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PREDSTAVENI AUTORA

FrantiSek Milichovsky se narodil 25.6.1982 v Litoméficich. V roce 2004 absolvoval studijni
obor pojistovnictvi na Vyssi odborné skole v Chotébofi (téma absolventské prace ,, Povinné ruceni
v Evropé ) a na stejné $kole nasledn& absolvoval v roce 2009 studijni obor Rizeni a zabezpedovani
jakosti (téma absolventské prace , Méreni spokojenosti zdkaznikii (studenti) VOS Chotébor*). Je
absolventem bakalaiského oboru Manazerska informatika (rok ukonceni 2007, téma bakalaiské
prace ,, Podpora KANBAN Fizeni v podnikovém informacnim systému ‘) a magisterského studia
Rizeni a ekonomika podniku (rok ukondeni 2009, téma diplomové prace , Navrh na zlepSeni
realizace persondlnich cinnosti v organizaci) na Fakulté podnikatelské Vysokého uceni
technického v Brné. Na FP VUT déle pokracoval studiem doktorského studijniho programu
Ekonomika a management v oboru Rizeni a ekonomika podniku, které zakonéil v roce 2014
obhajenim dizertadni prace na téma ,, Efektivnost marketingovych cinnosti ve strojirenstvi v Ceské
republice”. V roce 2013 nastoupil jako asistent na Ustav managementu, kde od roku 2014
(obhgjeni dizertacni prace) ptisobi jako odborny asistent.

Ve své pedagogické cinnosti uchaze¢ zavedl novy predmét Reverse logistics in retail
vyucovany v anglictiné ve studijnim programu Ekonomika podniku (EP), Market research
vyu€ovany v angli¢tin€ ve studijnim programu Entrepreneurship and Small Business Development
ERASMUS+. Od akademického roku 2020/21 bude piednaSejicim a garantem piredmétu
International Supply Chain Management v nové akreditovaném a v anglictiné vyuCovaném
programu International Business and Management, a pfedmétu Reverzni logistika vyucovaném
V programu Strategicky rozvoj podniku. Vyukou téchto predméthi posiluje internacionalizaci FP.

V ramci védecké Cinnosti byl spolufesitelem ¢i se podilel na feSeni nasledujicich projekti:
Smluvni vyzkum pro spolecnost Fosfa, a.s. v rdmci programu Inovaéni voucher Jihomoravského
kraje, projekt védecko-pedagogického charakteru od MSMT CR v programu Aktion (The Impact
of Organizational Culture on Performance of Manufacturing Companies in Austria and the Czech
Republic, 65p4). Jako spoluiesitel se rovnéz podilel na 6 projektech specifického vyzkumu FP
VUT (Vyzvy fizeni a fungovani podniku v kontextu souc¢asného podnikatelského prostiedi, Vyzvy
managementu: teorie a praxe, Determinanty rozvoje managementu a marketingu v kontextu
transformujici se Evropské unie, Analyza pfistupd k dosahovani synergickych efekti
V managementu a marketingu s dirazem na efektivitu a spoleCenskou odpovédnost podnikd,
Inovativni pfistupy v managementu a v marketingu v globalnim evropském prostfedi, Metody
meéteni efektivnosti marketingovych Cinnosti a jejich aplikace).

Uchaze¢ je autorem odborné knihy Reverzni logistika v obchodé v Ceské republice, ktera je
vyuzivdna primarné v zavére¢nych pracich. Déle je uchaze¢ autorem ¢i spoluautorem 31 ¢lanki
V recenzovanych casopisech. Z tohoto poctu je 6 ¢lankl evidovano v databazi Web of Science
(2 v Casopise Sustainability v r. 2019 s IF 2,592 a sou¢tem autorskych podili 100%, a 1 ¢lanek
Vv Casopise Engineering Economics, IF 0,806 v r. 2015, autorsky podil 50%; 3 ¢lanky jsou zahrnuty
v kategorii ESCI, kde neni pfidélovan IF), 14 c¢lankli je indexovanych v databazi Scopus,
a 11 ¢lankt je v casopisech zatazenych na seznamu Rady pro vyzkum, vyvoj a inovace. Publika¢ni
¢innost uchazece je dlouhodobd a konzistentni a systematicky navazuje na pedagogické i1 védeckée
a tviréi zaméteni uchazece. Uchaze¢ eviduje 11 citaci ve Web of Science (dosazeny h-index 2) a
dalsi 33 unikatni citace v databazi Scopus (dosazeny h-index 3). Dle Google Scholar pak eviduje
celkem 129 citaci.



1 UVOD

Oblast obchodovani predstavuje v disledku globalizace siln¢ dynamické a turbulentni prosttedi.
Takovéto prostiedi ovliviluje definované podnikové strategie a vytvari se snaha o dosaZeni
maximalni arovné konkurenceschopnosti. Tato trovent konkurenceschopnosti vyzaduje kvalitni
fizeni podnikovych ¢innosti a vyzaduji tak dosahovéani potiebné urovné efektivnosti a vykonnosti.
Vyznamnym problémem procesu zjiStovani trovné efektivnosti je masivni vyuzivani nevhodnych
indikatort, které jsou zaméfeny na srovnani vysledkii z minulych obdobi, ve kterych panovaly
odlisné podminky pro jejich vytvoreni. Samotné dosazené vysledky tak nejsou nejdilezitéj$im
ukazatelem efektivnosti, jelikoz se obvykle nezaméiuji na jednotlivé procesy. Obchodovani je
uzce svazano s problematikou reverzni logistiky, diky které dochdzi k uz$im kontaktim se
zakazniky. V ramci reverzni logistiky nedochazi pouze k pfimému kontaktu se zdkaznikem (ve
formé vraceni, vymény ¢i reklamace produktd), ale také v kontextu odbéru starych produkta
a pouzivanych obalii. Tento zpétny odbér produktti vychazi z pozadavkl na ekologické chovani
vSech subjektt na trhu (ob¢anti-zakaznikl, podnikii) a velkému rozmachu e-businessu.

Samotna habilitacni prace propojuje problematiku reverzni logistiky, obchodovani
a efektivnosti téchto Cinnosti. Uvedené oblasti 1ze povazovat za kliCové oblasti, a to jak ve
vzajemném propojeni, tak 1 v oddéleném pojeti téchto oblasti. Struktura habilita¢ni prace reflektuje
jednotlivé kroky, které vedou k napliiovani hlavniho cile.

V prvni ¢asti jsou vymezena teoreticka vychodiska pro feSenou problematiku s dirazem na
propojeni jednotlivych pilifh prace smérem k procesu poskytovani ptidané hodnoty pro jednotlivé
strany obchodniho vztahu. Na zéklad€ stanovenych teoretickych vychodisek byly nasledné
navrzeny vyzkumy, jejichz prostfednictvim bylo moZné ovéfit stanovené hypotézy. Uvedené
hypotézy byly nasledné ovéfovany statistickymi metodami a zjisténé vysledky lze povazovat za
nosnou cast habilitacni prace.

Primarni vyzkum, na némz je habilitani prace postavena, je rozdélen na dvé specifické oblasti.
Prvni ¢ast vyzkumu je zamétena kvalitativni vyzkum prumyslového trhu (B2B), ve kterém byly
odlisSeny dvé vyzkumné linie, a to B2B zdkaznika, a B2B prodejce. V piipad¢ zdkaznické linie
bylo vyuzito kombinace focus group a case study pro 50 jedinci. Linie prodejce méla taktéz focus
group a case study, na niz se podilelo 40 jedinci. Druha c¢ast vyzkumu hodnotila chovani
a vnimani koncovych zdkaznikti v oblastech nakupu a jejich adekvatni vazba na jednotlivé ¢innosti
v reverzni logistice, a to prostfednictvim dotaznikového Setfeni. Toto Setfeni by zrealizovano
Vv obdobi od 24. 10. 2018 do 10. 4. 2019 a zlcastnilo se jej 567 respondentl. Ziskané vysledky
byly podrobeny testovani pomoci statistickych testa.

V ramci navrhll a doporuceni je v zaveére¢né Casti habilitani prace piedloZzeno vytvoieni Ctyt
odbornych predmétl, které budou zaméteny na vyuku reverzni logistiky, a to jak v prosté podobé
(specifikace zdkladniho ramce reverzni logistiky), tak v ndvaznosti na problematiku obchodu.

Zamérem habilitacni prace je poskytnout komplexni nahled na realizované obchodni ¢innosti
a jejich ndvaznost na ¢innosti reverzni logistiky. Pfedpokladané vysledky lze zahrnout do rozvoje
oblasti teorie, praktické pouziti ze strany podnikil, a také v pedagogické oblasti prostfednictvim
nové vytvorenych odbornych predméti. Vyjma uvedenych pozitiv 1ze habilita¢ni praci vyuZzit pii
aplikaci dil¢ich oblasti v zahrani¢nim prosttedi, a to v roviné pedagogické a praktické.

2 RELEVANCE TEMATU

Generovani odpadu predstavuje negativni disledek rozvoje lidské spolecnosti. Piedstavuje to
problém, ktery trapi nejen primyslové podniky, ale také vefejnou spravu. Vyprodukovany odpad



predstavuje koncovy prvek logistického fetézce, ve kterém se spotiebitel ¢i podnik rozhoduji, jak
nalozi se zastaralym produktem, obalem nebo odpadem. Dlouhodobé se problematika odpadii
fesila prostym skladkovanim nebo spalovanim. Tyto praktiky vSak netimérné zatézuji zivotni
prostiedi, ¢imz dochdzi k vyznamnému snizovani kvality Zivoc¢isné a rostlinné produkce, a také
prostfedi pro zivot. Z divodu minimalizace environmentalnich dopadid se vyhledavaji jina,
vhodnéjsi feseni.

Odpad vznikne jako diisledek jakékoliv ¢innosti, ktera je navdzana na neustavajici rozvoj lidské
spole¢nosti. Podle smérnice 2008/98/ES lze za odpad povazovat jakykoliv pfedmét ¢i material,
kterého se chce jeho drzitel zbavit, ¢imz dochazi ke ztrat¢ materidlu a energie (Eurostat, 2017c). Z
hlediska druhu vyprodukovaného odpadu lze povazovat za hlavniho ptuvodce ekonomické
subjekty, kdy doslo k meziro¢nimu nartstu o 15 % (Bacova, 2016). Vzhledem k této situaci a k
pozadavku EU na snizeni vyprodukovaného odpadu je ziejmy tlak na vhodnéjsi fizeni odpadi. Za
vychozi podklady lze povazovat tzv. 7. Environmentdlni akéni plan, ve kterém jsou uvedeny
klicové cile pro Clenské staty v oblasti odpadového hospodatstvi. Za hlavni priority je mozné uvést
(EC, 2017):

e snizeni vyprodukovaného odpadu;

e maximalizace recyklace a znovu vyuziti odpadovych polozek;

e omezeni spalovani nerecyklovatelného odpadu;

e pozvolna ukoncovat skladkovani nerecyklovatelného a neobnovitelného odpadu;
e 7zajiSténi implementace cili odpadové politiky v ¢lenskych statech.

Diky pInéni uvedenych cili lze ptedpokladat posileni (1) ochrany ptirodniho bohatstvi,
(2) narodni zména v entitu s efektivnimi zdroji, a zelenou a konkurenceschopnou nizko-emisni

ekonomiku, a (3) zlepSeni ochrany obc¢ant proti environmentalnim tlakiim a zdravotnim rizikim
(EC, 20164a).

V navaznosti na Evropsky akéni plan schvalila vlada CR plan odpadového hospodaistvi pro
obdobi 2015-2024, ve kterém definovala strategické cile, jez chce v daném obdobi dosahnout.
Hlavnim cilem ak¢niho planu je maximalni mozné sniZzeni skladkovaného odpadu prostiednictvim
piedchazeni tvorby odpadu, zvySeni objemu recyklace a v ptipad¢ vytvoieni odpadu jeho dalsi
potencialni vyuziti. Tento plan byl schvalen v podob¢ natizeni vlady, ¢. 352/2014 Sb., ktery byl
zvetejnén ve Sbirce zadkonti k 31. 12. 2014. Schvaleni tohoto nafizeni je ddno smérnici Evropského
parlamentu a Rady 2008/98/ES o odpadech, ¢lanku 28 MZP podle zak. ¢. 185/2001 Sb. (MZP,
2014a). Uvedené natizeni vlady ¢. 352/2014 Sb. mimo jiné stanovuje minimalni procentualni
hodnoty pro znovuvyuziti odpadu, kterych musi byt dosazeno pro dosazeni stanovenych cili.
Primarnim cilem je do roku 2020 dosdhnout miniméalné 50 % hmotnosti celkového odpadu, ktery
bude ptipraven k opétovnému vyuziti a recyklaci (48 % v roce 2018). Dil¢i hodnoty jsou pak
zavislé na charakteru odpadu. Pro recyklaci vybranych polozek je pozadovano dosdhnout
nasledujicich hodnot (vztazeno k roku 2020):

e obaly a obalové odpady — 70 % (papir, sklo 75 %; kov 55 %:; plasty a prodejni obaly 50 %:;
dievo 15 %);

o clektrickd a elektronickd zatizeni — 60 % (procentni sazby v jednotlivych poloZkéach jsou
déany velikosti daného zatizeni);

e odpadni baterie a akumulatory — 50 %;



¢ vozidla s ukoncenou zivotnosti (op€tovné vyuziti 95 %:; recyklace 85 %);
e odpadni pneumatiky (sbér 80 %; vyuziti 100 %).

Aby bylo dosazeno snizeni celkové vyprodukovaného odpadu, ktery neni dale vyuzit, musi byt
aplikovana tzv. prevence odpadu. Prostfednictvim prevence tvorby odpadu dochézi ke snizovani
mnozstvi vzniklych odpadi, nebo minimalizovat dopady na Zivotni prostfedi a zdravi obyvatelt,
ato i v ptipadé jiz existujicich odpadi (poziistatky z minulych obdobi). Z komplexniho hlediska
predstavuje prevence vzniku odpadd také zpusob, jak vzniklé odpady eliminovat. Problematika
prevence odpadu je cilena na vSechny subjekty. Neni rozhodujici, zda odpad zpracovavaji nebo
jsou vyrobci prumyslového a spotfebniho zbozi, poskytuji sluzby nebo spadaji do poskytovani
vefejnych sluzeb (MZP CR, 2008-2015). Pokud nelze upravit proces tvorby produktu (zména
zasadné ovlivni technologii, je pfili§ nakladna, je Casové naro¢na aj.), lze prevenci aplikovat
V podobé¢ snizovani nasledkt prostiednictvim reverzni logistiky.

Prevence odpadii pfedstavuje kliCovou soucast akénich planti, které ma stanovena jak Evropska
unie, tak i Ceska republika. Narodni plany prevence odpadi v ¢lenskych zemich jsou zaloZeny na
smérnici 2008/98/EC, kterd uvadi obecné postupy, jak dosahnout zmény odpadu v suroviny,
a postup odliseni odpadu a vedlejsiho produktu produkce. Vyjma rozdéleni jednotlivych typt
odpadu a jejich potencidlnich dopada na Siroké prostiedi musi kazdy subjekt, ktery produkuje
odpad, implementovat hierarchii fizeni odpadu. V této hierarchii je zminovana prevence na
nejvyssi pozici, kdy je vytvofen produkt s minimalnim mnoZstvim odpadu. V niZSich vrstvach
hierarchie dochazi k produkovani odpadu, ¢imZz se naskytuje moznost aplikovani zpétnych
materialovych toka (EC, 2013b).

V pribéhu minulych let byly v Clenskych zemich EU a dalSich statech mimo Evropu (napf.
Kanada, Korea, Australie, USA) aplikovany strategie, obsahujici postupy pro prevenci vzniku
odpadut. Diky témto strategiim byly Siroké vefejnosti prezentovany pozitivni vysledky prevence
vzniku odpadi, ¢imz se predpoklada zvySeni celkového povédomi. Na zdklad¢ téchto aplikaci byly
specifikovany nejlepsi ptiklady prezentovani a nejvhodnéjSi opatieni, jez podpoii stimulaci
prevence odpadu, obzvlasté na strané obyvatelstva. S ohledem na tyto piiklady definovala
Evropska komise (EC, 2016c) nejvyznamnéjsi kritéria, podle nichz bude dochazet k hodnoceni
stanovenych kritérii:

e C(ilena — jednotlivé praktiky jsou vyrazné¢ zamétené na prevenci vzniku odpadi, které jsou
jedinecné od jinych stanovenych podnikovych strategii v oblasti odpadového hospodarstvi
a stanovenych environmentalnich cila;

e Inovativni — aplikované postupy pouzivaji pro prevenci specifické, origindlni ¢i jinak
unikatni techniky, ¢imz zvysuji vlastni konkurenceschopnost;

e Replikovatelné — pouzité postupy je jednoduché napodobit a reprodukovat, ¢imz se stavaji
relevantni pro aplikovani ve vSech evropskych regionech a ostatnich Castech svéta;

e Zastupce — praktiky jsou ziskdny z rGznorodého prostfedi se silnym vlivem ze strany
ptislusné zemé, regionu a mistni samospravy, jejich zaméteni je na rizné oblasti a toky
odpad;

o Efektivni — veSkeré praktiky maji jasné definované cile a méfitelné vysledky.

Je tak ziejmé, Ze existence takovych Cinnosti, jejichZ prostifednictvim bude dochazet ke
snizovani objemu vyprodukovaného odpadu, je silné Zadouci, a to na vSech tirovnich ekonomiky.



Lze identifikovat riznorodé pfinosy pro podniky, spotiebitele, ifady mistni a krajské samospravy
a v kone¢ném disledku pro cely stat.

V duisledku rozvoje technologii a zvySeni jeji dostupnosti pro Sirokou vetejnost (bez ohledu na
zaméfeni cilového trhu) jsou vytvareny pozadavky na ekologicky pratelské aktivity se zamétenim
na socialni aspekty. Z toho divodu dochazi k propojovani reverzni logistiky do podnikovych
aktivit, obzvlast¢ do oblasti obchodu. Vhodnym propojenim prvki reverzni logistiky s obchodem
lze dosahnout snizeni tvorby odpadu, jenz bude mit nasledné pozitivni dopad na celkovou
spole¢nost (Panigrahi a kol., 2018; Hasan a kol., 2019; Mukhopadhyay, Setoputro, 2004; Bernon,
Rossi, Cullen, 2011; Jayaraman, Luo, 2007).

3 VYMEZENI PROBLEMATIKY PRINCIPU REVERZNI LOGISTIKY
A OBCHODU

3.1 REVERZNI LOGISTIKA

Tradi¢ni pojeti logistiky se zaméfuje na presun materialu a vyrobkti smérem od prvovyrobct,
pfes vlastni vyrobni proces aZ po distribuci ke konecnému zékaznikovi. Pro tradi€ni pojeti
logistiky se uziva také pojmu doptednd logistika, jelikoz fyzické toky jsou smérem ke kone¢nému
spottebiteli a finan¢ni toky naopak smérem od konecného spotiebitele. Zasadni problém v tomto
pojeti je problém s obaly a starymi produkty. Odpad a materidlové ztraty, vygenerované v pribéhu
vyrobniho procesu, jsou zpravidla vraceny dodavateli a nasledné¢ zapocteny formou skonta ¢i
slevy. Tim je dosahovano snizeni objemu celkového odpadu (Govindan, Soleiman, Kannan, 2015;
Shaik, Abdul-Kader, 2014). Aktualni zajem o reverzni logistiku ma podle Vachala, Vochozky
a kol. (2013) dv¢ hlavni a zasadni ptficiny:

e Ekologické chovani — snizeni dopadu na zivotni prostfedi diky lepSimu hospodateni s jiz
vyslouzilymi produkty a prostfednictvim jejich zpracovani Ize ziskat dalsi zdroje surovin;

e Rozmach e-businessu — navratnost vlozenych prostiedki je v mnohem vyssich fadech
Vv porovnani s kamennymi prodejnami, a to i pfes negativum v moznosti vyzkouseni si
produktu, ¢imz dochazi k pozadavku na vyménu.

Z hlediska domacnosti jako koncovych spottebiteld dochdzi ke generovani odpadu
a ,,vyslouzilych® produktl, jejichz objem je nezbytné snizovat, aby nedochazelo k nebezpeci
Z koncentrovani dané¢ho materidlu v podobé sklddkovaného odpadu. Odpadem se tak jevi vysledek
jakékoliv ¢innosti (Garcia-Rodriguez, Castilla-Gutiérrez, Bustos-Flores, 2013).

Vyuziti odpadu a starych produktii poskytuje zptisob, jak ziskat materialni zdroje namisto jejich
skladkovani ¢i spalovani, ¢imz je dosahovano pozitivniho vlivu na piirodni prostiedi. Kvalitnim
zpracovanim odpadu je dosaZeno nejen Uspory nékladii na potfizeni nového materialu, ale také
lepsi rozsifeni povédomi o podniku a zefektivnéni vlastnich procesti a zaméstnanci (Ferrer,
Whybark, 2000; Giuntini, Gaudette, 2003). Reverzni logistika tak piedstavuje filozofii, kdy
dochazi k navraceni pouzitych obalt a starych produkti k tomu, kdo je dokaze zpracovat a upravit
pro dalsi pouziti. V kontextu podnikovych ¢innosti Ize zatadit reverzni logistiku a jeji ¢innosti jako
dileZitou soucéast podnikové strategie ve vazb¢ na materidlové hospodarstvi (Klapalova, 2013;
Diener a kol., 2004; Dowlatshahi, 2010, 2012).

Klicové pojeti reverzni logistiky je proces planovani, implementace a kontroly uc¢innosti
a ndkladové efektivnosti materidlovych tokl, fize skladovani, tokili hotovych vyrobkl vcetné
odpovidajicich informa¢nich toki od mista spotfeby do mista vyroby. Veskeré ¢innosti jsou pak
soustiedény pravé v tomto zpétném toku. Vhodné provedené aktivity napliuji pozadavky
zakaznikil, ¢imz je vytvofen novy zdroj trzeb, a soucasné podporuje konkuren¢ni pozici podniku



(Soto Zuluaga, Thiell, Colomé Perales, 2017; Lambert, Riopel, Abdul-Kader, 2011; Jayaraman,
Luo, 2007).

Prostfednictvim reverzni logistiky lze optimalizovat generovani odpadu, a to v zavislosti na
tom, na jakou fazi spotteby je zamétena. Moraes, Rocha, Ewald (2014) uvadi dvé faze spotieby,
na néz je vhodné se zaméfit. Prvni faze (poprodejni) je navazana na planovani, kontrolu a dispozici
produktt, které nebyly pouzity a vraci se nazpét do distribu¢niho fetézce. V piipad¢ druhé faze
(pospotiebitelské) je produkt zasilan na konci svého Zivotniho cyklu a vyrobce zvazuje moznosti
jiného vyuziti, recyklace nebo jiné alternativni dispozice.

Specifické oblasti, na néz se reverzni logistika zamétuje, vychazeji z pozadavkt daného odvétvi
a regionu, v némz podnik plsobi. Pfesny piehled reverznich ¢innosti muze byt dan v podobé
hlavnich oblasti, které mohou byt v podniku uvazovany. Podle Abdullaha a Yaakuba (2014) je
téchto hlavnich oblasti osm:

1. vréacené produkty (vraceni nevhodnych produktii ze strany zakaznika oproti refundaci);

2. dispozice (zptisob nakladéani se starym produktem);

3. zelena vyroba (minimalizace ekologickych dopadii v pribéhu vyroby);

4. repasovani produktu (vraceni produktu do prodeje po zhodnoceni ptislusné urovné kvality);
5

recyklace (ziskani maximdlniho mnoZstvi pouzitelného materidlu, které lze vyuzit pro dalsi
produkci);

6. prestavéni produktu (ziskany produkt je zanalyzovan a poSkozené nebo expirované
soucastky jsou nahrazeny novymi);

7. mnahradni vyuziti (prodej obchodnikovi nebo nizkoptijmovému subjektu se slevou);
8. skladkovani a spalovani (kontrolovana likvidace odpadu).

Podle Nikolaidise (2013) a Siikrii Akdogana a Coskuna (2012) lze definovat pouze sedm
klicovych skupin ¢innosti, které lze chdpat jako odlisné pojeti pro stejné Cinnosti. Pro vlastni
podnikovou definici lze vyuzit obou klasifikaci, a tim nalézt nejvhodnéjSi uspotfadani. Za
nejpodstatnéjsi povazuje (1) ptimé opétovné pouziti nebo dalsi prodej, ¢imz je dosazeno nejvétsiho
uzitku. Prostfednictvim (2) oprav je zajisténo stavajicimu majiteli dal$i vyuzivani produktu. Pokud
jsou opravy nedostatecné, lze vyuzit (3) repasovani produktu a zlepSeni jeho vlastnosti.
V nékterych pripadech nemusi byt pouhé repasovani dostatecné, poté je vhodné (4) piestavéni
produktu. V piipadé¢ (5) kanibalizace dochdzi k zakomponovani starého produktu nebo
jednotlivych soucasti do nového produktu. Prostfednictvim (6) recyklace dochazi k ziskéani
pouzitych surovin, které 1ze nasledné prodat a znovu vyuzit pro vyrobni proces. Nejhorsi zpisob
nakladani se starymi produkty a vyprodukovanym odpadem je (7) skladkovani.

Klapalové, Skapa, Kréal (2012) rozdéluji ¢innosti v reverzni logistice na zakladé diivodi jejich
vzniku. Tyto didvody jsou zavislé zpravidla na vlastnostech materidli, které jsou pouzity pro
vyrobu produktu. V jejich pojeti existuji tfi skupiny ¢innosti:

1. produktivni reverzni toky se skladaji z odpadu, které byly vytvotfeny ve vyrobnim procesu,
pii nadprodukci nebo odvréceni rizika zastaveni vyroby;

2. distribucni toky vyjadfuji prepravu (vnitropodnikovou a mimopodnikovou), a manipulaci ve
vyrobnich procesech;



3. v zdkaznickych tocich je mozné ptijmout vracené produkty na konci Zivotniho cyklu nebo
podle kupni smlouvy, rekultivované vyrobky nebo vyrobky pro opravu.

Konecni spotiebitelé se tak zacinaji zajimat o takové produkty, které jsou vyrobeny
s minimalnim dopadem na Zivotni prostfedi a oznacovany jako bioprodukt, green label nebo eco-
friendly (Tomek, Vavrova, 2011). Podle pozadavkil fizeni zeleného dodavatelského tetézce,
Hervani, Helms a Sarkis (2005) definuji jako nejvyznamnéj$i reverzni ¢innosti (1) opakované
pouziti, (2) rekonstrukce, (3) recyklace. Zelené firemni aktivity (napf. vyroba, marketing) jsou z
hlediska udrzitelnosti velmi dilezité. Samotny zeleny marketing je zaméfen na oznaceni produktli
jako bio, nizké provozni ndklady na vyrobu, a findlni produkty, které jsou z biologicky
rozlozitelného odpadu (Holanda, Francisco, 2013; Dahlstrom, 2011; Lambert, Riopel, Abdul-
Kader, 2011; Hornungova, Klimkova, 2013).

3.2 OBCHODNI CINNOSTI PODNIKU

3.2.1  Obchodni ¢innosti v maloobchodé

Obchodem dochazi k prodeji a koupi zbozi a poskytovanych sluzeb za nabidnutou
protihodnotu. Do obchodu je mozné zatadit takové Cinnosti, které jsou spojeny se vztahem mezi
kupujicim (poptavkou) a prodavajicim (nabidkou), jeZ vedou k realizaci obchodni transakce.
Obchodni ¢innosti piedstavuji specifické takové ¢innosti, které podnik musi realizovat, aby se jeho
produkty dostaly k zakaznikiim. Neni podstatné, zda podnik ma za hlavni ¢innost vyrobu,
poskytovani sluzeb nebo zprostiedkovatelské ¢innosti. Obchodem se tak rozumi nejen ¢innosti,
nezbytné pro realizaci ndkupu a prodeje, ale také v podobé subjektt, kteti se zabyvaji obchodem.
Takové subjekty se oznaCuji za obchodni instituce a jejich zaméfeni je na zlepSeni dostupnosti
produkti vac¢i cilovym zékaznikim. Nabidka pro cilové =zakazniky milize byt feSena
prostiednictvim maloobchodt a velkoobchodu.

Maloobchodni ¢innosti spocivaji v ndkupu zbozi od velkoobchodu na jedné strané a prodeji
kone¢nému spotiebiteli na stran¢ druhé. Maloobchod tak koncentruje vybrané zbozi do
logistického celku, ¢imz dochazi k dodavce zbozi ve spravny ¢as, na spravném mist¢, za spravnou
cenu a v odpovidajici kvalité. Za spravné misto se zpravidla oznacCuje obchodni jednotka. Cela
maloobchodni sit’ pak slucuje jednotlivé obchodni jednotky, ¢imZz dochazi ke vzajemnému
provazani téchto jednotek (Mulacova, Mula¢ a kolektiv, 2013). Rozd¢leni maloobchodnich
¢innosti se rozliSuje na dvé hlavni ¢asti, v zavislosti na zptasobu prodeje. Tyto dvé Casti jsou
(Prazska, Jindra a kol., 2002):

e Maloobchod realizovany v siti prodejen

Zakladni pojeti je prodej zbozi koncovému spotiebiteli. Toto zbozi je nabizeno ve dvou typech
maloobchodu, a to (1) potravinarsky maloobchod, (2) nepotravinatsky maloobchod.

Potravindisky maloobchod nabizi primarn¢ potraviny, v nabidce jsou zpravidla i nepotraviny,
které vSak maji charakter denni spotieby. V rdmci této kategorie se lze setkat s riznym pojetim
obchodil. Potraviny a zbozi denni spotieby, které je nabizené v téchto obchodech, ptedstavuje
vysoce obratkové produkty. Z toho divodu je kladen pozadavek na efektivnost vSech obchodnich
a provoznich ¢innosti. Vyznamnou vyhodou je rovnomérny priibéh poptavky po potravinaiském
zboZi a nizka citlivost na zmény ekonomiky. Nepotravindisky maloobchod nabizi Sirokou skalu
zboZi, nabizenych v rlznych typech obchodnich jednotek. Jednotlivé sortimenty zboZi jsou
ovliviiovany konkrétnim plsobenim faktorl, vztahujicich se ke konkrétnimu podnikatelskému
zaméteni a odvétvi. Je tak nezbytné vyuZivat proaktivni pfistup a marketingové nastroje. Obchodni
jednotky, nabizejici nepotravinaisky sortiment, se ¢leni na specializované obchody a univerzalni
obchody (Mulac¢ova, Mula¢ a kolektiv, 2013).
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e Maloobchod realizovany mimo prodejni sit’

Mimo prodejni sit’ je maloobchod realizovany obzvlasté v podobé (1) prodejnich automatt, (2)
osobniho prodeje, (3) direct marketingu.

Zbozi, nabizené v prodejnich automatech, predstavuje dopliikkovy typ prodeje. Zpravidla se
jednd o drobny sortiment, jenz je dostupny v nepfetrzitém provozu bez potieby lidské obsluhy
a umistén je v mistech s vysokou koncentraci potencialnich zédkaznikd.

Prostfednictvim o0sobniho prodeje dochazi k dodavce zbozi smérem k piislusnému
zakaznikovi. Je vyuzivano adresného vztahu mezi vyrobcem a zékaznikem. V nékterych piipadech
je vyrobce nahrazen prodejcem, jelikoz piimy kontakt s vyrobcem je nemozny z hlediska
geografické dostupnosti, nizkému objemu nakupovaného zbozi ¢i vysoké nerentability tohoto
kontaktu. Samotny prodej je realizovan prostfednictvim mistné specializovaného prodejce, ktery
peCuje o zdkaznika ve vSech nakupnich fazich, ¢imz je dosahovdno vztahu na urcité pratelské
urovni. Proto také zédkaznici povazuji dané¢ho prodejce za odborného poradce, ktery jim poskytuje
kvalitni a dlouhodoby servis. Vyznamnou ekonomickou vyhodou je minimalizace ndkladi na
skladovani.

Direct marketing je vysledkem adekvatni segmentace vybraného trhu. Jedna se o nejéastéji
vyuZzivany komunikaéni nastroj, ktery podporuje efektivni plisobeni na zdkaznika v dané lokalité.
Zakaznik nemusi nikam chodit, odpovidajici nabidka za nim pfichazi sama. U tohoto zplisobu
komunikace je ovSem velice diileZit¢ odhadnout spravnou miru plsobeni na zakaznika. Piimy
marketing umoznuje provadét marketingové kampané adresné¢ a cilit na idealniho zakaznika.
Nastroje pfimého marketingu jsou poSta, e-mail, telefon, katalog, odborna média ¢i tiskovy
marketing. U tisku se jedna vétSinou o Casopisy zaméfené na konkrétni oblast primyslu. Direct
marketing se projevuje 1 prostiednictvim rozesilani pozvanek na vystavy i spolecenské akce, kdy
je kombinovan s PR aktivitami (Foret, 2011; Kincl a kol., 2004). Soucasnym trendem direct
marketingu je také vyuziti prodeje na dalku. V takovém ptipad¢ je dilezité uvést také zasilkovy
obchod a e-commerce. Zasilkovy obchod spociva v oznameni objednavky na zakladé katalogu,
ato prostfednictvim posty a telefonu (v piipadé klasického zésilkového obchodu). Klicovou
podminkou je precizni evidence zékaznikli a jejich nakupl, adekvatni segmentace a vyuziti
adresného marketingu. Za hlavni vyhody lze povaZovat snizeni ndkladi z diivodu absence
prodejnich jednotek, a neustalé piisobeni komunikacnich nastroji na zakaznika. Mezi vyznamné
nevyhody pak je nutné uvést malou uroven flexibility vii¢i zveiejnéné nabidce a vysoké naklady
na aplikované marketingové nastroje. Vyuziva se zpravidla pro omezeny sortiment zbozi. Diky
velkému rozvoji internetu je zasilkovy prodej nahrazovan e-commerce ptistupem, ktery posouva
vyhody klasického zésilkového prodeje na nové urovné. Dostupnost nabidky zbozi je nepietrzita
(prostfednictvim katalogt, letakti apod.), ndklady na jejich vyrobu a distribuci k zdkaznikovi jsou
vSak na minimalni hodnoté. Veskeré ndkupni faze jsou provadény v redlném case prostiednictvim
pocitace ¢i jinych elektronickych ptistroji. Vzhledem k pfedmétnému sortimentu pii obchodovéani
lze identifikovat 1 nevyhody, a to ndkup takového zbozi, u kterého je nezbytna vizualni prohlidka
¢1 zkouska zbozi. Tato nevyhoda je caste¢né odbouratelna, pokud dany prodejce nabizi moZznost
osobniho odbéru ve vydejnim misté (Mulacova, Mulac a kol., 2013).

3.2.2  Obchodni ¢innosti ve velkoobchodé

Velkoobchodni ¢innosti predstavuji takové zplisoby ndkupu, kdy je poptavano zboZzi ve velkém
objemu s cilem prodeje dal§im podnikatelskym subjektiim. Mezi dodavatelé¢ velkoobchodil jsou
zpravidla fazeni vyrobci a dal$i velkoobchody. Za kli¢ové odbératele 1ze povaZzovat maloobchodni
jednotky, vyrobni podniky a poskytovatele sluzeb. Sortiment, ktery je ve velkoobchodech nabizen,
ma charakter jak spotfebniho zbozi, tak i zbozi pro podnikani (Mula¢ova, Mulac a kol., 2013).
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Velkoobchodni ¢innosti je mozné roz¢lenit do Ctyf oblasti, a to v zavislosti na zpisobu prodeje
(Mulacova, Mulac¢ a kol., 2013; Prazska, Jindra a kol., 2002):

e Dodavkovy velkoobchod

Dodavkovy velkoobchod je povazovan za nejvice klasicky zptisob obchodovani. Jeho podstatou
je dlouhodoba vazba na hlavni skupinu dodavateld a soucasné i na ptislusné odbératele. Jednotlivé
podnikatelské subjekty mohou zastavat ob¢ role na trhu. Mohou stat na pozici klicovych ¢lankt
mezi vyrobcem a spotiebitelem. Takové jednotky jsou zpravidla kapitdlové propojené na strané
vyrobce nebo naopak na strané maloobchodu. V piipadé¢ takového propojeni dochazi
k horizontalni integraci logistického fetézce. Pokud velkoobchod nabizi vyjma logistickych sluzeb
i sluzby obchodniho charakteru (napf. propagacni akce, financovani a ucetnictvi, technické
sluzby), dochazi k tzv. vertikalni integraci. V ramci logistickych nabizenych sluzeb poskytuje
velkoobchod pifevazné skladovaci sluzby, pti kterych miize byt rozliSovana kapacita skladu pro
vybranou skupinu zakaznika.

e Agenturni-tratovy velkoobchod

Zakladem tohoto pojeti je vytvoreni zprostiedkovatelské pozice mezi vyrobcem zbozi
a zakaznikem. Zasadni odliSnost oproti dodavkovému velkoobchodu je neexistence fyzického
pohybu zbozi ptes vlastni sklady, ale celkové organizacni zajisténi pfimého pievozu od vyrobce /
velkoobchodu k piislusSnému zédkaznikovi (velkoobchod, maloobchod, koncovy zdkaznik). V ramci
agenturniho velkoobchodu je vyuZivana ¢asteCna horizontalni integrace, realizovana prevazné na
stran¢ zékaznika, pro kterého je vyhleddvan nejefektivnéj$i zptsob poftizeni zbozi. Vzhledem
k tomu, ze nejsou kladeny pozadavky na investi¢ni naklady, ¢imZ dochazi k vyraznému snizovani
ceny. Diky zprostiedkovani je dosahovano urcité casové flexibility v fetézci.

e Samoobsluzny velkoobchod

Nejvhodnéj$im velkoobchodem pro mensi odbéry zbozi jsou samoobsluzné obchody (vyuziva
se pojmenovani Cash & Carry). Jeho zpiisob prodeje reflektuje ,,maloobchodni samoobsluhu®, kde
si zdkaznik vybira zbozi a uklada jej do nakupniho voziku. U kazdého stanovisté je zpravidla
zasoba paletovaného zbozi, kterd se stava rezervou. Hlavni piinos daného typu obchodu je
spatiovan obzvlasté pro takové zakazniky, pro které racionalizace fyzické prepravy nehraje roli. V
ramci nabizeného sortimentu hraje prim potravinaiské zbozi pred nepotravinarskym. Cely systém
samoobsluzného velkoobchodu je vhodny primarné pro drobné obchodniky v potravinaistvi a
gastronomii, femeslniky a dal§i drobné vyrobce. Diky tlaku konkurencniho prostfedi spadd do
souhrnné¢ nabidky plny sortiment potravin (trvanlivych i Cerstvych) a velka cast sortimentu
nepotravin, a celkovy vzhled prodejen piipomind koncept hypermarketti. Za vyhodu je mozné
oznacit moznost fyzického vybéru a nasledné vizudlni kontroly zbozi, ve vztahu k jeho Cerstvosti,
cen¢, a to v prub¢hu celého nakupu.

e Regalovy velkoobchod

Prostfednictvim regalového velkoobchodu bylo dosazeno zahrnuti nepotravinaiského zbozi do
potravinaiskych maloobchodnich jednotek. Maloobchodni fetézce tim ziskaly silngjs$i vyjedndvaci
pozici vi¢i dodavatelim a mohou zapojit tyto dodavatele do pisobnosti konecnych
maloobchodnich jednotek a musi piijimat stanovenou ekonomickou dohodu. Vyznam regalového
velkoobchodu spocivd v prodeji sortimentu ve vybranych regalech, a to na riziko
velkoobchodnika. Velkoobchodnik musi pecovat o ptidéleny prodejni prostor, zajiStovat adekvatni
dodavky a dopliovani sortimentu, a vyménu zbozi. Uzaviena dohoda je zpravidla dlouhodobého
charakteru a obsahuje pomér, v jakém si obé strany rozdéli dosazeného finan¢niho vysledku.

12



Vyhoda na strané¢ velkoobchodu je silngjs$i kontakt a dosah koncového trhu. Diky této situaci je
vytvaien urCity tlak na dodavatele. Maloobchodnik naopak Setfi financni prostfedky, jelikoz
nékteré cinnosti jsou v rezii velkoobchodnika.

3.2.3  Nakupni chovani zikaznika

Nakupni chovani zakanikit na spotiebitelském trhu

Zakaznik predstavuje pro kazdy podnik klicovy prvek, na né¢jz musi byt cileny obchodni
a marketingové aktivity. Podminkou pro efektivni cileni je znalost zdkaznickych informaci, které
se vztahuji k osobé kupujiciho (KDO), frekvenci nakupu (KDY), nakupovanému mnozstvi
(KOLIK), zpusobu nakupu (JAK) a motivech pro nakup (PROC). Problematické je zjistovani
motivit pro ndkup. Zékladni rozliSeni motivi zdkaznika je, zda nabidku pfijal nebo nepftijal.
V obou ptipadech je nutné zjistit piislusné dtivody, aby je mohl podnik upravit, nebo naopak aby
je vice podpotil a dale zlepSoval. Spravné pochopeni lidskych reakci na jednotlivé vyrobky, jejich
cenu €1 zplsob komunikace 1ze povaZovat za zékladni pfedpoklad pro marketingové rozhodnuti,
Z ¢ehoz vyplyva nezbytnost sledovani vztahu mezi marketingovymi podnéty a reakci spotiebitele
(Tomek, Vavrova, 2011; Mulaova, Mula¢ a kolektiv, 2013; Bellini, Cardinali, Grandi, 2017,
Sharma, Sivakumaran, Marshall, 2010).

Samotné chovani zdkaznikl na spotiebitelském trhu je vyznamné ovlivilovdno mnoha riznymi
faktory. Vyznamnou roli na rozhodovaci proces hraje aktualni impuls, ktery ,,odsune® racionalni
davody a uptednostni okamzik ndkupu (Betancourt, Gautschi, 1992). Impulsivni ndkupy jsou uzce
propojeny na emoc¢ni aktivity a kognitivni uceni, ¢imz dochazi k ovlivnéni chovani a nasledné
Kk pozitivnimu rozhodnuti o nakupu. Pokud je nasledné rozhodnuti spojeno s uspokojenim potieb,
zakaznik ziskava spravné zkuSenosti a pfedava je dalSim potencidlnim zakaznikiim s kladnymi
referencemi na nakup (Puccinelli, a kol., 2009).

Nejvyznamnéj$i model, ktery je pouzivan pro analyzu reakci, je tzv. model ,Cerné skiinky*.
Tento model znazornuje problémy v predikci chovani zékaznika. Model ¢erné skiiiikky zkouma
nakupni chovani spotiebitele v ramci fetézce STIMUL / PODNET — CERNA SKRINKA —
REAKCE. Objekt cerné skiinky je nasledné interakce spotiebitele k plsobicim faktorim na
rozhodovaci proces. Veskeré faktory, které pusobi na zékaznika a ovliviiuji jeho mysleni,
vychazeji ze tii zakladnich skupin. V rdmci prvni skupiny ptisobi takové podnéty, které¢ vychazeji
z kombinace nastroji v marketingovém mixu. Tyto podnéty plsobi na zdkaznika komplexné
avzajemn¢ se podporuji. Druhd skupina zahrnuje vlivy, které jsou zahrnuty v ramci
marketingového prostiedi. Tteti skupina pak obsahuje vnitini faktory v podobé moznych
zékaznickych reakei na predchozi skupiny (Mulacova, Mula¢ a kolektiv, 2013; Vysekalova a kol.,
2011; Muruganatham, Bhakat, 2013). Na zakladé modelu ¢erné skiinky definovali Kotler a Keller
(2006) zakladni skupiny faktord, jez vychéazeji z ptislusSného prostiedi, ve kterém se kupujici
spottebitel pohybuje. Tyto faktory tak zahrnuji adekvétni poloZzky kultury, socidlniho prostiedi, ale
také osobnostni a psychologické.

Nakupni chovani zdakanikit na priumyslovém trhu

Primyslovy trh nabizi takové produkty, které podniky nakupuji a vyuzivaji pro vlastni
produkéni procesy. Samotny marketing na primyslovych trzich zahrnuje veskeré marketingové
metody, nastroje, strategie, které prumyslové podniky uplatiuji pfi svém podnikani. To
pfedstavuje jednotlivé Casti primyslového fetézce, ktery plsobi napii¢ vSemi primyslovymi
sektory, které se zapojuji do findlniho provedeni produktu (Zott, Amit, 2008; Kotler, Keller,
2016).
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Nakup podniku predstavuje komplexni a slozity proces, kdy dochazi k rozhodnuti o budoucich
investicich, nakupu specifického materialu nebo navazani dlouhodobé spoluprace. Hlavni vlivy,
které ptisobi na rozhodovani podnikl jako zakazniki, jsou (Kotler a kol., 2007; Deherder, Blatt,
2011):

e vlivy prostiedi;

e vlivy organizace;

e vliv role zdkaznika;
¢ individudlni faktory;

e interpersondlni faktory.
3.3 ZAKLADNI POJMY VYKONNOSTI

Oblast vykonnosti a efektivnosti je sledovana ve vSech typech podniki, a to bez ohledu na
jejich zaméteni (vyrobni podnik, poskytujici sluzby), pravni formu (akciova spolecnost, statni
podnik, druzstvo) nebo jeho velikost (maly, stiedni, velky). Maryska (2007) uvadi jako zakladni
oblast sledovani vykonnosti a efektivnosti ekonomické dopady z realizace jednotlivych
podnikovych ¢innosti, coz lze chapat jako ndstroj pro stanovovani efektivniho vyuzivani zdroja.
Pro oblast vykonnosti je nezbytné vyjadfit jednotlivé zakladni pojmy, kterymi jsou vykonnost,
efektivnost a efektivita. Vykonnost subjektu piedstavuje zplsob, jakym dany subjekt realizuje
piislusnou ¢innost, a to na zaklad¢ podobnosti s referen¢nim zpisobem vykonavani dané ¢innosti
(Wagner, 2009). Ptfi stanoveni pfislusné vykonnosti je mozné vyuZzivat celou fadid systémi ¢i
pristupt, jez poskytuji komplexnéjsi pohled do celé oblasti vykonnosti. V uzké vazb¢ s vykonnosti
je efektivnost a efektivita.

Pojem efektivnosti l1ze definovat jako vazbu mezi pozadovanym a skutecnym vysledkem, ktery
je / ma byt ziskan v piislusné aktivité. Lze ji chapat jako maximalni mozné vyuziti potfebnych
vyrobnich faktort, které jsou ve vzdjemné shod¢ s prislusnou vyrobni dokumentaci (vstupy jsou ve
spravném mnozstvi a poméru). Jako pomérem je zpravidla uvazovan pomér ziskanych trzeb

vynaloZenych néklada (Synek, Kislingerova, 2010; Hindls, a kol., 2003; Molnar, 2001).

Pojmem efektivita je oznaCovana UcCinnost vSech vynakladanych vstupi do prislusné Cinnosti
vici veskerym dosazenym vystupim. Jedné se tak o maximalizaci uspokojeni pii vyuziti striktné
stanovenych vstupech a technologiich (Cejthamr, 2010; Samuelson, Nordhaus, 2007).

Souhrnna vykonnost podnikovych cCinnosti je podloZzena odpovidajici mirou konkuren¢ni
vyhody, jeZ podnik dosahuje a kterou aktivné vyuziva. Z dlouhodobého hlediska je klicové, aby
kazdy podnik dosahoval potiebné flexibility vic¢i aktudlni trzni situaci a prabézné zakomponoval
vzniklé zmény do pfislusnych €innosti a procesii. Tyto zmény pak musi oveéfovat prostfednictvim
definovaného méficiho postupu (Chan, He, Wang, 2012). Nezbytné je, aby takovéto méieni
probihalo v pravidelnych intervalech, na jejichz zdklad¢ lze flexibiln¢ reagovat na zmény
(Halachmi, 2005).

Mezi uc¢innosti (efektivitou) a efektivnosti Ize identifikovat iizkou vazbu, ve které je pométovan
dopad uspokojovani zdkaznikl a jejich pozadavkd. Pokud neni dosazeno uspokojeni zdkaznika,
dochazi k jednomu ze ¢ty moznych stavi (Stone, Desmond, 2007):

1. podnik, ktery je netinny a neefektivni, produkuje takové produkty, které jsou drahé
a nezadané (podnik rychle kon¢i svou ¢innost);
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2. pri adekvatni cené (UCinnosti) a produkci nezadoucich produkti (neefektivnost) konci
podnik svou ¢innost pomalu;

3. pri efektivnosti produkce (produkty jsou vyhleddvany) mize mit vyrobek vysokou cenu
(neti¢innosti), ¢imz se celkovy efekt snizuje a podnik musi vytrvat ve své ¢innosti;

4. v pripad¢ ucinnosti (akceptovatelna cena) a efektivnosti (nabidka Zzadanych produktii)
dosahuje podnik prosperity a posiluje tak svou konkuren¢ni pozici na trhu.

4 VYMEZENI PROBLEMU, CiLE A METODIKY HABILITACNI PRACE
41 VYMEZENI CiLU HABILITACNI PRACE

Hlavnim cilem habilitaéni prace je vytvofeni metodiky pro hodnoceni Cinnosti reverzni
logistiky v ramci obchodovani smérem ke koncovému zakaznikovi. V piipadé pramyslového
zakaznika je obecny dlouhodoby tlak na efektivni vynakladani pouzivanych zdroji. Pro dosazeni
tohoto cile je nezbytné naplnit dil¢i cile:

e vymezeni soucasného chapani oblasti reverzni logistiky jako soucasti tvorby hodnoty;
e vymezeni relevantnich ¢innosti v obchod¢ ve vazbé na ndkupni chovani zakazniki;

e vymezeni problematiky méteni efektivnosti;

e vymezeni klicovych oblasti komunikace, obchodu a reverzni logistiky;

e vymezeni kliCovych metrik pro efektivnost €innosti v reverzni logistice a ¢innostech
Vv obchodg;

e vymezeni vazby mezi ¢innostmi reverzni logistiky, ¢innostmi, které jsou provadény pii
realizaci obchodu, a systémem efektivnosti.

42 FORMULACE VYZKUMNYCH OTAZEK A STANOVENI HYPOTEZ

Pro odpovidajici zpracovani habilitacni prace je potieba vymezit vyzkumné otdzky, které
mohou mit povahu kvalitativni 1 kvantitativni. Vhodné¢ stanovené vyzkumné otazky pomahaji
identifikovat zékladni klicové faktory, jez ovliviiuji potfebny rozvoj podniku v oblasti obchodu
a dalsich poskytovanych sluzeb. Tyto otazky jsou nasledujici:

VO 1. Sleduji podniky efektivnost realizovanych ¢innosti v obchod¢?

VO 2: Jaké metriky podniky vyuzivaji pro hodnoceni efektivnosti v jednotlivych ¢innostech
reverzni logistiky a obchodu?

VO 3: Jsou pouzivané metriky vhodné pro urceni efektivnosti?
VO 4. Ma velikost podniku vliv na méfeni efektivnosti?

VO 5: Existuji odliSnosti ve vnimani reverzni logistiky mezi podnikovym zdkaznikem
a koncovym zdkaznikem?

VO 6: Ma velikost podniku vliv na vyuZivani ¢innosti reverzni logistiky?
VO 7: Jsou ¢innosti v obchodé zavislé na velikosti podniku?

VO 8: Vyuzivaji zdkaznici a spotiebitelé sluzeb reverzni logistiky, nabizenych ze strany
prodejcii?
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Na zékladé¢ uvedenych vyzkumnych otazek jsou stanoveny nasledujici hypotézy, které jsou
nasledné oveéfovany v kapitole 7. Provedené vyzkumy. Tyto hypotézy jsou rozdéleny z hlediska
jejich zpracovani, a to na kvalitativni a kvantitativni. Kvalitativni vyzkum probihal ve formé focus
group u B2B zdkaznikl a prodejcti. Kvantitativni vyzkum pak probéhl ve formé dotaznikového
Setfeni u koncovych zadkaznik. Vzhledem k tomuto rozde€leni jsou tak i rozdéleny jednotlivé
hypotézy, a to nasledovné:

H1  Sledovani efektivnosti obchodnich ¢innosti a ¢innosti reverzni logistiky je zavislé na
velikosti B2B zakaznika / prodejce.

H2  Existuji rozdily ve vnimani ¢innosti reverzni logistiky v obchodnich ¢innostech mezi
jednotlivymi generacemi zékaznik na B2C.

H3  Koncovi zdkaznici nevnimaji potencidlni piinosy z Ccinnosti reverzni logistiky,
prezentované v komunikaci produktt.

H4  Efektivni pouziti nastroji komunikace a reverzni logistiky jsou zavislé na misté
prodeje.

5 DOSAZENE VYSLEDKY Z PROVEDENYCH VYZKUMU

51 VYSLEDKY Z OVERENI STATISTICKYCH HYPOTEZ A STANOVENYCH
VYZKUMNYCH OTAZEK

Diky analyze odbornych zdrojii a nasledné realizaci vyzkumné ¢asti bylo mozné stanovit zavery
z téchto vyzkumii a definovat moznd doporuceni. Realizované vyzkumy byly zamétfené na
propojeni obchodovani, reverzni logistiky a ptistuptt meéfeni efektivnosti. Stanovené hypotézy byly
ovérovany jako nedilnd soucdst analyzy soucasné¢ho zpusobu méieni vykonnosti a efektivnosti
obchodovani a reverzni logistiky. Ziskané vysledky podpotily ovéfovani statistickych hypotéz:

Hypotéza HI: Sledovani efektivnosti obchodnich Cinnosti a Cinnosti reverzni logistiky je zavislé
na velikosti B2B zdakaznika / prodejce.

Pro ovéfeni stanovené hypotézy bylo nezbytné odd¢lit jednotlivé oblasti, na néz bylo vyuzito
Pearsonova y? testu. Intenzita zji§téné zavislosti (v ptipadé piijeti alternativni hypotézy) je dana
hodnotou kontingen¢niho koeficientu, ktera se pohybuje v intervalu (0;1) (de Vaus, 2002,
S. 259).

Na stran¢ B2B zakaznika byla prvni dil¢i ¢ast hypotézy na (velikost podniku vs. sledovani
efektivnosti obchodnich &innosti) potvrzena, kdyz byla zjisténa signifikance pro ? = 0,000. Sila
zjisténé zavislosti v podobé kontingencniho koeficientu je na dostatecné silné urovni (hodnota
0,633). Druha dilci ¢ast hypotézy na (velikost podniku vs. sledovani efektivnosti ¢innosti
reverzni logistiky) byla potvrzena (signifikance ¥*> = 0,006). Sila zjisténé zavislosti je na
dostatecné silné trovni (hodnota kontingen¢niho koeficientu je 0,562). Sledovani efektivnosti
obchodnich ¢innosti na strané B2B zakaznika je sledovana ve vazb& na jeho velikost.

V ptipad€ situace u prodejce byla prvni diléi ¢ast hypotézy na (velikost podniku vs.
sledovéani efektivnosti obchodnich &innosti) byla potvrzena (signifikance ¥*> = 0,028). Sila
zjiSténé zavislosti v podobé kontingen¢niho koeficientu je 0,564. Druhd dil¢i ¢ast hypotézy na
(velikost podniku vs. sledovani efektivnosti Cinnosti reverzni logistiky) byla zamitnuta
(signifikance %* = 0,690).
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Hypotéza H2: Existuji rozdily p¥i nakladani s obaly a starymi produkty v obchodnich ¢innostech
mezi jednotlivymi generacemi zakaznikit na B2C.

Pro vnimani ¢innosti reverzni logistiky, jez jsou vyuzivany v nabidkdch obchodniki, je
diilezité odlisit jednotlivé prvky. Zasadni pozici pfi vnimani ¢innosti reverzni logistiky zastava
vraceni starych produkt a obald. Pro ovéfeni uvedené hypotézy bylo vyuzito aplikace
Pearsonova y? testu, a za predpokladu pfijeti alternativni hypotézy je nasledné vyjadiena
intenzita zjisténé zavislosti, jejiz hodnota se pohybuje v intervalu (0;1) (de Vaus, 2002, s. 259).

Na zaklad¢ provedenych test byla dil¢i ¢ast stanovené hypotézy (vék zédkaznika vs. vraceni
obalfl) zamitnuta (signifikance ¥*> = 0,761). Nebyla prokazana statisticka zavislost mezi generaci
zakaznika a vraceni oballl. V ptipad¢ druhé Casti hypotézy (v€k zédkaznika vs. vraceni starych
produktl) je na zakladé zjisténé signifikance (¥*> = 0,039) potvrzena. Kontingenéni koeficient
této zavislosti dosdhl hodnoty 0,206, coZ témét odpovida nizsi stfedni hranici intenzity.

Hypotéza H3: Koncovi zdkaznici nevnimaji potencidlni prinosy z Cinnosti reverzni logistiky,
prezentované v komunikaci produktii.

Pro ovéfeni stanovené hypotézy bylo nezbytné oddélit jednotlivé oblasti, na néz bylo vyuzito
Pearsonova 2 testu. Intenzita zjisténé zavislosti (v pifpadé piijeti alternativni hypotézy) je dana
hodnotou kontingen¢niho koeficientu, ktera se pohybuje v intervalu (0;1) (de Vaus, 2002,
S. 259). Na zéklad¢ zjisténé hodnoty signifikance Pearsonova testu chi-kvadrat (0,947) lze
konstatovat, Ze zavislost mezi jednotlivymi proménnymi nebyla prokdzana. Zamitd se
alternativni hypotéza H3: a pifijima se tedy nulova hypotéza H3o.

Hypotéza H4: Efektivni pouZiti nastrojii komunikace a reverzni logistiky jsou zavislé na misté
prodeje.

Pro ovéfeni stanovené hypotézy bylo nezbytné odd¢lit jednotlivé oblasti, na néz bylo vyuzito
Pearsonova ? testu. Intenzita zjisténé zavislosti (v piipadé piijeti alternativni hypotézy) je dana
hodnotou kontingen¢niho koeficientu, ktera se pohybuje v intervalu (0;1) (de Vaus, 2002,
s. 259).

V réamci dil¢i oblasti H4 pro nastroje komunikace v misté prodeje byla potvrzena zavislost
V Sestnacti vztazich z tficeti moznych. Signifikance je mezi hodnotami 0,000 a 0,048. Intenzita
zavislosti ve zjisténych vztazich se pohybuje mezi hodnotami 0,301 a 0,394. Nepotvrzené
vazby jsou pak uvedeny v piiloze 4 habilitacni prace.

V dil¢i ¢asti hypotézy pro nastroje reverzni logistiky v misté prodeje byla zavislost
potvrzena Vv péti vztazich z deseti moznych. Signifikance jejich zavislosti je mezi hodnotami
0,000 a 0,013. Hodnoty intenzity téchto zavislosti jsou mezi hodnotami 0,332 a 0,368.

Odpovédi na stanovené vyzkumné otdzky je mozné formulovat na zdklad¢ zpracovani dilc¢ich
vyzkumnych oblasti. Vyzkumné otdzky VO 1, VO 4 a VO 5 byly zodpovézeny pii vyhodnocovani
hypotéz,ato H 1 pro VO 4, H2 pro VO 5aH 4 pro VO 1.

Vzhledem k poloZené otazce VO 2 na pouZivané metriky v reverzni logistice a obchodu doslo
k zasadni shod¢ ve vyuzivani vymény zakoupenych produktt a reklamaci, kdy v pfipad¢ reklamaci
jsou vyuzivany metriky v navaznosti na oblast kvality (pro reklamace vyrobkl je vyuzivano
metriky ppm).

Uvadéné metriky pro méfeni efektivnosti lze povaZovat za relevantni (VO 3). Nicméné,
v kazdém odvétvi jsou urcita specifika, kterd ovliviluji samotny proces méfeni efektivnosti.
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Pti hodnoceni efektivnosti kvality produkce nelze vyuzivat pouze vyjadieni v poctu reklamaci,
ale také pripadnou strukturu reklamovanych produktti. Volba metrik a jejich nasledné vyuzivani je
pak zavislé na rozhodnuti pfisluSného manazera, jednatele nebo majitele (podle typu podniku
a jeho velikosti).

Provadéni Cinnosti reverzni logistiky (ve vztahu k nadkupnim ¢innostem) je Gizce propojené na
velikost podniku (VO 6), a to jak na strané B2B zikaznika (x> = 0,000, intenzita = 0,633), tak i na
strané prodejce (x> = 0,032, intenzita = 0,506). Naopak, velikost podniku neni v izké navaznosti
na obchodni &innosti (VO 7) u prodejce (x2 = 0,113, intenzita = 0,452) a ani na strané B2B
zakaznika (XZ = 0,134, intenzita = 0,404).

Cinnosti reverzni logistiky, které jsou nabizeny ze strany prodejcti, koncovi zakaznici
nevnimaji jako pfinosné (VO 8). Vice jak 73 % vSech respondentii nevidi v reverzni logistice
zadny ucel a z toho plynouci osobni piinosy. Tento vysledek reflektuje nizkou troven znalosti
problematiky reverzni logistiky a jednotlivych ¢innosti, které lze uvazovat na tirovni koncového
zékaznika.

52 VYMEZENI KLICOVYCH OBLASTI A NAVRH METODIKY HODNOCENI
CINNOSTI REVERZNI LOGISTIKY, KOMUNIKACE A OBCHODNICH CINNOSTI

Hlavnim cilem habilitaéni prace je vytvofeni metodiky pro hodnoceni ¢innosti reverzni
logistiky v rdmci obchodovani smérem ke koncovému zdkaznikovi. V piipadé primyslového
zékaznika je obecny dlouhodoby tlak na efektivni vynakladani pouzivanych zdroji.

Pro zjisténi nejvyznamnéjSich proménnych byla vyuzita faktorovd analyza. Prostfednictvim
testt KMO a Bartlettova testu sféricity byla verifikovana vhodnost aplikace faktorové analyzy na
tfi oblasti (obchodni ¢innosti, néstroje marketingové komunikace, ¢innosti reverzni logistiky).
Jednotlivé hodnoty KMO jsou na silné trovni a Bartlettiv test pro uvedené oblasti dosédhl hodnot
0,000. Z provedenych faktorovych analyz bylo identifikovano pét faktort, které byly nasledné
potvrzeny ukazatelem Cronbachovo alfa. Ziskané faktory byly nasledné¢ podrobeny analyze na
zéavislost, kdy tato zavislost byla zji§téna pro vazby mezi jednotlivymi faktory vzhledem k cilové
oblasti.

Oblast obchodovani piedstavuje jednu z klicovych podnikovych oblasti, v nichz dochazi
K nejvyznamnéjSim problémum a generovani ztrat. Vzhledem k pozadavku na maximalni
flexibilitu se podniky zamétuji na odhalovani nedostatki a plytvani v podnikovych procesech, a to
prostiednictvim metody 5S (Seiri - utfidit, Seiton - uspofadat, Seiso — udrzovat pofadek, Seiketsu
— urcit pravidla, Shitsuke — upeviiovat a zlepSovat). Tato metoda poskytuje vhodny vhled do
prislusnych procesti, ¢imz dochdzi k jejich optimalizaci pfi nastaveni, realizaci i hodnoceni.
Vysledkem spravné aplikace filozofie 5S je maximalni minimalizace plytvani vyuZzivanych zdroju
v podniku. V kontextu filozofie Kaizen se jedné o plytvani MUDA (Martin, Osterling, 2007, s. 8).
Plytvani Muda zahrnuje takové aktivity, které nezahrnuji zdkaznické pozadavky na néakup.
Vyuzivani takovych ¢innosti nasledné nepiidd ¢i mlze snizit vnimanou hodnotu produktu.
Plytvani Muda je identifikovatelné jak v oblasti sluzeb, tak i u fyzické produkce. V oblasti
obchodovani lze oznacit za kliCové ztraty plytvani casem zaméstnancl 1 zakaznikl. Na strané
obchodnika dochdzi zpravidla k nevhodnému a neefektivnimu rozlozeni pracovniho prostoru
a nastaveni pracovnich ¢innosti. Bauer a kol. (2012) uvadi ¢tyfi oblasti plytvani ve sluzbach:

1. plytvani v ramci pracovniho Casu (Cekani, hledani, pteruSeni, nadbyte¢né informace,
transport);

2. plytvani v souvislosti se zaméstnanci (kreativita, znalosti, zdravi);
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3. plytvani v ramci pracovniho systému (prostfedi, nesrozumitelnost informaci, nejasné
stanovené cile, technologie);

4. 4. plytvani v obchodnich postupech (zasoby, zplisoby piedavani, pracovni postupy, chyby).

Uvedené Muda plytvani je obsazeno v oblastech, jako jsou obchodni ¢innosti, komunikace
a logistika. Pro stanoveni kli¢ovych faktori v téchto oblastech bylo vyuzito faktorové analyzy,
ktera pomaha redukovat slabé proménné a zahrnout je do silného slozeného faktoru. Takto slozeny
faktor poskytne komplexni nahled na kombinaci uvedenych oblasti, s jehoz pomoci lze
optimalizovat ¢innosti v uvedenych oblastech.

Souhrnny faktor pro hodnoceni je slozen z faktorid v jednotlivych skupinach. Pro stanoveni
samotného souhrnného faktoru bylo vyuzito vicenasobné faktorové analyzy. Pro potvrzeni
vhodnosti vyuziti faktorové analyzy byly dosazeny hodnoty KMO a Bartletova testu sféricity
nasledujict:

e redukce 2 (z 2. na 3. Groven):
0 TN: KMO=0,567; Bartlettuv test=0,000;
0 RL: KMO=0,580; Bartlettiiv test=0,000;
o OC: je prevzat cely faktor z nizsi Girovng;
e redukce 3 (z 3. na 4. arovein): KMO=0,607; Bartlettiv test=0,024.

Jednotlivé hodnoty z niz§i Grovné smérem na vyssi troven vyjadiuji faktorové zatéZe dané¢ho
ukazatele ve faktoru. Tyto faktorové zatéze byly nasledné vyuzity pro piepocet koeficientli pro
souhrnnou rovnici. V kazdé urovni jsou piislusné hodnoty faktorovych zatézi prepocteny na
relativni hodnoty. Jejich suma je rovna 1,0.
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Obrazek 1: Znazornéni souhrnného faktoru obchodu s prislusnymi faktorovymi zatézemi (vlastni zpracovani)

19



Pfi hodnoceni faktort, jez ovliviiuji chovani koncovych zakaznikd, je vhodné vyuzit nejen toho,
kde tento zdkaznik nakupuje, ale také, zda ho oslovuji pfislusna reklamni sdéleni. Pro samotné
hodnoceni tohoto chovani je nezbytné vyuzit prislusné skaly. Tato skéla vychazi z dotazniku pro
koncové spotiebitele. Z divodu kompatibility a sjednoceni jednotlivych proménnych byla
upravena pouzita skala.

Na zéklad¢ zminéné faktorové analyzy byl stanoven Souhrnny faktor obchodu s pfislusnymi
faktorovymi zatézemi. Tyto faktorové zatéze z jednotlivych urovni se staly podkladem pro
sestaveni findlni rovnice, ktera mtze byt vyuzita pro zhodnoceni vyuzivanych polozek v ramci
obchodnich ¢innosti, ¢innosti reverzni logistiky a tradi¢nich néstroji komunikace. Tyto rovnice
jsou:

TN =05 xTN1+ 0,5 x TN2=0,10469 x PKP + 013414 x RM + 0,13197 % IR

1

+0,12921 x PP + 0,28667 x RMe + 0,213333 x OR @)
0C=0,50841xEO+0,49159%Z0 2)

RL=0,5 % RL1 + 0,5 x RL> = 0,23273 x VrP + 0,26727 x VyP ‘)

+0,16352 x VrSP + 0,15086 x OZP + 0,18562 < ZOO

ROC = 0,03286 x PKP + 0,04210 x RM + 0,04142 x IR +x 0,04055 x PP
+0,08997 x RMe + 0,06695 < OR + 0,20257 x EO + 0,19587 x ZO + 0,06696 % VrP  (4)
+0,07689 x VyP + 0,047404 x VrSP + 0,04340 < OZP + 0,05340 x ZOO

PKP — pfimy kontakt s prodejcem Z0 — zasilkovy obchod

RM — reklamni materidly VP — vraceni produktu

IR — internetova reklama VYP — vyména produktu

PP — podpora prodeje VISP — vraceni starého produktu
RMe — reklamni média OZP — oprava zakoupeného produktu
OR — outdoorova reklama Z00 — zpétny odbér obalil

EO - elektronicky obecny

Za nejvyznamnéj$i oblasti v souhrnném faktoru lze oznacit na zéklad¢€ zjisténé faktorové zatéze
oblast obchodnimi ¢innostmi (0,398), nasledovana ¢innostmi komunikace (hodnota zatéze je
0,314), a ¢innostmi reverzni logistiky (0,288). Lze tedy konstatovat, Ze reverzni logistika (vyjma
reklamacniho fizeni, které je vymezeno piisluSnou legislativou) neni dostate¢né zastoupena
v nabidkach prodejcti.

Samotna aplikace metodiky vyuzivd tohoto souhrnného faktoru je postavena na principu
PDCA. Je tak pozadovano, aby cely cyklus hodnoceni nebyl ukonéen posledni operaci, ale aby
dochazelo k jeho opakovanému vyuZivani. Postup je pak nasledujici:

1. Zjisténi vyuzivanych ¢innosti v jednotlivych oblastech zajmu

Pokud bude prodejce pozadovat sledovani efektivnosti obchodnich €innosti, je nezbytné, aby
mél tyto ¢innosti jednoznacné specifikované. S tim tzce souvisi znalost pozadavki koncovych
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zakaznikii, ostatnich stakeholderi a védomi definovanych podnikovych cili. Podle vysledka
primarniho vyzkumu v jednotlivych oblastech je vhodné se zaméfit na takové Cinnosti, které lze
oznacit jako klicové, tj. podléhaji pravidelnému a castému hodnoceni. Podstatou téchto ¢innosti
musi byt piinos pro zdkaznika v podobé tvorby hodnoty. Pii dobré znalosti jednotlivych ¢innosti je
nasledné mozné kvalitné fidit proces realizace podnikovych ¢innosti (Halachmi, 2005).

2. Zvoleni klicovych ¢innosti

Za klicové cCinnosti mize podnik zvolit kteroukoliv ze zkoumanych oblasti. Pro celkové
zhodnoceni je doporuceno se zaméfit na vSechny uvedené oblasti. Nicmén¢, pii vybéru pouze
nékteré z oblasti mize ptislusny manazer vyuzit pouze dil¢ich faktort (viz vztah 1, 2, 3). Pti volbé
klicovych ¢innosti je nezbytné stanovit odpovédné osoby za jejich realizaci a hodnoceni, a to na
zaklad¢ zjisténych pozadavk.

3. Stanoveni hodnoty souhrnného faktoru

Na zaklad¢ provedeného vypoctu zvoleného faktoru jsou zjistény zakladni statistické veliCiny
pro pfislusného prodejce. V ptipadé¢ volby dilc¢ich faktorii miize porovnat své vysledky vici
vybérovému vzorku. Pfi dosazovani hodnot je vSak dulezité respektovat stanovenou hodnotici
Skalu, na niz odpovidali respondenti v provedeném dotaznikovém Setieni a jeji hodnoty néasledné
rekddovat na Skalu 1-5.

4. Porovnani dosaZenych vysledki

Po vypoctu uvedenych dil¢ich faktort nebo souhrnného faktoru ze ziskané hodnoty mohou
porovnavat s vysledky ostatnich konkurentdi na daném trhu. Zisadni odliSnosti mohou nastat
z divodu nastaveni Cinnosti, se kterymi ptichdzi koncovy zakaznik do kontaktu. Samotné
provedené srovnani vysledkli s primérnou hodnotou faktoru zobrazuje stavajici uroven
efektivnosti ve sledovanych oblasti. V piipad¢, ze podnik bude mit celkovou hodnotu faktoru
vysSi, lze konstatovat, ze dosahuje na zaklad¢ zjisténych vysledkii efektivnosti realizovanych
¢innosti. Naopak, pii dosazeni niz§i hodnoty lze pfislusné cCinnosti oznaCit za realizované
neefektivnim zpiisobem. Pfi hodnoceni dosazenych vysledkl je podstatné definovat odpovédnou
osobu, jez bude provadét pravidelné hodnoceni efektivnosti, vypracuje zpravu o hodnoceni
efektivnosti a nasledné ji zvefejni zajmovym skupindm (dle obvyklych zvyklosti v podniku).

5. Uprava dil¢ich parametra v ¢innostech

Na zéklad¢ vysledkil kontroly je nezbytné popsat navrhy na ptislusna opatieni, ktera budou
uplatnéna v nasledujicim obdobi. Tento popis je vhodné uvést ve formalni podobé a archivovat na
zaklad¢ pozadavkl na fizeni dokumentace (dokumentace je zpravidla fizena na zdklad€ popisu
vnorm¢ ISO 9001 a ISO 9000). Je vhodné tyto dokumenty archivovat z divodu rychlejsi
dohledatelnosti, efektivnosti a i€innosti jiz realizovanych opatieni.

6. Kontrola hodnot jednotlivych dil¢ich parametri

Kontrola jako jedna z kli¢ovych casti vSech podnikovych oblasti je nedilnou soucasti
hodnoticiho procesu, a to v podobé opakované kontroly. Samotna opakovand kontrola poskytuje
moznost porovnani aktualnich vysledku s vysledky z minulych obdobi ¢i kontrol, ¢imZ dojde nejen
k identifikaci aktudlnich nedostatkt, ale také ovéfeni provedeni ndpravnych opatieni z minulych
kontrol. V ramci provadéné kontroly je opé&t nezbytné stanovit odpovédnou osobu, kterd je
zodpovédna za provadéni kontroly. Soucasné musi byt popsan proces kontroly, na jehoZ zékladé
lze provadét neustalé sledovani a vyhodnocovani jednotlivych cinnosti, a dosaZzené vysledky
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kontrol jsou potieba adekvatné evidovat. Na zaklad¢ provedenych kontrol je vyzadovana

inovaci pro neustalé zlepSovani ¢innosti.

Kontrola implementace

tvorba

A 6) Kontrola hodnot 1) Zjisténi Pozadavky na specifikaci
navrhi uprav E e $i 3 i 2
- 2 jednotlivych vyuzivanych ¢innosti
[Mystup: potosol o il&i ( éi i (Vystup: seznam cinnosti)
provedené kontrole) dil¢ich parametru cinnosti ystup:
Pozadavky na zdroje 5) Uprava 2) Volba Vybér hodnot klicovych
(Vystup: seznam zmén a diléich kli€ovych | cinnosti z minulych obdobi
prislusnych zdroji) parametru éinnosti (Vystup: prehled hodnot)

Porovnani hodnot s 4) Srovnani 3) Stanoveni —
hodnotami z minulych obdobi | dosazenych hodnoty Yop oc.tenv/ penaton
2 it \ b (Vystup: prehled dosazenych
(Vystup: piehled trendu vysledku souhrnného vysledkd)
zmén) faktoru i

Obrazek 2: Metodika vyuziti souhrnného faktoru obchodu (vlastni zpracovani)

Stanovena metodika je zaméfena na hodnoceni vlivu Cinnosti v dil¢ich oblastech na koncového
spotfebitele. Vzhledem k tomu byla metodika ptedlozena nékolika zastupcim podnik,
zamétujicich se na obchodovani na spottebitelském trhu. Jednotlivi zastupci nasledné zhodnotili
potencial uvedené¢ metodiky pro vlastni podnikovou praxi. Tito zastupci se celkové shodli na
potiebé méteni efektivnosti pusobicich obchodnich a komunika¢nich ndstroji na koncového
spotfebitele v misté obchodu. Castednd viak vetovali uchovavani dokumentace vzhledem k normé
ISO tady 9000, jelikoz nejsou v soucasnosti certifikovani podle této normy (z uvedenych péti
podnikd maji certifikaci podle normy ISO tady 9000 pouze dva). Za zédsadni piekazku vnimaji
vSichni zastupci moznost dlouhodobého sledovani a hodnoceni vSech zahrnutych ¢innosti.

V soucasnosti jiz sleduji ukazatele reverzni logistiky (pocet vracenych produktt a jejich
piipadna vyména, pocet reklamovanych produktt). V piipadé prodeje prostiednictvim e-shopu
jsou schopni provést ditkladnou analyzu chovani zédkaznika a maji moznost ovliviiovat jeho
nakupni chovani. Vyuzivaji k tomu zpravidla metriky jako (1) pocet objednavek za obdobi, (2) Cas
provedeni objedndvky nebo (3) pozadavek na dodani (misto i ¢as). Pro zhodnoceni aktudlni situace
podniku v oblasti obchodnich ¢innosti, plisobeni tradicnich komunikacnich néstrojii a ¢innosti
reverzni logistiky s vysledky hodnoceni koncovych zdkaznikii byla nabidnuta moznost
»subjektivniho hodnoceni. Celkové dosazené vysledky téchto podnikti jsou z celkového hlediska
Reverznich a obchodnich &innosti (ROC) na podobné trovni ve srovnani, jaké bylo dosazeno
U pramérné hodnoty a medianu.

6 SHRNUTI A PRINOSY HABILITACNI PRACE

Obchodni ¢innosti a reverzni logistika piedstavuji izce provazané oblasti, na néZ je nezbytné se
zaméfit, a to nejen na stran¢ podnikli (vyrobci, prodejci, zdkaznici), ale také na strané koncovych
zakaznikil a spottebitelil. Aktudlnost celého tématu reflektuje veskeré pozadavky na efektivnost
podnikli ve vyuzivani vyrobnich zdroji. Diky efektivnimu vyuZzivani vyrobnich zdroji bude
dochazet k minimalizaci tvorby odpadli z pouZivaného vyrobniho materidlu a soucasné také
Z pouzivanych obald. Problematika vyuzivanych odpadi predstavuje velmi pal¢ivy problém, jehoz
disledkem je vyznamné naruSovani Zivotniho prostiedi v podobé zneciStovani pudy, vody
a vzduchu (v pripadé skladkovani) nebo v piipadé spalovani je unik nebezpecnych zplodin
(Eurostat, 2017c). Propojenim uvedenych oblasti obchodnich ¢innosti a ¢innosti reverzni logistiky
lze dosahovat poZadované efektivnosti na vSech trovnich (na strané zdkaznika 1 prodejce).
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Za uvazované piinosy habilitacni prace lze povazovat takové piinosy, které spadaji do roviny
pedagogické, teoretické a praktické. Tyto oblasti jsou charakteristické velmi tizkou vzajemnou
provéazanosti a jednoznacnou neodd¢litelnosti. Teoretické poznatky jsou chapany jako poznani
tématu, kdezto praktické poznatky obsahuje veskeré ostatni ¢innosti vyjma samotného pozndni.
Lze tak povazovat teoretické poznatky jako podporu praktickych poznatkli, a naopak pftinos
praktickych poznatkl k rozvoji teorie. Jednotlivé ptinosy se vzajemné ovliviiuji a maji vazby na
ostatni Casti. Nezastupitelnou roli ma pedagogicky piinos, pomoci kterého je mozné uvadét
propojeni praktického a teoretického pohledu.

6.1 PRINOSY PRO PEDAGOGICKOU PRAXI

Pedagogické piinosy habilitacni prace lze uvazovat nejen v aplikovani dil¢ich casti ve
stavajicich predmétech, ale také v podobé vytvoreni novych odbornych predmétii. Nové poznatky
je mozné vyuzit vSak také pro provazani jednotlivych ekonomickych oblasti. Kromé zlepSovani
odbornych predmétli mohou byt ziskané poznatky vyuzity pii vypracovavani zavérecnych praci,
obzvlasté bakalatskych a diplomovych praci, ¢imz Ize dosdhnout zvySeni kvality téchto praci.

V ptipadé vytvofeni nového odborného predmétu je vhodné vytvofit prisluSnou kombinaci
hlavnich pilifi této habilitaéni prace. Takto definovany novy predmét bude ve svém obsahu
reflektovat jednotlivé pilife této habilitacni prace.

V zavislosti k definovanému profilu absolventa v nabizenych studijnich programech je vhodné
piipravit ndhled do problematiky reverzni logistiky na obecné tirovni. Proto jako soucast vystupt
této habilitacni prace uvadi autor navrhy karet predméti, a to:

e predmét Uvod do reverzni logistiky — jeho zaméfeni je na zakladni vhled do problematiky
reverzni logistiky. Bude navrzen pro zatazeni do nové reakreditace v bakalarském programu
Procesni management;

e pro propojeni reverzni logistiky a obchodu je definovan predmét Reverse logistics in retail,
ktery je zafazen do predmétové struktury bakalaiského programu Ekonomika podniku;

e systém fizeni reverzni logistiky bude zahrnut v pfedmétu Rizeni reverzni logistiky
Vv obchodé. Ten je zatazen do akreditaCnich materidlii magisterského programu Strategicky
rozvoj podniku;

e propojeni logistickych pfistupti a obchodu je zahrnuto v pfedmétu International Supply
Chain Management, jenz je zafazen do akreditacnich materidlti studijniho programu
International Business Management.

Pro aplikaci dil¢ich ¢asti ve stavajicich pfedmétech lze uvazovat primarné logistické pfedméty
(Obchodni logistika, Podnikova logistika, Logistika) a pfedméty v oblasti obchodu (Obchodni
podnikdni, Mezindrodni obchod, Obchod a podpora prodeje). Soucasné lze uvedend témata
zakomponovat také v pfedmétech, zamétenych na dodavatelsko-odbératelské fetézce (International
Supply Chain Management v podané akreditaci magisterského programu International Business
and Management).

6.2 PRINOSY PRO TEORETICKOU OBLAST

Habilitacni prace je zaloZena na souCasném stavu pozndni v oblasti obchodu a reverzni
logistiky, vyzadované soucasnou legislativou a poZadavky podnikatelského prostfedi. Prace
navazuje na poznatky vyznamnych ¢eskych i zahrani¢nich autord, které shrnuje a hleda spole¢né
charakteristiky. Vysvétluje z teoretického hlediska motivy a pfistupy k ndkupnimu chovani
koncovych zédkaznikli ve vazb¢é na poskytované Cinnosti reverzni logistiky v podnikatelském
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prostiedi a z pozadavkl na efektivnost téchto oblasti. Habilitatni prace se snazi popsat soucasny
stav pfedmétné problematiky a ukazat moznosti dal§iho rozvoje.

Vysledky prace reflektuji soucasny stav praxe ve zkoumaném oboru. Véda by méla byt reflexi
praxe a to nikoliv reflexi pasivni, ale aktivné se zapojujici, zpétné¢ mobilizujici a podnécujici
k ¢inu. Syntéza teoretickych vychodisek v interakci s praktickymi vyzkumy pomaha jak poznani
teoretickému, tak dava podnéty i k vyuziti ziskanych poznatkl k rozvoji podnikil a jejich lepsiho
fungovani a prosperity.

Za dalsi vyznamny pfinos habilitacni prace lze povazovat poskytnuti aktudlnich poznatkd, které
byly ziskany v provedeném primarnim vyzkumu, jenz byl zaméfen na otazky popisujicich situaci
na stran¢ zékaznikti (v prubéhu ndkupu) v uzkém napojeni na pozadavky legislativy ochrany
spotiebitele a v oblasti odpadového hospodarstvi. Soucasti vyzkumu na strané¢ podnikd bylo také
zjisténi, zda podniky realizuji méfeni efektivnosti ¢innosti v obchodu a reverzni logistice, jaké
k tomu pouzivaji ptistupy a konkrétni metriky. V ndvaznosti na navrzenou metodiku lze zjisténé
a ovéiené metriky oznaCovat za zdkladni pfi méteni efektivnosti Cinnosti v obchodé a reverzni
logistice v ramci Ceské republiky.

Komplexni piinosy pro oblast teorie dopliuji a nasledné rozvijeji poznani o provazani
obchodnich ¢innosti a reverzni logistiky, sméfujicich k pozadované trovni efektivnosti.

6.3 PRINOSY PRO PRAXI

Obchodni ¢innosti jsou povazovany za jedny z kli¢ovych podnikovych oblasti, které podporuji
dlouhodoby rozvoj a konkurenceschopnost podniku. Diky této situaci davaji podniky vétsi diraz
na vzdélavani obchodniki, respektujicich obecné trzni principy, etické principy a spolecenskou
odpovédnost, vyplyvajici z vlastnich ¢innosti. Prostfednictvim kvalitniho obchodnika dochazi
k budovani dlouhodobych vztahti se zakazniky, ¢imZz dochazi k dosahovani stanovenych
podnikovych cilli, které mohou byt formulovany na rtznych trovnich jako napft. zvySeni zisku,
posileni a udrZeni trzniho podilu, zavedeni inovovanych produktti nebo zvySeni produktivity
prace. Cinnosti reverzni logistiky dopliiuji celkové image podniku diky poskytovani komplexnich
sluzeb. Spravné zacileni komplexnich sluzeb, které obsahuji Cinnosti reverzni logistiky, je
podpofeno zjisténymi zavislostmi mezi prvky reverzni logistiky, misty prodeje a relevantnimi
nastroji komunikace s koncovymi zakazniky na spotiebitelském trhu. V piipadé B2B trhu byly
zjistény zavislosti, sméfované do oblasti efektivnosti realizace podnikovych Cinnosti ve vazbé na
reverzni logistiku a obchodni ¢innosti, a to z pohledu velikosti podniku. O odpovidajici obchodni
¢innosti areverzni logistiku maji primarni zdjem B2B zikaznici, jez vyhledavaji efektivni
obchodni vazby. V piipadé pozice B2B prodejce je zasadni zdjem ve sledovani efektivnosti
obchodnich ¢innosti misto ¢innosti reverzni logistiky.

Praktické pfinosy habilitaéni prace lze spatfovat ve vyuziti navrzené metodiky v riiznych
odvétvich, ve kterych dochazi k pfimému kontaktu se zakaznikem. Pro hodnoceni efektivnosti
Vv oblasti obchodu, marketingové komunikace a reverzni logistiky mohou tyto podniky vyuzit
nejen celou hodnotici metodiku, kterd poskytne danému podniku nastroj pro zjiStovani
efektivnosti téchto ¢innosti, ale soucasné i jednotlivé hodnotici metriky. V ptipad¢ aplikovani
uvadénych metrik je samozfejmé uvaZovana adaptace téchto metrik na piislusné odvétvi
a podminky podniku. V ptipadé takovéto modifikace se vSak stavd obtiznéj$Si porovndvani
dosazenych hodnot s konkurenty na trhu.

Pfinos pro praxi spatfuji rovnéZ v poskytnuti komplexniho pohledu na problematiku rozvoje
systémli méfeni vykonnosti a v provedeném kvantitativnim a kvalitativnim vyzkumu, ktery
zmapoval dnesni situaci v této oblasti u vyrobnich podnikii ptisobicich v Ceské republice.

24



POUZITA LITERATURA

ABDULLAH, N. A. H. N,, YAAKUB, S. (2014). Reverse logistics: Pressure for adoption and
the impact on firms® performance. International Journal of Business and Society, 15(1), 151-170.
Dostupné z: http://www.ijbs.unimas.my/repository/pdf/Voll 5No1paper9.pdf

BACOVA, P. (2016). Cesko loni vyprodukovalo 26,9 miliénu tun odpadu. [online] [cit. 2017-
07-28] Dostupné z https://www.czso.cz/csu/czso/cesko-vloni-vyprodukovalo-269-milionu-tun-
odpadu

BAUER, M.; HABURALOVA, 1.; VLCEK, K.; KADAVY, P.; SKALAKOVA, E.; KOVACS,
J.; ZIZKA, J. (2012). Kaizen: Cesta ke stihlé a flexibilni firm¢. Brno: BizBooks, 195 s. ISBN 978-
80-265-0029-2.

BELLINI, S., CARDINALI, G. M., GRANDI, B. (2017). A structural equation model of
impulsive buying behaviour in grocery retailing. Journal of Retailing and Consumer Services, 36,
164-171. Doi 10.1016/j.jretconser.2017.02.001

BERNON, M., ROSSI, S., CULLEN, J. (2011). Retail reverse logistics: a call and grounding
framework for research. International Journal of Physical Distribution & Logistics Management,
41(5), 484-510. Doi 10.1108/09600031111138835

BETANCOURT, R. R., GAUTSCHI, D. A. (1992). The output of retail activities: French
evidence. Applied Economics, 24, 1043-1052.

CEJTHAMR, V. (2010). Management a organizacni chovani. 2. akt.a roz. vyd., Praha: Grada
Publishing, 344 s. ISBN 978-80-247-3348-7.

DAHLSTROM, R. (2011). Green marketing management. Mason: South-Western Cengage
Learning, 235 s. ISBN 978-0-538-73108-9.

DEHERDER, R., BLATT, D. (2011). Shopper intimace: A Practical guide to leveraging
marketing intelligence to drive retail success. New Jersey: Pearson Education, 242 s. ISBN 978-0-
13-707543-0.

DE VAUS, D. A. (2002). Surveys in social research. 5. vyd. Crows Nest: Allen & Unwin,
379 s. ISBN 1-86508-611-8.

DIENER, D., PELTZ, E., LACKEY, A., BLAKE, D. J., VAIDYANATHAN, K. (2004). Value
recovery from the reverse logistics pipeline. Pittsburg: RAND, 64 s. ISBN 0-8330-3679-3.

DOWLATSHAHI, S. (2012). A framework for the role of warehousing in reverse logsitics.
International Journal of Production Research, 50(5), 1265-1277. Doi
10.1080/00207543.2011.571922

DOWLATSHAHI, S. (2010). A cost-benefit for the design and implementation of reverse
logsitics systems: case studies approach. International Journal of Production Research, 48(5),
1361-1380. Doi 10.1080/00207540802552642

EUROPEAN COMMISSION. (2016a). Environment Action Programme to 2020. [online] [cit.
2017-07-30] Dostupné z http://ec.europa.eu/environment/action-programme

25



EUROPEAN COMMISSION. (2016b). Directive 2008/98/EC on waste (Waste Framework
Directive). [online] [cit. 2017-08-02] Dostupné z
http://ec.europa.eu/environment/waste/prevention/legislation.htm

EUROPEAN COMMISSION. (2016c). Waste prevention — Best practices. [online] [cit. 2017-
08-02] Dostupné z http://ec.europa.eu/environment/waste/prevention/practices.htm

EUROPEAN COMMISSION. (2017). Waste. [online] [cit. 2017-07-28] Retrieved from
http://ec.europa.eu/environment/waste

EUROSTAT. (2017c). Statistika odpadii. [online] [cit. 2017-10-01] Dostupné =z
http://ec.europa.eu/eurostat/statistics-explained/index.php/Waste_statistics/cs

FERRER, G., WHYBARK, C. D. (2000). From Garbage to Goods: Successful
Remanufacturing Systems and Skills. Business Horizons, 43(6), 55-64.

FORET, M. (2011). Marketingova komunikace. 3. akt. vyd. Brno: Computer Press. 486 s. ISBN
978-80-251-3432-0.

GARCIA-RODRIGUEZ, F. J., CASTILLA-GUTIERREZ, C., BUSTOS-FLORES, C. (2013).
Implementation of reverse logistics as a sustainable tool for raw material purchasing in developing
countries: The case of Venezuela. International Journal Production Economics, 141, 582-592. Doi
10.1016/.ijpe.2012.09.015

GIUNTINI, R., GAUDETTE, K. (2003). Remanufacturing: The Next Great Opportunity for
Boosting US Productivity. Business Horizons, 46(6), 41-48. Doi 10.1016/S0007-6813(03)00087-9.

GOVINDAN, K., SOLEIMAN, H., KANNAN, D. (2015). Reverse logistics and closed-loop
supply chain: A comprehensive review to explore the future. European Journal of Operational
Research, 240, 603-626. Doi 10.1016/j.ejor.2014.07.012

HALACHMI, A. (2005). Performance measurement is only one way of managing performance.
International Journal of Productivity and Performance Management, 54(7), 502-516. Doi
10.1108/17410400510622197.

HASAN, M. M., NEKMAHMUD, M., YAJUAN, L., PATWARY, M. A (2019). Green
business value chain: A systematic review. Sustainable Production and Consumption, 20, 326-
339. Doi 10.1016/j.spc.2019.08.003

HERVANI, A. A., HELMS, M. M., SARKIS, J. (2005). Performance Measurement for Green
Supply Chain Management. Benchmarking: An International Journal, 12(4), 330-353. Doi
10.1108/14635770510609015.

HINDLS, R. HOLMAN, R. HRONOVA, S., a kol. (2003). Ekonomicky slovnik. Praha: C. H.
Beck, 519 s. ISBN 80-7179-819-3.

HOLANDA, L. C. M., FRANCISCO, A. C. (2013). Consumer's Perception of the Products
Made with Recycled Components: Case Study from the Course of Administration of the Faculty of
Campina Grande — FAC. Espacios, 34(10), 1-9.

HORNUNGOVA, I, KLIMKOVA, M. (2013). The Relationship of Environmental and
Economic Performance. Scientia & Societas, 9(4), 207-217. ISSN 1801-7118.

26



CHAN, H. K., HE, H., WANG., W. Y. C. (2012). Green marketing and its impact on supply
chain management in industrial markets. Industrial Marketing Management, 41(4), 557-562. Doi
10.1016/j.indmarman.2012.04.002

JAYARAMAN, V., LUO, Y. (2007). Creating competitive advantages through new value
creation: A reverse logistics perspective. Academy of Management Perspectives, 21(2), 56-73. Doi
10.5465/AMP.2007.25356512.

KINCL, J. a kol. (2004). Marketing podle trhii. Praha: Alfa Publishing. 176 s. ISBN 80-86851-
02-8.

KLAPALOVA, A. (2013). Reverse logistics policy: Differences between conservative and
innovative reverse logistics management. Acta Universitatis Agriculturae et Silviculturae
Mendelianae Brunensis, 61(7), 2285-2294. Doi 10.11118/actaun201361072285

KOTLER, P., KELLER, K. L. (2016). Marketing management. 15. vyd. Harlow: Pearson
Education, 833 s. ISBN 978-1-292-09262-1.

KOTLER, P., KELLER, K. L. (2006). Marketing Management. 12. vyd. New Jersey: Pearson
Education, 816 s. ISBN 978-0-13-145757-7.

KOTLER, P., WONG, V., SAUNDERS, J., ARMSTRONG, G. (2007). Moderni marketing.
4.vyd. Praha: Grada Publishing, 1041 s. ISBN 978-80-247-1545-2.

LAMBERT, S., RIOPEL. D., ABDUL-KADER, W. (2011). A reverse logistics decisions
conceptual Framework. Computers & Industrial Engineering, 61, 561-581. Doi
10.1016/j.cie.2011.04.012

MARTIN, K.; OSTERLING, M. (2007). The Kaizen event planner: Achieving rapid
improvement in office, service, and technical environments. New York: Productivity Press, 223 s.
ISBN 978-1-56327-351-3

MARYSKA, M. (2007). Méfeni ekonomické efektivnosti informaéniho systému. Systémovd
integrace, 14(2), 85-98. ISSN 1210-9479.

MINISTERSTVO ZIVOTNIHO PROSTREDI (MZP CR). (2014a). Plin odpadového
hospodarstvi CR. [online] [cit. 2017-07-26]. Dostupné z
https://www.mzp.cz/cz/plan_odpadoveho_hospodarstvi_cr

MINISTERSTVO ZIVOTNIHO PROSTREDI CESKE REPUBLIKY (MZP CR). (2008-2015).
Predchazeni vzniku odpadi. [online] [cit. 2017-07-31] Dostupné V4
https://www.mzp.cz/cz/predchazeni_vzniku_odpadu

MOLNAR, Z. (2001). Efektivnost informaénich systémii. 2. roz. vyd. Praha: Grada Publishing,
180 s. ISBN 978-80-247-0087-8.

MORAES, D. G. S. V. M., ROCHA, T. B., EWALD, M. R. (2014). Life cycle assessment of
cell phones in Brazil based on two reverse logistics scenario. Production, 24(4), 735-741. Doi
10.1590/S0103-65132014005000011

MUKHOPADHYAY, S. K., SETOPUTRO, R. (2004). Reverse logistics in e-business: Optimal
price and return policy. International Journal of Physical Distribution & Logistics Management,
34(1), 70-88. Doi 10.1108/09600030410515691.

27



MULACOVA, V., MULAC, P. a kolektiv. (2013). Obchodni podnikani ve 21. stoleti. Praha:
Grada Publishing, 520 s. ISBN 978-80-247-4780-4.

MURUGANATHAM, G., BHAKAT, R. S. (2013). A review of impulse buying behavior.
International Journal of Marketing Studies, 5(3), 149-160. Doi 10.5539/ijms.v5n3p149.

NARIZENI VLADY CR. (2014). Narizeni ¢352/2014, o plinu odpadového hospodarstvi
Ceské republiky pro obdobi 2015-2024. Castka 141, 46 s. ISSN 1211-1244.

NIKOLAIDIS, Y. (2013). Quality management in reverse logistics: A broad look on quality
issues and their interaction with closed-loop supply chain. London: Springer. 158 s. ISBN 978-1-
4471-4536-3.

PANIGRAHI, S. K., KAR, F. W., FEN, T. A,, HOE, L. K., WONG, M. (2018). A strategic
initiative for successful reverse logistics management in retail business. Global Business Review,
19(35), 1-25. Doi 10.1177/0972150918758096

PRAZSKA, L., JINDRA, I., a kol. (2002). Obchodni podnikéni — Retail management. Praha:
Management Press, 874 s. ISBN 80-7261-059-7.

PUCCINELLI, N. M., GOODSTEIN, R. C.,, GREWAL, D., PRICE, R., RAGHUBIR, P.,
STEWART, D. (2009). Customer experience management in retailing: Understanding the buying
process. Journal of Retailing, 85(1), 15-30. Doi 10.1016/j.jretai.2008.11.003

SAMUELSON, P. A,, NORDHAUS, W. D. (2007). Ekonomie. 18. vyd. Praha: NS Svoboda,
775 s. ISBN 978-80-205-0590-3.

SHAIK, M. N., ABDUL-KADER, W. (2014). Comprehensive performance measurement and
casual-effect decision making model for reverse logistics enterprise. Computer & Industrial
Engineering, 68, 87-103. Doi 10.1016/j.cie.2013.12.008

SHARMA, P., SIVAKUMARAN, B., MARSHALL, R. (2010). Impulse buying and variety
seeking: A trait-correlates perspective. Journal of Business Research, 63(3), 276-283. Doi
10.1016/j.jbusres.2009.03.013

SOTO ZULUAGA, J. P., THIELL, M., COLOME PERALES, R. (2017). Reverse cross-
docking. Omega, 66, 48-57. Doi 10.1016/j.omega.2016.01.010

STONE, M. A., DESMOND, J. (2007). Fundamentals of marketing. London: Routlege, 480 s.
ISBN 978-0-415-37096-7.

SUKRU AKDOGAN, M., COSKUN, A. (2012). Drivers of reverse logistics activities: An
empirical investigation, Procedia - Social and Behavioral Sciences, 58, 1640-1649. Doi
10.1016/j.sbspro.2012.09.1130

SYNEK, M., KISLINGEROVA, E. (2010). Podnikovd ekonomika. 5. pteprac. vyd. Praha: C. H.
Beck, 498 s. ISBN 978-80-7400-336-3.

TOMEK, G., VAVROVA, V. (2011). Marketing: Od myslenky k realizaci. 3.vyd. Praha:
Professional Publishing, 344 s. ISBN 978-80-7431-042-3.

VACHAL, J., VOCHOZKA, M. a kol. (2013). Podnikové Fizeni. Praha: Grada Publishing,
688 s. ISBN 978-80-247-8682-7.

28



VYSEKALOVA, J. a kol. (2011). Chovani zdkaznika: Jak odkryt tajemstvi ,, cerné skiiky .
Praha: Grada Publishing, 356 s. ISBN 978-80-247-3528-3.

WAGNER, J. (2009). Meéreni vykonnosti. Praha: Grada Publishing, 248 s. ISBN 978-80-247-
2924-4.

ZOTT, CH., AMIT, R. (2008). The fit between product market strategy and business model:
Implications for firm performance. Strategic Management Journal, 29(1), 1-26. Doi
10.1002/smj.642

29



ABSTRAKT

Habilitacni prace je cilena na problematiku reverzni logistiky, ktera je vyuzivana v ramci
obchodnich ¢innosti. Zakladni pojeti je dano pottebou rozsifovani ¢innosti reverzni logistiky mezi
zakazniky a prodejci. Reverzni logistika je povazovana za nastroj, s jehoz pomoci jsou
minimalizovany materialové ztraty. Uzkym propojenim s obchodnimi &innostmi pak dochazi
Kk posilovani vztaht se zakazniky. V praci je vyznamna pozornost vénovana metrikam, které jsou
vyuzivany pravé v oblasti reverzni logistiky a obchodu.

Cilem habilitacni prace je vymezeni vztahii mezi reverzni logistikou a obchodem, se zaméfenim
na efektivnost na strané zakazniki (B2C i B2B) a prodejcti. Habilita¢ni prace uvadi podrobné
zhodnoceni provedené¢ho empirického vyzkumu, ktery byl zamétfen na tii odlisné linie, a to na
koncové zdkazniky, B2B zakazniky a prodejce. K ovéfeni jednotlivych oblasti bylo vyuZzito
primarniho vyzkumu, ktery byl proveden formou focus group a dotaznikového Setfeni.

Pro cely empiricky vyzkum byly stanoveny statistické hypotézy, které byly nasledné
oveéfovany. Na zaklad¢ zjisténych vysledkli jsou stanoveny ptfislusnd doporuceni. Piinosy lze
spatifovat jak v roving teoretické, praktické, tak také pedagogické. Za hlavni pedagogické piinosy
lze oznacit vytvofeni novych predmétl, které je mozné zakomponovat do aktudlnich studijnich
programu.

ABSTRACT

The thesis of habilitation is focused on the issue of reverse logistics, which is used in business
activities. The basic concept is based on the need to expand reverse logistics activities between
customers and sellers. Reverse logistics is considered as a tool to minimize material losses.
A close relationship with business activities strengthens customer relationships. Attention is paid
to metrics used in the field of reverse logistics and business.

The aim of the thesis is to define the relationships between reverse logistics and business,
focusing on efficiency on the part of customers (B2C and B2B) and sellers. The thesis of
habilitation presents a detailed evaluation of the empirical research carried out, which was focused
on three distinct lines, namely end-customers, B2B customers and retailers. For the verification of
individual areas, primary research was carried out using a focus group and questionnaire survey.

For all empirical research, statistical hypotheses were determined, which were subsequently
verified. On the basis of the findings, the recommendations are set out. Benefits can be seen both
in theoretical, practical and pedagogical terms. The main pedagogical benefits can be the creation
of new subjects, which can be incorporated into current study programs.
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