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PANELOVA DISKUZE / PANEL DISCUSSION

Moderuje/moderation: Marta Novékova, generalni feditelka, U&SLUNO
Panelisté/panelists: Adrian Duréek, pfedseda predstavenstva, TERNO Slovensko
Michal Glacner, feditel logistiky, Unilever CR
Martin Grygarik, feditel pro klicové zakazniky, Plzensky Prazdroj
Xavier Hua, generalni feditel, ECR Europe
Martina Kirchrathov4, Manager Top Corporate - Retail, Telefénica Czech Republic
Vladimir Mikel, jednatel, Rossmann
Karel Pilcik, generalni feditel, MP Krasno
Lumir Srch, pfedseda predstavenstva, ITS
Pavel Vanousek, Operations Development Director, Tesco Stores CR

SCENAR SEKCE

Rozvoj vyuziti informacnich technologii, stale se zlepSujici moznosti a zvySujici se efektivita datovych pfenosti a odstrafiovani
technologickych bariér ve schopnosti sdileni dat vytvaii predpoklady pro rychlejsi, kvalitngjsi a efektivnéjsi sdileni informaci
mezi dodavatelem/vyrobcem a retailerem. Jaka je realita v CR/SK ve srovnani s ostatni Evropou, s ostatnim svétem? Dokéze
obchod s vyrobou vyuzit moznosti vyspélych technologii ke zvySeni efektivity, dokazou 1épe sdilet data a vyuZzivat informace
nejen ku prospéchu svému, ale také ku prospéchu zakaznika, ku prospéchu celé spolecnosti? Co miize udélat velky globalni
dodavatel pro nezavisly obchod stejné jako pro nadnarodniho retailera, jak mtize lokalni cesky obchodnik stejné jako globalni
vyuzit technologickych vyhod pfi hledani tspor lidské prace a tim tspory naklada? Jak je mozno hodnotit spolupraci mezi
vyrobou a obchodem v oblasti vymény informaci a sdileni klicovych dat z businessu? Jak odstrariovat ,,netechnologické” bari-
éry spoluprace? Na tyto a dalsi otdzky budou v panelové diskuzi odpovidat zastupci globalnich hrac¢t i vyznamnych ces-
kych/slovenskych spole¢nosti jak z oblasti vyroby, tak z oblasti obchodu.

Mohou nové moznosti IT technologii zprithlednit vztahy mezi dodavateli a odbérateli? Pfinosy pfimého propojeni
obchodnich procesti partnertt v SCM pro efektivitu a korektnost spoluprace jsou zna¢né a nezpochybnitelné. Jaké jsou zkuse-
nosti odborniki po vice nez 10 letech zajistovani projekce a provozu elektronické vymeény dokumentit s dodavateli Tesco
v multikulturnim prostfedi Asie, Ameriky a Evropy? Jak jsou tyto zkuSenosti dale vyuzivany v rozvoji projekti podporujicich
SCM v dalsich teritoriich? Jak je zajiSténa bezpecna vyména a ulozeni dokumentti?

Korektnost a dodrzovani smluvnich podminek — spolecna cesta ke spolecenské odpovédnosti? Spravny a zdravy
vztah s dodavateli je zaloZen na korektnosti a dodrzovani uzavienych smluvnich podminek. Jaka jsou tskali jejich vyjednavani?
Je mozné i pfes tvrda jednani navazat na uzavfené smlouvy korektnim dodrzovanim dohodnutych smluvnich i platebnich
podminek? Jaké jsou moznosti propagace vyrobkt dodavatelii a jak zajistit jejich kvalitu? Mizeme ve spolupraci s dodavateli
udélat i néco navic? A jak na to? Inspiraci Ize najit u spolecnosti Rossmann a v jejich charitativni akci ,,5.000.000 K¢ pro détsky
tusmeév”, kterou poradaji spolecné s nadaci Nase dité a kde je zapojeni dodavatelti a vyrobet klicové.

Je zde potencial VZAJEMNE vytvofit pfidanou hodnotu pro kupujiciho, obchodnika a dodavatele? ANO, ale pro
realizaci tohoto potencidlu je nutné uskutecnit vyznamné zmény ve spolupraci mezi vyrobcem a zdkaznikem v mnoha oblas-
tech jako je spoluprace, komunikace, procesy, marketing, exekuce nebo pfistup. Jaké jsou zakladni pfedpoklady pro naplnéni
téchto pfedpokladii? Chceme najit zpiisob, jak usetfit naklady, prodavat vyrobek s pfidanou hodnotou pro spottebitele v atrak-
tivnim prostfedi a s odpovidajicim servisem. Je toto cesta ke spolecnému profitu dodavatele i vyrobce za soucasné spokojenosti
spotfebitele?

Retailefi a vyrobci — konkurenti i spojenci se stejnym cilem? Obchodni vtah dodavatele a retailera je zaloZen na nale-
zeni rovnovahy. Na jedné strané retailefi vyvijeji privatni znacky, které pfimo konkuruji dodavatelim, na druhé strané retailefi
i vyrobci sdili stejny cil - nabidnout zdkaznikiim spravné produkty za sprdvnou cenu, a zajistit, aby tyto produkty byly vzdy
dostupné na prodejnach. Jak se tato kontroverzni spoluprace promita do vzdjemnych obchodnich vztahd, do strategie prodejii?
Jak ovliviiuje nabidku zbozi?

Jaké jsou zkuSenosti na Slovensku? Jaky vliv ma na odbératelsko-dodavatelské vztahy legislativa? Dvakrat pfi-
jaty a dvakrat zruseny zakon o obchodnich fetézcich na Slovensku jasné dokazal, Ze tyto vztahy jednoznacné patii do kompe-
tence obchodnich partnerti a ne poslanci zakonodarného sboru. Co anebo kdo kromé legislativy tyto vztahy dale ovliviiuje?
Rychle se ménici trzni situace vyzaduje kvalitni a rychle dostupna data pro kompetentni manazerska rozhodnuti. Jak mohou
tato manazerska rozhodnuti ovlivnit vzajemné vztahy vyrobct a odbérateli? Jsme ochotni otevienéji komunikovat vlastni data
nebo si vytvarime uzavieny svét?

Patfi i emoce do vzajemnych obchodnich vztaht nebo je 1épe je pfi vyjednavani potlacit? Vyménme nerozhodnost za rychlost
a strach za vétsi otevienost. Technické prostfedky a softwarové produkty nam to umoznuji, je tfeba je zacit pouzivat.



