





ABSTRAKT

Abstrakt Cesky

Bakalafskd prace popisuje a analyzuje distribuci a distribucni cesty vyrobki. Hlavnim
cilem je analyza distribuénich cest kliovych vyrobkid firmy KOVO TOPIC a.s. Price je
rozdélena na teoretickou a praktickou cast. Teoretickd ¢ast obsahuje prizkum literdrnich
pramentl a shrnuti teoretickych a metodickych poznatkii tykajici se distribuce. Praktickou
&asti je analyza soucasného stavu distribuce ve firmé KOVO TOPIC a.s. Vysledkem této
¢asti je navrh doporuceni pro firmu v oblasti distribuce, které povede ke zlepSeni

konkuren¢niho postaveni firmy.

Abstrakt ve svétovém jazyce

Bachelor thesis describes and analyses the distribution and distribution channels of
products. The principal aim is the analysis of distribution channels of key products of
KOVO TOPIC a.s. The thesis consists of the theoretical and the practical parts. The
theoretical part includes the research of source-books and the summary of theoretical and
methodical knowledge, which is related to the distribution. The practical part analyses the
present state of distribution in the company KOVO TOPIC a.s. The result of this part is a
proposal of recommendations relevant for the sphere of distribution in the company. The

proposal will result in improvement of the company’s competitiveness.
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UVOD

Nase planeta je protkdna miliony kilometrd komunikacnich tras po sousi, po vod¢, ve
vzduchu a dokonce pod zemi. Jde o komunikacni tepny, které vedou odnékud nékam a
které zajisStovaly a budou zajistovat dopravu lidi, zboZi, surovin a materidlu od téch, kdo
vyrabé&ji, k tém, ktefi spotfebovdvaji. Logistika a komunikacni trasy zacaly rozhodovat o

kvalité naSeho Zivota a o zptisobu uspokojovani naSich potteb.

Pti prepravé Cehokoliv a odkudkoliv kamkoliv se vyuZiva vSech typl pieprav, pocinaje
silniéni, pies potrubni, leteckou, kabelovou a dokonce i prepravnikovou. [Cichovsky, 2]
Vyfteseni problému komu a kde se budou vyrobky ¢i sluzby prodavat, patii mezi jedno

z nejdulezitéjSich rozhodnuti podnikového managementu. PredevSim je tfeba zajistit, aby

byl vyrobek nabizen na spravném misté a ve spravném case.

Problematice distribuce se v souc¢asné dob¢ dostava velkd mira pozornosti. Je to disledek
liberalizace svétového trhu, diisledek rozmachu informacnich technologii a pokracujici
globalizace svétového trhu. Globalizace vede ke vzniku podnikd, které operuji na celém
svété. Velky vliv na distribuci ma také orientace podnikil na oblast kvality a spokojenosti

zakazniku.

v s

V dnesni dobé se na oblast logistiky pohlizi spiSe jako na oblast, ve které mize podnik
dosdhnout velkych duspor tykajicich se ndkladi. Logistické cCinnosti maji obrovsky
potencidlni vliv na spokojenost zdkaznika a s tim souvisejici objem prodeje. Logistiku
muze podnik pouZit také jako marketingovou zbran, kterou Ize efektivné vyuZit pro ziskani

konkuren¢ni vyhody.
A pravée distribuci a distribu¢nimi cestami vyrobka se budu v mé bakalatské praci zabyvat.

Téma mé bakalaiské prace nese ndzev: Analyza distribucnich cest kliCovych vyrobki firmy
KOVO TOPIC a.s. Tato spoletnost byla zaloZena scilem vyrdbét souddsti zejména
tvafenim, vcetné povrchovych dprav praskovou technologii. Od samého zaloZeni se zabyva
riznou kovovyrobou. Mezi jeji klicové vyrobky patii sanitarni technika, se kterymi firma
zacinala svou vyrobu na ¢eském trhu. Diky vysoké kvalité a piijatelné cen¢ svych vyrobkl

si firma ziskala své vérné zdkazniky.

Hlavnim cilem mé préce je, jak jiZ samotny ndzev napovidd, analyza distribu¢nich cest

kli¢ovych vyrobki firmy KOVO TOPIC a.s.
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Bakaléiska prace je rozdélena na teoretickou a praktickou ¢ast. V prvni Casti prace jsou
zpracovany teoretické a metodické poznatky tykajici se distribuce. V navazujici praktické
asti je popsdn soucasny stav distribuce ve firm¢ KOVO TOPIC a.s. Tato &ast konéi
pfehledem  doporuCeni pro firmu voblasti distribuce scilem zvySit jeji

konkurenceschopnost na ¢eském a zahrani¢nim trhu.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

I. TEORETICKA CAST
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1 PODSTATA A VYZNAM DISTRIBUCE

, MiiZete vyrobit , lepsi pasticku na mysi“, ale pokud nebude ve sprdvnou dobu na

sprdavném miste, nebude k nicemu. [McCarthy, 10]

Distribuce jako soucdst marketingového mixu predstavuje umisténi zboZi na trh nebo
trzich. Zahrnuje soubor aktivit, jejichZ prostiednictvim se vyrobek dostdvd postupné
z mista vzniku do mista urceni, kde bude spotfebovédn nebo vyuZit. Distribuci nelze chapat
jako pouhy pohyb zbozi ve fyzickém stavu, ale je tfeba vidét i vSechny nehmotné toky,

které k distribunim operacim patii.

Pro tspéch marketingové strategie je dulezité nabidnout zdkaznikiim dobry vyrobek za
rozumnou cenu. Smyslem distribuce je zajistit, aby byly vyrobky dostupné ve spravném
mnoZzstvi na spravném misté tehdy, kdyZ je zdkaznik chce. Rozhodovani o misté je velmi
dileZitou soucasti strategického planovani. [McCarthy, 10]

Hlavnim cilem je uspokojit zdkaznika optimdlnim zptisobem, ktery ekonomové
charakterizuji jako uZite€nost mista a uzitecnost ¢asu. Vybér nejvhodné;jsi distribucni cesty,
kterou bude zboZzi distribuovano k zdkaznikovi, je rozhodnuti velkého strategického
vyznamu. Je to rozhodnuti, kterym se Tidi ostatni slozky logistického systému,
zabezpecujictho spokojenost zdkaznika s marketingovym procesem. Vybér nevhodné

distribu¢ni cesty znamend pro firmu abnormdlni zvySeni ndkladi na distribuci. Naopak

volba spravné distribu¢ni cesty zajistuje firm¢ urcité konkurencni zvyhodnéni.

V dnesni dobé neproddva vétSina vyrobcli své zboZi piimo kone¢nym uZivatelim. Mezi
vyrobcem a konecnym spotiebitelem piisobi fada zprostiedkovateld. Tito zprostiedkovatelé
plni rizné funkce a tvoii marketingovou sit, nazyvanou téz fetézec, obchodni sit’ nebo
distribu¢ni cesta. Kazdd prodejni cesta je charakterizovina mnozstvim c¢lankl, které

zprostiedkovavaji kontakt mezi vyrobcem a zédkaznikem. [Kotler, 4; Majaro, 8]
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1.1 Distribuéni cesty a jejich trovné

VétSina vyrobell pouZziva prostfednikii k tomu, aby uplatnila své zboZi na trzich. SnaZzi se
proto vytvorit distribu¢ni cestu. Tuto cestu tvofi mnoZina nezdvislych organizaci
podilejicich se na procesu zajiSténi dostupnosti vyrobku nebo sluzby pro zdkaznika —

konec¢ného spotiebitele nebo zdkaznika na priimyslovém trhu.

Vyrobce prenechdava ¢ast prodejnich ukonl prostfednikiim. Znamend to pro néj, vzdat se
¢asti kontroly nad tim, komu a jako jsou vyrobky proddvany. Dosdhne tim vé&tsi
efektivnosti v zajiSténi dostupnosti vyrobkd pro cilové trhy. S vyuZitim kontakt,
zkusenosti, specializace a rozsahu ¢innosti prostfednici obvykle nabizeji firmam vice, nez

by mohly dosdhnout vlastnimi silami.

Vyrobci obvykle vyrdbéji uzky sortiment vyrobkl ve velkych mnozZstvich, ale zdkaznici
cht&ji Siroky sortiment vyrobkli v malém mnoZstvi. V distribu¢nim systému prostfednici
nakupuji velkd mnoZstvi od riznych vyrobct a rozd€luji je na menSi mnozstvi a SirSi
sortiment tak, jak je poZaduji zdkaznici. Prostfednici tak plni daleZitou roli ve vyrovnani

nabidky a poptavky. [Kotler, 6]

vyrobce zakaznici vyrobce zakaznici

distribucni

vyrobce zakaznici vyrobce firma zakaznici

vyrobce zakaznici vyrobce

zakaznici

Obr. 1. Vliv distribuce na sniZeni poctu obchodnich transakci [Kotler, 6, s. 537]
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1.1.1 Funkce distribu¢nich cest

Hlavni funkci distribucnich cest je zajiSténi pfesunu zboZi a sluZeb k zdkaznikiim.
Ptekondvaji tak hlavni Casové, mistni a vlastnické rozdily, které odd¢€luji zbozi a sluzby od
téch, ktef{ je pozaduyji.
Kazda distribucni cesta znamend urcity zpusob premisténi a pokryti potieb cilového
zékaznika. Cesty délaji vyrobek dosazitelnym ve vhodném case, na sprivné misté, ve
spravné kvalit¢ a kvantité, a to za pfispéni fady funkci. I kdyz spotiebitel ,nevidi*
distribuci vyrobku (nesleduje pifimo distribuci vyrobku), hodnoti jeho dostupnost, kterou
distribu¢ni cesta pfinasi.
Usporadani distribucni cesty musi zabezpecit:

» umisténi vyrobku nebo sluzby v misté a ¢ase, které urc¢i zakaznik,

» uroven sluzeb, kterou zakaznik pozaduje,

» vytvoreni uritych podnikovych distribu¢nich pfilezitosti,

>

vSe s pfiméfenymi vynaloZenymi ndklady. [Bouckova, 1]

1.1.2 Pocet Grovni distribucni cesty

Jestlize dochédzi k pfimému kontaktu mezi vyrobcem a spotiebitelem, ktefi jednaji
bezprostfedné jeden s druhym, potom se jednd o cestu pifimou (nultou droven). Znamena to
pro dodévajici subjekt uchovani vlastnického vztahu k vyrobku po dobu cesty, plnou
odpovédnost za dodani, uskutecnéni prodeje i platebnich operaci vcetné sluzeb
pozadovanych zdkaznikem. Dodavajici si zachovd nejvyssi stupen kontroly nad vyrobkem

na cesté ke spotiebiteli. [Kotler, 5]

JestliZze se mezi vyrobcem a kone¢nym kupujicim objevi distribu¢ni meziclanek jednd se o
distribu¢ni cestu nepfimou (distribu¢ni cesty vyssi drovné€). Prvni droven — mezi vyrobcem
a zdkaznikem je jeden zprostiedkovatel ¢i prostfednik. Druhd uroven — mezi vyrobcem a
zékaznikem jsou dva distribu¢ni ¢lanky. V tomto ptfipad¢ se cesta prodluzuje. Vyrobce
prenechdva ¢ast ikonl nezbytnych pro premisténi zboZzi meziclankiim. Ztraci bezprostiedni
kontrolu nad zboZim, které pfemistuje a prodavad je né¢kdo jiny. Existuji i vySs$i drovné

distribu¢nich cest.
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Hlavnimi diivody pro volbu nepiimé distribu¢ni cesty s jednim nebo vice mezi¢lanky jsou:
» rozdilny ¢asovy rytmus mezi dobu vyroby a dobou spotieby,
» prostorové odlouceni vyrobct a spotiebitelt,
» ruznorodost vyrobniho a spotiebitelského sortimentu, a to nejen co do mnozstvi.

[Bouckova, 1; Rozhodovani o distribu¢nich cestach, 16]

vyrobce » spotiebitel
vyrobce »| maloobchod [ spotiebitel
vyrobce [P velkoobchod »| maloobchod [ spotiebitel
vyrobce [ velkoobchod [ velkoobchod | maloobchod [ spotiebitel

Obr. 2. Priklady marketingovych cest [Kotler, 6, s. 539]

1.1.3 Rozhodovani o tvorbé distribu¢ni cesty

Pti tvorbé distribu¢nich cest se firma musi zabyvat analyzou potfeb zdkaznikl, stanovenim
ukoli distribuénim cestdm a hleddnim mozZnosti, jak rozvijet hlavni distribu¢ni cesty a

jejich alternativy.

Pfi tvorbé marketingové cesty musi firma také pochopit, jakou droven sluzeb bude cilova
skupina zdkaznikl poZadovat. Tvirce distribu¢ni cesty musi védét, Ze vySsi droven sluZeb
v distribu¢ni cesté¢ zvySuje ndklady na distribuéni cestu a cenu pro zdkazniky. Cilem
marketingové cesty by mélo byt minimalizovani celkovych ndkladii s ohledem na
pozadovanou troven poskytovanych sluZzeb na vystupu. Tvlrce marketingové cesty musi
brit v udvahu silné a slabé stranky rUznych typl zprostiedkovateli. Architektura
marketingové cesty je rovnéz ovliviilovdna distribu¢nimi cestami konkurence. Také ji

ovliviiuji rizné zdkony a nafizeni.
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Jakmile podnik definuje sviij cilovy trh a pozadovanou pozici na ném, mél by hledat
mozné varianty distribucnich cest. Jednotlivé varianty se 1i$i ttemi charakteristickymi rysy:
typy dostupnych zprostfedkovatelii, poCtem potiebnych zprostfedkovatelii, naroky na

jednotlivé ucastniky distribucni cesty a mirou jejich zodpovédnosti. [Kotler, 4, 6]

Typy distribucnich mezicldanki
Pfi pfemistovani zbozi z mista jeho ptivodu na misto kone¢ného urCeni se vyskytuji
nasledujici typy distribu¢nich mezi¢lank:
» Prostiednici — pfemistované zboZzi kupuji, stavaji se po urc¢ité obdobi jeho
vlastniky a znovu ho proddvaji.
» Zprostiedkovatelé — podileji se na procesu smény piemistovaného zboZi tim,
Ze vyhleddvaji pozitivni kontrakty mezi vyrobcem a spotiebitelem. ZboZzi se
nestava jejich vlastnictvim.
» Podpirné distribu¢ni mezi¢lanky — pfi procesu premistovani zboZi usnadnuji
vlastni sménu. Nestdvaji se vlastniky zboZi ani konkrétnimi zprostfedkovateli

kontakti mezi vyrobcem a spotiebitelem — nejsou faktickou soucasti

distribucni cesty (napt. banky, propagacni agentury). [Bouckova, 1]

Zdkladni funkce a ¢innosti vykondvané meziclanky v pribéhu distribucni cesty

Obchodni funkce zahrnuje aktivity pfimo ovliviwjici transakce mezi vyrobci, meziclanky a

zékazniky (ndkup zboZi a jeho opctovny prodej, nalezeni vSech komunikacnich a
stimulacnich aktivit ve vztahu k zdkaznikim, formovani nabidky a jeji pfizptisobeni
potfebam trhu, dohody o cenich, o podminkéach dodavky i prodeje, prevzeti rizik v ptipade

zastarani, zhorSenf{ kvality i1 dalSich ztrat).

Logistickd funkce obsahuje Cinnosti potfebné k zajisténi fyzické distribuce vyrobku od

vyrobce ke spotiebiteli (tfidéni a kompletovani zboZi, jeho skladovani a manipulace s nim,

baleni a doprava).

Podptirnd (doplitkovd) funkce pomahaji zjednodusit a usnadnit pohyb zboZi od vyrobce ke

spotfebiteli (shromazd’ovdani a poskytovani informaci o piislusSném marketingovém

prostiedi a jeho vyvojovych tendencich, o potencidlnich i skute¢nych zdkaznicich a jejich
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pozadavcich, o moznostech ziskdvani a vyuZziti finan¢nich prostfedk k pokryti naklada

distribucni cesty).

Vsechny funkce vypliuji prostor mezi vyrobcem a zdkaznikem a jsou pro distribuci zbozi a

jeho prodej zdkaznikiim nezbytné. Neni mozné je vyloucit. [Svétlik, 12]

1.1.4 Distribudni strategie

Podniky se musi rozhodnout o poctu zprostiedkovatelli, které by mély zapojit na kazdém
distribuénim stupni. O vhodném poctu prostiednikli, ktefi maji plisobit na jednotlivych

urovnich prodejnich cest rozhoduyji:

povaha produktu (frekvence nadkupu, cena),

zpusob ndkupu (typy ndkupnich chovani),

pozadavky na droven sluzeb poskytovanych pti koupi,

poZadavek na vylouceni vlivu konkuren¢niho zboZzi,

vV ¥V Vv V¥V V

moznost kontroly podminek prodeje. [Hordkov4, 3]

Je moZné pouzit tyto strategie:

Intenzivni (usilovnad, silnd) distribuce

Distribuce vyrobkii prostiednictvim co nejvétitho poétu obchodii. Ugelem je uéinit vyrobek
beézné dostupnym. Vyrobci voli intenzivni distribuci pro zbozi kazdodenni spotieby, které
je levné, je nakupovdno mechanicky, v malém mnoZstvi a bez dlouhého porovndvani
s konkurencnimi produkty. Vyrobky museji byt k dispozici kdekoli a kdykoli. Vyrobky
jsou vystaveny ostré konkurenci ze strany produktl ostatnich firem. MoZnost ovliviiovan{

podminek prodeje je zanedbatelna.

Vyhradni (vylucnd, exkluzivni) distribuce

Poskytnuti vyhradniho prava na distribuci vyrobku v daném teritoriu omezenému poctu
prostiednikt. Nékteti vyrobei zdmérné omezuji pocet prostiednikli, ktefi maji na starosti
distribuci vyrobkli. Vyrobce ddva pouze omezenému poctu prostiednikii vyluéné pravo
(exkluzivitu) distribuovat dané vyrobky v urcité oblasti. Prostiednictvim exkluzivity firma

ziskava intenzivnéjsi prodejni usili distributora a vétsi kontrolu nad prodejnimi cenami,
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podporou prodeje, uveéry a dalsSimi sluzbami. Tato forma distribuce podporuje image zbozi
a umoziuje vysSsi marZze. Je vhodnd k prodeji drahého, luxusniho zbozi. Vyrobce ma
moznost ovliviiovat obchodni aktivitu prodejce, troven sluzeb poskytovanych zakazniktim,

ceny, prib¢h propagace, ale také platebni i jiné podminky.

Vybérova (selektivni) distribuce

Pouziti vice nez jednoho, ale méné¢ nez vSech prostiednikli, ktefi jsou ochotni nabizet
vyrobky dané firmy. Pomyslny stfed mezi pfedchozimi krajnimi moZnostmi. Vyrobce
nemusi rozméliovat své tusili mezi pfiliS velky pocet obchodnich partnerit vcetné fady
malych. UmozZiuje to dobré pracovni vztahy s vybranymi prostiedniky a za to 1ze oCekdvat
vys$si nez primérné prodejni usili. Tato forma distribuce poskytuje dobré pokryti trhu a
soucasn¢ piinasi vétsi kontrolu a nizsi ndklady neZ intenzivni distribuce. Tuto distribu¢ni
strategii uplatiiuji dobie zavedené firmy, které k distribuci svého zbozi nepotiebuji
intenzivni distribuéni sit. Vyrobce ma moznost do ur¢ité miry ovlivnit zpiisob prodeje,
vysSi cen a metody propagace. Selektivni distribuce se vyuzivd k prodeji zboZi obcasné
potieby, které je nakupovdno po peclivém srovndni nabizenych variant. Spotiebitelé

ocekdvaji urcitou pomoc prodejniho persondlu a ¢asto i dalsi sluzby.

Vyrobce musi urcit prava a povinnosti ¢lent distribu¢ni cesty tak, aby je kazdy jeji icastnik
respektoval a aby mél moznost dosdhnout zisku. Hlavnimi prvky v ,,mixu obchodnich
vztaht* jsou cenova politika, podminky prodeje, vyhradni prava, rozdéleni teritorii a
specidlni sluzby, které budou poskytovany kaZzdou zucastnénou stranou. [Bouckovd, 1;

Kotler, 4, 6]

1.1.5 Hodnoceni variant distribuénich cest

Pfi hodnoceni jednotlivych variant distribucnich cest se zohlednuji piedevsim nasledujici

hlediska:

» Nakolik alternativa vyhovuje pozadavkim trhu - nejdulezitéjsi hledisko pfii

hodnoceni jednotlivych variant distribucnich cest.

» Ekonomické hledisko — tzn. jaky ma dand varianta distribuce ekonomicky

piinos (zisk) pro podnik.
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» Moznost kontroly - tzn. do jaké miry ma vyrobce moZnost uréovat podminky
prodeje. Pokud vyrobce nemd moZnost ovliviiovat praci s trhem, mtiiZze ho i

ztratit.

» Moznost ménit podminky prodeje - tzn. do jaké miry je distribu¢ni cesta

adaptabilni a pruznd. [Rozhodovani o distribu¢nich cestach, 16]

1.1.6 Organiza¢ni uspoi‘adani distribuc¢nich cest

Pro uspéSnost marketingového procesu plati, zZe kazdy ucastnik distribu¢ni cesty
pfedstavuje v komplexu marketingovych aktivit urCity typ spojeni, vykondva v uréitém
poradi urcité distribucni Cinnosti a je vice, ¢i mén¢ zavisly na préaci ostatnich ucastnikli
systétmu. Pfi vykondvani distribu¢nich cinnosti na sebe jednotlivé c¢lanky navzdjem
navazuji. Pokud tuto skutecnost ucastnici nepochopi a soustied’uji se pouze na vlastni

zajmy a cile, potom dochdzi uvniti systému k rozpornym situacim.

Konflikty vnikaji jak na vertikdlni tdrovni (vzdjemné nepochopeni a nesoulad mezi
ucastniky na rGznych stupnich distribuéni cesty), tak na drovni horizontdlni (vzdjemny
nesoulad mezi UcCastniky na stejném stupni cesty). Pokud konflikty pfesdhnou rozumnou
mez, mohou snizit efektivnost distribu¢ni cesty a zptisobit trvalou $kodu vztahlim v rdmci

celého systému.
Refenim téchto konfliktnich situaci je vyuZiti dal§ich organiza¢nich forem, které fadi
jednotlivé, samostatn¢ vystupujici a jednajici ¢lanky cesty do systém, jejichZ ¢innost je

fizena, koordinovéna, regulovana a kontrolovéna. Jsou to:
» vertikdlni marketingové systémy,
» horizontdlni marketingové systémy,

» hybridni (vicecestné) marketingové systémy. [Bouckov4, 1; Kotler, 6]

Distribu¢ni cesty byly tvofeny volnym propojenim nezavislych firem, kde se kazda z nich
jen mélo zajimala o celkovou vykonnost systému. Tyto tradicni distribuéni systémy
postradaji silné vedeni a maji problémy se Skodlivymi konflikty a s nizkou vykonnosti.
Tradi¢ni distribuéni systém se sklddd zjednoho nebo vice nezdvislych vyrobct,

velkoobchodu a maloobchodu. Kazdy z uvedenych subjekti se snazi maximalizovat sviij
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zisk, dokonce i tehdy, snizi-li se celkovy zisk distribuéniho systému jako celku. Zadny

z uvedenych subjektii nema dplnou nebo prevladajici kontrolu nad ¢leny distribu¢ni cesty.

Vertikdlni marketingovy systém

Vertikdlni distribucni systém se skladd z vyrobcli a zc¢lankd velkoobchodni a
maloobchodnf{ sité, kteti funguji jako jednotny systém. Jeden €len vlastni ostatni, ma s nimi
kontrakty a ostatni ¢lanky museji spolupracovat. V tomto systému muze dominovat
vyrobce, velkoobchodni nebo maloobchodni firmy. Tyto systémy vznikly za tdcelem

kontroly chovani distribu¢niho systému a fizeni konfliktt. [Kotler, 4, 6]

Vyuzivany jsou tfi zdkladni typy vertikdlniho propojeni ucastnikii distribu¢ni cesty.

Korporacni (uzavieny) systém — vertikdlni integrace vyrobnich a distribu¢nich operaci

provadénych v ramci jednoho vlastnika.

Administrativni systém — pfestavuje koordinaci vyroby a distribuce po vertikdlni linii na

zéklad¢ velikosti nebo ekonomické sily jednoho z ucastnikl cesty.

Smluvni systém - koordinuje vyrobni a distribu¢ni ¢innosti nezdvislych subjektd po

vertikdln{ linii na smluvnim zdkladé€. Tento organizacni systém je nejpopuldrnéjSim a velmi

rozSifenym v ramci vertikalni organizace.

Horizontdlni marketingové systém

Dva nebo vice podniki na stejné drovni distribucni cesty spoji své zdroje nebo programy
s cillem vyuzit nové objevenou piileZitost na trhu. Spoluprice miZe byt docasnd nebo

trvald, nebo mohou vytvofit samostatny (spole¢ny) podnik.

Vicedimenziondlni marketingovy systém

V minulosti mnoho firem pouZivalo jednu distribu¢ni cestu k prodeji na jednom trhu nebo
trznim segmentu. V soucasnosti, kdy se zvySuje zdkaznicky segment a v dasledku
rostouciho poctu distribuénich mozZnosti, stale vice firem voli distribu¢ni systémy o
n¢kolika distribu¢nich cestich — vicedimenziondlni (hybridni, vicecestné) distribu¢ni
systémy. Jedna firma zfidi dv€ nebo vice distribu¢nich cest k obsluze jednoho nebo vice

spottebitelskych segmentl. [Bouckova, 1; Kotler, 4, 6]
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1.1.7 Rozhodovani o Fizeni distribu¢nich systémii

Jakmile si firma zvoli n€kterou z alternativ distribucnich cest, je tieba tento systém zavést a
fidit. To zahrnuje vybér, $koleni, motivaci a pravidelné hodnocen{ jednotlivych ¢lankd. Cas

od Casu je tieba také obménovat strukturu distribucni cesty.

Vybeér clenit distribucni cesty

Vyrobci se lisi svou schopnosti ziskat kvalifikované prostfedniky ¢i zprostiedkovatele
vramci dané distribuéni cesty. Je tfeba védét, jaké vlastnosti md prostiednik nebo
zprostiedkovatel mit. Mé&l by byt posuzovdn podle toho, jak dlouho v dané oblasti
obchoduje, jaké dalsi vyrobky nabizi, jaky je jeho rist obratu a zisku, solventnost, ochota

ke spolupraci a reputace.

Skoleni ¢lenu distribucni cesty

Firmy museji pldnovat a peclivé realizovat program Skoleni a vycviku distributort a
dealert, protoze tito zprostiedkovatelé jsou koncovymi spotiebiteli vnimani jako soucdst

firmy.

Motivace c¢lenui distribucni cesty

Prostfednici a zprostfedkovatelé museji byt nepfetrzit¢ motivovani, aby délali svoji préci
co nejlépe. Vétsina firem vnimd prostfedniky jako prvoradé zdkazniky. Podminky, které je
prilakaly ke spolupraci v urcité distribu¢ni cesté, jsou motivaci. Tuto motivaci je vSak jeste
nutno doplnit Skolenim, dohledem, povzbuzovidnim a analyzou pfednosti a nedostatkll
kazdého Clena. Pozitivni motivace zahrnuje vyssi marZe, specidlni obchodni piileZzitosti,

prémie, ndhrady, prodejni soutéZe. Negativni motivace obsahuje hrozbu sniZeni marze,

zpomaleni dodavek nebo dokonce tiplné ukonceni spolupréce.

Hodnoceni clenu distribucni cesty

Vyrobce musi pravidelné kontrolovat ¢innost jednotlivych ¢lent systému podle ukazateld,
jako jsou: objem prodeje, primérny stav zdsob, dodaci lhita pro zdkazniky, postup pfi
feSeni probléml s poSkozenym nebo ztracenym zboZim, spoluprdce na Skolicich a
propagacnich programech a poskytovani sluzeb zdkaznikiim. Firma by méla rozeznat a

odmeénit ty prostiedniky nebo zprostiedkovatelem, ktefi pracuji dobie. Méla by umét
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poradit tém, ktefi pracuji huafe, a pokud se ani tak spoluprdce nezlepsi, ukoncit s nimi
spolupréci. Firma muze téZ pravidelné provadét ,,rekvalifikaci® a nahrazovat ty nejslabsi.

[Kotler, 4, 6]

1.1.8 Stanoveni distribué¢ni strategie

Vysledkem jednotlivych analyz v ramci distribu¢ni politiky by mélo byt stanoveni a
detailni zpracovéani distribu¢ni strategie. Tato strategie je vysledkem ndsledujicich

rozhodnuti, chdpanych ve vSech souvislostech.
» Vybér distribu¢niho kandlu (pfimy/nepiimy, s riznou trovni ¢lanka).

» Vybér distribu¢nich cili a to i podle distribu¢ni intenzity (intenzivni,

selektivni, exkluzivni).
» Vybér typu distribuéni strategie:

- strategie tlaku (ziskdvani prostiedniki, ktefi by zahrnuli dany produkt do
svého sortimentu na zdklad¢ pfimého piisobeni vyrobce nebo dobré podpory
prodeje, pricemz je tteba dbét na to, aby vyrobek byl pro obchod snadno

dosazitelny — strategie push),

- strategie tahu (obchod je pfitahovdn k produktu diky tomu, Ze si ziskal

vysoké postaveni a prednosti u kupujicich — strategie pull).

» Vybér kooperacnich vztaht (stanovit formy a povahu spolupréce s distributory,

vybrat smluvni formy a ujedndni s distributory). [Maurani, 9; Majaro, 8]

1.2 Logistika

Logistika nebo-li fyzicka distribuce zahrnuje planovani, realizaci a kontrolu fyzickych tokt
materidlu a findlnich vyrobkl z mista jejich vzniku do mista pouZiti tak, aby se ziskem
uspokojily potfeby zdakaznikt. Cilem je dostat s nejmensimi ndklady spravné vyrobky na
spravné misto a ve spravny ¢as. [Sumberovi, 13]

Vstupy logistického systému jsou obecné kvantifikovany prostiednictvim ndkladi na

zabezpeceni logistickych funkci. Vystupem je poskytovany dodavkovy servis. Pomér mezi

vstupem a vystupem charakterizuje dosazenou efektivnost logistického systému. Fyzicka
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distribuce a logistickd efektivnost méa velky vliv na spokojenost zdkaznikl a soucasn¢ na

naklady firmy. [Tomek, 14]

1.2.1 Povaha a dilezitost logistiky

Tradi¢ni fyzicka distribuce zpravidla zacind u hotového vyrobku v tovdrné a spociva ve
snaze dostat jej co nejlevnéji k zdkaznikiim. Ale v soucasnosti ddvame piednost
zékaznicky orientované logistice, kterd zacind na trhu a postupuje zpét do tovarny nebo
dokonce ke zdrojim doddvek. Logistika zahrnuje nejen vnéjsi distribuci (pohyb vyrobkt
ztovarny k distributorim a kone¢nym zdkaznikim), ale také vnitini distribuci (od
dodavateli do tovarny) a zpétnou distribuci (pohyb poskozenych, neziddanych nebo
prebyteCnych vyrobkii od zdkaznika nebo distributora). Logistika zahrnuje fizeni
logistického fetézce, tj. fizeni toku pfidané hodnoty spolu s pfesunem materidlu, vyrobka a

souvisejicich informaci mezi dodavateli, firmou, obchodnimi mezi¢lanky a konecnymi

zékazniky.
dodavky dodavky
surovin a hotovych
polotovar vyrobkul
dodavatelé firma Obc'lzo/dm zékaznici
meziclanky

zajisténi logistiky vracenych vyrobkl

Obr. 3. Rizeni logistického retézce [Kotler, 6, s. 562]

Ukolem logistického manaZera je usmériiovani aktivit dodavatelti, ndkupéich, pracovniki
marketingu, dalSich clenu distribu¢niho systému a zdkaznikli. Tyto aktivity zahrnuji
predpovédi prodejii (forecasting), informaéni systémy, ndkupy, pldnovani vyroby,

zpracovani objednévek, fizeni zasob, skladovani a planovani dopravy. [Kotler, 6]

1.2.2 Klic¢ové logistické ¢innosti

Mezi hlavni Cinnosti, které jsou nezbytné pro realizaci hladkého toku produkt z mista

vzniku do mista jejich spotfeby, patii t€chto 14 ¢innosti:
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zékaznicky servis,
prognézovani/planovéani poptavky,
fizeni stavu zasob,

logistickd komunikace,
manipulace s materidlem,

vyfizovani objednavek,

podpora servisu a ndhradni dily,
stanoveni mista vyroby a skladovanti,
pofizovani/nakup,

manipulace s vraicenym zbozim,
zpétna logistika,

>

>

>

>

>

>

» baleni,
>

>

>

>

>

» doprava a preprava,
>

skladovani. [Lambert, 7]

Zpétnd logistika

vvvvvv 7 v

Jednou z nejdilezitéjSich oblasti fizeni materidlu, kterou podniky ¢asto ptehliZzeji nebo ji
povazuji za druhotfadou, je likvidace odpadovych, piebyteCnych, recyklovatelnych a
zastaralych materidlti. Zpétna logistika, jak se tato oblast souhrnné nazyva, ziskala béhem
poslednich n€kolika let vyrazn€ na vyznamu, zejména v nidvaznosti na zvySenou pozornost,
kterd se vénuje problematice Zivotniho prostiedi, na piisn¢j$i legislativu a také v

souvislosti s lepSim vSeobecnym chdpanim moZnosti, které tato oblast ptinasi.

Funkci této logistiky je odstranéni a piipadné i likvidace odpadového materidlu, ktery
vznikd v procesu vyroby, distribuce a baleni zboZi. VétSinou se jednd o takové Cinnosti,
jako je zabezpeceni do¢asného uskladnéni téchto materidld, jejich nasledny odvoz do mista
likvidace, zpracovani, opétovné pouZiti nebo recyklace. VSeobecny zdjem o oblast
recyklace a opetovného pouziti materidlu v soucastné dob¢ velmi roste, a tak i v podnicich
je této problematice vénovédna zvySend pozornost. Problematika Zivotniho prosttedi je dnes

oblasti rostouctho zdjmu a pozornosti, a to nejen v ramci jednotlivych podnika, ale ve
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spolecnosti globdln¢. Preprava a likvidace nebezpecnych materidli byva Casto piisné
regulovana a kontrolovdna. Tyto zalezitosti pochopitelné komplikuji praci logistiky,

zvySuji ndklady a omezuji moznosti. [Zpétna logistika, 17]
1.2.3 Cty#i hlavni rozhodnuti logistiky

1. Jak by mély byt vyiizovany objedndvky (objedndvdni)?

V soucasnosti 1ze objedndvat mnoha zpusoby. Muze tak ucinit prodejce, 1ze objedndvat
postou, telefonicky, prostfednictvim internetu nebo elektronické vymény dat. Firma chce
mit jednoduchy, dostupny, rychly a piesny objedndvkovy systém. Jsou-li objednavky

zpracovany rychle a efektivné, je to pfinosem pro firmu i zdkazniky.

2. Kde by mély byt umistény zdsoby (skladovdni)?

Vyrobni a spottebni cykly se jen velmi ziidka shoduji. Firmy proto museji hmotné zboZzi
skladovat, dokud neni proddno. Skladovani umozZinuje piekonat rozdily v mnoZstvi a Case a
zajistuje tak plynulost vyroby a dostupnost zboZi pro zdkazniky. Firma musi rozhodnout,

kolik skladil a jakého typu potfebuje a kde budou rozmistény.

3. Jak velké zdsoby je tieba udriovat (zdsoby)?

Rozhodnuti o trovni zdsob vzdy vyrazné ovliviiuje spokojenost zdkaznikii. Manazefi
museji udrZzovat rovnovdhu mezi piili§ velkymi a pfili§ malymi zdsobami. Prili§ velké
zasoby znamenaji vysS$i ndklady a riziko nepotfebnych zdsob. PiiliS nizké zdsoby
predstavuji riziko neuspokojeni potieb zdkaznikli a vyvoldvaji ndkladné mimotadné
dodavky. Rizeni zdsob tedy piedstavuje nutnost uvést do rovnovahy ndklady na zisoby

v poméru k prodejiim a zisku.

4. Jak by se mélo zboZi piepravovat (pieprava)?

Rozhodovani o volbé dopravy probihd na zdklad¢é cen vyrobkt, v€asnosti dodavek a stavu
zboZi po prepravé, coZ vse ovliviluje spokojenost zdkaznika. Pro dopravu zboZi do skladd,

distributortim a zdkaznikim si firma muaze vybrat mezi péti zdkladnimi druhy dopravy.

Kamionovd doprava. Je velmi pruzna z hlediska trasy i ¢asového rozvrhu. Poskytuje

rychlejsi sluzby nez Zelezni¢ni doprava. Umoziiuje pfepravu bez piekladky, ¢imzZ se sniZuje
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riziko ztraty Casu i poSkozeni zbozi. Je efektni pro prepravu drahého zbozi na kratkou

vzdalenost.

Zeleznicni doprava. Jde o nejefektivnéjsi zptsob dopravy velkych ndkladi na velké
vzdalenosti. V této doprave se zavedla nova manipulacni zafizeni pro nakladku, vykladku a
prepravu atypickych druhli zbozi. Doprava také poskytuje vagony pro prepravu kontejnerta

a automobilovych privési.

Lodni doprava. 7Znatnd cCast zbozi je pirepravovdna pomoci lodi v pobifeznich a
vnitrozemskych vodich. Tato doprava je velmi vyhodnd z hlediska dopravnich nédklada
zejména pii prepravé velkych objemi materidlu, které podléhaji zkdze a maji nizkou

jednotkovou cenu. Nevyhodou je pomalost a zavislost na klimatickych podminkach.

Potrubni doprava. Specializace na dopravu ropy, uhli a chemikalii od zdroji na trh. Je

levnéjSi nez Zeleznicni, avSak drazsi nez lodni doprava.

Leteckd doprava. Poplatky u tohoto druhu dopravy jsou mnohem vyssi neZ u kamionové
nebo Zelezni¢ni dopravy, ale tento zplsob dopravy je ideédlni, pokud je rozhodujicim
faktorem rychlost nebo jedna-li se o dopravu na velmi vzdélené trhy. Pouzivani letecké

dopravy sniZzuje ndklady na udrzovani z4sob, na baleni a skladovani.

Stéle Castéji se vyuzivd kombinovand doprava, coz je kombinace dvou nebo vice druha

dopravy. [Kotler, 6; Sumberov4, 13]

1.2.4 Logistické naklady

Distribuce se neobejde bez ndkladl. Tyto ndklady vyplyvaji z fyzické distribuce vyrobku,
kterd zahrnuje baleni, skladovani, fizeni zasob, dopravu a odménovéani prodejniho
persondlu, povéfeného kontaktem s distributory. Tyto ndklady se méni podle poctu
prodejnich mist, jejich velikosti a geografického rozmisténi a jsou déle zdvislé na povaze
vztahl s distributory a na poctu ¢lanki distribucni cesty. Zavisi rovnéZz na fyzickych

vlastnostech vyrobku: moznosti skladovani, obtiZnosti dopravy. [Tomek, 15]

Koncepce celkovych ndkladt je kli¢em k efektnimu fizeni logistického procesu. Podnik by
se v tomto smyslu nemél zaméfovat na jednotlivé izolované logistické Cinnosti, ale m¢l by
se pokouset sniZovat celkové ndklady logistickych cCinnosti. Redukce ndkladi v jedné

oblasti, mize vyvolat zvySeni ndkladl v druhé oblasti.
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Management je zodpovédny za vSechny aktivity zabyvajici se pfemistovanim zboZi ke

Vev s YoM v

spotiebiteli. Zabezpecuji jeho vnitini G¢innost 1 vnéjsi sluzby, v postaté fesi dvé zdkladni

otazky:
» jak udrzet nizké distribu¢ni naklady,
» jak uspokojit zdkaznické potieby.
Jinymi slovy, fyzicka distribuce ma dva zédkladni cile, a to:
» sniZeni nakladl na pfemistovani zboZi a
» zvyseni uspokojeni zakaznické vefejnosti.

Znamend to vytvofit rovnovdhu mezi uUCinnosti dosaZzeni cilovych trhi a sluzbami

poskytovanymi zdkaznikim. [Bouckova, 1]

Existuje Sest hlavnich polozZek logistickych ndklada:
» prepravni naklady,
skladovaci ndklady,
ndklady na vyfizovéani objedndvek a informatiku (informacni systém),

mnozstevni ndklady,

YV V V V

ndklady na udrZovani zasob.

Téchto Sest zdkladnich ndkladovych polozek pokryva 14 hlavnich logistickych ¢innosti.
[Lambert, 7]

1.3 Distribué¢ni formy

1.3.1 Maloobchod

Zahrnuje veSkeré aktivity, které jsou spojené s prodejem zboZi nebo sluzeb piimo
kone¢nym spottebiteliim pro jejich osobni, neobchodni pouziti. Nezédlezi na tom, jakym
zpusobem jsou zboZi nebo sluzby proddvany (osobné, telefonicky nebo prodejnim
automatem) a kde jsou proddvany (na ulici, v obchodé¢, doma u spotiebitele).
Maloobchodnim prodejem se zabyvaji kromé& maloobchodu i vyrobci (podnikové

prodejny). [Svétlik, 12]
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Typy maloobchodnich subjektii

Maloobchodni subjekty lze tfidit podle nckolika kritérii, napiiklad podle rozsahu
poskytovanych sluzeb, podle Sitky a hloubky jejich vyrobkovych fad, podle relativnich cen,

které uctuji, a podle jejich vnitini organizace.

» specializované prodejny — prodavaji Sirokd sortiment tzce specializovaného

zbozi, mohou byt déle ¢lenény podle miry specializace v dané komodit¢,

» obchodni domy — nabizeji Siroky rtznorody sortiment, kazdy druh zbozi je

prodavan ve zvlastnim oddélent, které tidi specializovany manazer,

» supermarkety — maji velkou prodejni plochu, rozsahlé samoobsluzné obchody,
v nichZ se proddvd snizkymi ndklady za nizké ceny, pracuji s nizkymi

marzZemi,

» obchody smisenym zboZim (kolonidly) — malé obchody umistény v blizkosti
obytnym c¢tvrti, dlouhd oteviraci doba po sedm dni v tydnu, pomérné uzky

sortiment rychloobratkového zbozi bézné potteby, poméerné vysoké ceny,

» obchodni centra (superstoers) — velkd prodejni plocha, nabizeji kompletni
nabidku bézného potravinaiského i nepotravinaiského zbozi a sluzeb, patii sem
supercentra (kombinace supermarketu a diskontni prodejny), velké
specializované prodejny (markety) a hypermarkety (kombinace supermarketu,

diskontu a velkoobchodni Cinnosti),

» diskontni prodejny — nabizeji standardni sortiment za niZ$i ceny, dociluji sice

Vv

niz8i marze, ale prodavaji vyssi objemy zbozi,

» obchody se zboZim za zvyhodnéné ceny (off — price retailers) — prodavaji ¢asto
se ménici sortiment pomérné kvalitniho zboZi, jednd se o zbytkové zboZi nebo
zbozi, které vySlo z médy, vyrobky nakupuji za niZsi neZ velkoobchodni ceny
pfimo od vyrobcli nebo od ostatnich maloobchodnich firem a uctuji
spottebitelim ceny nizsi neZ maloobchodni, fadime k nim nezavislé obchody,

prodejny vyrobce a klubové prodejny.
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Organizacni struktury v maloobchodnf siti

Pfestoze maloobchodni prodejny jsou v oddéleném vlastnictvi, rosté¢ pocet téch, které se
sdruzuji do né&které formy firemni nebo smluvni organizace. Zakladnimi typy

maloobchodnich organizaci jsou:

Firemni obchodni fetézce — dva nebo vice obchodi ve spolecném vlastnictvi, které jsou

fizeny, provadéji spoleCnou nakupni ¢innost a prodavaji obdobny sortiment.

Dobrovolnd sdruzeni maloobchodnich firem - skupina nezavislych maloobchodnich

prodejcti podporovanych velkoobchodem, kterd spole¢né nakupuje, a ma spolecny systém

prodeje.

Maloobchodni druZzstvo — skupina nezavislych maloobchodnich prodejct, ktefi zakladaji

spole¢né nakupni centraly a vyuZivaji spoleCnou komunikaci.

FranSizingové organizace — smluvni vztah mezi vyrobcem, velkoobchodni jednotkou nebo

poskytovatelem sluzby (franSizy) a nezdvislymi nabyvateli franSizy, ktefi za uplatu ziskaji

pravo vlastnit a fidit jednotku fransizingového fetézce.

Maloobchodni konglomerdty — spole¢nosti, které kombinuji nékolik riznych

maloobchodnich forem v rdmci spolecné vlastnické struktury. [Kotler, 4, 6; Svétlik 12]

Marketingovd rozhodnuti v maloobchodé

Maloobchod miiZzeme charakterizovat jako oblast neustdlych zmén. Stéle se piizpiisobuje
ménicim se potfebdm a prani zdkaznikd. Jednd se také o silné konkuren¢ni prostiedi.
Zmény, ke kterym na trhu dochdzi, umoZiuji snadny vstup nové konkurence do
maloobchodniho prodeje. Maloobchodni firmy by mély velmi peclivé zvazovat vSechny
¢asti maloobchodniho mixu pii tvorbé své prodejni strategie. Tento mix je tvofen
umisténim prodejny, jejim dispoziénim feSenim a vybavenim, persondlem prodejny,

cenovou hladinou, proddvanym sortimentem a rozsahem sluzeb. [Svétlik, 12]

1.3.2 Velkoobchod

Zahrnuje veSkeré Cinnosti, které souviseji s prodejem zboZi nebo sluzeb tém, kdo je

s 2w

prodavaji dle, nebo tém, kteif je potiebuji pro obchodni tcely. [Sumberov4, 13]

Velkoobchodni firmy nakupuji prevdzné od vyrobcl a prodavaji vétSinou maloobchodnim

prodejctim, firmdm a jinym velkoobchodnikiim. Plni fadu funkci, jejichZ vykon a rozsah
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zéavisi na jejich postaveni v systému distribuce mezi vyrobou a kone¢nym spotiebitelem.

Jedna se pfedevSim o nésledujici funkce:
» prodej a propagace zboZi,
ndkup a ovliviiovani sortimentu,
dé€leni ndkupu ve velkém na mensi objemy,
skladovani,
doprava zbozi,
financovani,
piebirani rizika,

poskytovani informaci o situaci na trhu,

vV VvV Vv VYV Y VY V V

manazerské sluzby a poradenstvi. [Kotler, 6; Svétlik, 12]

Typy velkoobchodnich prodejci

Sirokd paleta funkci, které velkoobchod plni, dala vzniknout riznym typim
velkoobchodnich firem. MizZeme je rozdélit podle poctu funkci, které v distribuci plni a

vlastnickych prav ke zbozi.

Tradi¢ni velkoobchodni podnik (prostfednik) — nejvétsi skupina velkoobchodnich

prodejcii, nakupuji svym jménem, na sviij ucet a riziko. Poskytuje vSechny nebo vétSinu

funkeci.
» Subjekty poskytujici komplexni sluZby:
- velkoobchodni firmy — prodej maloobchodiim,
- prumyslové velkoobchodni sluzby — prodej vyrobctim.
» subjekty poskytujici vybrané sluZby:
- velkoobchodni prodejny ,,cash-and-carry*‘ — prodej pouze v hotovosti,

- pojizdny velkoobchodnik ,,truck jobbers* — nabidka a prodej zboZi pfimo z

dodavkového automobilu,

- drop shipper — nakupuje a prodava zbozi, které ale neskladuje,
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- policovy velkoobchodnik ,rack jobbers* — nabidka zboZzi v pronajatych

mistech (regalech) maloobchodnich jednotek,
- druZzstevni velkoobchodni firmy — nabidka produkti zeméd¢€lskych druzstev,
- zasilkové velkoobchodni firmy — zasilani katalogti.

Zprostfedkovatel€ a obchodni zastupci

» Zprostredkovatel (broker) — zprostfedkovava kontakt mezi kupujicim a
prodavajicim. Je ndpomocen pfi vzdjemnych jednédnich, jednd cizim jménem a
na cizi ucet a riziko.

» Obchodni zdstupci (agenti) — funguji jako reprezentanti kupujicich nebo
prodévajicich na zdkladé dlouhodobéjsiho vztahu. Jednaji cizim jménem na

Vv s

cizi ucet a riziko. Nej€astéjSim typem jsou obchodni zdstupci vyrobct.

Nékupni a prodejni pobocky a kanceldfe vyrobnich firem — provadéji velkoobchodni

¢innost bez ucasti dalSich velkoobchodnich meziclanka. [Kotler, 4, 6; Svétlik, 12]

Marketingovd rozhodnuti velkoobchodniku

V poslednich letech musi velkoobchodnici celit rostoucimu tlaku ze strany konkurence.
Zékaznici jsou stdle ndrocnéjsi. Velkoobchodnici jsou nuceni zdokonalovat sva strategicka
rozhodnuti tykajici se cilovych trhli a marketingového mixu — tj. sortimentu vyrobkl a

sluZeb, ceny, komunikace a distribuce.

Velkoobchodni prodejci museji definovat své cilové trhy a efektivné na né vstoupit —
nemohou slouzit vS§em. Museji se rozhodnout o sortimentu vyroby a sluZeb, o cenéch, o

zpusobu komunikace a lokalité. [Kotler, 6]

1.4 Distribuce a internet

Elektronickou komerci obecné definujeme jako prodej zboZi a sluZzeb prostfednictvim
internetu. V anglickém origindle se tento typ nakupovdni oznacuje jako Electronic

Commerce, zkracené E-Commerce. [Bouckova, 1]

Firmy stale hledaji nové zptlisoby, jak nabidnout své vyrobky zdkaznikiim. Internet nabizi
zcela nové moznosti, jak efektivnéji fidit chod podniku. Internet predstavuje novy

distribu¢ni kandl a je rovnéZ novym mistem ndkupu. Distribuce prostfednictvim internetu
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ma svoje vyhody, ale i nevyhody. Jako vyhody pro zdkazniky lze uvést Casovou a
geografickou dostupnost. Elektronické nakupovéni je pohodlné a relativné rychlé, je zde
nabizen Siroky sortiment vyrobkii. Vyhody pro prodejce jsou piedevsim ve sniZeni ndkladd,
zjednoduSeni prace a v pruznéjsi komunikaci. Nevyhodou nakupovéni pfes internet je, Ze
velikost software mtize byt pfili§ rozsédhld, coZ ma za nasledek dlouhy pienosovy cas.
V piipadé selhdni systému se zdkaznik nemiiZe pfipojit na internet, nemiZe tak dany

software nebo informace ziskat.

Internet nabizi skvélou novou platformu pro komunikaci, ndkupy a prodej. Postupem casu
se jeho piinos jediné zvétSuje. Zakaznici se naucili, Ze na internetu Ize nakoupit zbozi za
niZs$i ceny nez v tradi¢nich obchodech, dokonce i1 kdyZz pfipoCteme poplatky za vyfizeni
objednavky a dopravu. Prestoze internet poskytuje celou fadu vyhod, nejveétsi pozornost
vetfejnosti upoutal elektronicky obchod, ktery zaznamenal moZnost pietvofit internet na
prodejni kandl. Skoro kazdy produkt nebo sluzbu lze nyni nakoupit prostfednictvim
internetu, 1 kdyZ nemusi byt nutné prostfednictvim internetu dorucena. Internet nevede ke
zruseni distribu¢nich mezi¢lankt. Pro zdkaznika je mnohem jednodussi zvolit si na
internetu obchodnika, ktery ma ve své nabidce zbozi od nékolik vyrobci, nez by sdm
prohlizel stranky vSech vyrobcti daného zbozi. Internet tedy miiZze vést ke zkraceni
distribucnich cest, nikoli vSak k jejich zruSeni. Chce-li podnik vyuZivat Internet jako
distribu¢ni kandl pro své vyrobky a sluzby, musi to pro n¢j mit ekonomicky smysl.

[Bouckova, 1; Smith, 11]
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II. PRAKTICKA CAST



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 32

2  SPOLECNOST KOVO TOPIC

Distribuci a distribuénimi cestami jsem se zabyvala ve firm¢ KOVO TOPIC a.s. Tato
soukromd spole¢nost byla zalozena v roce 1990 jako fyzickd spolecnost pana FrantiSka
Topice. Od 2. 12. 1998 funguje jako pravnicky subjekt pod nizvem KOVO TOPIC a.s.
Firma byla zaloZzena bez ucasti zahrani¢niho kapitdlu a angaZuje se predevSim na
zahraniCnich trzich a z ¢asti 1 na tuzemském trhu. Sidlo firmy je v Kojetiné. Zde ma firma
také vlastni sklad. Zakladni kapitdl spolecnosti tvoii 140 ks kmenovych akcii na jméno ve
jmenovité hodnoté¢ 10 000,- K¢. Statutdrnim orgdnem akciové spoleCnosti je

predstavenstvo.

Spole¢nost byla zaloZena s cilem vyrabét soucdsti zejména tvafenim, véetné povrchovych

uprav praskovou technologii. Od samého zaloZeni se zabyva rtiznou kovovyrobou.

2.1 Vyrobni program
» vyrobky spotiebniho charakteru,
» hydraulické prvky,

> sanitdrni technika,

» postovni schranky,

» benzinové kanystry,

» vanoc¢ni stojany,

» zemni vrtaky,

>

ruzné technologické linky.

Soucasny trend spole¢nosti a cil vyroby je postaven na nejmodernéjSich technologiich a
tymu odbornych technologt a fidicich pracovnikl. Zdkladem technologického vybaveni
jsou nejmodernéjs$i CNC stroje znacky "TRUMPF" (dérovéni, laserové fezani, ohraiiovéni)
a nepochybné vSechny jeji vyrobky prochédzeji povrchovou tpravou (praSkovou lakovnou

zn. IDEAL - LINE).
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Spolecnost vlastni velmi prostorny vyrobni aredl, kde se daji rozSifovat dal$i vyrobni
¢innosti jak ve stavajicich budovéch, které postupné rekonstruuje, tak piipadnou vystavbou
novych vyrobnich prostor na rozloze cca 5 000 m”. Spole¢nost je piistupné z dalnice D1
sjezdem u mésta VySkova na exit 230 km od Prahy. Vzdalenost od sjezdu z ddlnice do
aredlu spolecnosti je cca 20 km. Mésto Kojetin je poloZeno na hlavni Zelezni¢ni tepné Brno
— Praha — Ostrava. Firma ma vlastni Zelezni¢ni pfipojku do aredlu. Samozifejmé, Ze
hospodaii s dostateCnou kapacitou a ptipojkou elektrické energie a pfivodem zemniho

plynu z vysokotlakého potrubi do vlastni regulacni stanice.

2.2 Organizacni struktura spolecnosti

Organizaéni struktura firmy je pfizpisobena pfedmétu ¢innosti a poZadavkim na fizeni
firmy. Organizacni struktura zajiStuje fizeni a komunikaci uvnitf firmy po linii

horizontalnich a vertikalnich komunikacénich kanalu.

Reditel
firmy
Vedouci Vedouci Vedouci Vedouci Vedouci
vyrobniho obchodniho ekonomického useku dseku
useku useku tseku tizeni Spravy
jakosti majetku

Obr. 4. Organizacni struktura v horizontdlni roviné ve firmé KOVO TOPIC a.s. [viastni

zpracovdni]

V horizontalni rovin€ je organizacni struktura ¢lenéna jako dvoustupiiova:
L. stupefi:  Reditel firmy
IL stupen:  Vedouci firemnich dtvar
1. Vyrobni usek — vedouci vyrobniho tseku
2. Obchodni usek — vedouci obchodniho useku

3. Ekonomicky usek — vedouci ekonomického tseku
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4. Usek fizeni jakosti — vedouci tseku fizeni jakosti

5. Usek spravy majetku — vedouci tseku spravy majetku

P4

Vrcholové vedeni firmy tvoii feditel a vedouci jednotlivych tseka. Vrcholové vedeni firmy
fidi celkovy chod firmy a provadi fidici a rozhodovaci Cinnost v oblasti obchodnich,
vyrobnich, ekonomickych a ostatnich rozhodovanich. Reditel #{di firmu a zdroveii jako
pfedseda predstavenstva prendSi zaméry a usneseni predstavenstva do procesu fizeni firmy.
M4 neomezené pravomoci v béZném fizeni firmy a je pfimo nadfizeny vSem vedoucim
utvart firmy a svému sekretaridtu. Jednotlivy vedouci dtvarii jsou piimo podiizeni fediteli
firmy. Ridi své dtvary a plné odpovidaji za jejich fungovani. Jejich pravomoci jsou

omezeny v rdmci ¢innosti jejich ttvart. Jsou piimo nadfizeni zaméstnanctim svého ttvaru.

Ve vertikdlni roving je organizacni struktura uspofddédna v jednotlivych usecich.

Vyrobni dsek

Obchodni usek

Ekonomicky
usek

Usek
fizeni jakosti

Usek
spravy majetku

Obr. 5. Organizacni struktura
ve vertikdlni rovine ve firmé
KOVO TOPIC a.s. [viasti

zpracovdni|
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A. Vyrobni dsek — organizacni prostor pro provadéni vlastni vyroby v oblasti

pfedmétu Cinnosti spolecnosti — strojirenské vyroby.

B. Obchodni dsek — organizacni prostor pro zajiSténi dostate¢né kapacity zakazek

spoleCnosti, jejich pldnované ocenéni a pfeddni do vyroby. Tento tusek také

zajistuje zasobovaci a projek¢ni ¢innost a dodavatelskd vybérova fizeni.

C. Ekonomicky tsek — organizacni prostor pro vedeni tcetnictvi a daiové agendy

spolecnosti, statistiky a ostatnich administrativnich ¢innosti, vCetné¢ tvorby a

aktualizace firemnich kalkulaci, cen a pravidel.

D. Usek fizeni jakosti — metrologie je organizaéni prostor pro kontrolu jakosti.

E. Usek sprivy majetku — organizaéni prostor pro vykon sprivy majetku

spolecnosti.

V ramci logistickych Cinnosti provadi obchodni tsek zdsobovaci €innosti ve spolecnosti.
M4 odpovédnost za piijem, skladovani a vydej zdsob materidlu, polotovari, zbozi a
hotovych vyrobki. O piffjem a evidenci vyfizovani objedndvek zdkaznikii se stard
sekretariat spoleCnosti, kde je také vedena skladova ucetni evidence prodeji vyrobku.

Sekretaridt spole€nosti je specializované pracovisté fizené piimo feditelem spolecnosti. Za

s M2

konec¢nou dopravu odbérateliim je zodpovédny obchodni tsek. [Organizacni a pracovni fad

firmy KOVO TOPIC a.s., 18, 19]

2.3 Klicové vyrobky firmy

Mezi kli¢ové vyrobky spole¢nosti KOVO TOPIC a.s. patii sanitdrni technika. S t&mito
vyrobky firma zacinala svou vyrobu na ¢eském trhu. Firma si od svého zaloZeni, diky

vysoké kvalité a pfijatelné cené svych vyrobkl, ziskala své vérné zakazniky.
Sanitarni technika obsahuje tyto vyrobky:

» Schranky na toaletni papir, velké role,

» Schranka na papirové ru¢niky,

» Odpadkové kose kulaté,

» Dratény program:

- su$dk pradla na radiator,
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- draténé kose,
» Lékarnicka.
Dile firma k tomuto druhu zbozi dodavé i doplitkové zboZzi. Jedna se o:
» Toaletni papir,
Papirové ru¢niky,
Sacky do odpadkovych kost draténych,

Tekutd mydla,

YV WV V V

Zasobniky na tekuta mydla.

Firma poskytuje slevu za platbu v hotovosti 3 % pfi objednavce nad 5 000,- K¢. Pii pouZiti

bezhotovostniho platebniho styku firma nabizi mnozstevni slevy a to pii objedndvce
nad 5 000,- K¢ 2 %,
nad 1 000,- K¢ 3 %,

nad 50 000,- K¢ 5 %.

2.4 Distribuce spole¢nosti

Firma pro sanitdrni techniku pouzivd prevazn€ nepiimou distribucni cestu. Vyrobky ze
sanitdirntho programu jsou prodavany prostfednikim - velkoodbératelim. VSichni
velkoodbératelé maji vlastni sklady. Z téchto skladt putuji vyrobky do maloobchodii a
odtud piimo k zdkaznikim. Zdkaznikiim je umozZnén prodej vyrobki na zdkladé
objedndvky piimo v aredlu firmy. Jednd se o prodej malého mnozZstvi vyrobki. Prodej
prostiednictvim piimé cesty je zanedbatelny. Firma nema své vlastni prodejny. Zabyva se

pouze vyrobni ¢innosti. Firma se neti¢astni veletrhl ani vystav.
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Cesta KOVO q Spotiebitel

prima TOPIC a.s

Cesta KOVO Distribué¢ni Spotiebitel
nepiima TOPIC a.s meziclanky

Obr. 6. Schéma distribucnich cest firmy KOVO TOPIC a.s. [vlastni

zpracovani]

2.4.1 Odbératelé

Firma eviduje asi 30 odbérateld sanitdrni techniky. Odbératelé jsou z Ceské republiky,
jeden odbératel ze Slovenska a jeden z Rakouska. Mezi nejvyznamnéjsi odbératele podle

nejvétstho objemu odebranych vyrobkl patii:

> ALFA CLASSIC, a.s, Ri¢any
Anglo ¢eska s.r.0., Jindfichtiv Hradec
BONO-HS, s.r.o., Praha
CEREPA, a.s., Cervend Recice
COVER plastic s.r.0., Brno

Drozd a spol., Ostrava

vV V Vv VYV VY V

Merida Hradec Kralové s.r.o.
> CWS Slovensko s.r.o.

Odbératelé se zabyvaji velkoobchodni cinnosti s hygienickymi potfebami. Vyrobky
sanitdrni techniky putuji ze skladu firmy KOVO TOPIC a.s. do skladii téchto odbératels.
Dalsi distribu¢ni ¢lanek tvoii maloodbératelé, jejichz pomoci se vyrobky dostanou ke
kone¢nym spotiebitelim. Odbératelé maji uzavieny rdmcové smlouvy na urcity objem

vyrobkt ro¢né. Pro tyto rdimcové smlouvy plati na vyrobky slevy.
Odbératel firmy KOVO TOPIC a.s., firma Merida Hradec Krilové s.r.o. je evropskd
obchodni sit' proddvajici sanitdrni zafizeni a hygienické prostfedky. Zabyva se

velkoobchodni a maloobchodni ¢innosti. Prodej sortimentu zajistuje 57 vlastnich pobocek
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v Ceské republice, Polsku, Mad’arsku, Rusku, Ukrajiné, Litvé a Chorvatsku. Nejvetsi

maloobchodni prodejny v Ceské Republice jsou v Praze, Brné a Ostravé.

vyrobce distribucni mezicldnky spotrebitel
velkoobchod maloobchod
Merida (Brno) > spotiebitel
KOVO N Merida Hradec L Merida spotiebitel
TOPIC a.s Krélové s.r.o. g (Ostrava) g
Merida (Praha) .| spotfebitel

Obr. 7. Schéma distribucnich cest firmy KOVO TOPIC a.s. s distribucnim cldnkem

firmou Merida s.r.o. [vlastni zpracovadni]

Dal$im vyznamnym velkoodbératelem je firma BONO-HS, s.r.o. Tato firma dodava
sanitarni techniku kone¢nym spotiebiteliim pfes maloobchod, ale také se zabyva prodejem,
montdzi a servisem zafizovacich pfedméti do koupelen a socidlnich zafizeni hoteld,

restauraci, Skol, administrativnich a komerénich budov.

Hotely,
restaurace,...
KOVO BONO - HS,
TOPIC as | ) $.I.0.
Maloobchod | | Spotiebitel

Obr. 8. Schéma distribucnich cest firmy KOVO TOPIC a.s. s distribucnim

Clankem firmou BONO — HS, s.r.o. [vlastni zpracovdni]
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Odbératel z Rakouska, firma Hagleitner, odebir od spolenosti KOVO TOPIC a.s. pouze

draténé kosSe. Jde o mezindrodni spolecnost se sidlem v Rakousku, nabizejici hygienické

vyrobky.
Zahrani¢ni . .
KOYO | odbératel — firma Zahrani¢ni > Zahrvam.cm
TOPIC a.s Hagleitner maloobchod spotiebitel

Obr. 9. Schéma distribucnich cest firmy KOVO TOPIC a.s. se zahranic¢nim

odbeératelem firmou Hagleinter [vilastni zpracovdni]

Odbeératelé pozaduji od dodavatele nejen prostou dodavku, ale také fadu dalSich sluzeb.

Mezi tyto sluzby muzeme fadit:
> trvalé a véasné zdsobovéni v dostate¢ném mnoZstvi,
kvalitu vyrobku a balent,

piesné dodrzeni smlouvy,

vV V VY

kvalitu sluzeb poskytovanych po prodeji, ptedevsim rychly zpiisob vyfizovani

reklamaci,
propagacni materidly k doddvanému druhu zboZzi
dodrZeni dohodnutého zptsobu placent,

rychléd informovanost o dodédvce a piipadnych zménéch,

YV WV V V

informace o chystanych novinkach v sortimentu.

2.5 Logistika distribuce

2.5.1 Objednavani

vv_ 2

Objednavky zdkazniki na dodani bézného skladového sortimentu firmy pfijimd, vede
evidenci a vyfizuje sekretaridt spolecnosti. Objedndvka ptfedstavuje zjednodusSeny proces
dodavky obecného sortimentu vyrobkl a zboZi zdkaznikiim. Tyto vyrobky a zbozi se ve

firmé bézn¢ vyrabi a proddvaji. Jsou k dispozici ve skladovych zdsobach hotovych vyrobki
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a zbozi. Objednavky jsou pfijimany pisemné¢ postou nebo faxem. U stalych zdkazniki, kteti
maji podepsané ramcové kupni smlouvy na dodavky zboZi je moZnd i1 objedndvka
telefonickd. Objedndvat Ize také prostiednictvim internetu, kde ma firma svij
objednavkovy formulaf. Terminy dodédni jsou dohodnuty jako pevné, které navazuji co
nejtésnéji na objedndvky zdkaznikii. Firma se snazi vyrobky dodat ihned nebo v co
nejkrat§im terminu po objedndni. Zbozi tak nelezi ve skladu pfiili§ dlouho. V nékterych
piipadech lze vyrobky dodat piimo k zdkaznikovi a tim odpada dvojnasobné pielozeni a

skladovani.

Zakazka

Zakazka ptedstavuje proces zpracovani pozadavkili zdkaznika mimo obvykly sortiment

vyrobkil a zboZi, ktery je k dispozici ve skladé¢ firmy.

Skladba dodavateli

Firma m4 na materidl k vyrob¢ sanitarni techniky 5 dodavatelti. Déle od svych dodavatelt

odebira doplikové zboZi.

2.5.2 Skladovani

Sklad je v aredlu firmy. SlouZi k piipravé doddavek jednotlivym odbératellim. Pracovnik
skladu provadi vlastni skladovaci ¢innost ve firm¢. Odpovida za piijem, skladovani a vydej
zasob materidlu, polotovaril, zboZi a hotovych vyrobkl ve firmé. Sekretariat spolenosti

vede skladovou tcetni evidenci prodeji vyrobkt a zboZi.

Ve skladu je potieba udrzovat optimalni mnoZstvi hotovych vyrobkd. Nesmi jich zde byt
mnoho, protoze by se zvySovaly ndklady na skladovani a zvySovala by se vazanost
penéZnich prostiedkd. Nesmi jich byt ale mélo, aby byl zajistén plynuly odbyt podle prani
zékaznika. Proto firma uplatiiuje optimalizaci zdsob. Pfitom jsou zvazovany ndkladové
parametry:

» néklady na skladovani a udrzovani zdsob v¢. ndkladl vazanosti (Groky ...)

» naklady na vyfizeni objednavky (realizaci dodavky)

» naklady vznikajici pii neuspokojeni poptavky (objednavky, potieby).
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Stav sortimentu na skladé je dopliiovdn pravidelné¢ na zdkladé¢ zadani a pozadavki
vedouciho obchodniho useku vedoucimu vyrobniho useku a dale je fizen jako vyroba
zakazky. Vyrobky jsou baleny do kartonii a pfed samotnou distribuci jsou poloZeny na

palety.

2.5.3 Zasoby

Obchodni usek provadi cCinnosti pii zajiSténi vyb&rovych fizeni na subdodavky a
zéasobovaci ¢innosti ve spolecnosti. Objedndavani materidlu, zdsobovani a vybér subdodavek
je koordinovano prostiednictvim vedouciho obchodniho tseku. Objedndvéani hutniho
materidlu a kooperaci je v kompetenci vedouciho vyrobniho udseku. Vybér materidlu a

subdoddvek na zakazky probihd zdsadné formou vybérového fizeni.

Materidl je ureny ke spotiebé pro ,,vyrobu zakazky*. ZboZi je urcené k dalSimu prodeji.
Evidence tohoto majetku se vede pomoci skladovych karet materidlu. Material a zboZi jsou
opravnéni pofizovat, proddvat a vyfazovat pouze osoby k tomu povéiené, které maji
podepsanou hmotnou zodpovédnost za hospodafeni se svéfenym majetkem. K pofizeni

rezijniho materidlu je opravnén vedouci ekonomického tseku.

2.5.4 Logistické prostiedky pouzivané ve firmé

Spolecnost je piistupnd z dalnice D1 sjezdem u mésta VySkova na exit 230 km od Prahy.
Vzdélenost od sjezdu z ddlnice do aredlu spolecnosti je cca 20 km. Mésto Kojetin je
polozeno na hlavni Zelezni¢ni tepn¢ Brno — Praha — Ostrava. Firma ma vlastni Zelezni¢ni

piipojku do arealu.

Volba zplsobu dopravy ovliviluje ceny vyrobki, vc€asnost doddvek, jakoz i jejich
bezpe¢nost a neporuSenost. Zplusob dopravy vyrobkl je rozhodujici pro dosaZeni co
predev§im kritérium rychlosti, frekvence, spolehlivosti, zptsobilosti, dostupnosti a

nakladu.

Také mnoZstvi poZadovanych vyrobki je rozhodujici pro volbu dopravy, protoZe cena za
dopravu je zakalkulovdna do ceny vyrobku. Proto jsou voleny takové zplsoby dopravy,

které jsou nejlevnéjsi.
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Vsechny dodavky jsou placeny bezhotovostnim platebnim stykem v ¢eskych korunéch.
Platba je provedena po dodani zboZi a v obvyklém platebnim terminu. Tento termin je
zpravidla 30 dnti pro vérné a stdlé zdkazniky a 14 dni pro nové zdkazniky. Platba mize byt
také pozadovana pied dodanim zbozi. Tohoto druhu se vyuziva po dohod¢. VétSinou
v piipadé, kdy odbératelé vstupuji do obchodniho styku s firmou poprvé anebo tehdy, kdy

VVVVVV

hotovostnich plateb.

V nasledujici tabulce €.1 jsou uvedeny jednotlivé typy doprav, které firma pouZzivala od
svého zalozeni. Jsou zde uvedeny veskeré vyhody a nevyhody plynouci pro firmu pfi

pouziti riznych druht dopravy.

Tab. 1. Vyhody a nevyhody pro firmu KOVO TOPIC a.s plynouci z jednotlivych typii

doprav [vlastni zpracovani]

Typy dopravy Vyhody Nevyhody

Vlakova doprava o velky objem zdsilek na o mensi rychlost

velké vzdalenosti . S o e .

o zelezni¢ni sit’ neni tak
rozsahla

o postrdda pruznost a

univerzalnost

o zndadrazi pfeprava

silni¢ni dopravou

o zbytecné ndklady na

piekladku a nakladku
o opozdéné dodavky
o draz$i neZ v minulosti

o ponicené kartony

chranici vyrobky

o nebezpeci kradeze

Sluzby posty o S$irokd rozsah o omezeni velikosti a
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pusobnosti

hmotnosti zasilek

variabilita doby
prepravy
veétsi mira poskozeni a

ztrat

Kamionova doprava

husta silni¢nf sit’
pruznost z hlediska

trasy i Casového

rozvrhu

rychlé, spolehlivé
sluzby

pfeprava bez prekladky
mensi riziko ztraty a
poskozeni zbozi

doprava je flexibilni a

univerzalni

vetsi naklady na
prepravu nez vlastni
pouze v ptipadé

vytiZzeni vozu

Vlastni silni¢ni

niz$i naklady na

pouze v piipadé

doprava pfepravu nez pii pouZiti vytizeni vozu
kamionové dopravy
Systém PPL doruceni do 24 hodin veétsi ndklady na

(Professional Parcel

rychlost a kvalita sluzeb

prepravu

Logistic)
pteprava kusovych
zasilek
Odvoz vyrobkiu piima distribucni cesta
samotnymi

zakazniky
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Firma pouzivala vlakovou dopravu ze zacitku, ale postupné od tohoto druhu dopravy
upustila. Vlakem byly prepravovdny vétsi zasilky, u kterych nerozhodovala rychlost.
Vlakové doprava byla a je nevyhodna v tom, Ze Zelezni¢ni sit’ neni tak rozsahla. Zbozi se
na nékterd mista muselo opét prepravit z nddrazi silnicni dopravou. Vznikaly zbytecné
ndklady na preklddku a naklddku. Vlaky také mivaly velmi Casto zpozdéni. Sluzeb posty
firma také jiz nepouZziva. Diive se poStou posilali mensi (kusové) zasilky. Tyto zésilky byly

rozesilany na dobirku.

Firma pouziva predevS§im vlastni silni¢ni dopravu, protoZe je pro firmu nejlevnéjsi a tim
nejvyhodnéjsi. Vlastni automobil Citroen Jumper se zatizenim 1 200 kg. V ptipadé
nevytiZzeni tohoto vozu je vyuZivano sluzeb PPL. Pti odbéru vét§tho mnozstvi vyrobkil si
firma najimd kamionovou dopravu. Cena za vlastni dopravu je zahrnuta jiz v cen¢ vyrobku.
Kamionova doprava je velmi pruznad z hlediska trasy 1 Casového rozvrhu. Poskytuje
rychlej$i sluzby a umoziuje piepravu bez piekladky, tim se snizi riziko ztraty Casu i

poskozeni zboZi.

Systém PPL - Professional Parcel Logistic — Systém PPL se specializuje na expresni
prepravu balikli z domu do domu pro podniky, firmy a podnikatele (business-to-business) s
dorucenim nésledujici pracovni den. Balikovd expresni sluzba vypliluje prostor mezi
spedi¢ni a kuryrni sluzbou a jeji vznik si vyzadal sdm trh. Dosahuje rychlosti a kvality
kuryrnich sluzeb, ale cenou se bliZi zdsluhou propracovaného systému organizace piepravy

sluzbam spedi¢nim.

Pfi prodeji zbozi ptimo konecnému spotiebiteli firma vyuzivd pfimou cestu. V tomto

ptipad¢ si zdkaznici odvaZeji zboZi z firmy sami. Vlastni odbér zdkazniki je zanedbatelny.
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2.6  Doporuceni

V této Casti mé bakaldtské priace se zaméfim na doporuceni pro firmu KOVO TOPIC a.s.
v oblasti distribuce. Doporuceni povedou ke zlepSeni soucasného stavu ve firm¢, a tim i

k posileni konkurenéniho postaveni firmy.

Stéle vice firem vénuje zvySenou pozornost logistice. Je to oblast, kterd mtiZze ptinést velké
tspory ndkladii a soudasné zvysit spokojenost zdkaznikt. Zadny logisticky systém nemtize
maximalizovat zdkaznické sluzby a souCasné¢ minimalizovat distribu¢ni ndklady. Jeho
cilem je poskytnout poZzadovanou troven sluzeb pti co nejmensich ndkladech. Mezi hlavni
logistické funkce patii zpracovani objednavek, skladovani, fizeni zdsob a doprava. Proto se

pfi mém doporuceni zaméfim na vSechny tyto funkce.

» Firma by se mé¢la zajimat o dodavatele a to hned z n€kolika divodu. Firma by
se méla ujistit, Ze nakupuje kvalitni materidl, aby mohla dodrzet slibovanou
jakost vyrobku. Méla by pozadovat vys$i kvalitu za nizs$i cenu. Méla by se
neustdle informovat o novych dodavatelich, ktefi by ji nabidli lepSi sluzby.
Nespolehlivi dodavatelé mohou zpusobit zpozdéni ve vyrobé a tim jsou

ohroZeny terminy doddvek k zakazniktim.

» Dulezitym faktorem pfi distribuci vyrobkt firmy je tok informaci. Muze mit
formu objedndvek, faktur, predpovédi poptavky a dokonce ohlasti zakaznikd.
prispiva k zajisténi celkovych sluzeb pro zdkaznika. Pokud by byla
komunikace Spatnd, muze vést k chybdm a k zpozdéni, coz vSechno muze
zvySovat ndklady jak zhlediska financnich prostfedka, tak z hlediska
nespokojenosti zdkaznika. V soucasnosti lze ve firmé& KOVO TOPIC as.
objedndvat pisemné¢ posStou, faxem, telefonicky pro stdlé zdkazniky. Je také
moznost objedndvky pies internet. Zde bych firmé doporucila, aby na svych
webovych strankdch zvefejnila cenik svych vyrobki a moZné slevy, jak pfi
platbé hotovostni ¢i bezhotovostni a hlavné mnoZstevni slevy. Firma musi mit
jednoduchy, dostupny, rychly a pfesny objedndvkovy systém. Jsou-li
objednavky zpracovany rychle a efektivné, je to piinosem pro firmu i

zékazniky.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 46

>

V organizacnim tad¢ je uvedeno, ze skladovou ucetni evidenci prodeji
vyrobkll a zboZi vede sekretaridt spole¢nosti. Zde bych navrhla, aby mél tuto
evidenci na starosti pracovnik skladu, ktery by ji zpracovaval. Vytvofila bych
ve firmé€ vnitini propojeny pocitacovy systém, ktery by umoznil, aby sekretariat

mohl do této evidence nahlédnout v ptipad¢ potieby.

Myslenka, Ze by si zdkaznik mohl koupit vyrobek nebo sluzbu presné tehdy,
kdy si to pieje, je velmi ldkava, ale v praxi je to zcela nemozné. Firm¢ KOVO
TOPIC a.s. bych navrhla vyuZit poéitadti a rostouci drovné programového

vybaventi, které umoziuje sledovani zdsob mnohem snazs$im zptisobem.

Velmi duilezitym faktorem pro distribuci vyrobkd je zptsob baleni zboZi a
samotnd manipulace. Vybér vhodného baleni zavisi na konecném misté urceni
a na manipula¢nich prosttedcich, které jsou k dispozici. Pfi pouZiti sluzeb PPL
a vlastni dopravy je vyhodné nechdvat zboZi v kartonech, pfi vyuZziti
kamionové dopravy jsou nejpfijatelnéj$i palety. Pii pouZziti palet je potteba
vysokozdvizny naklada¢, ktery umoziiuje snadné uklddani zboZi do skladu

odbératele.

Ve své praci jsem se zaméfila na distribuci kliCovych vyrobkl firmy KOVO
TOPIC a.s. Firma vyuZiva k distribuci svych vyrobkii pifmou i nepifmou
distribucni cestu. Distribu¢ni systém bude co nejefektivnéjsi, kdyz kazdy Clen
bude vykondvat ty ukoly, které ovladd nejlépe a budou navzijem

spolupracovat.

Vzhledem k provedené analyze doporucuji, aby firma i naddle vyuZivala pro
své klicové vyrobky vlastni dopravu, kamionovou dopravu a sluzeb PPL.
Opirdam se o vysledky plynouci z porovnavani vyhod a nevyhod pro firmu
u riiznych druhtt dopravy. Firma by i naddle m¢la vyuZzivat své vlastni dopravy,
kterd pro ni predstavuje nejmensSi financni zatiZeni. Pfi objedndvce vétSiho
mnozstvi je nejvyhodné€j$i kamionova doprava, kterd je pruznd, rychld a
flexibilni. V pfipad€ nevytiZzeni ani jedné z vySe uvedenych dvou forem, je
nejschidnéjsi vyuzit sluzeb PPL. Zde je vyhodou rychlost a kvalita, kterd je
v kompenzaci s vys$$i cenou. Dalsi druhy dopravy firma z divodu nevyhodnosti

nepouziva a ani bych je nedoporucovala.
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> Spole¢nost KOVO TOPIC a.s. by méla rozvijet a fidit své distribu¢ni cesty.
Musi byt pfipravena pfibirat nové a téch neucinnych se zbavovat, aby byly
distribucni cesty dynamické. Pokud je firma bude vyuZzivat spravné, mohou
predstavovat konkuren¢ni vyhodu, ale pti chybném pouZiti se mohou stat

konkuren¢ni nevyhodou.

» Firma by se méla snazit dodrZovat ,,zlaté* marketingové pravidlo: Sluzte svym
zékaznikim tak, jak byste chtéli, aby oni slouzili vdm. Dnes uZ nestaci
zékazniky pouze uspokojovat. Byt spokojeny uZz nic neznamend. Podniky
neustdle ztraceji spokojené zakazniky. Ti pfechdzeji ke konkurentiim, ktefi je
dokazi uspokojit 1épe. Firma proto musi zajistovat vétsi spokojenost nez jeji
konkurenti.

> Pro firmu KOVO TOPIC as. by méla byt sluzba zikaznikovi zdkladem

uspéchu. M¢la by se soustavné snaZit o zlepSeni svych standardi. Mezi

zékladni ukazatele, na které by se firma méla zaméfit bych ptitadila:

dodaci lhttu (firma by méla usilovat o co nejkratsi Ihiitu),

- spolehlivost dodavky (firma musi dbat na to, aby méla dodavky splnény v

terminu),

- uplnost dodavky (dale musi kontrolovat, aby doddvka byla splnéna ve

slibeném mnozstvi a 1huté),

- pohotovost dodavky (je dobré mit na skladé vytvofené minimdlni rezervy
vyrobki, aby mens$i mnoZstvi objednaného zboZzi mohlo byt doddno ihned
zékaznikovi, dédle je to vhodné v piipadé, kdyz firmé selze jeden

z dodavatell a objednavka by nemohla byt vyfizena vcas),

- kvalitu dodavky (firma by méla pfedev§im dbat na kvalitu svych vyrobkd,

diky kvalitnim vyrobkim si ziskd své vérné zdkazniky).

Doufam, Ze nékteré z mych navrhit a myslenek budou firmé k uZzitku a prospéji k ziskani

jesté vetsi konkurenceschopnosti firmy.
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ZAVER

Distribu¢ni politika zaujima v rdmci strategii podnikd stdle vyznamnéjsi pozici a tento
trend bude podle mého ndzoru i v budoucnu naddle pokracovat. VyieSeni problému komu a
kde se budou vyrobky ¢i sluzby prodévat, patii mezi jedno z nejdulezitéjSich rozhodnuti

podnikového managementu. PiedevSim je tifeba zajistit, aby byl vyrobek nabizen na

spravném mist¢ a ve spravném case.

Uspé&snost podniku na trhu bude stile vice zdviset na sledované distribuéni politice. Do
oblasti distribuce bude proudit stdle vétsi mnoZstvi podnikovych finan¢nich prostredki,
protoZe distribuce vyraznym zptsobem ovliviiuje a naddle bude ovliviiovat odbyt zboZi a z

n¢ho plynouci zisky.

Distribuce a distribu¢ni cesty jsou v soucasnosti jiZ velmi siln€¢ poznamenané zménami, ke
kterym dochdzi ve vyvoji spoleCnosti i ekonomiky. Nové informaéni technologie
vyvolavaji nebyvalé distribucni moznosti, které nastavaji predevsim s existenci marketingu
na internetu. Elektronické cesty nabizeji fadu vyhod, pfedevSim rychlost a komplexnost
operaci, jednoduchost vzdjemnych kontaktl, informacni zdzemi a spolehlivost pfenosu dat.
V této souvislosti vyvstava otdzka tykajici se budoucnosti mezi€¢lankl a zména jejich tlohy
v distribu¢nim fetézci.

Téma mé bakalarské prace nese ndzev: Analyza distribucnich cest klicovych vyrobkt firmy

KOVO TOPIC a.s.

V prvni Casti bakaldrské prace jsem shrnula teoretické a metodické poznatky tykajici se
distribuce. Hlavnim cilem praktické casti bakaldiské prace bylo zmapovani soucasného
stavu distribuce ve firmé& KOVO TOPIC a.s. a pomoci ziskanych informaci navrhnout
doporuceni pro firmu v oblasti distribuce jejich klicovych vyrobktl, které povede ke

zlepSenti jejiho konkuren¢niho postaveni.

Myslim si, Ze jsem cile prace splnila a doufam, Ze nékteré z mych doporuceni firma vyuzije

k ziskani lepSitho konkurencniho postaveni.
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PPL Professional Parcel Logistic
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PRILOHA PI: INTERVIEW

Interview konané v pribéhu praxe

Kladené otazky:

1.

2.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

Co jsou vase klicové vyrobky?

Proc tadite sanitarni techniku jako klicovy vyrobek?

Poskytuje slevy na sanitdrni techniku?

Jaka je vaSe organizacni struktura?

Zabyvite se velkoobchodni i maloobchodni ¢innosti?

Meéla firma za dobu své Cinnosti vlastni prodejny?

Jakych prostfednikll vyuziva vase firma?

Je moZné, aby si zdkaznik koupil zboZi piimo u vas?

Kde mate své sklady?

Jaky typ dopravy vase firma pouZzivala od svého zalozeni a nyni pouziva?
Kolik mate dodavatelii pro vyrobky ze sanitarni techniky?

Kolik méte odbérateli?

Ktefi odbératelé jsou nejvyznamnéjsi a proc?

Jaky typ vozidla vase firma pouZziva pro vlastni dopravu?

Jaka je cena za vlastni dopravu?

Jaké plynou vasi firmé vyhody a nevyhody z jednotlivych typti doprav?
Jaky druh obaltl je pouZity u vyrobki ze sanitarni techniky?

Jaké jsou terminy splatnosti faktur u vasSich odbératel?

Pouziva vaSe firma také hotovostniho placeni?



PRILOHA P II:

KATALOG KLICOVYCH VYROBKU FIRMY KOVO TOPIC A.S.



PRILOHA P III:

CENIK DOPLNKOVEHO ZBOZI KE KLICOVYM VYROBKUM
FIRMY KOVO TOPIC A.S.



