sky Fetézec, kde vydavatel # knizni velkoobchod

tiskérny zésilkové a expresni duzby

autor nakladatelstvi  knizni velkoobchody knihkupectvi zé&kaznik

Tento obrézek znazoriuje situaci, kde vydavatelé nefiguruji jako knizni
velkoobchody, ale pouze jako nakladatelstvi. Vyti&téné knihy dodavaji do jinych
kniznich velkoobchodii, které je nasledné distribuuji do knihkupectvi.

4.1.2.2 Clanky dodavatelského retézce

Autor

Autorem oznacujeme pavodce literérniho dila. Do dila vkléda své pojeti ¢loveka
a svéta a zkuSenosti své i sekundarné poznané prostiednictvim literatury, filmu, divadla
atd.

Nakladatelstvi, vydavatelstvi

Vydavatelstvi knih je odvétvi knizniho velkoobchodu, jehoz podniky
(nakladatelstvi) rozmnoZzuji aroz&ituji literarni dila.

Nakladatelstvi je kulturni a hospodéiské organizace, kterd vydava piedevsim
neperiodické publikace. Je soucésti vydavatelstvi, odkupuje od autort autorské préva
na zékladé¢ autorské smlouvy a u dél na zakdzku uzavira smlouvu o dilo, dédle

rozmnozuje arozSituje literarni dila

Na nasem Uzemi se nachézi vice jak 600 raznych nakladatelstvi. Jejich hlavni

néplni je vydavani knih. Jednotliva nakladatelstvi se vzdy zaméiuji na urdity literarni
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Zanr. Lze se tedy setkat s nakladatelstvimi publikujicimi vyhradné détskou, jazykovou,

pocitacovou, ekonomickou, ¢i jinak zaméienou literaturu.

Nakladatelstvi Academia zaujima svou edicni cinnosti predni misto mez
nakladatelstvimi CR. Zaméruje se predevdim na vydavani publikaci ze viech vednich
obori. Za zminku takeé stoji nakladatelstvi Albatros s jiz 55letou tradici na ceském trhu.
K vice znAmym nakladatelstvim déle pat/i napr. Anag, Baronet, Fortuna, Grada, Ikar,
Kartografia, Knizni klub, Leda, Librex, NaSe Vojsko, Svojtka, Vikend a jiné.

Tiskarny

Tiskarny sice nejsou primym ¢lankem tohoto logistického fetézce, ale nelze je
opomenout, nebot’ v nich knihy vznikaji. Jde o vyrobng-organizacni jednotky uréené
k vyrob¢ polygrafickych vyrobkia. Obvykle zahrnuji zhotoveni tiskovych forem (sazba,
reprodukce), tisk a dokoncovaci zpracovani (kniharské nebo knihvazatské postupy).

K nizni velkoobchody (dodavatel€)

Jde o vydavatelstvi (viz obr. 4.1-5) a o distribu¢ni firmy (viz obr. 4.1-6)
vybavené vlastnimi sklady a v prevazné vétding i vlastnim vozovym parkem. V Ceské
republice se vedle 60 vétSich firem vyskytuje i fada dalSich drobnych distributoru.
Jgjich cil tvoti soustied’'ovéni a nékup knih n¢kolika vydavatelstvi do svych skladu
a nésledny prodgj jednotlivym knihkupctim. Hlavni funkci velkoobchodnich skladi je
tedy kompletace a expedice zboZi dle pozadavkia knihkupct. Vysledkem fungovéani
velkoobchodi by méla byt Uspora piepravnich ndklada a rychlé uspokojovani zakaznikna
z vhodng¢ rozmisténych skladh.

Zasilkové a expresni sluzby

V dnesni dobé nabyvaji na vyznamu i zésilkové spolecnosti, které se postupné
stavaji nedilnou soucésti vétsiny logistickych retézci. Diky kratSim celkovym dodacim
dobam sniZuji poZzadavky na zasoby a napomahgji zlepSovat zékaznicky servis. Tyto
sluzby se orientuji na kusové zasilky, které dopravuji hromadné na depo,
a prostiednictvim tridicich a distribucnich systémi je odtud distribuuji k zékaznikim
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ato jiz i do 24 hodin od objednani. Hlavni ¢innogti je tedy svoz zbozi, jeho pieprava
a rozvoz ke kone¢nym zakaznikim. Mezi expresni sluzby na naSem Gzemi patii napt.
DHL, DPD, General Parcel, PPL, Toptrans, ...

K nihkupectvi

Knihkupectvim se oznatuje maloobchodni jednotka, jejiz hlavni sortiment
predstavuji knihy. Jejim uUkolem je ztizeni konsignacniho skladu ¢i nakup knih,
za Ucelem opétovného prodeje konetnym spotiebitelam. Mezi dalSi  ¢innosti
v knihkupectvi se fadi objednavani, nakup, dopliovani, skladovani ajiné.

Zakaznik

Tento logisticky fetézec uzavira konecny spotiebitel, ktery si koupil knihu.
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4.1.3 Vztahy svelkoobchodem

Na naSem Uzemi se vyskytuje vice jak 60 distributort, ztoho s knihkupectvim
pana Sindelafe spolupracuje pravidelné pouze 12. Ne kazdy distributor viak nabizi
vyhradné tituly jednoho ¢i vice nakladatelstvi, jako tomu bylo diive. V dnesni dobé
se velmi ¢asto stéva, Ze ¢im dé tim vice se nabidka distribu¢nich firem kryje tzn.,
Ze tituly od stejného nakladatele nabizi 2 az vice distributord.

Zakladem spolupréce mezi knihkupectvim a kniznimi velkoobchody je uzavieni
smlouvy, kterd se v pripadé trvani spolupréce pravidelné obnovuje, a to kazdoro¢ng.
Nejcastéji je uzavirdna smlouva komisionarska. Méné ¢asto se jiZz uzavira kupni
smlouva, nebot’ ta znamena pro majitele vazani financnich prostredki do nakoupenych
zésob.

Podstatou komisionarské smlouvy je, Ze komisionar (knihkupec) se zavazuije,
Ze zaridi vlastnim jménem pro komitenta (knizni velkoobchod) na jeho Gcet urcitou
obchodni zaleZitost (prodgl knih) a komitent se zavazuje zaplatit mu Uplatu. Jde
0 ztizeni konsignatniho skladu. Tento sklad umistény v objektu odbératele zrizuje
dodavatel, ktery také piiblizné sleduje hladinu zasob a zgjistuje jejich fyzické
doplnovani eventuelné obmeénovani. Zasoby pritom zastavaji ve vlastnictvi dodavatele
az do okamZiku uhrady odbératelem, ¢imz knihkupci znaéné snizuji své financ¢ni
prostiedky vloZzené do zésob.

Dnes stdle jedté probihd komunikace nejcastéji pies obchodniho zéstupce.
V¢tSina obchodnich zastupci jezdi v pravidelnych tydennich intervalech. Nekteri viak
technickym pokrokem v&ak fada dodavatelti prechézi také k elektronické komunikaci,
ktera ma za Ukol zlepSit a usnadnit nekteré sluzby, urychlit objednavky a tim zkratit
dodavkovy cyklus.
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4.1.3.1 Jednani sobchodnim zastupcem

Obchodni zastupce je jakysi prostiednik mezi velkoobchodem a knihkupectvim.
Nekteri zéstupci prijizdeji ke knihkupectvi s nabizenym zboZi dodavkami, ze kterych
piimo na misté vyskladnuji vybrané zboZzi. Jini pouZivaji osobni automobily, ve kterych
mivaji vzorky nabizenych tituli. Objednané zbozi vyskladiuji z velkoobchodnich
skladt a nasledné jgj zasilaji do knihkupectvi prostiednictvim zasilkovych ¢i expresnich
sluzeb.

Po piijezdu predkladd obchodniho zastupce svou nabidku knih, budto
na zakladé vzorka ¢i katalogu. Zaméstnanci knihkupectvi si podle svého uvazeni urci
mnozstvi vybranych titult, o které magji zgem. Tuto objednavku obdrzi bud’to ihned
anebo zpravidlaod 2 dni (viz vy3e).

Za piitomnosti zéstupce se déle teSi fada administrativnich zaleZitosti, jako
je predavani vyuctovani, platba faktur v hotovosti, vyiizovani vratek a reklamaci.
Reklamace byva vétSinou z disledku poskozeni ¢i Spatného tisku a svazéni knihy.
Obcas se také vyskytuje reklamace Spatné dodavky (zameéna titulu, jiné mnozstvi, ...).
Zéstupci se predlozi kniha k reklamaci, pokud ji m& na auté, tak ji vymeéni za dobrou,

Y

pokud ne, tak ji doda pii dalSi navatéve ¢i s objednanym zbozim.
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4.1.4 Informaéni, materialovy, finanéni tok

K tokam produktti dochézi teprve poté, co jsou iniciovany informacni toky.
Kromé toku produkta a toku informaci prochézeji jednotlivé ¢lanky také systémem
platby za zboZi a za propagacni materidly, coZz je oznatovano jako finan¢ni tok.

Lambert®

4.1.4.1 Informaéni tok

Z pohledu knihkupectvi dochazi k dvousmérnému toku informaci. Na jedné
strané stoji dodavatelé a na strané druhé konecni spotiebitelé. Tento tok slouzZi jednak
ke zlep3eni komunikace se zékazniky, jednak ke zkraceni doby objedndvek a snizeni
stavu zasob.

Informacni tok Uzce souvisi se systémem objednavek (viz kapitola 4.1.6.2)
aslouzi k rozhodovéni o snizeni ¢i zvy3eni stavu zasob. V ¢asné a presné informace maji
velkou hodnotu, nebot’ zpozd'ovéni informaci vede k prodiuzovani cyklu objednavek
amiZze mit za nésledek nespokojenost zékaznika.

Pro zaméstnance knihkupectvi jsou dalezitym informacnim zdrojem samotni
dodavatelé, kteti informuji prodejce prostiednictvim kniZnich katalogt, edi¢nich plana,
Internetu, ¢ pii n&vdtévé provozovny o pravé vyslych titulech, dotiscich
a pripravovanych novinkach. Na z&klade takto ziskanych informaci rozhoduji knihkupci
0 vySi objednavky a pripadnych doobjednavkéch. DalSimi zdroji pro ziskani informaci
0 prodejnosti jednotlivych titult jsou interni a externi zdroje. Kazdy vecer se tiskne
seznam denniho prodeje, jehoz soucésti je také stav zasob téchto prodanych tituli, ktery
je dulezity pro pripadné doobjedndvky. Externimi zdroji se rozumi média a samotni
z&kaznici, kteri prichazeji se svymi pranimi a poZzadavky nékdy i ve znacném predstihu.

Knizni katalogy, edi¢ni plany a Internet nejsou uréeny pouze pro potieby
knihkupci, ale i z&kaznikim. Jednotliva nakladatelstvi v katalozich a edi¢nich planech
predstavuji pravé vydané ¢i chystané tituly, na Internetu v3ak nabizeji prehled
veSkerych dostupnych titula. DalSimi informacnimi zdroji jsou samotné knizni pulty

-53-



a vyloha, zde v3ak zakaznik nenalezne veSkeré knihy nabizené dodavateli, jednak to
progtory prodejny a kapacita regélt neumozni a jednak neni ptimy pristup ke knihdm
vSech nakladatelstvi. Vyznamnym zdrojem pro zakazniky jsou také dobie informovani

zaméstnanci knihkupectvi.

Dobre ¢i §patné mifena informovanost jak ze strany dodavateld, tak ze strany
zaméstnanci ma vliv na zpétnou vazbu, kterd se odrézi v zéjmu o nabizené knihy, po¢tu
prodanych titult a potenciondlnich zékazniki a samoziejme i ve vySsi trzeb. VSeobecné
je dokézéno, Ze pokud se u z&kaznika, jakoukoliv formou, vzbudi zgem o koupi byt
jedné pravé nabizené knihy, svou nav&évou v knihkupectvi zvySuje pravdépodobnost,
Ze k ni ptida i n&¢jakou jinou, ¢im se zvyduje prodejnost jednotlivych knih a samoziejme

i trzby.

4.1.4.2 Materialovy tok

Knihy lze fadit mezi rychloobrédtkoveé zbozi. Tydné¢ pribudou i ubudou
v regdlech aZ desitky novych titult. Stav zasob, neboli celkova hodnota skladu, je
ovlivnéna nejen vysi nabidky, ale i vySi poptévky, sezdnnosti, propagaci a jinymi
faktory pusobicimi predeviim na prodejce a zékazniky. Jak je patrné z nasledujiciho
obrazku 4.1-6, tak se stav zasob v prib¢hu tii let na prodejné stabilizoval, ale zaroven
dogti zvySil. Druhy obrézek 4.1-7 ukazuje pomér hodnoty komisniho a nekomisniho
zbozi. Zde je patrné, Ze se ze strany knihkupce nejedné o vazani financnich prostiedka
do zasob, nebot’ hladinu nekomisniho zboZi se snaZzi stale udrzet ve stejné a to

na minimalni vysi (ptiblizné na 20% z celkového mnoZzstvi).



Obréazek 4.1-7 Sav skladu
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zdroj: interni data knihkupectvi - tabulka viz. priloha

Obréazek 4.1-8 Pomer komisniho a nekomisniho skladu

\- Korrisni sklad m Nekorrisni sklad \

zdroj: interni data knihkupectvi - tabulka viz. ptiloha

Sezonni kolisani

Preference zékaznikti na n&kup knih jednotlivych zanri se méni béhem celého
roku. Prodej knih neovliviiuje ani brezen, mesic knih, ani prilis letni turisticka sezéna.
Nejvice knih se prodava pred vanocemi a diky ucebnicim pred a na zacdtku skolniho

roku. Ostatni meésice v roce jsou spiSe vyrovnané. Jako nejslabsi obdobi v prodeji knih
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se jevi druhé ¢tvrtleti, kdy lidé kupuji predevSim novinky a bestsellery. Mezi zbozi ryze
sezénniho charakteru je fazena piedevSim danova a Ucetni literatura, ucebnice,
pravodce, turistické mapy a kalendére.

Danova a Gcetni literatura se vyrazné prodava na pielomu roku av mesicich, kdy
vychézi nova znéni jednotlivych zékonu a vyhlaSek. Danové zékony pro rok 200x jsou
kaZzdoroéné nejprodavanéjSim titulem z této oblagti. V letnich mésicich se na dennim
seznamu prodeje vedle beletrie nejcastéji objevuji turistické mapy, autoatlasy
a pravodce. V dnedni dob¢ si studenti museji sami kupovat ucebnice, a proto od srpna
do zacétku rijnatvori préave ucebnice nejvétsi podil prodaného zbozi.

Nejrozmanitéjsi prodej literatury vSech Zanri se objevuje od konce fijna
az do Stedrého dne, kdy lidé shangji vanoeni darky. V tomto obdobi jsou velmi Zadané
drazsi knihy, mezi které se fadi encyklopedie, slovniky, obrazové a odborné publikace
¢i knihy vazané v kazi. Na dennim seznamu prodeje se v téchto meésicich velmi ¢asto
objevuje détska, oddychova, napinava ¢i dobrodruzna literatura, bestsellery a novinky.
V této dob¢ se vyrazné prodavaji i kalendére, které jsou v knihkupectvi k dispozici jiz
od letnich mésici. Po vanocnich svétcich a ¢asteéné v lednu tato raznorodost prodeje

nepolevuje, nebot’ si lidé chodi ménit nevhodné darované knihy za jiné.

Nej prodavanéj si tituly

Do 50 nejprodavangjSich tituli se kazdorocné tadi nejcastéji bestsellery,
ucebnice, knihy smasivni propagaci ¢i omezenou dobou platnosti  (napi. danové
z&kony, kalendére, vyhlaska silni¢niho provozy, ...).

Mezi nejprodavanjsi knihy poslednich let patii bezkonkurenéné Sumava
— ptiroda, historie, Zivot. Béhem 2 mésict, kdy se poprvé v roce 2003 objevila na trhu,
prodalo vice nez 160 kusi. V dalSim roce se pysnila 95 prodanymi kusy a jeji prodej
trva do dnes.Tato kniha zahrnuje v o Sumavé, jeji historii, prirodé, obyvatelstvu,

podnebi, kultuie a fad¢ dalSich zajimavosti. Prodeji predchézela témet ro¢ni propagace

v v
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odhadem spInéni termint dokonceni prace a na strané druhé oddalovanim tisku

ze strany vydavatele.

Dalsi kniha, kter& s mnoZstvim prodanych titulti znaéné vyéniva nad ostatnimi,
je Prachatice — zmizelé Cechy. Na trh se dostala v roce 2007 a béhem cca 8 mésica se ji
prodalo Uctyhodnych 350 ks. Vzhledem k tomu, Ze se tato kniha prodavala kromé
knihkupectvi i v méstském muzeu, kde byla usporéddana nékolikamési¢ni vystava viech
fotek z publikace.

V roce 2006 se k deseti nejprodavangjSim titulam fadi: Danové zékony 2006
(75 ks), Predvalecnou Sumavou (50 ks), Sifra mistra Leoparda (48 ks), Kapesni slovnik
NC / CN (46 ks), Toulavéd kamera2 a Ozvény Sumavskych zvoni (45 ks), Skolni atlas
Ceské republiky (40 ks), Nova pravidla silni¢niho provozu (38 ks), Andélé a démoni
(35 ks), Autoskola s CD (34 ks), Prachatice (33 ks).

Pro rok 2007 je téchto deset nejprodavangjich: Prachatice — zmizelé Cechy
(341 ks), Lunérni kalendé 2008 (90 ks), Toulava kamera 4 (67 ks), Stredni Sumava —
- zmizelé Cechy (49 ks), Vitany host — jaro (47 ks), Sumavské dramata (45 ks), Toulava
kamera 5 (44 ks), Reka Bohii 1V (40 ks), Andélé vSedniho dne (39 ks), Skolni atlas
svéta (34 ks).

Neprodejné knihy

Tydn¢ pribudou ke knihdm v regélech aZz desitky novych titula. Jelikoz nakup
neni ptimo umérny prodeji a kapacita regali a prodejnich pulti je omezend, musi
se mnozstvi knih na prodejné regulovat jednak prijimanym mnoZstvim jednotlivych
titult, jednak vracenim knih, které vétSinou lezi na pultech bez pohybu prodeje déle nez

1/2 roku a zéroven patii do komisniho zbozi.

VraciHi se knihy na Zadost dodavatele jedna se o tzv. vyZadanou vratku, kterd
se netyk& pouze neprodejnych tituld, ale v nékterych piipadech i téch nejZzédangjSich.
Dodavatelé tak ¢ini budto zvlastni iniciativy ¢i z davodu ukonceni spoluprace
s nakladatelstvim. Velmi ¢asto se z kniZnich pulta stahuji posledni vytisky nekterych
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Z&danych titulti za G¢elem prevodu téchto knih z komisniho prodeje na nekomisni nebo
na zakladé smluvni dohody o doprodeji nékterych tituli za niZsi cenu pouze v urgitém
kniznim tetézci. DalSim diivodem ke staZeni byva kontrola ze strany nakladatele, zda
velkoobchody i knihkupci spréavné vykazuji prodané tituly, piecenéni ¢i zleviovani
titula, nova a rozsirena vydani, dotisky, platnost zakond, daiové a Ucetni literatury na
uréité obdobi, ... Vyzadané tituly, které knihkupci nevréti, jsou brany ze strany
dodavatele za prodané a knihkupcim nasledné vyfakturovany.

Z nasledujiciho grafu je patrné, Ze vraceni knih béhem roku neni rovnomérné.
se vraci v mésicich pied zacatkem velkych prazdnin. Toto obdobi, co se ty¢e prodeje
knih, je z celého roku nejslabsi, a proto je nejvhodnéjsi k pripravé velkych vratek, které
obsahuji predevSim neprodané knihy nakoupené za t¢elem vanoc¢niho prodege. Druhym
nejsiingjSim obdobim je podzim, kdy se vyprazdnuji regdly za G¢elem opétovného
naplnéni  novym zboZim urcenému k predvanocnimu prodeji  (tj. novinky,
bestsellery, ...).

Obrazek 4.1-9 Vréacené zboZi v roce 2007 v ndkupnich cenach

100000
80000 e *
Kg 60000 o .
€ 40000 N ¢ s
20000 ¢ - . *
0 T T T T T T T T T T
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Mésic
zdroj: interni data knihkupectvi - tabulka viz. ptiloha

Sklad knih nekomisniho charakteru tvori dnes pramérné 20% z celku, ae i mezi
takto malym mnoZstvim se najde rada titul bez pohybu prodeje. Tyto knihy zle pouze
v ojedinélych pripadech vratit zpét dodavateli prostiednictvim tzv. remitendy, kterd
poskytuje knihkupci moznost vratit urcité procento z nakoupenych knih do smlouvou
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stanoveného data. Ogtatni nekomisni knihy zistavaji na skladé knihkupectvi a je jen
na majiteli, po jaké dob¢ a jak snimi nalozi. VétSnou u téchto titula, aby stéle
nezabiraly misto novym knihédm, dochézi ke zlevinovani.

4.1.4.3 Finanéni tok

Finanénim tokem v knihkupectvi se rozumi tok penéz od zakazniki pies
knihkupectvi k dodavatelim. Ceny a cenovou politiku uréuji v prevdZné vétsing
vydavatelé, nebot’ nabizi své knihy sdoporucenymi prodejnimi cenami. Na knihach
nékterych vydavatelstvi se jiz béZné objevuji predtisténé prodejni ceny. Zgmem
prodeici je se téchto cen drzet, protoZe v dnesni dob¢ na né pasobi silny konkurenéni
tlak, zvl&3t¢ pak v podob¢ velkych obchodnich tetézcna, které velmi ¢asto prodavaji

Z&dané i ostatni knihy ,,pod cenou”.

Od zakaznika ke knihkupci

Po vybéru knih mohou jiz od listopadu roku 2002 z&kaznici platit hotové
¢i platebni kartou. Zavedeni platebniho termindlu bylo v dob¢, kdy se zacina ¢im dal
tim vice prosazovat bezhotovostni platebni styk, nezbytnym krokem nejen pro zlepSeni
sluzeb z&kaznikam, ale i ptinosem pro firmu. Organizace jako jsou napi. 3koly
a knihovny dostéavani na nakup knih a jinych pomiacek financni prostiedky formou
Ucelovych dotaci, proto velmi ¢asto vyuZivaji moznosti vystaveni faktury adresované

na poskytovatele dotaci a naslednou Uhradu prevodnim ptikazem.

Obrazek 4.1-10 Platba kartou
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zdrgj: interni data knihkupectvi - tabulka viz. priloha
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Obrazek 4.1-11 Woj trzeb
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zdrgj: interni data knihkupectvi - tabulka viz. priloha

Od knihkupce k dodavateli

Dalsi fazi tvoii financni tok mezi knihkupci a dodavateli, a to ndkupem
nekomisniho zboZi a platbou za prodané komisni zboZi. Pfi prodgji zboZzi mohou
dodavatelé poskytovat tzv. mnoZstevni ¢i platebni slevy. U mnoZstevnich slev, jak
napovida nézev, jde nejcastéji o nékolika % snizeni fakturované castky pri odbéru
ur¢itého mnoZzstvi nabizeného titulu. Pri platbé pred dobou splatnosti faktury ¢i platé
v hotovosti nabizeji nékteri dodavatelé téZ devove % bonusy.

Pr.: mnoZstevni slevy
Pri odberu 10 - 20 ks sleva 1% z fakturované c¢astky,
pri odbéru 21 — 50 ks dleva 2% z fakturované ¢astky,

pri odberu 51 a vice ks deva 3% z fakturované castky.

- fakturovanou c¢astkou se rozumi prodejni cena po odecteni smluvniho rabatu.

Rabat = procentni sraZka (sleva) z prodegjni ceny, kterou poskytuje dodavatel
odberateli pri prodeji zbozi. Jde tedy o ¢astku, ktera zbude knihkupectvi z podané knihy
po uhrazeni faktury dodavateli. Rabat je udavan kazdorocéné pii podpisu smlouvy
a zpravidla se v pribéhu platnosti této smlouvy nemeéni. VySe rabatu se odviji od rady
faktora (komisni ¢i nekomisni zboZi, platba v hotovosti ¢i pievodnim piikazem,
dlouhodoba spolupréace, prodegnost, ...). Nekteri dodavatelé motivuji knihkupce
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1% navy3enim rabatu k platbé v hotovosti. Nejcastéji se pohybuje v rozmezi od 26
do 30%. V nekterych piipadech maze byt i vySsi.

Pr.: fakturace nekomisniho zboZi
Prodejna s vybrala ¢i objednala zboZ, ke kterému obdrZela fakturu na ¢astku

7. 200 K¢ (= ndkupni cena). Celkova hodnota zboZi na fakture v prodejnich cenach cini
10.000 K¢. Faktura obsahuje jak doporucené prodeini, tak i nakupni ceny. Firma
poskytuje prodejne rabat ve v 28% (zisk prodeiny tedy bude 2.800 K¢) .

Platba za prodané komisni zboZi se provadi na zakladé tzv. vyuctovéani. Mésicné
se jednotlivym dodavatelim budto prosttednictvim obchodnich zastupca nebo
e-mailem zasil4 seznam jejich prodanych titult, na zakladé kterého vystavuji fakturu,

ktera se hradi v hotovodti ¢i prevodnim piikazem.

Obrézek 4.1-12 Vyuctovani

odberatel :

I ng. Karel Sindelar

Sl amova 17

Prachatice

kar el . si ndel ar @ui ck. cz

VYHODNOCENI KOM SE ci sl o 230787

ze dne 1.06.2007

dodavat el : KOSMAS

Kod popi s Kc prodej prodano nakl adat el
9788072036479 CERVENY TRPASLI K |V POZNANI 189. 00 1

11039 Cerwui s 285. 00 1 KOSMA
9788072035991 DAVI TI NA HARFA 259. 00 1 ARGO
9788086018249 DEJI NY TEMPLARSKEHO RADU 269. 00 1
9788072036349 H TLER 659. 00 1 ECCE
9788072941476 KUDY SEL ANDEL 189. 00 1 HOST
12954 MEL OUCH 239. 00 2 TORST
12887 MESTA A MESTECKA 6 990. 00 1 LIBRI
9788090327689 MODRY TYGR 199. 00 1
9788086239088 NADACE REI NGARDA HEYDRI CHA V P 150. 00 1
9788071065470 OSLOVI T ZACHEA 295. 00 1 LN
9788072036141 PRI NCEZNA NEVESTA 298. 00 1 ARGO
9788072941353 PRI BEHY ZELEZNE OPONY 179. 00 1
9788086379913 PRI PAD MARI MAGDALENY 249. 00 1 GARA
9788020011145 PTACI / FAUNA CR/ 450. 00 1 ACAD
9788073630096 SUDETSKA POUT ANEB WAL DGANG 225.00 1 DOKO
9788072033751  TRACYHO TYGR / CESKO ANGLI CKY/ 198. 00 1 ARGO
9788086526157 Uz TE NEM LUJU 185. 00 2 LIST
9788072035380  VSECHNO, CO OPRAVDU POTREBUJU 198. 00 2 ARGO
12976 ZI VOT VE STREDOVEKU 359. 00 1
CELKEM 20x 6686. 00 23 ks
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mailto:karel.sindelar@quick.cz

Pr.: fakturace wuctovani (viz obr. 4.1-11)

Vyuctovani za mesic kveten cinilo v prodejni cene 6.686 K¢.
Dodavatel poskytuje prodejne na zaklade smliouvy rabat 27%, coz znamené
devu 1.805 K¢ z prodejni ceny.
Faktura tedy byla vystavena na céstku 4881 K¢, kterou hradi prodejna dodavateli.

6.686 K¢

Dodavatel 4.881 K¢ Knihkupectvi 1.805 K¢
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4.1.5 Predpovéd’ poptavky

Pro vypocet predpovedi trzeb v K& pro rok 2007 byla pouZila metoda
exponencidlniho vyrovnavani, sezonnosti a metoda trendu i sezénnosti. Trzby tvori
ur¢itou ¢asovou fadu, kde jsou patrné sezonni faktory (Vénoce, prézdniny, zacatek
&kolniho roku). V této ¢asové radé by se nemél opomenout trend, nebot’, jak je patrné
z ekonomiky, trzby jsou zavislé na tadé ekonomickych faktora (na vySi dachod,
hospodairskych cyklech, ...).

Tabulka 4.1-1 Predpovéd’ na zakladé trendu i sezdénnosti

<o o Sezénni Predpovéd’ Skuteénost
M &sic 2005 2006 Pramér coofidont 2807 2007
1 235097 | 259520 | 2473085 0,057 174797,71 252605
2 292637 | 273978 | 283307,5 0,065 200241,82 254118
3 287532 | 268651 | 2780915 0,064 196555,15 296703
4 265217 | 228706 | 2469615 0,057 174552,45 239212
5 281287 | 224279 252783 0,058 178667,09 221388
6 246774 | 217493 | 2321335 0,053 164072,02 252620
7 310950 | 290833 | 3008915 0,069 212670,19 271224
8 315689 | 241408 | 2785485 0,064 196878,15 296781
9 362838 | 324388 343613 0,079 242865,76 324487
10 350821 | 324806 | 3423135 0,079 241947,27 264250
11 498047 | 400337 449192 0,103 317489,02 401543
12 1132886 | 1075473 | 1104179,5 0,253 780434,36 990447
Celkem | 4588775 | 4129872 | 43593235 1 3081171 4065378

Zdroj: interni data knihkupectvi

Trend: Bod A : Y (pramér 1. —6. mésic) / 6 = 256764,24
Bod B: Y (pramer 7. —12. mgsic) / 6 = 469789,67
Smérnice trendu ,b*: | 256764,24 — 469789,67| / 6 = 35504,24
Souradnice ,a': 256764,24 — 3 * 3504,24 = 150251, 53
Rovnicetrendu: Y; = 150251,53 + 35504,24 * t
Y3 = 150251,53 + 35504,24 * 3 = 256764,25 (pramérnd mesi¢ni trzba)
Y 2004 = 12 * 256764,25 = 3081171
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Tabulka 4.1-2 Predpovéd’ na zakladé exponenciélniho vyrovnavani

Predpovéd’ &n
t 2005 2006 . Sk“ztoe(;?‘ﬂ
1 235097 259520 247308,50 252605
2 292637 273978 258298,85 254118
3 287532 268651 272410,09 296703
4 265217 228706 269026,91 239212
5 281287 224279 232738,09 221388
6 246774 217493 225124,91 252620
7 310950 290833 218256,19 271224
8 315689 241408 283575,32 296781
9 362838 324388 245624,73 324487
10 359821 324806 316511,67 264250
11 498047 400337 323976,57 401543
12 1132886 | 1075473 392700,96 990447
Celkem 4588775 | 4129872 3285552,78 4065378
Zdroj: interni data knihkupectvi a=09
Tabulka 4.1-3 Predpoved’ na zakladé sezénnosti
" oy Sezénni Ocdekavany Predpovéd’ &
Mésic | 2006 Primeér koeficient primer g 2(:?07 S‘“ﬁ?&?"“
1 259520 344322,92 0,754 333333,33 251237,03 252605
2 273978 344322,92 0,796 333333,33 265233,58 254118
3 268651 344322,92 0,780 333333,33 260076,60 296703
4 228706 344322,92 0,664 333333,33 221406,50 239212
5 224279 344322,92 0,651 333333,33 217120,80 221388
6 217493 344322,92 0,632 333333,33 210551,38 252620
7 290833 344322,92 0,845 333333,33 281550,63 271224
8 241408 344322,92 0,701 333333,33 233703,10 296781
9 324388 344322,92 0,942 333333,33 314034,67 324487
10 324806 344322,92 0,943 333333,33 314439,33 264250
11 400337 344322,92 1,163 333333,33 387559,64 401543
12 1075473 344322,92 3,123 333333,33 1041147,66 990447
Celkem | 4131875 | 4131875,00 4000000*) | 3998060,93 4065378

Zdroj: interni data knihkupectvi

*) Predpokladany pokles trzeb na 4000000,-




Porovnanim skutec¢nych trzeb v roce 2007 a jednotlivych predpovédi pro tento
rok vyplyvd, Ze pro predikci trzeb, v daném podniku, je nejvhodngjsi metodou
sezénnost, nebot, jak je patrné z grafu, nejlépe vystihuje skutecnost. Sezénnost a trend
je dal§i vhodnou metodou, zabyvame-li se piedpoveédi na cely rok. Udava vsak nizni
hodnoty neZ sezénnost. Neiméné vhodnou metodou celoroéni predikce je exponenciélni
vyrovnavani, které v zavéru roku vykazuje znaéné zkreslujici tdaje. Pro predikci trzeb
v prvnich % roku by se v3ak dala tato metoda bré v Gvahu spiSe nez se sezOnnost
atrend.

Obrazek 4.1-13 Porovnani predpovedi a skutecnosti pro rok 2007
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Trend | sez0nnost — Exponencidni vyrovnavani SezOmost — Skutecnost
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4.1.6 Dispozi¢ni FeSeni a organizace prodeje

4.1.6.1 Nakup zbozi

Nakupem zboZi se v knihkupectvi rozumi piijem knih do komisniho skladu
a nakup knih nekomisniho charakteru. Naobrédzku 4.1-13 je patrné Ze prijem
komisniho zboZi dosti prevysuje ndkup nekomisniho zboZzi. Je to z disledku mensiho
rizika ze strany knihkupce, Ze prijaté knihy neprod4, a stim spojené i mensi vazani
finan¢nich prostiedkt do zasob. VySe nakupu v jednotlivych mésicich je zavisla jednak
na nabidce dodavatelu a jednak na sezonnosti, se kterou je spjat samotny prods.

Obrazek 4.1-14 Nakup zboZi v roce 2007
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100000 = 5
I ™ | ] = [} | ]
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1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
M ésic
¢ Komisni = Nekomisni
zdroj: interni data knihkupectvi - tabulka viz. ptiloha

4.1.6.2 Objednavani
Objedndvku v knihkupectvi tvori doobjednavané tituly, specidni piéni
jednotlivych z&kaznikd, a nové tituly, o jejichZz vydani byli zaméstnanci knihkupectvi
predem informovani nejcastéji prostiednictvim kniznich kataloga ¢i www stranek.
Knihkupectvi muZe objedndvku podat mnoha zpasoby - sepsanou objednavku

predat obchodnimu zéstupci, odfaxovat ji, zavolat na tzv. zelenou linku ¢i vyuzit
elektronickych objednévek.
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Diive castéji prevazovaly takové postupy, kdy si zaméstnanci knihkupectvi
sami sepsali objednavku a predal ji obchodnimu zastupci ¢i ji zatelefonovali
prisluSnému Grednikovi, ktery pak objednévku sepsal jménem zékaznika.,

Dnes je jiz obvyklegjsi, Ze si svou objednavku sepisi a zatelefonuji, nejcasté;i
natzv. zelenou linku, specidlné urcenému pracovnikovi - zastupci zdkaznického servisuy,
ktery je vybaven termindlem s napojenim na centrdni databézovy systém podniku a ma
ihned k dispozici potiebné informace. Prednosti tohoto systému je to, Ze umoziuje
z&stupci zékaznického servisu schopnost ihned informovat odbératele o dostupnosti
produktu, zjistit, zda je dany titul na skladé a automaticky objednané zboZi za skladu

"odecist", aby se v mezicase neprislibilo jinému zékaznikovi.

DalSim a v soucasné dobe jiz zcela béZnym zpasobem je elektronické podavani
objednavek, jako napiiklad odkazy na www strankéch (Pemic, Kosmas, Kontakt,
Euromedia, ...) ¢i zasilani nabidek ze strany dodavateli na e-mail. Tento zpisob je
velice rychly a snadny a ptindsi s sebou i fadu vyhod (napi. dodani zbozi mimo termin
piijezdu obchodniho zastupce, poskytnuti vysSiho rabatu, ...) DalSim, ve sledovaném
knihkupectvi, nejméné¢ vyuzivanym zpasobem je piimé propojeni mezi pocitaci
dodavatele a tohoto knihkupectvi. Tyto metody vzndSeji do systému predavani

a zadavéani objednavek maximalni rychlost a presnost.

4.1.6.3 Cyklus zadkaznické objednavky

Tento cyklus zahrnuje veSkery cas, ktery uplynul od podani objednavky
ze strany knihkupectvi aZz po obdrZeni objednaného zboZzi v prijatelném stavu a umisténi
do skladu. Typicky cyklus se skl&da ze 6 fazi (viz obrézek 4.1-14).

Obrazek 4.1-15 Cyklus zakaznické objednavky

1. Podéani objednavky ¢ 6. Obdrzeni zbozi  [¢ 5. Preprava zbozi
2. Pxijeti objednévky 3. Vytizovéni 4. Kompletace
dodavatelem objednévky objednévky
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P7.: doba trvani cykiu

V knihkupectvi se pripravuje a vyrizuje objednavka vzdy v pondeli v 10:00 h.
Obchodni zastupce prijizdi pravidelne ve stiedu ve 12:00 h na prodejnu. Kazdy den se
vecer vraci na firmu, predava objedndvky ke zpracovani a vyzvedava zboZi pro
zakazniky, ke kterym jede druhy den. Velkoobchod, ktery mé pracovni dobu od 6:00 h
do 18:00 h, nabizi zasilani zboZi expresni suZzbou do druhého dne od obdrZeni
objednavky. Svoz zasilek zvelkoobchodu probiha denne v 16:00 h. Expresni suzba
dopravuje zasilku na prodejnu pravidelne v 12:00 h.

Tabulka 4.1-4 Trvani cyklu zakaznické objednavky v hodinach p#i riznych zpiisobech
objednavani a dodavani zboz

Zpiisob objednani Telefoniky Preszgts)tcuh;genlho Presinter net
Zpisob dodéani *) 0z ES 0z ES 0z ES
1. P¥iprava a predani

objednavky Le Le 2 2 1 1
2. Prijeti a zadani ’ ’

obj. do systému 185 0 0
3. Zpracovani a vyfizeni 198

obj. 05 | 45 9,5 31 | 45

4. Kompletace a baleni obj.
5. Doba prepravy zbozi 18 20 18 20 18 20

k zakaznikovi
6. ObdrZeni zbozi a

prevedeni do skladu L5 15 15 15 15 15
Celkem 51,5 27,5 2175 | 51,5 51,5 27

*) OZ = obchodni zastupce
ES = expresni a zésilkové sluzby
Pozn.: Cas potrebny na splneni faz 2. — 4. je vzdy stejny. Zde se proto jedné o ¢as,
ktery ma velkoobchod k dispozici pro véasné spineni terminu dodani.

e

Z tabulky je patrné, Ze pro knihkupce je nejvyhodnéjSi objednavat zboZzi
na internetu ¢i telefonicky a nechat si ho zaslat expresni sluzbou. Nejméng vyhodné je
naopak predat objednavku obchodnimu zéstupci a nechat si ji privézt pri jeho dalSi
nav&téve prodeny.
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4.1.6.4 Skladovani

V knihkupectvi se nejedna o skladovéni jako takové, nebot' neprobiha
v prostorach skladu, ale primo na prodgjné. V dnesni dobg¢, kdy neni dodani zboZzi
z&vislé na prijezdu obchodniho zéstupce a je tedy mozné ho ziskat do druhého dne
progtiednictvim sluzeb zésilkovych a expresnich firem, neni potreba mit v knihkupectvi
velky sklad s pojistnou zasobou. Skladovani zbozi méa 3 féaze - prijem, uklédani
aexpedici zboZi.

4.1.6.5 Piijem zboZi

Tato féze skladovani nastédva v okamziku, kdy ptijede na prodejnu s objednanym
zbozim budto dopravce zasilkové firmy (DPD, PPL, ..) nebo samotny obchodni
zéstupce. Jegjich ukolem se vyloZit zésilku a nechat si potvrdit potiebné dokumenty

o0 piredani zboZzi.

Dalsi kroky jsou jiz na zaméstnancich knihkupectvi. Po rozbaleni zasilky
nejprve zkontroluji stav dodavky. To znamend, zda dodévka odpovida objednavce
(tituloveé i kvantitativng), zda se nevyskytlo na knihach mechanické ¢i jiné poSkozeni
azda fyzicky stav odpovida stavu na dodacim listé. Pripadné nesrovnalosti v dodavce je
tieba neprodleng telefonicky ¢i e-mailem nahlasit dodavateli. Reklamace mechanického
¢i jiné poskozeni se u vétSiny dodavatelt esi pri nejblizsi navatéve jejich obchodniho
zéstupce (viz kapitola4.1.3.1).

DalSim krokem je zaneseni dodévky nového zboZi do pocitace. V knihkupectvi
pana Sindelére se vyuziva k evidenci zésob i prodeji ORION software — skladové
hospodérstvi, ktery je prizpasoben knihkupcaim. Nova dodavka se zaznamenava
do slozky "nékup zboZi". Pti zaloZeni nového dokladu se nejprve vypliuje hlavicka (viz
obr. 4.1-15) a poté se pristupuje k preneseni jednotlivych polozek dodaciho listu
do programu (viz obr. 4.1-16). U novych knih je tieba pied vyplnénim polozky
v ndkupnim dokladu zalozZit skladovou kartu (viz obr. 4.1-17). Uzavienim dokladu,

ktery je totoZny s dodacim listem, se aktualizuje stav skladu zasob na prodegjng.
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Obréazek 4.1-16 Hlavicka prijmového dokladu

datum  20. 05. 2004
popi s nakup COWPUTER kom se
20. 05. 2005
dodavatel Conpruter Press
Pod Vinici 23
143 11 Praha
doklad f 1005/2005 druh K zprac. Mach

pog&et
mozst vi
K& bez DPH
K& s DPH

st fedi sko 1

uzav¥en dne

pol ozek 1.00

2.00
700, 54
735, 56

LOA STI KA

2.00 350,27 700, 54 735, 56

Obréazek 4.1-17 Pol oZka pijmového dokladu

Kéd 9788072262212 LOA STI KA
CcCawp
LAVBERT D

cena bez DPH 350,27 K&/ nj

cena s DPH

mozst vi
cel kems DPH

2.00 nj
K&

367, 78 K&/ nj

pr odej ni

cena

rabat (sl eva)

497, 00 K¢
26,00 %

Obrazek 4.1-18 Kladova karta

EHEHEHE R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R
6 ool 0 20 Do D 2 0D el oD D e D e e e e e e e e e S D e B S S S M M M M M
L L L R A L N A L N N L R N M L M N N M IR KK UMM N N NI

EHEHE R R R R R
FE e e e
HENLNHXKIHER IR IXKES

B HEHE
M
Bttt

novy zéaznam

kéd 9788072262212

aut or LAMBERT D.
nadzev kni hy LOd STI KA
typ K

obor EKO

nakl adat el cowrP

dodavat el CcowP

obj . kod

nakup

pr odej 497,00 Ke&
sled. stav A Ano/ Ne
druh K| Kni hy/ Hudba
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Pred tim, nez se prejde k druhé fazi skladovani je tieba jedté knihy z prichozi
dodavky ocenit a opattit ochrannym prouzkem. Prodejni ceny se piSi mékkou tuzkou
do spodniho levého rohu posledniho listu v knize. Diive se k ocenovani pouZivalo
nalepeni etikety s prodeni cenou. Od toho zpasobu se upustilo, nebot' pii jejim
odgranovani obcas dochézelo k poskozeni knihy. Ochranné prouzky jsou do knih

vkl&dany z davodu ochrany pred kradezemi a snazsiho odhaleni piipadnych zlodéja.

4.1.6.6 Ukladani zbozi

V této druhé fazi se jedna o vlastni piesun prijatého zbozi "do skladu"
a preskupeni drive prijatych knih v ndvaznosti na sortiment a mnozstvi. Jak jiz bylo
zmingno diive, knihy zastdvaji na prodejné. Na nové knihy je v prodejné uréen jeden
prodgini pult, kam se nejé¢astéji umistuji nové romany, autobiografie, valecna beletrie,
thrillery ¢i detektivky. Ostatni novinky, starSi tituly z pultu uréeného na nové knihy
¢i doobjednané knihy jsou premistény do pristénnych regali nebo na ostatni 2 prodejni

pulty. Jejich zarazeni do jednotlivych oddéleni je dano jejich Zanrovym zamétenim.

Obréazek 4.1-19 Typy pouzivanych regél:# na prodejné

N

4

[T,

Pozn.: VeSkeré regdly jsou 2,25 m vysoké. Jednotlivé regdly maji hloubku v rozmezi
od 24 cm do 26 cm. Sitka regdlu &. 2 je rizna— 47, 50, 57, 60, 64 a 76 cm. Regél
¢. 1 ma Sirku 64 ¢i 70 cm. Regadl ¢. 3 je Siroky 61 cm aregdl ¢. 4 je 54 cm Siroky.

Ukladéani knih na pulty je budto formou blokového stohovéni nebo stavénim
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knih hibetem navrch. Zde zalezi na mnozstvi prijatych ¢i zbylych knih daného titulu.
Skladovani v regdlech se uskutecniuje nejcastéji a také z davodu nedostatku mista
stavénim knih hibetem k z&kaznikovi, které je doplnovano stavénim a pokladanim
(pouze v dolni ¢ésti regali) knih ¢elem k zé&kaznikovi.

4.1.6.7 Expedice zbozi

Podedni féze se tykd vyskladnovani zbozi neboli prodej kone¢nému
z&kaznikovi. Jelikoz jde o maloobchod, tak se zde zboZi nevyskladiuje ani
nekompletuje na z&kladé obdrZzenych objedndvek a nezasila se ke konetnym
z&kaznikim. V prodgin¢ se jedna o tzv. samoobsluzny prodej. To znamend, Ze zékaznici
maji ptimy pristup k veskerému zbozi na prodejné. Mohou si vzit knihu do ruky,
prohlédnout s ji a zvaZit jeji koupi. Pri vybéru zbozi je jim v3ak pIn¢ k dispozici
i persondl prodejny, ktery ma prehled o umisténi jednotlivych knih a stavu skladovych
z&sob. Diky elektronické podobé skladovych karet mazZe také velice rychle poskytnout

z&kaznikovi informace 0 dostupnosti poZadovaného titulu.

Pokladna, kterd je soucésti skladového hospodérstvi Orion, je umisténa
na hlavnim prodejnim pultu. Po prodeji a zaevidovani knihy v pokladné do seznamu
denniho prodeje, se tedy automaticky upravi skladové zaznamy. S vybranymi knihami
piichézeji zékaznici k pokladné, kde se jim jiz plné vénuje persondl prodejny, ktery
zaplacené knihy nejprve poloZi na magnet, aby deaktivoval ochranny prouzek, dae je
bali do papiru budto jednotlivé ¢i pohromadé, na Zadost zakaznika vygumuje cenu
a knihu dérkove zabali. Z&aznikam, ktefi si nepieji knihy balit, poskytuje persondl

zdarma igelitovou tasku.

| vétSi odberatelé (zakaznici), mezi které se fadi knihovny a 3koly, si zbozi
vybirgji sami. Ty vétSinou za vybrané zboZi neplati v hotovosti nybrz prevodnim
piikazem. To znamend, Ze knihy neprochézeji evidenci pokladny. Aby doSlo k Upravé
skladovych zaznami a nedochézelo ke zkresleni trzeb, tak je treba toto zboZi zaevidovat
ve slozZce "fakturace" a vytisknout vydajovy doklad, na z&klad¢ kterého Ucetni vystavi
vydanou fakturu. Tyto knihy se nebali, ale skladaji do prepravek, které si sami odvazeji.
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4.2 CASOPISY

4.2.1 Charakteristika distribué¢niho mista tisku I y 4

sifizprinl & kapa

Spole¢nost Mediaprint & Kapa Pressegrosso, spol. sr. o. sidli v Praze
10. Svou c¢innost zahdjila v prosinci roku 1989. AvSak dnedni podobu dynamicky
se rozvijejici spolecnosti, ktera distribuuje periodicky i neperiodicky tisk do celé Ceské
republiky, zacala budovat od 1.1 1991.

Obrézek 4.2-1 Sdlo firmy v Praze

Vs

Tato spolecnost dnes distribuuje z jednoho z nejmodernéjSich evropskych
distribucnich aredlt pres 1000 titula, z toho pres 200 ve vyhradnim zastoupeni.
Jednotlivé tituly jsou do centrélniho distribu¢niho skladu v Praze dodévany na paletach
pitimo z tiskaren. Jen minimum tituld jde v dnedni dob¢ ztiskarny zpét k vydavateli
aodtud do distribu¢niho skladu.

Se v&emi vydavateli, se kterymi Mediaprint & Kapa Pressegrosso, spol. sr. o.
spolupracuje, uzavird spole¢nost kazdorocné komisiondrskou smlouvu (viz kapitola
4.1.3). Jeji soucasti je ujednéni, zda se stane spolecnost Medigprint & Kapa
Pressegrosso, spol. sr. 0. vyhradnim distributorem daného vydavatele nebo nékterych
jeho titula. Vyhradni zastoupeni spocivd v nekonkurenceschopnosti - distributorta
na prodejnich mistech.

Odbératelskou sit’ tvori vSechna prodejni mista v celé CR, které tento sortiment
prodévaji. Je jich dnes pres 18.000. Po celou dobu expandovani na trhu se snazi firma
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vychazet vzdy ze zasady piizpasobit se jak poZadavkam vydavatelt, kteri dodavaji sva
periodika k distribuci, tak odbératelu, kterym firmatituly rozvézi.

Proto, aby Mediaprint & Kapa Pressegrosso, spol. s r. 0. dostda vsude stejné
kvalitnich a rychlych sluzeb, ma v soucasné dobé také obchodni zastoupeni (stiediska)
v Brrg, Ceskych Budgjovicich, Olomouci, Ostravé, Pardubicich, Plzni a Usti nad
Labem. Zde se nejsou umistény pouze kanceldre se zazemim pro obchodni zastupce
avedeni jednotlivych pobocek, ale nachézi se zde i sklady typu Cross — docking.

Systém Cross — docking

- je to systém okamZitého predévani zboZzi, pii kterém se sklady vyuzZivaji
piedevsim jako , distribué¢ni sméSovaci centrum®. Produkty se sem privézeji ve velkém,
hned se rozdéli a v potirebném mnoZstvi se spoji s jinymi vyrobky do zésilky, uréené pro
konkrétniho zékaznika. ZboZi neziistava ve skladu déle jak 24 hodin. Vanssek'’

Ceskobudgjovické zastoupeni firmy Mediaprint & Kapa Pressegrosso, spol.
s r.0. pasobi v regionu Jizni Cechy od roku 1995. Zajidtuje servis pro vice nez 900
odbérateli tisku na plode o rozloze priblizng 11345 km? a to v okresech Ceské
Budgjovice, Cesky Krumlov, Jindfichtiv Hradec, Pisek, Prachatice, Strakonice, Tabor
a Pehtimov, ktery spada do kraje Vysocina.

Obréazek 4.2-2 Obchodni zastoupeni spolechosti v CR
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4.2.2 Charakteristika dodavatelského retézce

4.2.2.1 Dodavatelsky a distribuéni Fetézec
Cely dodavatelsky ftetézec zatind u autori jednotlivych ¢lankt a konci
u z&kaznika, ktery si koupil ¢asopis. Od vydavatelstvi se aZ po konecného zékaznika

se hovori o distribu¢nim fetézci, ktery je soucésti logistického retézce.

Obrazek 4.2-3 Obecny dodavatel sky 7etézec
TISKARNY

A

O 0—sO— 20— 20— O

autor redakce  vydavatelstvi distributor prodejci zé&kaznik

4.2.2.2 Clanky dodavatelského retézce

Autor

U autort jednotlivych ¢lankad, kteri do dila vkladaji své pojeti ¢loveka, svéta
a zkuSenosti své i sekundarné poznané prostrednictvim literatury, filmu, divadla, ...,

zacind dodavatel sky retézec.

Redakce

Redakci tvoii kolektiv redaktoria a dalich pracovnikia. Ukolem redaktori je
sepsani, redigovani, upraveni rukopisu nebo spisu, planovani a zpracovani
zurnalistickych celkt, vybér a Uprava Zurnalistickych ¢ésti, rukopisi a obrazovych

ptiloh urcenych ke zverejneni.

Vydavatelstvi

Vydavatelstvi je podnik, ktery vyrabi a rozSifuje ¢asopisy. Narozdil od kniZnich
vydavatelstvi neni jeho soucésti nakladatelstvi (viz kapitola 4.1.2.2) a neradi
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se k velkoobchodu, ale k tisku. Nekterd vydavatelstvi si tedy tisknou ¢asopisy sama,
jin4si je nechavaji tisknout v tiskarnéch.

Tiskarny

| v logistickém fetézci ¢asopisi, nejsou tiskarny primym ¢lankem, ale ani zde je
nelze opomenout, nebot’ v nich ¢asopisy vznikaji. Jde o vyrobné-organizaéni jednotky
uréené k vyrobé polygrafickych vyrobka. Obvykle zahrnuji zhotoveni tiskovych forem
(sazba, reprodukce), tisk a dokoncovaci zpracovani (knihaiské nebo knihvazacské
postupy).

Distributor

Na ¢eském trhu se distribuci periodického a neperiodického tisku zabyvaji dvé
velké spolecnosti — 1. Mediaprint & Kappa Pressegrosso, spol. sr. 0., ktera se zabyva
vyhradné distribuci ¢asopisi, a 2. PNS, a. s., ktera distribuuje jak ¢asopisy, tak deniky.
Jejich cilem je zgjistovani dodavek periodického i neperiodického tisku na prodejni
mista po celé CR. Tento &lanek by se dal také nazvat velkoobchodem s tiskem.

Prodg ci

Prodejci jsou maloobchodni jednotky. Patii sem nejen Zivnostnici — trafikanti,
kteti se zabyvaji vyhradn¢é prodejem periodického a neperiodického tisku, ale i velké
obchodni fetézce, ve kterych si Ize periodicky i neperiodicky tisk zakoupit, ¢erpaci
stanice atd.

Zakaznik

Tento logisticky retézec uzavira kone¢ny spotiebitel, ktery si koupil ¢asopis.
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4.2.2.3 Dodavatelsky a distribuéni retézec pro Mediaprint & Kapa,

spal. sr. o.

Obréazek 4.2-4 Dodavatelsky a distribucni 7etézec pro Mediaprint & Kapa, spol. sr. o.

NNNNNNNNNNNNNNNN

autori redakce vydavatel é Mediaprint  stfediska  prodeci z&kaznici
Praha spole¢nosti
— = Doprava malymi auty obchodnich zéstupci
—y Doprava, ktera neni predmétem analyzy
...... > Doprava kamiony
Qooereenn Zpétna vazba

Na obrazku 4.2-4 je zndzornén dodavatelsky a distribu¢ni retézec pro spole¢nost
Mediaprint & Kapa Pressegrosso, spol. sr.o.. Mezi autory a redakci, redakci
avydavateli, vydavateli a centralou, tiskérnami a centrélou i mezi prodejci a kone¢nymi
z&kazniky je zakreslena distribuce, kterd neni piredmétem zkoumani. Z centrdly jsou
dopravovény c¢asopisy do jednotlivych stiedisek kamiony. A distribuce ze stiedisek
k prodejciim probiha prostiednictvim malych aut (dodavek, pick-upi).

Spole¢nost Mediaprint & Kapa Pressegrosso, spol. s.r.o. v soucasné dobe
spolupracuje s 414 vydavateli.
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V jiznich Cechéch se nachézi 950 prodejct periodického tisku, se kterymi méa

gpolecnost Mediaprint & Kapa, spol. sr. o. uzavienou smlouvu. Mezi prodejce

(Odheratelé) spolecnosti Mediaprint & Kapa, spol. sr. 0. patii napt.:

Cerpaci stanice
AGIP PRAHA as.
BENZINA as.
ESSO, spal. sr.o.

Prodejni retézce:
AHOLD Czech Republic a.s.
BILLA, spal. sr.o.
CARREFOUR CR, spal. sr.0.
CSEDEKA, spal. sr.0.
DELVITA as.
GECO TABAK as. - trafiky v
obchodnich centrech

-78-

OMV CR, spal sr.o.
PAPOIL as.
SHELL Czech republic as.

GLOBUS CRk.s.

KAUFLAND CRk.s.

MAKRO Cash & Carry CR, sr.0.
ROSSMANN, spal. sr.o.

SPAR Ceskéa obchodni spolegnost s.r.0.
TESCO STORESCR as.



4.2.3 Distributor

Na nasem Uzemi se v soucasné dob¢ vyskytuji 2 velci distributoti periodického
a neperiodického tisku - Mediaprint & Kapa Pressegrosso, spol. sr. 0. aPNS a. s.. Prvni
zejmenovanych nabizi prodejcim pouze c¢asopisy. Spolecnost PNS a s je
distributorem jak ¢asopisi, tak denniho tisku, ¢imz se stala dominantni firmou na trhu
stiskem. Vedle téchto firem, zde samoziejmé pusobi cela fada drobnych soukromych
distributora tisku.

Diive mely tyto dvé velké spole¢nosti rozdéleny trh. Coz znamenalo, Ze zboZi
distribuované pies jednu z téchto spolecnosti se nedalo objednat u druhé. V téo dob¢
méla dominantni postaveni na trhu spolecnost Mediaprint & Kapa Pressegrosso, spol.

Sr.o..

V dnesni dobg vSak nabizi kazda z téchto spolecnosti neékteré vytisky exkluzivné
anekteré maji v nabidce spolecné. To vede i k tomu, Ze se ob¢ tyto spole¢nosti setkavaji
na prodejnich mistech a konkuruji si. Pouze na volbé z&kaznika (prodejce) je, od které
spolecnosti se v tomto pripadé necha zésobovat a zda bude zboZi brét pouze od jednoho
z nich anebo od obou.

Zakladem spolupréce mezi Mediaprint & Kapa Pressegrosso, spol. s r. o.
avydavateli je uzavieni komisionérské smlouvy (viz kapitola 4.1.3), ktera se pravidelné

obnovuje, ato kazdorocng.

Spole¢nost Mediaprint & Kapa Pressegrosso, spol. sr.0. a prodejci spolupracuji
na z&kladé¢ uzavieni Smlouvy o prodeji tisku, kterd se v pripadé trvani spolupréace

pravidelné obnovuje, ato kazdorocng.

Na rozdil od knihkupct nemgji v dnedni dobé prodejci periodického tisku
moznost uzaviit se spolecnosti Mediaprint & Kapa Pressegrosso, spol. s r.o. ani se
spoletnosti PNS a. s. komisiondiskou smlouvu. Duavodem je ¢asta zména nejen
ndemci, ale i majitela trafik a narast dluznika. Aby nedochézelo k priliSnému
finanénimu zatéZovani prodejct periodického tisku, je moznost vraceni neprodaného
zboZi reSeno formou remitendy
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Remitenda je kdyZ se vytisky periodického tisku, které nebyly prodany, posilaji
zpét distribu¢nimu podniku.

4.2.3.1 Jednani obchodniho zastupce

Témeéi veSkery informagni tok od prodegici smérem ke spolec¢nosti Mediaprint
& Kapa spol. s r. 0. probiha pres obchodniho zastupce. Je tedy jakym si prostiednikem
mezi distributorem a prodejcem.

Kazdy obchodni zastupce m& na starosti skupinu prodejci v daném regionu,
které pravidelné 1x tydné nav&eévuje, vyiizuje jejich piani, poZzadavky ¢i dotazy prijaté
telefonicky, faxem ¢i mailem. Jeho hlavni ¢innost je spojena s dennim rozvozem tisku
k z&aznikim vzdy pied zahgenim prodeje a svozem neprodanych vytiska zpét
na pobockul.

Obrazek 4.2-5 Uzamykatel na schranka na ¢asopisy

Jelikoz je zboZi k jednotlivym prodejcam
dorucovano béhem noci a brzkych rannich hodin,
ne kazdy prodejce je piitomen ve své provozovne.
| Ztohoto divodu nabizi spolecnost Mediaprint
. & Kapa Pressegrosso, spol. s ro. svym
| zékaznikim k zaptjceni uzamykatelnou schranku
na ¢asopisy, kde si mohou své zboZi po prichodu
do préce vyzvednout.

Svou nav&tévu u prodejce vyuziva k resi fady administrativnich zaleZitosti, jako
je vyiizovani reklamaci, predavani faktur a nésledna platba v hotovosti, konzultace

a vyiizovani ndmétu a pripominek prodejct. Stejné jakou u knih byvéa uplatiovana
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reklamace vétSinou z diusledku poskozeni ¢i Spatného tisku ¢asopisu. Obcas se také

vyskytuje reklamace Spatné dodavky (zameénartitult, jiné mnozstvi, ...).

Na rozdil od obchodnich zastupcti dodavatelt knih nepredklédaji obchodni
z&stupci spolecnosti Mediaprint & Kapa Pressegrosso, spol. s r.o. nabidku novych
titula, ze které by si prodejci mohli vybrat zboZzi. Jednotlivé vytisky ¢asopisi jsou
na prodejni mista dodavany automaticky podle Smlouvy o prodeji tisku. V této smlouveé
je uvedeno, které tituly bude prodejce od spolecnosti Mediaprint & Kapa Pressegrosso,
spol. s r.0. odebirat a které ne. Tento bod smlouvy je velice dulezZity predevsim
u casopisi, které nema spolecnost Mediaprint & Kapa Pressegrosso, spol. s r.o.
ve vyhradni distribuci - to znameng, Ze je prodgici muze nabizet i konkurenéni PNS
a. s. Je jen na volbé prodejce, od které distribu¢ni spolecnosti bude tyto ¢asopisy
odebirat.
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4.2.4 Informaéni, materialovy, finanéni tok

V&echny subjekty v dodavatel ském fetézci jsou propojené piedevsim tokem zboZi
¢i materialu, informaci a kapitalu, a to jak smérem k zakaznikam ¢i odbératelam, tak

ve sméru k dodavatelam.

4241 Informaénitok

Dodavatelsky tetézec tisku ma velice dobre propracovany informatni systém,
ktery propojuje vydavatele, spolecnost Mediaprint & Kapa Pressegrosso, spol. s r.o.
(centrdu i jednotliva stiediska) a jednotlive prodejce. Z pohledu spolecnosti Mediaprint
& Kapa Pressegrosso, spol. s r.o. jde o tok informaci mezi vydavateli a spole¢nosti,
mezi prodejci a spolecnosti a od prodejct smérem k vydavatelum (viz obr. 4.2-6).

Obréazek 4.2-6 Informacni tok v dodavatel ském retézci fasopisi

: Mediaprint & Kapa —
Vydavatelé \———"" Pressegrosso, spal. sr.0. <l—————> Prodejci

___—

Vydavatelé vidi diky propracovanému elektronickému a internetovému
propojeni data az na prodejni misto (predevdim v kamennych trafikach, supermarketech,
hypermarketech, ...). Vétdina stdnkovych trafik stéle jedté nepouziva k evidenci stavu
z&sob a jejich pohybu pocitag, proto jsou vydavatelé v téchto piipadech odkazéni
na informace o prodgi jejich tituli na elektronicky informacni systém spolecnosti
Mediaprint & Kapa Pressegrosso, spol. sr.o.. Na zakladé tohoto informacniho systému
mohou vydavatelé zasdhnut do rozhodovéni o kusech jednotlivych titult v prodejnich
sitich, nebot’ pocitacovy program, ktery je vytvoreny ,,na miru“ spolecnosti Mediaprint
& Kapa Pressegrosso, spol. sr.o., vyhodnocuje piedeslé prodeje - kolik kusi jednotlivi
prodejci dostali a kolik jich prodali. Tato data jsou pristupnd nejen jednotlivym
pobockdm spolecnosti, centrdle, ale i vydavatedlim a samozigimé i samotnym
prodejcam.
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Velkery informagni tok mezi spoleénosti a prodejcem je veden pies intranet
a obchodni zastupce. Na intranetu se mohou prodejci dozvédét kolik kusi vytiska
daného titulu v jednotlivych mesicich obdrzeli, kolik jich prodali a kolik jich vrétili
atimi ¢éstecné ovlivnit vysi prijatych kusi daného titulu do prodeje.

Stejné jako u knih i vtomto pripadé Uzce souvisi informacni tok se systémem
dodavek zboZi na prodeini mista. Slouzi k rozhodovani o sniZeni ¢i zvySeni stavu
dodavanych kusi na jednotliva prodejni mista. V¢asné a piesné informace maji velkou
hodnotu, nebot’ zpoZd’ovani informaci vede k chybéjicimu zboZi u prodejcia a to mize
mit za nasledek nespokojenost zakaznika.

Pro konecné zékazniky jsou informacnim zdrojem prodejni stojany, vyloha (je-li
k dispozici), internet, reklama v rozhlase, dennim tisku i televizi a samotné ¢asopisy,
kde se vétSinou dozvi, co je ¢eka v dalSim vydani. Vyznamnym zdrojem pro zékazniky
jsou také dobte informovani zaméstnanci prodejct.

Dobie ¢i $patné mirend informovanost piedevSim ze strany prodejci muze
ovlivnit zpétnou vazbu predevdim ze strany zakaznikd, kterda se odrézi v zgmu
0 nabizené tituly a pocet prodanych kusi a potenciondlnich zékazniki a samoziejmeé
i ve vySi trzeb. Tak jak plati u knih, Ze vzbuzeny zgjem o koupi nabizené knihy zvysuje
pravdépodobnost, Ze k ni piida i n¢jakou jinou, ¢im se zvySuje prodejnost jednotlivych
knih a samoziejme i trzby, to sameé se da fici i o ¢asopisech. Vzbudi-li se u zékaznika
zgem o koupi n¢jakého casopisu, je pravdépodobné, pokud ho zaujme, Ze si piijde pro
dalSi vytisk anebo s k tomuto ¢asopisu koupi jedté nejaky jiny.

4.2.4.2 Materialovy tok

Predmétem materialového toku jsou ¢asopisy, které jsou distribuovany z tiskaren
¢i od vydavateli aZz ke konecnému zé&kaznikovi. Jednotlivé tituly maji raznou
periodicitu. Nékteré vychézeji kazdy tyden, jiné 1x za ¢trnact dni ¢i mesic, dva mésice,

pololetné ... Stejne tak jako knihy sei ¢asopisy daji fadit mezi rychloobratkové zbozi.
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Pro jizni Cechy se stéva predmétem distribuce cca 500 domécich titula a cca 200
zahrani¢nich tituld, z toho je 50 slovenskych a zbylé prevdZzné v némeckém, anglickém
a italském jazyce. Mezi tyto tituly se fadi ¢asopisy vSech periodicit i kategorii (sport,
hudba, hobby, auto —moto, pro madez, pro déti, ...).

Mnozstvi dodavanych tituli na jednotlivd obchodni mista je ovlivnéno nejen
vySi nabidky, ale i vySi poptavky, sezénnosti, propagaci a jinymi faktory pusobicimi
piedevdim na prodejce a zékazniky. Jizni Cechy jsou v objemu dodavanych vytiski
jednotlivych titula na prodgni mista druhou nejslabdi oblasti Ceské republiky. Pred
jiznimi Cechami je Olomoucky kraj a 3. pomysinou pri¢ku v negjniz&im objemu vytiski

drzi Plzenisky kraj.

Obrézek 4.2-7 Materiélovy tok

Tiskérny
I - Stredisk Prodejci
Centrdla ——= fediska |~ odejci
Vydavatelé -

——> Materidlovy tok (Casopisy uréenék prodeji)

Po vyti&eni jsou casopisy Vv tiskarnach spaskovany nebo zabaleny do ciré folie
po cca 50 — 200 ks a naskladdany na palety, které jsou nasledné prevazany smr&tovaci
folii, aby se jednotlivé balicky pii prevozu nerozsypaly.

Diive se vozily palety scasopisy ztiskaren ptimo na jednotliva strediska, kde
se nasledné kompletovaly zakézky pro jednotlivé prodejce. V soucasnosti jsou palety
scasopisy ztiskaren prevézeny kamiony do expedi¢ni haly spole¢nosti Mediaprint
& Kapa Pressegrosso, spol. s r.o., kterd je umisténa na centrde v Praze. Nékteri
vydavatelé si tisknou ¢asopisy sami a expeduji je vyti&téné, svazané a nastohované

na paletach i jednotlivym distributoram.

Ukolem zaméstnanci v expediéni hale spole¢nosti Mediaprint & Kapa
Pressegrosso, spol. s r.o. je zkompletovat zasilky pro jednotliva stiediska na zakladé
kodu uvedeného na vystavenych dokladech, které budou doprovézet zésilky (viz



obrazek ¢. 4.2-8). Tyto zésilky véetné dokladu (dodaci a remitendni list) jsou nasledné
naskladany na palety, které se pievazuji smrdtovaci folii, aby se ,balicky” pri
manipulaci spaletami a prevozu nerozsypaly. Takto zkompletované a vyexpedované
palety jsou kamiony odvézeny na jednotlivad stiediska, kde jsou palety vyloZeny
a jednotlivé zéasilky podle rozvozovych tras preloZzeny na auta obchodnich zastupci,
kteti je béhem noci doruci na jednotliva prodejni mista.

Obrazek 4.2-8 Kod pro tridéni zasilek

T
1 = y Mediaprint & Kapa i
Prossegeosso, 3pol. s.r.0, I
E/PEK /CBUS/51%9 MRIRFRARA o ot o
W P, i, it 13843
Vujtech Kral K0k AP, Do 2RSS
= i ’ Fhwawy ] _-"
378 07 CEIKE BUDEJCTCE \-Fl
CHESLLT  Deske Bodd jovice s By WO remoTdig oo 10. D& . 05
STAHEK®TEE BRANISOV 0704 D&/1

cigo s SATH0IS piro i

Pismenko E zna&i oblast jiznich Cech, kam je zésilka uréena. Toto pismenko je
klicové pro zaméstnance v expedi¢ni hale. Za lomitkem (PEK) je zkratka jména
obchodniho zé&stupce. Tato zkratka je dulezita pro t¥idéni zésilek k obchodnim
zéstupcam na jednotlivych stiediscich. Za dalSim lomitkem je zkratka a ¢islo rozvozové
trasy (CBU5) a na konci kédu je ¢islo z&kaznika, kterému ma byt dand zésilka

doruéena

Z centrdly pres jednotliva stiediska aZ k prodejcim tisku doprovazi jednotlivé
zé&silky doklad (viz priloha¢. 12), ktery je ve tiech kopiich:

- 1. list si poneché zékaznik pii prevzeti zbozi a slouzi mu jako dodaci list.
- Naz2. a3. list¢ vyznxti ve sloupci remitenda pocet vracenych vytiska a pieda tyto
listy obchodnimu zéstupci.
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- 3. list se vraci zpét prodejci potvrzeny po piedani vrécenych vytiski
a prekontrolovéni, zda pocty uvedené v remitendé souhlasi se skutecnosti. Tento
list poté slouzi prodejci jako remitendni list.

Distribucetisku z centraly az na prodeg ni mista

Tabulka 4.2-1 Doba doruceni tisku z prazské centrély aZ na prodeini mista v jiznich Cechach

Cinnost Doba
Hlavni expedice 16:30 - 17:45
Odjezd kamionu z Prahy 17:45
Prijezd kamionu do CB 20:15
Vykladka a pieklédka na auta obchodnich zastupct | 20:15 - 21:30
Rozvoz tisku na prodejni mista 21:30 - 6:00

Casy od zatdtku expedovani tisku z prazské centrdly az po konesny rozvoz
k prodejcim v jiznich Cechéch se v pribéhu tydne lisi v rozpéti 1 — 1:30 hod. Diivodem
tohoto ¢asového vykyvu je dodani od vydavatelt a tiskaren, mnozstvi vyexpedovaného
zbozi, pocasi atd. V tabulce ¢. 4.2-1 jsou uvedeny vzdy maximani casy trvani
jednotlivych ¢innosti souvisgjicich s distribuci tisku na prodejni mista.

Obrazek 4.2-9 Doba distribuce od expedice z centraly az k prodej c;im béhem 24 hod.

1,75

10,75

@ expedice B cesta O vykladka a pieklddka B rozvoz O ostatni
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Od zacétku expedice z centrdniho skladu aZ po doruceni na posledni prodejni
misto trva distribuce tisku pro jizni Cechy cca 13 hodin. Pomér jednotlivych &innosti
béhem 24 hodin znézornuje graf na obrazku 4.2-8.

Zpétny tok

Obrézek 4.2-10 Zpetny tok

Vydavatelé H Centrda H Strediska H Prodejci

<@mmm 705ty tok (Vrécené neprodané casopisy)

| kdyZ nejsou ¢asopisy dodavany do trafik prostiednictvim komisniho prodeje,
nemusi se prodejci tisku bét, Ze by jim neprodané vytisky zistavaly na skladé a zaroven

zvySovaly finanéni zatizeni jejich firmy.

Prodejci maji mozZnost vrétit zpét spolecnosti Mediaprint & Kapa Pressegrosso,
spol. sr.o. neprodané tituly, které jim po skonceni prodeje zbyly na skladé. Napr. tituly,
které vychazeji jednou tydné, jsou v prodeji pouze tyden, poté se stahuji z prodeje
a jejich misto nahrazuje v regalech nové ¢islo tohoto vytisku.

Jelikoz je cely dodavatelsky ietézec propojen propracovanym on-line
informacnim systémem (viz kapitola 4.2.4.1), neni problém na centrdle spole¢nosti
Mediaprint & Kapa Pressegrosso, spol. sr.o. vystavit doklad, na kterém jsou uvedeny
tituly véetné mnoZzstvi vytiska pro konkrétni prodejce, na zékladé kterého tyto vytisky
prodejci maji moznost vratit. Na vyplnéni a vraceni neprodanych vytiska do skladu
stiediska ma kazdy prodejce tyden.

Remitenda je kdyZ se vytisky periodického tisku, které nebyly prodany, posilaji

zpét distribu¢nimu podniku.
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Diky remitendé a platb¢ faktur po skonéeni prodeje danych titulit nevazi prodejci
tisku zbyte¢né finanéni prostiedky do zasob. Remitenta jim zarucuje, vrétit neprodané
vytisky ve stanoveném terminu atim i uhrazeni jen téch vytiski, které skutecné prodali.

Neprodané vytisky odvazi od prodejci kazdy den vzdy pii zavozu nového zbozi
obchodni zéstupci. Pfi navratu do diediska je vylozi v remitendnich hale, kde
se jednotlivé vytisky bali podle vydavatelt a skladaji na palety. Takto zkompletované
zé&silky se posilaji ze vSech stredisek kamiony na centralu spolecnosti do Prahy, odkud
sevraci zpét vydavatelim.

Obréazek 4.2-11 Remitendni hala Obrézek 4.2-12 Remitendni poloautomat na
t7izeni neprodanych wtisk: podle vydavatels

Sezénni kolisani

Podobng, jako se v jednotlivych mésicich roku meni preference zékaznika
na nakup knih, ma i na prodej ¢asopisi vliv sezénnost. V jiznich Cechéch patii mezi
nejprodavanéjSi obdobi vanoéni sezdna, ktera zacina koncem listopadu, a letni sezéna,

kterdnastava jiZz v prvni poloving ¢ervna akonci v mesici zari.

V podednich letech v3ak v jiznich Cechéach neni letni sezdna tak vyrazna jako
diive, kdy se predevsim v okrese Cesky Krumlov prodévalo aZ nékolikanasobné vyssi
mnozstvi vytiski. Pokles prodegje ¢asopisiv tomto obdobi v jiznich Cechach je
zapricinén predevdim dbytkem ceskych rekreanti z lipenskych rekreacnich stredisek,
kter& se pro tyto rekreanty stavaji cenové nedostupna.
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Prodej ¢asopisi kromé sezénnosti vyznamné ovliviuje béhem celého roku také
reklama. Nejvétsi vliv na prodejnost ¢asopisi ma reklama v televizi. Dale nasleduje

reklamav rozhlase, tisku, nainternetu i v samotnych ¢asopisech.

4.2.4.3 Finanéni tok Mediaprint & Kapa Pressegr 0sso, spal. sr.o.

| u periodického a neperiodického tisku je financnim tokem tok penéz
od z&kazniki pies jednotlivé pobocky, centrdu az k vydavatelim. Ceny a cenovou

ay =

prodeini ceny z tiskarny, kterych se prodejci musi drzet.

Od odbératele ke spole¢nosti M ediaprint & Kapa Pressegrosso, spol. sr. o.

Diive bylo moZné provéadét platby jak v hotovodti, tak bezhotovostni. V dnedni
dobe je viak vétSina plateb provadéna v hotovosti. Davodem je zamezeni zadluZenosti.
Bezhotovostni platby zacaly byt znaéné problémové, a proto od nich spole¢nost

upustila. Tento zpasob platby zistal jen u nékolika dlouholetych zékaznikd.

Fakturace se odviji od periodicity tituli. Na tydeniky se vystavuje faktura
4x mési¢né, na 14-deniky 2x do mesice a na mési¢niky 1x mesi¢né. Podkladem pro
fakturaci je doklad, ktery slouzi jako dodaci i remitendni list. Faktura se vystavuje
cca 7 — 10 dni po staZeni daného titulu z prodeje a vyhodnoceni prodegje. To znamend,
Ze je faktura vystavena vzdy pouze na skute¢né prodané zbozi, a neni tieba vystavovat

Z&dné dobropisy.

Druhym zptisobem fakturace je vystaveni faktury na jednotlivé dodavky zbozi
a nésledné odecitani vratek.

Stejné jako u knihkupci je i prodejcam tisku poskytovan rabat (viz kapitola
4.1.4.3). Spole¢nost Mediaprint & Kapa Pressegrosso, spol. s r. 0. poskytuje svym
odbératelim rabat z kazdého prodaného vytisku dle Prilohy ¢. 2 ke smlouvé o prodeji
tisku (viz. ptiloha ¢. 8). Prodejce si jedté miZe navysit svij rabat o 0,5 % , pokud bude
prodavat alespon 90 % exkluzivniho zboZi spole¢nosti, nebo o 2 %, pokud bude
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prodavat alespon 90 % exkluzivniho zboZi spolecnosti a zérovenn minimané 50 %

neexkluzivniho zboZzi.

Tabulka 4.2-2 Odbératel sky rabat Mediaprint & Kapa

Pressegrosso, spol. sr.o.

, . y Rabat z kazdého

Tydenni obrat (K<) orodanéno vytisku
od do (%)
0 499 11
500 749 12
750 999 13
1000 1499 14
1500 4999 15
5000 9999 16
10000 17499 17
17500 24999 18
25000 34999 19
35000 avice 20

Pr.: vypocet zisku prodejce

Prodejcerealizuje v jednom mésici tyto tydenni obraty v prodejnich cenéach
(viztabulka 4.2-3)

Tabulka 4.2-3 Wpocet zisku prodejce v jednotlivych tydnech mésice

Tyden Tizbav K¢ | Rabatv % | Zisk prodejcev K¢ | Odvod spolesnosti Mediaprint & Kapa
Pressegrosso, spol. sr. 0. v K¢
1. 16400 17 2788 13612
2. 17800 18 3204 14596
3. 14300 17 2431 11869
4, 9700 16 1552 8148

Konkurence poskytuje svym zékaznikim zékladni rabat, ktery se odviji
od mesi¢niho obratu a zaroven doby splatnosti faktur. D8e nabizi tzv. bonusy (ze
skute¢né zaplacené ¢astky), na které ma prodejce nérok, dodrZi-li podminky dané PNS
a. S. Jedna se o obratovy bonus, bonus za pocet prodejnich mist a bonus za zptisob

platby. (viz ptiloha¢. 7)
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Obréazek 4.2-13 Porovnani wse rabatu obou spolechosti v %

Rabat v %
6 T T T T T T T T T T T 1
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Obratova skupina
——PNSsesplanostido 7 dni = —— PN'S se splatnosti do 14 dnii PN'S se splatnosti do 21 dnii
PNS se splatnosti do 28 dnii.  —— Medigprint & Kappa

Obrézek 4.2-2 porovnava vysi zékladniho rabatu v % u obou distribu¢nich
spolecnosti. | kdyZ hranice rabatovych skupin u obou spolecnosti nejsou nastaveny
stein¢ (viz priloha ¢. 9 - 11), d& se z tohoto grafu vycidt, Ze z&kladni sazby rabatu jsou
u spolecnosti Mediaprint & Kapa Pressegrosso, spol. s r.o. vySSi nez u konkurence.
Tama navic rizné sazby odstupnované podle doby splatnosti.

Od spolecnosti M ediaprint & Kapa Pressegrosso, spol. sr.o. k vydavatelam

Dalsi fazi tvori finan¢ni tok mezi spolecnosti Mediaprint & Kapa Pressegrosso,
spol. sr. 0. a vydavateli. Spole¢nosti je zboZi od vydavateli poskytovano formou
komise, proto se platby uskuteciuji vzdy prevodem za urcité zGctovaci obdobi a to

za celou spolecnost.
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4.2.5 Predpovéd’ poptavky

Jelikoz Udaje o trzbach v jednotlivych letech nebyly poskytnuty z dtivodu
ochrany firemnich dat, byla pro vypocet piedpovédi poptavky zvolena prodejnost titulu
Joy vjiznich Cechach v kusech. Od poétu prodanych vytiska jednotlivych tituli

s w7

se odviji i vySe trzeb. Proto se da fici, Ze i prodejnost ¢asopisi tvoii jakousi ¢asovou
fadu, kde jsou patrné sezonni faktory (Vanoce, letni prazdniny a dovoleng, ...). Stginé
jako u trzeb, tak i u mnoZstvi prodanych ¢asopisi je patrny trend, nebot’ i zde je

z&vislost natadé ekonomickych faktora (napt. vySe dachodu, ...).

Tabulka 4.2-4 Predpovéd’ na zakladé trendu i sezénnosti

Mesic | 2005 2006 Pr imér kﬁfgre‘:] t Preggg‘?’ed’ Skuztoeggos

1 2136 2024 2080 0,096 2181,80 1056
2 2062 1950 2006 0,092 210,17 1959
3 1043 1963 1053 0,090 204858 1764
4 1778 1867 18225 0,084 1911,69 1604
5 1723 1705 1714 0,079 179788 1805
6 1799 1844 18215 0,084 1910,64 1604
7 1671 1573 1622 0,075 170138 1622
8 1602 1499 1550,5 0,071 1626,38 1680
9 1669 1555 1612 0,074 1690,89 1590
10 1754 1773 1763.5 0,081 184981 1655
1 1872 1868 1870 0,086 1061,52 1723
12 1959 1872 10155 0,088 200,25 1910

Cokem | 21968 | 21493 | 217305 1 22794 20872

Zdroj: interni data spole¢nosti

Trend: Bod A : Y (pramér 1. —6. mésic) / 6 = 1899,5
Bod B: } (pramer 7. —12. mgsic) / 6 = 1722,25
Smérnicetrendu ,,b*: | 1899,5—1722,25( / 6 = 29,54
Souradnice ,a‘: 1899,5—3* 29,54 = 1810,88
Rovnicetrendu: Yt = 1810,88 + 29,54 * t
Y3 =1810,88 + 29,54 * 3 = 1899,5 (pramérny pocet prodanych vytisk)
Y 2007 = 12 * 2076,75 = 22794
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Tabulka 4.2-5 Prredpovéd’ na zakladé exponenciélniho vyrovnavani

Predpovéd’

t 2005 2006 2807 2007

1 2136 2024 2024,00 1956

2 2062 1950 2035,20 1959

3 1943 1963 2037,88 1764

4 1778 1867 2028,39 1604

5 1723 1705 2003,35 1805

6 1799 1844 1975,32 1604

7 1671 1573 1957,69 1622

8 1602 1499 1929,02 1680

9 1669 1555 1896,32 1590

10 1754 1773 1873,58 1655

11 1872 1868 1861,63 1723

12 1959 1872 1862,66 1910

Celkem 21968 21493 1872,30 20872

Zdroj: interni data spolesnosti a=09
Tabulka 4.2-6 Prredpoved’ na zakladé sezbénnosti
" 0y onni Ocdekavany Predpovéd’ Skute¢nost

Mésic | 2006 | Primér k?)ifzi cient pramér g 2(:?07 2007
1 2024 1791,08 1,130 1750,00 1977,57 1956
2 1950 1791,08 1,089 1750,00 1905,27 1959
3 1963 1791,08 1,096 1750,00 1917,97 1764
4 1867 1791,08 1,042 1750,00 1824,18 1604
5 1705 1791,08 0,952 1750,00 1665,89 1805
6 1844 1791,08 1,030 1750,00 1801,70 1604
7 1573 1791,08 0,878 1750,00 1536,92 1622
8 1499 1791,08 0,837 1750,00 1464,62 1680
9 1555 1791,08 0,868 1750,00 1519,33 1590
10 1773 1791,08 0,990 1750,00 1732,33 1655
11 1868 1791,08 1,043 1750,00 1825,15 1723
12 1872 1791,08 1,045 1750,00 1829,06 1910
Celkem | 21493 | 21493,00 21000 *) 21000 20872

Zdroj: interni data spole¢nosti

*) Predpokladany pokles prodeje vytiski na 21000 ks
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Porovnanim skutecného prodeje vytiski tohoto ¢asopisu v roce 2007
a jednotlivych piredpovedi pro dany rok dospéjeme k zavéru, Ze se nelze spoléhat ani na
jednu z uvedenych moZznosti predpovedi prodeje. Graf (viz obr. 4.2-8) nam dokléada,
Ze metoda exponencidlniho vyrovnavani modeluje Uplné zkreslené Udaje. Metody
na zakladé sezénnosti i trendu a sezénnosti zobrazuji velice podobné krivky, avsak
oproti skute¢nosti vzdy opacné hodnoty. V misté, kde kiivka skute¢nych hodnot klesa,
kiivky predpoveédi rostou a naopak. Pouze od Unora do dubna a od zéii do prosince maji

tyto tii kiivky stejny sklon.

Obrazek 4.2-8 Porovnani prredpovedi a skutecnosti pro rok 2007

2200
2000 \\ =
/\ /
o \ﬁA/
1600
14(x) T T T T T T T T T T
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Mésic
Trend i sezénnost —— Exponencialni wrownévani Sezénnost —— Skute¢nost
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5 ZAVER

V dnedni dob¢ plné technickych zatizeni a internetu, zacingji i knihy a ¢asopisy
stdle vice vychazet v elektronické podobe. Jak v3ak dokazuje statistika, elektronick&
podoba knih i ¢asopisi nijak neubira na vyznamu tisténé podobg, ktera ma stale své
nesporné vyhody. Vyti&éné knihy i ¢asopisy jsou pripraveny byt vzdy po ruce bez
piipojky k elektrické energii ¢i baterii a mohou se pouZivat i mimo dosah signélu
mobilnich vysilati. Nekupuje si je pouze starSi generace, které jsou mnohdy technicka
zatizeni cizi. Pro svou oblibu je vyuzivaji vdechny vékové kategorie jiz od batolat. Stée
slouzi jako ucebnice, manualni a informacni prirucky, pro zpesteni volného ¢asu nebo

jako spolecnik na cesty ¢i pired spanim, atd.

Dalsi alternativou knih, kterd se zacind na naSem trhu objevovat stéle ve vétsi
mite, je audiokniha, kter& neni konkurentem klasické knihy a ani se nesnazi byt pouhou
nédhrazkou cetby a odvéadét tak ctendre od tisteéné knihy. Naopak dava z&Zitku
z literérniho dila dalSi rozmér a v dnesni ,, hektické* dobe, kdy lidé nemaji na ¢teni prilis
mnoho ¢asu, nabizi moZnost vyuZit ¢as straveny napr. v auté, pri Zehleni, vareni, cekani
u lékare, ... poslechem nahravky knihy v podani n¢jaké zndmé osobnosti. Audiokniha
neni tedy urc¢ena pouze pro ty, pro které je cetba problémem, at’ trvalym nebo
krdtkodobym, kam se dgji zaradit piredevSim dyslekticti studenti a slabozraci
spoluob¢ané, ale da se také velice dobie vyuzit napiiklad pri vyuce na zé&kladnich
i sttednich Skolach.

Oproti USA, kde se audioknihy prodavaji v hojném mnozstvi jiz dlouha
desetileti (na deset prodanych knih pripadaji téi audioknihy), se v Evropé jejich masivni
prodg teprve ocekdva K jejich rozvoji v posledni dobé prispéli predevsim nové
technologie v nahrédvani ukladani dat na disk a tim padem i jejich cena, ktera je oproti
klasickym audio nahrdvkam 10x aZ 15x niZSi. V soucasnosti je nejrozsirenéjsi format
MP3. Oproti diivejSim audioformatam, u nichZ se nezkréceny prednes celé knihy mohl
dogtat k posluchatum jediné v podobé obsahlého souboru deseti aZz patnacti CD, piinaSi
form& MP3 audioknihdm uZivatelskou jednoduchost a prakticnost. Kouzlo formatu
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MP3 spociva v tom, Ze se misto béZné hodiny a ¢tvrt vejde na klasicky CD disk az 15

hodin stereozédznamu.

Jegjich perspektiva je tedy spatfovana nejen v jejich cené, dostupnodti,
prakti¢nosti, ale i moznosti vyuzitelnosti.

Hlavnim cilem této diplomové préce bylo zjisténi obecnych vztahi a odlisnosti

v logistickych fetézcich pro knihy a casopisy.

Dodavatelsky tetézec je sit’ firem, které se podileji na dodavce vyrobku a sluzeb,
a to od ziskéni surovin az po uspokojeni konecného zékaznika. Jedna se tedy o cely
systém sloZzeny zvyrobct ¢i zpracovateli, distributora, prodejct (velkoobchodnika

i maloobchodniki) a zékaznika.

Za digtribu¢ni fetézec se da oznatit ¢&st logistického fetézce, kterd zatind
okamzikem, kdy vyrobek opusti vyrobni podnik a kon¢i u konecného zakaznika.

Nejprve byl analyzovan dodavatelsky a distribucni fetézec knih od autora
aZ po kone¢ného zakaznika. V tomto dodavatelském fetézci se nenalézaji zadné
piebytecné ¢lanky ani distribu¢ni kandly. V poslednich letech, kdy stéle vice nabyva na
vyznamu logistika a s ni spojené sluzby, se do fetézce zapojil dalsi ¢lanek v podobé
expresnich, kuryrnich a zasilkovych sluzeb. Tento ¢lanek je pro cely fetézec velkym
piinosem, nebot zkracuje dodaci Ihaty, ¢imz snizuje financni prostiedky vloZzené
do zasob, a v konetné fazi napomaha zkvalitnovat duzby nejen mezi dodavateli
a knihkupci, ae také mezi knihkupectvim a kone¢nym zakaznikem. Tento ¢lanek

funguje na principu cross-docking sklad, tedy jako distribu¢ni sméSovaci centra

V dal§i ¢ésti diplomové prace byl analyzovan dodavatelsky a distribu¢ni fetézec
periodického tisku od autora aZ po konecného za&kaznika. Ani vtomto ftetézci
se nenalézaji Z&dné prebytecné ¢lanky, dokonce by se dalo fici, Ze v distribuci tisku

k prodejciim je tento retézec propracovanéjsi a jednodussi.

Oba tyto retézce funguji na velice podobném principu. Jiz od samého zacatku

az témei do samého konce vyuzivaji stejné clanky retézce.
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Prvnim a podstatnym rozdilem obou téchto retézct je charakteristika zboZi,
od které se odviji ve3keré ginnosti spojené s distribuci a prodejem. Casopisy jsou oproti
knihdm i nékolikanasobn¢ tenci a leh¢i, ¢imz zabirgji pii skladovani mnohem méné
mista. BohuZzel se neda fici, Ze zabirgji také méné mista pii prodeji, nebot’ jsou
prodavény vyhradné titulni strankou k zékaznikovi.

Dals$im vyznamnym rozdilem je ,Zivotnost” ¢asopisi a knih na prodenich
pultech. Knihy jsou do knihkupectvi dodévany opakované i nékolik mésici po sobg,
naopak jednotliva ¢isla ¢asopisi jsou zavisla na jejich periodicité. Tento rozdil vede
i k odlisnosti vyuzivani jednotlivych skladia. U knih jsou vyuZivany obchodni sklady
(velkoobchody), jejichz z&kladni funkci je kromé skladovéani i zména sortimentu dle
pozadavki odbératela. Aby velkoobchody nenesly prilisné financni zatizeni v podobé
skladovacich nékladii a zaroven aby nedochazelo k naruSeni plynulosti dostupnosti
zbozi ke kone¢nym zakaznikam, vyuziva se také konsignacnich skladi, které jsou
umistény u jednotlivych knihkupci, kde je zboZi skladovdno na Gcéet a riziko
dodavatele. Odb¢ratel ma pravo si zbozi odebirat podle potieby a v uréitém casovém
odstupu a za zboZi platit v ¢asovém odstupu. U ¢asopisi jsou vyuZzivany sklady typu
cross-docking, kde dochazi k okamzitému predévani zbozi, pii kterém se sklady
vyuzivaji predevsim jako ,distribu¢ni sméSovaci centrum®. Produkty se sem privézeji
ve velkém, hned se rozdéli a v potiebném mnoZstvi se spoji sjinymi vyrobky
do zasilky, urcené pro konkrétniho zékaznikas Tyto sklady patii ke standardnim
nastrojam umoznujicim zvySovani pratoku skladu, zrychleni obéhu zboZi a celkové
snizeni nékladi na distribu¢ni retézec, protoze zbozi ve tomto skladu neztistava déle jak
24 hodin.

Podivame-li se blize na skladbu jednotlivych ¢lanku, narazime na vyrazny rozdil
pouze u vydavatelti periodického a neperiodického tisku. Oproti vydavatelstvi knih,
které patii k odvétvi knizniho velkoobchodu, se vydavatelstvi ¢asopisa fadi k tisku.

Dalsi néplni této diplomove prace byla analyza informag¢niho, materialového
a finan¢niho toku mezi jednotlivymi ¢lanky fetézce, kde byl popsan princip a fungovéani
téchto tokda. U informacniho toku vSak nelze opomijet ani vztahy sdodavateli, protoze
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jak ,Zivot" knihkupct tak i prodejct periodického tisku nezavisi jen na zékaznicich,
ale i na vztazich sdodavateli a sluzbach jimi poskytovanych. K motivaci prodejci je
vyuzivana obchodni podpora prodeje, jgjiz cilem je ziskat spolupréci mezi dodavateli
(distributory) a prodejci periodického i neperiodického tisku pri prodeji jednotlivych
vyrobki — knih i ¢asopisi. U prodejci periodického tisku se pouZziva napi. reklama
v misté¢ prodge. U knihkupci se navic poskytuji napi. slevy pri nakupu vétSiho
mnoZstvi zboZi ¢i pii opakovanych objednavkach.

Podporu prodeje 1ze charakterizovat jako soubor marketingovych aktivit, které
piimo podporuji ndkupni chovani spotirebitele a zvysuji efektivnost obchodnich
mezi¢lanki. Dale ji miZzeme definovat jako krédtkodobé podmeéty zamérené na aktivizaci
nékupi a prodejt vyrobka a sluzeb. Za pomoci podpory prodeje mohou firmy posilovat
trZzni pozici produktu prostrednictvim vysSiho objemu prodeje a zvySovanim podilu

natrhu.

| kdyZ je nyni fada moznosti jak ziskat a udrzet s z&kaznika, je stale tieba
si vSimat jejich potieb a snaZit se jim do jisté miry piizpasobit, nebot’ jak se fika: ,Nas
z&kaznik, n&S pan!“. K tomu se pomerné ¢asto vyuziva spotiebni podpory prodeje, kterd
mé za cil povzbudit zaem o nékup zbozi, udrzet zéjem o koupi tohoto zboZi i odmenit

z&kazniky zavérnost.

Mezi nastroje podpory prodeje fadi knizni vydavatelé i velkoobchodnici napr.
multibaleni (2 knihy od stejného autora za zvyhodnénou cenu), darky k zakoupené
knize, kup6ny umoZznujici ziskat urcitou slevu, ... Knihkupci poskytuji slevy
za pravidelny ndkup nebo nakup vétSiho mnozstvi, vérnostni karty;, ...

U vydavatelt periodického tisku by do této oblasti pattily néstroje podpory jako
jsou bezplatné vzorky produktt (k zakoupenému ¢asopisu obdrzi zakaznik starSi ¢islo
n¢jakého jiného casopisu) nebo kupdny umoznujici ziskat urcitou sevu. Nejcastéji
vyuzivaji z&kaznici predplatitelské slevy vztahujici se vzdy k urcitému obdobi.
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6 SUMMARY

Supply chain is a network of companies involved in products and services
distribution ranging from the raw materials acquisition on one side to the customers
satisfaction on the other side. It concerns a whole system composed from producers,

processors, distributors, sellers (retailers or wholesalers) and customers,

The main focus of this thesis is a quest for general relations and differences

between logistic chain of books and that of magazines.

At first the books supply and distribution chain ranging from the author to the
final customer is analysed. In this supply chain no redundant links or no distribution

channels are found.

In the other part of the work the supply and distribution chain of periodicals
ranging from the author to the final customer is analysed. Neither in this chain are
redundant links, we can even say that this chain is more elaborate and more simple in
the distribution of the press to sellers than the preceding one.

Both of these chains work on similar basis. From the very beginning to the very

end they use almost the same links of the chain.

The principal difference between these two chains is the nature of the goods to
which all the distribution and sales operations are related.

Another important difference is a durability of magazines and books on the shop
counters. The books are delivered to bookshops continuously during several months, on
the contrary, magazines issues depend on their periodicity. This difference leads to the

varied use of warehouses.

One of the aims of the thesis is also the analysis of the information, material and

finance flow among the links of the chain.
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