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ABSTRAKT

Cilem ptedkladané bakalaiské prace je analyza distribucnich cest, provadéna ve
spoleCnosti Mauting spol. sr. 0. Tato spolecnost patii mezi pfedni dodavatele stroji
a zafizeni pro masny a potravinaisky prtimysl. Prace je rozdélena do dvou samostatnych
casti. Teoreticka Cast se zamétuje na zpracovani primarnich pramenii dané problematiky,
tj. popis distribuce a s ni souvisejicich pojmil. Poznatky z teoretické Casti jsou bazi pro
vypracovani casti praktické. Druha Cast prace se zabyva analyzou distribu¢nich cest ve
spolecnosti Mauting spol. st. 0. V zavéru této ¢asti prace jsou navrZzena doporuceni pro

zvySeni efektivity distribu¢niho systému v analyzované firmé.

Kli¢ova slova: Logistika, distribu¢ni cesty, distribu¢ni strategie, distribucni meziclanky,

obrat.

ABSTRACT

The goal of submitted bachelor thesis is analysis of distribution channels executed in
company Mauting spol. sr.0. This company belongs to front supliers of machines and
equipment for the meat processing industry and food processing industry. This thesis is
devided into two separated parts. Theoretical part is focused on processing primary
sources of this problems, i. e. the description of distribution and it’s related terms.
Knowledge from the theoretical part are the base for elaboration of practical part. The
second part of this thesis deals with an analysis of distribution channels in company
Mauting spol. sr.o. At the conclusion of this part of the thesis are suggested
recommendations for increasing effectiveness of the distribution system in analysed

company.

Keywords: Logistics, Distribution channels, Distribution strategy, Distribution interface,

Turn-over.
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UVOD

V ramci mého studia na Univerzité Tomase Bati ve Zlin€, na oboru marketing, jsem
absolvovala Ctrnactitydenni praxi ve spole¢nosti Mauting spol. sr. o., ktera sidli ve
Valticich. Tato spolecnost ptsobi na trhu jiz od roku 1992 a je zaméfena na konstrukci,
projekci a vyrobu potravinaiskych stroji. Predkladand bakalafskd prace s ndzvem
»Analyza distribucnich cest spolecnosti Mauting spol. sr. 0. je vysledkem aplikace
teoretickych poznatkl nabytych béhem studia v prostiedi firmy navstévované béhem moji

studijni praxe.
Bakalaiska prace je rozdé€lena na teoretickou a praktickou cast.

Teoreticka ¢ast vysvétluje pojmy, jako jsou distribucni cesty, funkce distribucnich cest,
distribucni strategie, zprostiedkovatelé na distribucnich cestach a dalSi terminy spojené
s tématem této prace. Cast prace je vénovana také logistice, kterd je samoziejmé

s distribuci Gzce spjata. V zavéru teoretické ¢asti je vysvétlen pojem SWOT analyza.

Prakticka ¢ast bakalarské prace navazuje plynné na teoretickou ¢ast a je slozena predevSim
z praktickych vysledkii mé praxe, ke kterym jsem svou praci dosla. Prvni polovina
praktické Casti je zamétfena na celkovy profil spole¢nosti, konkurenci a sortiment, ktery
firma nabizi. Ddle je v praci popsdna logistika spolecnosti a jeji funkce. V druhé poloving
praktick¢é C¢asti je podrobné¢ prozkoumdna aanalyzovdna samotna problematika
distribucnich cest. DalSi podstatnou ¢ast prace tvotfi analyza obratu firmy, kde je
analyzovan export do zahranici a dalsi faktory, které se na obratu firmy podileji. V zavéru
praktické casti je zpracovana SWOT analyza spolecnosti a distribu¢nich cest, pomoci které
jsou zhodnoceny jeji silné a slabé stranky, ptileZitosti, které by firma mohla v budoucnu

aplikovat, a hrozby, které by mohly ptipadné firmu ohrozit.
ZaveéreCna cast bakalarské prace zahrnuje celkové shrnuti a nové moznosti a doporuceni
pro distribucni systém spolecnosti, které byly zjistény na zéklad¢ provedenych analyz.

Hlavnim cilem této prace je analyza distribu¢nich cest podniku. Dil¢imi cili jsou pak
analyza logistickych funkci ve spole¢nosti a navrh pro zlepseni distribu¢niho systému ve

spole¢nosti.
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I TEORETICKA CAST
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1 LOGISTIKA

Silné konkurencni podnikatelské prostfedi spolu se znacné€ nasycenym trhem déavaji
podnikateliim a firmam pouze maly prostor pro ziskani vhodného postaveni na trhu pro
jimi nabizené produkty. Snahou vSech téchto ucastnikli je maximalizovat uzitek pfi
soucasném vynaloZzeni minimalnich ¢i alesponi optimalnich nakladd. K tomuto cili jim

vSem dopomadha efektivné nastavend logistika.

1.1 Definice

Logistika je chépana v mnoha ohledech ajsou sepsany nckolikery definice, k jejimu

vvvvvv

Podle Evropské logistické asociace je definice logistiky nasledujici:

,Logistika predstavuje organizaci, planovani, fizeni arealizaci tokG zbozi vyvojem
a ndkupem pocinaje, vyrobou a distribuci podle objednavky finalniho zdkaznika konce tak,
aby byly splnény vSechny pozadavky trhu pii minimdlnich nékladech a minimalnich
kapitalovych vydajich.” (Evropska logisticka asociace, 1991.)

cvwr

ke zlepSeni flexibility a pfizpGsobivosti podniku na ménici se obecné hospodarskeé

podminky a ménici se trh.“ (Kortschak, 1994, s. 41)

,Logistika uvadi do vztahii zbozi, lidi, vyrobni kapacity a informace tak, aby byly na
spravném misté, ve spravném cCase, ve spravném mnoZzstvi, ve spravné kvalite, za spravnou

cenu.“ (Stisek, 2007, s. 6)

1.2 Historie

Slovo logistika miizeme odvozovat patrné¢ od feckého slova logistikon — dimysl, rozum,
nebo legos — teC, smysl, pocitani. Logistika jako pojem byla chépana piedevSim
z vojenského hlediska. Zajistovala pohyby lidi a materidlu tak, aby se konkrétni objekt
nachazel na spravném misté, ve spravném &ase a také v potiecbném mnozstvi. (Rezag,

2010, s. 9)
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Novodoby vyvoj logistiky lze délit do 4 etap:
Obdobi do r. 1950

- Ve starovékém Egypt&, Recku i Rimé vznikla potieba organizovat materialové toky
a zasobovani riznych subjektl (armady, obyvatelstva).
- Uziti matematicky metod a vypocetni techniky v pribéhu 2. svétové valky

z diivodu zasobovacich problémi americké armady. (Reza¢, 2010, s. 9)

Obdobi dor. 1970

- Snaha dobfe nakoupit, levné ptepravit a vyhodné prodat.
- Vyuziva se elektronického zpracovani dat.
- Rozsifeni trhu v narodnim i mezindrodnim méftitku.

- Technologicky rozvoj v dopravé. (Rezag, 2010, s. 9)

Obdobi od r. 1985

- Uspé&iné rozsifeni a propracovani logistiky.
- Zékladem feseni logistiky byly vlastni distribu¢ni systémy.

- Prosazovani koncepce celkovy nakladi. (Rezag, 2010, s. 9)

Soucasnost

e Prosazuje se systém integrované logistiky.
e Vyrazny pokrok v komunikaénich prostfedcich.

e Optimalizace jednotlivych ¢asti je nahrazovana optimalizaci celého materidlového

toku. (Rezag, 2010, s. 9)
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1.3 Clenéni

Logistiku lze tfidit podle riznych hledisek na jednotlivé druhy. Nésledujici dvé vybrana

¢lenéni predstavuji jedny z moznych:
Podle oblasti zkoumani
e makrologistika

Zabyva se vzajemnymi vazbami mezi jednotlivymi podniky. Tato logistika se zamétuje
pfedevS§im na mezindrodni dopravu, mezindrodni a globalni integrace vyrobnich

kapacit, dopravy, cel, spoju atd. (Malek, 2008, s. 12)
e metalogistika

Zaméfuje se na feSeni problematiky dodavatelti surovin, distributord, zékaznik,

¢innosti dopravy atd. (Malek, 2008, s. 12)
e mikrologistika (podnikova logistika)

Zabyva se vazbami mezi jednotlivymi useky uvnitf podniku. Resi technologické,
informacni a rozhodovaci metody o vnitinim toku materialu, zbozi a sluzeb. Dtlezitou

soucasti jsou také vnéjsi vztahy podniku. (Malek, 2008, s. 12)
Podle systéemového pojeti

e nakupni logistika,

e dopravni logistika,

e skladovaci logistika,
e prumyslova logistika,
e obchodni logistika,

e distribucni logistika,

e marketingova logistika. (Malek, 2008, s. 12)

1.4 Cile logistiky

Vybér nejlepsi varianty logistickych vykont, logistickych sluzeb a logistickych nakladu, je
hlavnim cilem logistiky. Tento cil se odvozuje od podnikové strategie a podnikovych cila.

Logistické cile se mohou délit na vnitini a vnéjsi.

Vnitini cile se zamé&iuji na snizovani ndklada na vyrobu, dopravu, skladovani a fizeni.
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Vnéjsi cile se zaméetuji na plnéni prani zakaznikd a pozadavku trhu.

Cilem vyrobni Cinnosti je optimalizace logistickych vykonl s jejimi komponenty,
logistickymi sluzbami a logistickymi naklady. Logistické vykony je mozno délit na
nasledujici dvé ¢asti:
e Logistické sluzby — mezi prvky logistickych sluzeb patii: dodaci cas, dodaci
spolehlivost, dodaci pruznost a dodaci kvalita.
e Logistické néklady - vyplyvaji z fyzické distribuce vyrobku, kterd zahrnuje tyto
nakladové polozky: ndklady na fizeni, naklady na zasobovani, naklady na

skladovani, nédklady na dopravu a ndklady na manipulaci. (Bobak, 1999, s. 14)

Jednotlivé nakladové polozky fyzického distribu¢niho systému se ovSem v priibéhu Casu
neustdle méni (n€které naristaji, nékteré naopak klesaji). Tyto naklady se méni naptiklad
v zavislosti: na pocétu prodejnich mist, na pouzivanych skladech, na geografickém
rozmisténi, na fyzickych vlastnostech produktu, na poctu ¢lank distribuéni cesty. (Malek,

2008, s. 12)

Za viechny aktivity, které se zabyvaji pfemistovanim zbozi ke spotiebiteli, je zodpovédny

management. Ten musi fesit dvé zakladni otazky:

e jak udrzet nizké distribucni néklady,

e jak vyhovét potiebam a pianim zakaznika.

Ukolem managementu je tedy vytvofit rovnovahu mezi ucinnosti dosazenych cilt

a sluzbami, které jsou poskytovany zdkaznikiim. (Bouckova, 2003, s. 216)
1.5 Ctyf¥i hlavni pilife logistiky

1.5.1 Objednavani

Diky modernim technologiim Ize v dnesSni dobé objednavat zbozi rliznymi zpusoby.
Prodejce tak mulize ucinit prostfednictvim posSty, telefonu, internetu nebo elektronické
vymény dat. V tom ptipad€ zajima firmu objednavkovy systém, ktery musi byt rychly,
pfesny, dostupny ajednoduchy. Firma ale izakaznik oceni, pokud bude objednavka
zpracovana co nejrychleji a nejefektivnéji. Objednavat lze zbozi ovSem i pomoci zakazky,

kdy je produkt vyroben pfimo na piani zékaznika. (Rezag, 2010, s. 123)
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1.5.2 Skladovani

Protoze se vyrobni cykly a cykly spotiebni jen velmi malo shoduji, je nezbytnou nutnosti
firmy, aby uskladiiovala dané zbozi do doby, nez je proddno. Proto si musi firma

odpovédét na tyto otazky:

e Jaky sklad bude pottebovat?
e Kolik skladl bude potiebovat?
e Kde bude sklad umistén? (Rezag, 2010, s. 123)

1.5.3 Zasobovani

Zasoby jsou pohotovy zdroj, ktery neni dostatecné vyuzivan v daném casovém okamziku,
a proto by méla byt jeho vyse stanovena tak, aby zajisStovala co nejrychlejsi kryti budouci

poptavky.
Proc¢ jsou zasoby v podniku dilezité:

e vyrovnavaji nabidku a poptavku,
e umoznuji pieklenuti casovych a prostorovych rozdilti mezi vyrobcem a zdkaznikem,
e umoznuji zdroje Gspor ve vyrobé a dopravé,

e chrani pfed neoéekavanymi vykyvy v poptavce. (Reza¢, 2010, s. 123)

1.5.4 Pieprava

vvvvvv

rozhodnutim, jakou nejefektivnéj$i formu dopravy zvoli pro misto doruceni daného
vyrobku (zbozi). Toto rozhodnuti se odrazi jak na konecné cené, tak i na stavu a dodaci
l1hate vyrobku. Zptsobt, jakym miize byt vyrobek piepraven, existuje cela fada.

vvvvvv

e silni¢ni doprava,

e zelezni¢ni doprava,
e lodni doprava,

o letecka,

e potrubni,

e kombinovana. (Bobak, 1999, s. 114)
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Existuje mnoho kritérii, které ovliviiuji rozhodnuti firmy o volbé dopravy. Jednd se
predevsim o druh vyrobku, naklady na ptepravu, piepravni vykon, dopravni Cas, dopravni
frekvence, pruznost, spolehlivost, ekologicka zatéz, zasitovani a mnoho dalSich kritérii.

(Bobak, 1999, s. 114)

Pro piehlednost a porovnani téchto kritérii v doprave jsme vytvoftila nasledujici tabulku:

Doprava Vyhody Nevyhody
Silni¢ni e rychlost omezena schopnost
e Uspora nakladi nakladky
¢ nejmobilnéjsi neexistuje presny jizdni rad
e piepravy specifickych zavislost na poruchach
vyrobki provozu
e husta sit silnic Spatny vliv na zivotni
prostiedi
Zeleznicni e vy$8i moznost nakladu dodate¢né naklady pti
e bezporuchovost pronajmu specifickych
e nizkonakladova nakladd
° spolehlivost mala flexibilita
Lodni e vysokd nosnost zavislost na pocasi
e velky prostor zéavislost na pevnych
e ckologicka trasach
omezenost na blizké
ptistavy
pomala
Letecka e nejrychlejsi nejdrazsi
e jednodussi baleni
Potrubni e vysoka spolehlivost vysoké investice
e ochrana zivotniho potiebi
Kombinovana | e vyuziti specifickych zatizeni vazba na jizdni fady
ve vhodné siti ¢ekani na prekladistich

Zdroj: Bobak, 1999, s. 116

Tab. 1. Vyhody a nevyhody riiznych typii dopravy
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2 DISTRIBUCE

,Distribuce je proces rozdélovani a rozmistovani zbozi od vyrobce k odbératelim a s tim
spojené poskytovani ptislusnych sluzeb. Vztahuje se k hmotnému toku hotovych vyrobkii,

které¢ prochazi fazi skladovani, manipulace, baleni a piepravy.“ (Hyblova, 2006, s. 41)

Distribuce je spolu s produktem, cenou a reklamou, jednou ze soucasti marketingového
mixu, kterd pfedstavuje umisténi zboZi na trhu. Soucasti distribuce je soubor aktivit,
pomoci kterého se zbozi dostdva z mista vzniku na misto urceni. Proto kazda firma, ktera
vyrabi zbozi, musi fesit problém, komu a kde budou jejich vyrobky prodavat a také musi
dbat na to, aby byl jejich vyrobek nabizen spravnému zakazniku, na spravné misto a ve

spravny okamzik. (Bouckova, 2003, s. 201)

2.1 Distribuéni sit’

Jednd se ovzijemné provazeni rozdilnych prvka. Distribuéni sit’ je tvofena témito

subjekty:
Vyrobci
Jednotky, které se zabyvajici vyrobou produktii, které se obvykle zaméiuji na urcitou

oblast ve vyrob¢é (zemédelskd vyroba, technickd vyroba, hospodaiskd vyroba, aj.).

(Jakubikova, 2005, s. 130)
Distributori

Distributoii provadéji v dodavatelském fetézci obchodni Cinnost po uvedeni vyrobku na

trh. (Jakubikovéa, 2005, s. 130)
Distributory mtizeme délit na dvé zékladni skupiny:
a) prostiednici

Obchodnici nakupuji od vyrobcti zbozi, kterého jsou majiteli az v okamziku zaplaceni
a nasledné¢ za upravenou cenou prodavaji zbozi dalSimu subjektu. RozliSujeme dva typy
obchodnikti: Velkoobchod, ktery nakupuje vyrobky ¢i sluzby od vyrobce pouze za ticelem
prodeje jinym subjektim. Maloobchod, ktery nakupuje zbozi od velkoobchodu nebo od
vyrobce azaméfuje se na veskeré cCinnosti spojené s prodejem zbozi koneénému

zakaznikovi. (Jakubikova, 2005, s. 130)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 19

b) zprostiedkovatelé

Zprostiedkovatelé jsou agenti, kteti vykonavaji ur¢ité obchodni ¢innosti jménem dané
firmy za provizi. Zprostfedkovavaji tok zbozi mezi jednotlivymi ¢lanky distribucnich cest.

(Jakubikova, 2005, s. 130)
Podpiirné organizace

Jsou to organizace, které¢ napomahaji k zlepSeni a kvalité distribuce — reklamy, pojistovny,

advokati, banky, aj. (Jakubikova, 2005, s. 130)

2.2 Distribucni strategie

Intenzivni (usilovna) strategie — tato strategie se pouziva u zbozi bézné spotieby, které je
k dispozici na viech moznych prodejnich mistech. Ugelem je, aby byl produkt pro
zakaznika bézn¢ dostupny. Jedna se ozbozi srychlym obratem, které slouzi
k uspokojovani zakladnich potieb zakaznikt, naptiklad potraviny, nebo drogistické zbozi.

(Bouckova, 2003, s. 204)

Selektivni (vybérova) strategie — zbozi je kdispozici naomezeném poctu
specializovanych prodejnich mist. Tato mista jsou vybrana podle specifick¢é povahy
produktu, nebo podle uréitych rysa trhu. Produkty nejsou k dostani v kazdém obchodg¢. Je
tedy predpoklad, ze kupujici bude ochoten si prodejnu vyhledat. Piikladem selektivniho
produktu je napiiklad automobil nebo nabytek. (Bouckova, 2003, s. 204)

Exkluzivni (vyhradni) strategie — jedna se o zbozi luxusni a drahé povahy. K dispozici je
toto zbozi jen ve velmi uzkém poctu prodejnich mist. Vyrobce si peclivé vybira prodejce
svého produktu, od kterého pak bude nasledn¢ ocekavat i vétsi prodejni usili. (Bouckova,

2003, s. 204)

2.3 Distribucni cesty

Distribu¢ni cesta umoznuje uskuteciovat hmotny inehmotny tok mezi vyrobou
a spotfebou. Jedna se o souhrn prostiedniki a zprostfedkovatell, které se podileji na
procesu zajisténi dostupnosti vyrobku nebo sluzby pro spotiebitele. (Bouckova, 2003, s.

201)

,Distribu¢ni cesta vhodna pro ur€ité vyrobky mize byt méné vhodnd pro vyrobky jiné,

ztoho vyplyva rozdilnost pouzitelnych distribucnich cest. Zvolend cesta by m¢cla
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predstavovat jedine¢nou kombinaci spojeni vyrobce se spotfebitelem a zplsobu prodeje

(prodejni usili) pro kone¢ného zdkaznika.“ (Bouckova, 2003, s. 202)

2.3.1 Vybér distribucnich cest

Vybér distribucni cesty je velmi podstatnym strategickym rozhodnutim pro vyrobce, ale
i pro mezi¢lanek. Tento vybér by mél byt takovy, aby byl co nejlépe zasazen cilovy trh
a odrazel zmény, ke kterym na trhu dochézi. O vybéru vhodné cesty rozhoduje predevsim
druh prodavaného vyrobku, financni moznosti a vyrobni kapacita podniku. Dale by mél byt
bran zfetel na povahu trhu, velikost poptavky ataké na volbu distribuéni strategie.
Opomenout by se také nemél zpiisob distribuce, ktery pouziva konkurence, ten byva

zpusobem vyzkousenym a osvédcenym. (Svétlik, 2005, s. 156)

2.3.2  Urovné distribu¢nich cest

Distribucni cesty jsou charakterizovany poctem trovni (mnozstvim mezi¢lankl), kterymi

zprostiedkuji spojeni mezi vyrobcem a spotiebitelem.
Urovné distribuénich cest délime:

1) bezuroviiova — jednd se o ptimy vztah vyrobce a spotiebitele.

2) jednouroviiovd — mezi vyrobce a spotiebitele vstupuje maloobchodnik.

3) dvouuroviiova — obsahuje dalsi prvek, kterym je maloobchodnik, ten zprostfedkuje
vazbu mezi vyrobcem a maloobchodnikem.

4) triuroviiova — vztah mezi firmou a velkoobchodem zprostfedkovava nezavisly

agent, ktery domlouva obchody za uréenou provizi. (Hordkova, 1992, s. 200)

2.3.3 Typy distribucnich cest

»Prodejni cesty, kterymi se dostava zbozi od vyrobce ke spotiebiteli, mohou byt piimé
nebo nepiimé. Rozhodnuti, ktera cesta by méla byt zvolena, aby byl cilovy trh dosazen
nejefektivngji, je dulezitou soucasti planovani podnikového managementu. (Svétlik, 2005,

s. 153)
Piimé distribucni cesty
Za pfimou cestu oznacujeme piimy kontakt mezi vyrobcem a zédkaznikem. Mezi témito

subjekty neexistuji zadné zprostfedkujici mezi€lanky, jedna se tedy o bezuroviiovou

distribuéni cestu.

vyrobce = spotrebitel
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Ptimé distribuéni cesty pro spotrebitelske trhy:

- denni spotieba, s kratkou spotfebni lhiitou,
- zboZi v prodejnich automatech,

- zbozi, které lze prodévat prostiednictvim katalogu nebo internetu. (Bouckova,

2003, s. 207)
Ptimé distribuéni cesty pro priimyslové trhy:
- dodavky pfirodnich a zemédélskych surovin a zdkladniho materiald,
- dodavky stroji a zatizeni (vdhové a objemoveé rozmérné),
- dodéavky soucéstek, polotovarii a strojii (ne pfili§ vahové a objemoveé rozmérné).
(Bouckova, 2003, s. 207)
Vyhody primé distribucni cesty
e piimy kontakt se zdkaznikem,
e lepsi kontrola prodeje,
e rychlejsi reakce na zménu trhu,
e mensi ndklady (vyrobce nemusi platit provize mezi¢lanktim).
Nevyhody primé distribucni cesty
e problémy pii prezentaci vyrobkd,
e velky pocet kontaktl s velkym poctem partnert,
e velké naklady v ptipad€ mnozstvi rozptylenych zédkazniki.
Neprimé distribucni cesty
O nepfimou cestu se jedna tehdy, jestliZe se mezi vyrobcem a zdkaznikem objevi

distribu¢ni meziclanek (distribu¢ni aktivity uskuteciiuji rizné externi subjekty).

vwrobce —==  distribucni meziclainek ———=  spotiebitel

Distribu¢ni meziclanky v prubéhu nepiimé distribucni cesty musi vykonavat rizné ¢innosti
a povinnosti. Distribuénim mezi¢lankem se mysli bud’ prostiednik (velkoobchod,

maloobchod) nebo zprostiedkovatel.

Na nize uvedeném obrazku je zobrazeno, jak probihaji nepiimé distribucni cesty pro

primyslovy trh.
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Vyrobce

/ Zprosttedkovatel

Pobocka firmy

‘ Pramyslovy distributor

T S

Odbératel

Zdroj: Vlastni tvorba

Obr. 1. Neprima cesta pro prumyslovy trh

Vyhody neprimé distribucni cesty

e vyuziti kontaktt distribu¢nich meziclankad,
e kazdy mezic¢lanek si nese sdm zodpovédnost za svoji distribucni cestu,

e schopnost uspokojovat pozadavky vétSich trznich segmentd.
Nevyhody neprimé distribucni cesty

e ztrata informaci o konec¢ném spotiebiteli,

e ztrata informaci nad cenami zbozi,

e 0obtizngjsi kontrola celé distribucni cesty,

e vyrobce je zavisly na marketingovych strategiich distribu¢nich meziclankt. (Foret,

2001, s. 111)

2.3.4 Funkce prodejnich cest

Obchodni funkce - zahrnuje cinnosti, pfimo ovlivilujici transakce mezi vyrobci,
mezi¢lanky a zadkazniky. Obchodnici kupuji a prodavaji produkty a piebiraji vSechna
rizika. Vyhodnocuji vlastnosti, kvalitu a cenu vyrobku. Do prodeje patii stimulace prodeje

reklamou 1 podpora prodeje. (Horakova, 1992, s. 199)

Logisticka funkce — jedna se o ¢innosti potifebné k zajisténi fyzické distribuce vyrobku od
vyrobce ke spotiebiteli. Mezi logistické funkce mlizeme zatadit zejména dopravu vyrobku
od vyrobce na misto, kde jej zdkaznik kupuje. Dale zde zahrnujeme baleni, pojisténi,

uskladnéni, vystavovani dokladii a fakturace. (Hordkova, 1992, s. 199)
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Podpirna funkce — tato funkce usnadnuje presun zbozi od vyrobce ke spotiebiteli.
Mezi¢lanek mnohdy finan¢né vypomaha (obchodni uvér) jak vyrobci, tak spotiebiteli.
Mezic¢lanek také ziskdva dilezité informace a predava je vyrobcei, ktery je pak dale

zpracovava. (Hordkova, 1992, s. 199)

2.4 Povinnosti ¢leni distribu¢niho systému

Vyrobei se musi s prostfedniky domluvit na urcitych pravidlech a povinnostech, které
budou platit pro kazdého ¢lena distribucniho systému.
Domluva by se méla zejména tykat:

e cenové politiky,

e sluzeb, které budou kazdou stranou vykonany,

e podminek prodeje,

e oblasti, v niz bude sluzba provedena,

e slev, které mohou prostfednici vyuzit (Kotler, 2007, s. 984)

2.5 Export

Touto kapitolou se zabyvam podrobnéji, protoze pochopeni této tématiky bylo zasadni
z hlediska rozpracovani distribu¢nich cest v praktické ¢asti.

Nejjednodussi zpiisob, jak vstoupit na zahrani¢ni trh, je export. Export je objem zbozi
a sluzeb (technologii, licenci, autorskych prav), ktery je stat schopen vyrobit a vyvézt do
zahrani¢i. Spolecnost tak vyvazi pasivné své piebytky, nebo aktivné rozpina své vyrobky

na urcity trh.
Zakladni formy exportu:

e piimy export
Exportér prodadva své vyrobky ¢i sluzby pfimo zahrani¢nim partnerim, témi jsou bud’
obchodni firmy, nebo konecni odbératelé. Pti této forme€ exportu si prodavajici fidi vyvozy
sami. Exportér tak musi zajistit, vlastnimi silami, nebo prostiednictvim jednotlivych
specializovanych firem, vyrobu a vSechny potiebné exportni sluzby. Tato strategie pfindsi

nejen vyssi investice a potencionalni navratnost, ale také vyssi rizika.
Ptimy export je provadén témito zplisoby:

- zalozeni domaciho exportniho oddéleni (oddéleni piebira dohled nad dovoznimi

aktivitami),
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- zalozeni zahrani¢ni pobocky (pobocka se zabyva prodejem, propagaci a distribuci),

- vyslani svého prodejce do zahranici (prodejce hleda v zahrani¢i nové ptilezitosti).

e nepiimy export
Jednéd se o vnitrozemsky obchod, kdy exportér prodava své vyrobky ¢i sluzby firme se
sidlem v CR. Tato firma se specializuje na export do jednotlivjch zemi, nebo
v jednotlivych komoditach. Exportér se specializuje pouze na vlastni vyrobu a ostatni
exportni sluzby mu zajist'uje tuzemsky obchodni partner. U neptimého exportu nepotiebuje
firma zahrani¢ni prodejce ani kontakty, proto je tento zplsob exportu nendro¢ny na

investice a neni také tak rizikovy. (Kotler, 2007, s. 279)

2.5.1 Formy vstupi na zahranic¢ni trh

Firmy mohou na zahrani¢nich trzich vyuzivat rizné strategie mezinarodniho podnikani.
Firma tedy musi feSit dulezit¢ rozhodnuti, jakym zplsobem vstoupi na zahrani¢ni trhy.
Formu tohoto vstupu si firma mtize zvolit sama, ovSem musi pfitom piihlizet také fadé
faktorti, které piisobi na kone¢ny vybér této strategie. Tyto faktory jsou podrobné popsany
v nésledujici kapitole 2.5.2 Faktory ovliviiyjici volbu vstupu na zahrani¢ni trh. (Machkova,

2009, s. 74)
Formy vstupt na zahranicni trhy se ¢leni na tyto skupiny:

e Vyvozni adovozni operace (Firmy vyuzivaji fadu obchodnich metod a mohou
spolupracovat na zadkladé¢ smluvnich vztahti s témito subjekty — vyhradni prodejci,
obchodni zastupci, komisionaii, mandataii, atp.)

e Kapitadlové vstupy podnikii na zahrani¢ni trhy (akvizice, fize, investice na zelené
louce, atp.)

e Formy nendro¢né na kapitadlové investice (licencni smlouvy, franchising, smlouvy

o fizeni, vyrobni kooperace, atp.) (Machkova, 2009, s. 74)

2.5.2 Faktory ovliviiujici volbu vstupu na zahrani¢ni trh

Pti volb¢ strategie cilového trhu je tieba zohlednit zvlastnosti a vyspélost trhu a mnoho

dal$ich faktoru.
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Mezi dilezité faktory, které ovlivituji volbu vstupu na zahrani¢ni trh, patii:

obchodné politické podminky
- celni a devizovy rezim, kursova politika, mnozstevni omezeni, antidumpingova cla,

technické prekazky, dovozni pfirazky, aj.

ekonomické prostredi
- hospodarsky rast, mira inflace, mira nezaméstnanosti, rast pramyslové vyroby,
vyvoj redlnych sménnych relaci, platebni bilance, demograficky vyvoj, Zivotni
uroven, aj.
politicke prostredi
- politicky systém, politicka stabilita, clenstvi dané¢ zem¢ v regionalnich integracnich
seskupenich a jeji politické vazby na dalsi staty, vztah k zahrani¢nim spole¢nostem,

korupéni prostfedi, vyznam zajmovych skupin, aj.

pravni prostredi
- stabilita a davéryhodnost legislativniho prostfedi, podminky pro zahranicni
podnikatelské subjekty, moznost kontroly vlastnictvi, moznost nakupy
nemovitostni a pozemkd, feSeni sport pfi podnikdni se zahrani¢im, podminky pro
zaméstnavani cizinc, aj.
charakteristika vyrobku
- prumyslové vyrobky, zemédé€lské vyrobky, spotiebni zbozi kratkodobé ¢i

dlouhodobé spotieby, aj.

charakteristika obchodniho partnera
- pravni forma spoleCnosti, vlastnickd struktura, ruCeni, osoby opravnéné jednat

jménem spolecnosti, velikost spole¢nosti, reference, aj.
efektivnost vybrané formy podnikani
- pomér vynalozenych nakladi arizik, ndvratnost vloZzenych prostfedkd,
piedpokladana mira zisku. (Machkové a Cernohlavkova, 2007, s. 14)
2.5.3 Uskutecnovani mezinarodnich obchodnich operaci

Zahrani¢ni obchod je provadén jednotlivymi obchodnimi operacemi. Tyto operace maji
nékolik zvlastnosti, které se projevuji v efektivnosti transakci, pravnim zajisténi

a navazanim spojeni mezi kupujicim a prodavajicim.
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Prodavaji a kupujici si musi jeste pied vstupem na zahrani¢ni trh zajistit:

¢ vhodnou komunikaci s budoucimi obchodnimi partnery,
e ziskéani diivéryhodnych partnert,
e provedeni vyzkumu trhu a obchodné-politickych podminek,
e vybér cest, kterymi bude dopravovano ptedmétné zbozi,
e smluvni zajiSténi.
Firmy, které chtéji obchodovat se zahrani¢im, si vétSinou vymezi dlouhodobé cile, které

jsou adaptovany jednotlivym trhiim, na které chtéji vstoupit. Mezi tyto dlouhodobé cile

muzeme zafadit:

- uvedeni urcitého vyrobku na trh,
- dosazeni obratu, a tim i zisku,

- dosazeni uréitého podilu na trhu, aj. (Machkova a Cernohlavkova, 2007, s. 14)

Jednou ze soucasti obchodnich operaci je uzavirani kupnich smluv. Kupni smlouva by

me¢la obsahovat tyto dulezité informace:

- 1identifikace stran kupni smlouvy,

- predmét smlouvy,

- urceni kupni ceny, nebo zptsobu jak bude cena v budoucnu urcena,

- dalsi podminky: dodaci lhtita, dodaci a platebni podminky, zpiisob piepravy, aj.
(Bures, 2002, s. 13)

2.6 Obchodni zastupci

Hlavnim ukolem obchodnich zastupci je zabezpecCeni kontaktu mezi firmou a jejimi
klienty. Pracovni ¢innost obchodnich zastupcli spocivd ve zkoumdni situace na trhu
v oblasti nabizené produkce, vytypovavani si potencialnich zakazniki, rozesilani prospektt
a pfedvadéni nabizenych produkti. Déle museji byt schopni jednani s potencialnimi
zakazniky a sdélit jim informace o produktu (vlastnosti, parametry a cena). Obchodni
zastupce se zdkazniky konzultuje také jejich specialni pozadavky, kterymi jsou naptiklad —

zaSkoleni obsluhy, servisni ¢innost, sepisovani smluv, dodani ptislusného zatizeni aj.

Toto povolani je vykondvano v Sirokém okruhu mist jednani. Na ufadech, v kancelatich

riznych organizaci, v domdacnostech, na vystavach a veletrzich.
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Predpokladem pro vykon tohoto povolani je uplné stiedni odborné, vyssi odborné nebo
vysokoskolské vzdélani. Déle kultivované vystupovani a zjev, schopnost jednat s lidmi,

organizacni talent a odborné znalosti v oboru a v problematice nabizené¢ho zbozi ¢i sluzeb.

2.6.1 Obchodni jednani

Jednd se o dusevné narocny proces. Obchodni zastupci musi byt na toto jednani
profesionalné piipraveni. Zakladem pro piipravenost jsou samoziejme¢ informace. Jediné
s kvalitnim informacnim zidzemim se mohou plné¢ vénovat komunikaci se svym
zakaznikem. Pfistup ke vSem potfebnym informacim nalezne zéastupce v prodejnim
manudlu. Tento manual obsahuje vSechny dulezité véci, které potrebuji obchodni zastupci
védét. Manual zahrnuje informace o spole¢nosti, informace o produktech, obchodni

podminky, informace o vyvoji trhu a reklamu s propagacnimi materialy.

2.6.2 Odménovani obchodnich zastupcu
Odménovani obchodnich zastupcti miize byt provadéno témito zpisoby:

1) Fixni plat

Obchodni zastupce dostava kazdy mésic pevnou castku, ktera je predem stanovena.
Vyhodou tohoto systému je, Ze obchodni zastupce ma jisty urcity plat. Na druhou stranu je
tento systém malo motivujici a nepodnécuje prodejce k lepsSimu vykonu. Dalsi nevyhodou
muze byt to, ze pokud prodej vazne, mohou se jen tézko udrzet ndklady na fixni plat.

(Kotler, 1998, s. 200)

2) Provize

Tato forma odménovani muze byt uskuteciovana napt. jako procento z Cistého zisku ¢i
hrubého obratu. Provize prodejce tak motivuji k vétsi vykonnosti, coz se jevi jako velka
prednost této formy. OvSem i tato forma odménovani ma své nevyhody. Prodejce mize
vést napiiklad k zanedbavani téch slozek jeho Cinnosti, které nejsou bezprostfedné

lukrativni (napt. vyhleddvani novych zakaznikl, poprodejni servis). (Kotler, 1998, s. 201)

3) Kombinace fixniho platu a provize
V praxi se pouziva nejCastéji tato forma, kterd kombinuje fixni mzdu a provizi. Zaruci
prodejci urcitou jistotu, ale zdroven zachova motivujici zpisob odméiovani. (Kotler, 1998,

5. 201)
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3 SWOT ANALYZA

,,Cilem SWOT analyzy je identifikovat, do jaké miry jsou soucasna strategie firmy a jeji
specificka silna a slaba mista relevantni a schopna se vyrovnat se zménami, které nastavaji

v prosttedi. ““ (Jakubikova, 2005, s. 59)

SWOT je zkratkou slov z angli¢tiny:
Strengths — Silné stranky

Weaknesses — Slabé stranky
Opportunities — PrileZitosti
Threats — Hrozby

SWOT analyza je tvofena z dvou analyz, ato zanalyzy SW (silné aslabé stranky)
azanalyzy OT (pfilezitosti a hrozby). Pomoci této analyzy mize firma komplexné

vyhodnotit fungovani firmy. (Jakubikova, 2005, s. 59)
S - W ANALYZA

Jedna se o vnitini prostfedi firmy, kde je zkoumdna naptiklad oblast financi, vyzkumu,

vyvoje, urovné managementu, organizace firmy, image firmy aj.
Silné stranky

SkuteCnosti, které piinasi vyhody jak zékaznikiim, tak i1 firm&. Silné stranky jsou
konkurenéni vyhodou firmy. Mezi silné stranky naptiklad patii: znacka, image,

manazerské schopnosti a jiné. (Jakubikova, 2005, s. 59)
Slabé stranky

Zde patii skuteCnosti, které firma ned¢la dobte, kterych by se mél podnik vyvarovat, nebo
ty, ve kterych jsou ostatni firmy lepsi. Mlze to byt naptiklad nedostatek zdrojl, Spatné

dodavatelsko-odbératelské vztahy, Spatnd image, atd. (Jakubikova, 2005, s. 59)
O-T ANALYZA

Tato analyza ptedstavuje vlivy, které by mohly byt piilezitostmi a hrozbami rozvoje
podniku. Tyto vlivy pfichdzi zvnéjSiho prostfedi firmy, ato jak z makroprostiedi
(ekonomické faktory, socidlné kulturni faktory, policko-pravni faktory a technologické),
tak 1z mikroprostfedi (zakaznici, dodavatelé, odbératelé, konkurence a vefejnost).

(Jakubikova, 2005, s. 59)
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Prilezitosti
Skute¢nosti, které mohou zvysit poptavku, nebo mohou Iépe uspokojit zdkazniky a piinést
uspéch firmé. Piikladem pfilezitosti mize byt napiiklad: objeveni nového trhu, pifizniva

politicka situace, aj. (Jakubikova, 2005, s. 59)
Hrozby

Skutecnosti, které¢ mohou naopak snizit poptavku nebo vyvolat nespokojenost zdkaznikd.
Prikladnou hrozbou muze byt napiiklad vstup nové konkurence na trh. (Jakubikova, 2005,

s. 59)
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II PRAKTICKA CAST
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4 SPOLECNOST MAUTING SPOL. S R. O.

4.1 Profil spolecnosti Mauting spol. s r. o.

Spole¢nost Mauting spol. sr. o. patii mezi piedni dodavatele stroji pro masny
a potravinafsky primysl. Tato spolecnost je zaméfend na konstrukei, projekci a vyrobu
potravinarskych stroji. Konkrétné se tato firma specializuje na zafizeni pro tepelné
opracovani masa, jako jsou udirny, varné komory, komory pro intenzivni zchlazovani
uzenin, klima-komory pro dozravani a dosuSovani vyrobki, kotle ataké zafizeni pro
vinafe. Dale spolecnost zajiStuje sestaveni, sefizeni a kompletni servis zafizeni dle

pozadavkl zékaznika.
Spole¢nost ma také vlastni vyvojové stiedisko, konstrukci a projekci.

Sidlo této spolecnosti lezi v jthomoravském mésté¢ Valtice. Firma byla zalozena v roce
1992, pasobi tedy na trhu jiz 20 let a béhem tohoto dlouhého piisobeni se dokéazala zaradit
mezi predni dodavatele strojii potravinarského primyslu na trhu. Spole¢nost Mauting spol.
st. 0. je drzitelem certifikdtu systému kvality jakosti ISO 9001-2008, ktery potvrzuje

vysokou kvalitu vyroby a servisu.

~MAUTING

FEOCHSLING FTd U A R UCCR &S

Obr. 2. Logo firmy

4.2 Zakladni udaje o spole¢nosti Mauting spol. s r. o.

Nazev spole¢nosti: Mauting spol. s r. o.

Sidlo: Valtice, Mikulovské 362, PSC 691 42
Pravni forma: spole¢nost s ru¢enim omezenym

IC: 46979794

Rok vzniku spole¢nosti: 1992

Zakladni kapital: 2 000 000,- K¢
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4.3 Historie spole¢nosti

Béhem 20 let své plsobnosti na trhu si firma vydobyla pevnou pozici, ato jak na trhu

Ceském, tak i zahrani¢nim.

Rok Vyznamny milnik

1992 | Zalozeni spole¢nosti Mauting spol. s r. o.

1993 | Prvni prodej do tuzemska a do zahrani¢i (Slovensko)

Prvni ucast na veletrhu

1994 | Prvni ucast na veletrhu v zahranic¢i

1996 | Ocenéni Zlata Salima za elektricky katalyzator
Export prvni udirny do Némecka

1998 | Ucast na veletrhu IFFA ve Frankfurtu

Export do Afriky a Ruska

1999 | Export do Australie

2001 | Vyroba prvni klima-komory
Export do Venezuely

2002 | Zaveden systém managementu kvality ISO 9001
2003 | Export do jihovychodni Asie

2004 | Inovace technologii o konkuren¢ni programy a zcela novy informacni systém
2008 | Export zatizeni do USA

Ucast na veletrhu Vinex

2011 | Vyvoj novych inovativnich klima-komor DAF a CrossFlow

2012 | Oslava 20. vyroc¢i zalozeni

Zdroj: Vlastni tvorba, s pouzitim internich materiali

Tab. 2. Vyznamné milniky spolecnosti

4.4 Organizacni struktura

V cele firmy stoji ¢tyfi majitelé, ktefi se spolecné podileji na chodu a fungovani firmy.
Majitelim je pfimo podfizen vykonny feditel, ktery zodpovida za vSechna odd¢€leni firmy
(oddéleni: obchodni, servisu areklamaci, marketingové, ekonomické, vyrobni

v 7 v v r v v J 1.0 5
a konstruk¢ni). Spole¢nost v soucasné dobeé zaméstnava celkem 134 pracovnik.

> Cel4 organizaéni struktura spole&nosti viz Ptiloha PI: Organizaéni struktura spole¢nosti



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 33

4.5 Konkurence

Firma Mauting spol. s r.0. je Spickou na ¢eském trhu ve vyrob¢ potravinaiskych strojii a
nema v soucasné dob¢€ na Ceském trhu zadného vyznamného konkurenta, ktery by pro ni

piedstavoval redlné riziko z hlediska ztraty zakazek a odlivu zakaznik.

Vyznamnéj§im konkurentem jsou pro spole¢nost Mauting spol. s r.o. zahrani¢ni firmy.
Zejména spolecnosti na némeckém a polském trhu. Nejvétsim konkurentem spole¢nosti je

némecka firma Fesmann, ktera je na trhu od roku 1924.

Mezi dalsi némecké konkurencni firmy patii: Vemag, Autotherm, Reich a Schréther a mezi

polské konkurencni firmy patfi: Rex-Pol a Nowicky.

4.6 Produkt

Od zalozeni se spolecnost Mauting spol. s r. 0. v€nuje vyrob¢ stroju a zafizeni pro masny
a potravinafsky primysl. Firma se specializuje pfedevS§im na vyrobu zafizeni pro tepelné
opracovani masa. Hlavnimi produkty firmy jsou udirny, varné komory, dozravaci komory
a zakufovaci komory. Tento zakladni vyrobni program je doplnén o vyrobu vepiovych
a hovézich porazek, bourarenskych linek a varnych kotli. K témto produktim firma
v piipad¢ z4jmu zajist'uje také instalaci celych dopravnich systémil v provozech masného
pramyslu. Dalsi kategorii je vyroba vinafského zafizeni, mezi které patii vinifikatory

a tanky na vino rozmanitych tvart a velikosti a poskliziiové linky.

Firma obchoduje ro¢né piiblizné s200 kusy =zafizeni v celkové hodnoté cca
235 miliont K¢. Mezi nejprodavangjsi produkty patii udirenské komory UMK 2001. Tento
typ produktu jsem podrobnéji popsala v kapitole 4.6.2 Ukéazka klicového produktu firmy.
4.6.1 Sortiment firmy

Udirenské komory

Tyto udirny jsou uréeny pro femeslnou vyrobu a vyrobu uzenin v masokombinatech.
Varné komory

Umoziuji provadét automaticky proces tepelného opracovani vairenim.

Zchlazovaci komory

Jsou ur¢eny pro primyslovou vyrobu k intenzivnimu zchlazovéani uzenarskych vyrobk,

uzenych ryb a podobnych produktt po tepelném opracovani.
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Klima-komory

Zakurovaci komory jsou urCeny pro prvni fazi fermentace u tepelné neopracovanych

masnych vyrobkl. Jsou vhodné pro vyrobky typu: trvanlivé salamy, klobdsy a uzené maso.

Dozravaci komory jsou uréeny pro druhou fazi fermentace u tepelné neopracovanych
trvanlivych masnych vyrobkd nebo pro suseni tepelné opracovanych trvanlivych masnych

vyrobki.
Varné vany

Varné vany se pouzivaji k vafeni masnych vyrobkt, které jsou ponofené ve vodé. Jsou

ur¢ené pro pramyslovou vyrobu, femeslnou vyrobu a velkokuchyné.
Vyvijefe kouie

Jednd se o nejdilezitéjsi ¢ast zakutovaci komory, tzv. ,motor komory®, ktery slouzi

k vyvijeni kouie pro udirny.
Porazky a bourarenské linky

Porazky se pouzivaji k usmrcovani hospodarskych zvitfat. Jsou ureny pro priimyslovou

a femeslnou vyrobu.
Vinifikatory

Jednd se onerezové nadrze s velmi dlouhou Zzivotnosti, které jsou urcené k fizenému

kvaSeni ¢erveného vina.

a

Zdroj: Firemni material Zdroj: Firemni material

Obr. 4. Varna vana Obr. 3. Vinifikator
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4.6.2 Ukazka kli¢ového produktu firmy

Typ: Udirenska komora UKM 2001

Hlavni material: nerez ocel s pfimési titanu a molybdenu

Viaha: 1600 kg (250 kg Zelezny ram)

Rozméry: délka 2 600 cm, Sitka 1 720 cm, vyska 2 200 cm

Cena: 25 000 Euro (netto cena - 5 000 Euro pfevozni ram)

Doba vyroby: 5 -6 tydnt

VyrobKky k pouZiti: parky, klobasy, salamy, Sunky, driibez, ryby, syry, aj.
Zatizeni umoZziiuje: prohiivani, suSeni, uzeni, vatreni, peceni a zchlazovani

Export zejména: Rusko, Evropské staty (Némecko, Polsko, Slovensko, aj.)

Zdroj: Firemni material

Obr. 5. Ukadzka produktu — UKM 2001. E
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5 LOGISTIKA

5.1 Historie logistiky

Firma zacinala piivodné ve mést¢ Hlohovec v roce 1992, kde méla svoji vyrobni halu.
V roce 1999 byl otevien novy zavod ve Valticich, kam byla cela firma pfemisténa. Behem
nasledujicich 10 let, kdy spolecnost postupné zvySovala obrat a spolupraci se zahrani¢im,

byly vybudovany ve firm¢ dalsi tfi nové haly s dilnami.

Také v dopravé doSlo k vyznamnému rozvoji. Firma z pocatku vyuZzivala pro pievoz
zafizeni jen kamionovou dopravu. Od roku 1998 firma zacala exportovat produkty také do
zahrani€i, a proto s rostouci cenou a zvySujicimi se pozadavky na rychlost dodéani, zacala
vyuzivat také leteckou alodni dopravu. Ve spolecnosti bylo na zacatku do logistiky
zapojeno 11 pracovniki, pficemz pro firmu pracovalo celkem pouhych 25 lidi. Dnes pro

celou firmu pracuje jiz 134 pracovniki a z toho 72 v logistickém oddéleni.

5.2 Cile logistiky

Snahou spole¢nosti je vyrabét produkty v co moznad nejkrat§i dobé apokud mozno

s minimalnimi néklady bez jakékoli ztraty kvality nebo na ukor odbératele.
Mezi hlavni cile v logistice této firmy patfi:

e vyroba zafizeni v co nejkratsi dob¢ a za minimalni naklady,
e maximalni spokojenost zdkaznik,

e budovéni dobrych vztaht s odbérateli i dodavateli,

e zvySovani standardl proddvanych zafizeni,

e snizovani nakladi na dopravu,

e co nejefektivnéji (s ohledem na rychlost a kvalitu) dorucit zafizeni na misto uréeni.

5.3 Logistika ve spole¢nosti dnes

Vyznamnym prostfedkem pfi fizeni logistickych operaci jako i procest v celé firme je tzv.
systém K2. Tento interni informacni systém je ve firm¢ zaveden od roku 2005. Jedna se
o komplexni informacni systém, ktery je urceny k fizeni Cinnosti jednotlivych oblasti
podnikového hospodafstvi. Systém K2 nabizi feSeni v mnoha modulech jako je napf.:

prodej, nédkup, sklad, doprava, vyroba, finance, marketing, personalistika, ucetnictvi, mzdy,
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atd. Systém umoziuje firm¢ predevSim automatizaci a zjednoduSeni procesu, a také

maximalni ptizpisobeni podminkdm a specifikiim firmy.

5.3.1 Nakup materidlu a nahradnich dila

Aby byla firma schopna zabezpecit vyrobu zatizeni v odpovidajici kvalité, a minimalizovat
tak vyskyt pfipadnych poruch, vyuziva jen vysoce kvalitnich materiali (nerez ocel

s pfimési titanu a molybdenu) a komponentt od piednich svétovych vyrobct.

Hlavni material je firm¢ dodavan od firem Italinox, Stappert, nebo Mikrametal. Nahradni
dily jsou dodavéany od firem: SMC (vzduchotechnika), BEK Bernard (t€snéni), Aditec

(spojovaci zatizeni) a Stasto (ventily).

5.3.2 Vyroba zartizeni

Vyroba produkti z uslechtilého materidlu zarucuje del§i Zivotnost zafizeni a zvySuje
zésadné odolnost vii€i agresivnimu prostiedi, které¢ je zpiisobeno vlivem chlorida (soli),

které se pouzivaji k Gpravée a konzervaci masnych vyrobki, a mycich prostredk.

Pro vyrobu kvalitnich zatizeni je potifeba rovnéz Spickové technologické vybaveni, proto
technologové firmy ke zvySovani kvality pouZivaji strojni vybaveni, jako jsou CNC

obrabéci stroje, laserové fezani materidlu, CNC ohranovaci stroje a svafovaci automaty.

Konstrukéni pracovnici vyuzivaji také nejmodernéjsi technologie a programy pro tvorbu
vykresové dokumentace ve 3D modelu. Déle jsou vyuzivany unikatni programy, diky nimz

v

maji komory nejptiznivéjsi tvar a rozmery.
Mezi klicové vlastnosti produktii patii:

e pfesna a dokonala regulace,

e konzistentni kvalita,

e minimalni ztraty,

e rovnomérné klima,

e vlastni programy pro unikatni receptury,
e vysokd bezpecnost a troven hygieny,

e modularni a spolehliva konstrukce,

e kuvalitni dilenské zpracovani.
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5.3.3 Prodej a odbératelé

Spole¢nost Mauting spol. s r. 0. prodava své zafizeni ¢eskym i zahranicnim zakazniktim.
V roce 2012 patfili k nejvyznamnéjSim z nich:
Tuzemsti odbératelé

e Krahulik - MASOZAVOD Krahuléi, a. s. (Tel¢)

o Kostelecké uzeniny, a.s. (Kostelec)

e MP Krasno, a.s. (Valasské Mezifici)

e LE&CO vyroba uzenin, s.r.o. (Jirny)

e PRANTL Masny primysl s.r.o. (Zirovnice)

Zahranicni odbératelé

e AGRO-3 (Rusko)

e UAB ,MPTI“ (Litva)

e G.P.R. spol sr. 0. (Slovensko)

e Nordic Supply Systems AS (Norsko)

e MACHPAC AUSTRALIA Pty Ltd. (Australie)

Odbératele spolecnosti podrobné&ji popisi v kapitole 6.2.2. Distribu¢ni meziclanky.
Reklamace zarizeni

Zarucni doba na zafizeni je 1 rok. Ve firmé se o vyfizovani reklamaci stard vedouci servist
areklamaci. Veskeré reklamace se zadavaji a vyfizuji v informac¢nim systému K2. Doba

vyfizeni reklamace: cca 3 dny pro tuzemsko a cca 14 dni pro zahrani¢ni zdkazniky.

5.4 Distribucni logistika

Stejné¢ jako logistické funkce, tak 1 distribuéni funkce jsou rozpracovavany a

zaznamenavany v modulech interniho systému K2.

V dalsi casti prace se budu zabyvat relevantnimi ¢astmi distribu¢nich funkci ve spole¢nosti
Mauting spol. s r.0. mezi néz patii: Objednavani, skladovani, zdsobovani a doprava.

5.4.1 Objednavani zarizeni

Zakaznik si mlze zafizeni objednat bud’ osobné, telefonicky, nebo pisemné. Nektera

zafizeni firmy jsou zékazniky objednévana na zakazku. Jedna se o proces, kdy je produkt
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vyroben pifimo na piani zdkaznika. Do objednavkového formuladie jsou pak nahlaSeny

veskeré potiebné parametry a zakaznikovy pozadavky pro vyrobu zatizeni.

Pfijimani a vyfizovani objedndvek maji v popisu prace obchodni zastupci firmy. Ti
predptipravené objednavky zavadeji do systému K2, kde ma kazdé zatizeni své zakazkové
¢islo.

Objednavkovy formulaf obsahuje tyto udaje:

e Objednavatel (firma, kontaktni osoba, email, adresa, telefon)

e Zaftizeni (typ zafizeni, vyrobni Cislo zafizeni, rok vyroby)

e Pozadované nahradni zbozi

e Zpusob dopravy (zakazka, osobni odbér, ceska posta, jiny zptisob dopravy)
e Termin dodani (se zakdzkou, ihned, tyden, dle skladu, datum)

e Zpusob platby (faktura, dobirka, zdpocet, bezplatn¢)

e Druh dodavky (zaru¢ni — bezplatna, pozarucni — za tthradu)

e Poznamky

Firma shromazd’uje a zpracovava osobni tidaje o vSech svych odbératelich prostfednictvim

elektronické databaze.

5.4.2 Skladovani a baleni zaFizeni

Jednd se ovelmi dulezity spojovaci clanek mezi vyrobcem a zdkaznikem. Ve firmé
Mauting spol. sr. 0. jsou prostory pro dva sklady. Jedna se o expedi¢ni sklad a sklad

materidlu a ndhradnich dild.
V prvnim skladé se nachazi material, komponenty a nahradni materidl pro vyrobu zafizeni.

V druhém expedicnim sklad¢ se nachazi zafizeni, kterd jsou pfipravena na dany den
k prodeji. Néktera zatizeni, ktera firma vyrabi, jsou znacné objemnd a tézkd. Z divodu
Spatné skladovatelnosti a zarovenn komplikovanosti piepravy takového zatizeni, jsou tato
zafizeni rozebrana na jednotlivé ,skladovanischopné* dily. Tyto ¢asti je pak nutné
dikladné zabalit, aby pfi jejich pfepravé nedoslo k poskozeni. Velké Casti zatizeni jsou
baleny do montaznich folii a drobné komponenty jsou baleny do papirovych kartont.
Nakonec jsou vSechny tyto ¢asti postupné ukladdny na piipravené dievéné a plastové

vvvvvv

jako nosic zafizeni.
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5.4.3 Zasobovani

Zésobovaci ¢innost ve firmé ma ve své kompetenci vedouci ekonomického useku. Jedna se
0 zésobovani vyrobniho materidlu, nahradnich dili ajinych komponentd pro vyrobu
zafizeni. Evidence tohoto materidlu je vedena taktéz v informacnim systému K2, ktery
automaticky obstarava pofizovani a dopliiovani materialu, ndhradnich dila a dalSich

komponentt.

5.4.4 Doprava

vvvvvv

Firma musi pfi tomto rozhodnuti brat v uvahu nékteré dulezité faktory tykajici se dopravy:
finan¢ni naklady, délka ptepravni trasy, spolehlivost piepravy a prepravce, frekvence jizd
za danym zékaznikem, dostupnost zédkaznika a rizika, které mohou pfi cesté nastat. Toto

rozhodnuti je dilezité k modelaci nejvhodnéjsi ceny pro odbératele.
Firma vyuziva pfi prepraveé svého zatizeni tyto druhy dopravy:
¢ Vlastni automobilova doprava

Firma vlastni jeden mensi nakladni automobil, ktery je uréeny pouze pro pievoz malych
typtl zafizeni. Jedna se tedy o zafizeni, jako jsou naptiklad vinifikatory, které tento prevoz
svym objemem a vySkou dovoluji. Tento typ dopravy firma pouzivd pouze pro pievoz

zatizeni pro tuzemsky trh.
e Kamionova doprava

Dalsi typem dopravy, kterou firma vyuziva je kamionova doprava. Tento druh dopravy je
velmi flexibilni z hlediska trasy icasového rozvrhu. Také umoznuje rychlejsi sluzby
a poskytuje ptepravu zatizeni bez piekladky, ¢imz se sniZuje riziko poSkozeni zboZzi a
zaroven se podstatné Setii ¢as piepravy.

Firma si najima pro kamionovou dopravu tyto spolecnosti: FARMTRANS, DHL
GLOBAL, FEDEX TN, GEFCO, TOPTRANS a VKV Bieclav.

e Kombinovana doprava

Pfi exportu zatizeni do zamoiskych stati musi byt vyuzita doprava kombinovana. Firma
Mauting kombinuje kamionovou dopravu s leteckou, pfipadné¢ s namoini dopravou.

Prostfednictvim kamion doru¢i spolecnost naklad k vybranému nadraznimu depu ¢i
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pristavu, odkud dale ndklad sméfuje alternativnim zptisobem dopravy ke koncovému

zakaznikovi.
Letecka doprava + kamionova doprava

Leteckou dopravu firma vyuzivéa v tom ptipad¢, potfebuje-li zajistit rychly pfevoz zafizeni
k zdkaznikovi na velkou vzdalenost. Jde o ojedinélé pripady, kdy je nutny rychly ptevoz
zafizeni. Jedna se sice o velmi rychly, spolehlivy a bezpecny druh ptepravy, ktery je ovSem

spojeny se zna¢né vysokymi naklady.
Lodni doprava + kamionova doprava

Lodni ndmoini doprava je firmou vyuzivana spiSe ojedinéle. Tento druh dopravniho
prostiedku je firmou vyuzivan pro piepravu zasilek, které¢ nejsou urgentni. Lodni doprava
je totiz pomalym, avSak ekonomicky vyhodnym dopravnim prosttedkem. Zaroven je
schopna ptepravovat prakticky veskery druh zbozi, tudiz iznacné velké zasilky

spole¢nosti.
¢ Vlastni odvoz zikaznikem

Firma umoziuje také odvoz zafizeni z firmy piimo zakaznikem.
e PPL

Pro ptepravu ndhradnich dili vyuziva firma systém PPL. Tento systém je uréeny pro

pfepravu balikl pro firmy a podnikatele s doruc¢enim nésledujici pracovni den.

5.4.5 Montazni cesta

V kapitole ,,skladovani* jsem popsala, pro¢ musi byt nekterd zafizeni pfed transportem
rozebrana na jednotlivé ¢asti. Nyni se pokusim popsat, jak probiha proces, kdy je zafizeni
expedovano ze skladu na misto urceni, ajak probihd montdzni cesta a instalace tohoto
zatizenti.

S expedici zafizeni je vétSinou spojena i samotna montdz produktu. Vzhledem ke slozitosti
a komplexnosti jednotlivych zafizeni je zadkaznikim doporuceno, aby montdz provedli
pracovnici firmy Mauting. Montazni pracovnici jsou firmou patfi¢né Skoleni na jednotlivé
montdze. Také ptipadné reklamace je mozné zohlednit jedin€ v ptipadé, ze bylo zafizeni
sestaveno, zapojeno a sefizeno pracovnikem s odpovidajici kompetenci a znalosti

jednotlivych zatizeni.
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Pracovnici firmy se fidi tzv. ,,montaznim planem®. Jednad se o plan, kde jsou podrobné
sepsany dtlezité informace o montazni cesté pro jednotlivd zafizeni. Montdzni plan

obsahuje tyto informace:

e zakazkové Cislo zafizeni,

datum montézni cesty,
e popis montazni cesty,
e seznam montaznich pracovnikd,

e vykresovou dokumentaci.

Montazni pracovnici musi byt minimalné tyden pfed odjezdem seznameni s montdzni
cestou a priab&hem instalace zatizeni. V urCeny den je zatizeni vyexpedovano a piipraveno
na cestu k zdkaznikovi. S ohledem na dobu pfepravy zafizeni je nutné také naplanovat
zpisob, jak se montdzni pracovnici dostanou na misto urceni. Napiiklad letecky zptsob
pfepravy je vyuzit, pokud firma exportuje své zafizeni do vzdalenéjSich mist (Rusko,
USA). Jedna-li se okratSi vzdalenosti, napiiklad Polsko, Némecko, jsou montazni

pracovnici vyslani automobilem firmy.

Opomenout bych také neméla dobu montdze zatizeni. Tato doba se odviji od mnoha
faktorti, jako jsou napiiklad misto urceni, slozitost zafizeni, manipulacni problémy,
spoluprace s prot¢jsi firmou atd. Jedna-li se o jednoducha zatizeni (varné vany), doba
montdze zafizeni se pohybuje kolem 3 dni, montaz slozitéjSich zatizeni (klima-komory)

muze trvat 1 meésic.
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6 ANALYZA DISTRIBUCNICH CEST

6.1 Mista distribuce

Spole¢nost Mauting spol. s r. 0. vyrdbi a prodava své vyrobky jak pro ¢esky trh, tak i1 pro
zahrani¢ni. Tato zafizeni jsou provozovana v bezmala 50 zemich svéta, jako je napiiklad

USA, Némecko, Australie, Rusko, Thajsko a mnoho dalSich zemi vSech kontinentt.

Na Obr. 6. mizeme vidét, se kterymi staty spolecnost obchoduje. Tyto zemé jsou na

obrazku vyznaceny ¢ervenou barvou.

Zdroj: Firemni material

Obr. 6. Mapa exportu

Export do nejvyznamnéjSich zemi:

e Rusko e Norsko

e Litva e Némecko
e Thajsko e Australie
e Venezuela e USA

e Slovensko e Dansko

e Bélorusko e Rakousko
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6.2 Distribucni cesty
Distribuce zafizeni firmy je provadéna prostiednictvim:

e piimého prodeje - piima cesta

e distribu¢nich meziclankt - nepiima cesta

Firma vyuziva k distribuci zafizeni jak pfimé, tak i nepfimé distribucni cesty. Nepiimou
cestou jsou zafizeni proddvana ptes distribu¢ni meziclanky (distributory), pomoci kterych
je pak zatizeni prodano kone¢nému spotiebiteli. Tato forma distribu¢nich cest je pouzivana
pouze pro export zatfizeni do zahrani¢i. Naopak piimé distribucni cesta, kdy je produkt
prodavan kone¢nému zikaznikovi, je firmou vyuZivédna pouze pro expedici zafizeni na

tuzemsky trh.

Podil ditribu¢énich cest

79% M pfima cesta

21% M nepfima cesta

Zdroj: Vlastni tvorba

Graf 1. Podil distribucnich cest

Na schématu Ize vidét, jaky podil tvoii ve spolecnosti piimé distribucni cesty a jaky podil
nepiimé distribucni cesty. Jasnou vétSinu tvoii nepiimé cesty, kdy je ze 79 % zafizeni

distribuovano pomoci distribu¢nich meziclankda.

6.2.1 Primy prodej

Ptimy prodej zafizeni plati ve firmé¢ Mauting spol. s r. 0., jak uz bylo zminéno, pouze pro
tuzemsky trh. Tento druh prodeje maji na starosti obchodni zastupci firmy. Hlavni
vyhodou piimého prodeje je uzsi vazba s konecnym zakaznikem. Zatizeni jsou prodavana
vetsinou klasickym feznictvim, vinafstvim a firmam, které se zabyvaji vyrobou masnych

vyrobki.  Mezi  nejvyznamnéj§i  Ceské  odbératele  firmy  patii  firma
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Krahulik-MASOZAVOD Krahuléi, a. s. z Tel&e, dale firma MP Krasno, a. s. z Vala§ského

Meziti¢i a firma LE&CO vyroba uzenin, s. r. 0. z Jirn.

Vyrobce »  Spotiebitel
prima
cesta Mauting Kostelecké
spol. s t. 0. "| uzeniny, a. s.

Zdroj: Vlastni tvorba
Obr. 7. Schéma primé distribucni cesty

Aby bylo zafizeni dorueno na misto urceni, musi byt spravné zajisténa také preprava

zafizeni. O tom, jak bude pfeprava zatizeni zajisténa, si rozhoduje sam zakaznik.
Piepravu zafizeni zajist'uje:

e Zakaznik
Pteprava zafizeni je tak zajiSténa samotnym zakaznikem, ktery ji uskuteciiuje svymi
vlastnimi vozy. Jedna se ptfedevSim o pievoz drobnéjSiho zafizeni, jako jsou napiiklad
jednoduché udirenské komory UKM 2001.

e Mauting spol. st. 0.
Vétsinou je ale preprava zafizeni zajisStovana samotnym vyrobcem. Firma se proto snazi
najit nejoptimalné;jsi druh prepravy zatizeni pro zakaznika.
Pro piredstavu, jaky podil pro zajiSténi prepravy zatizeni tvoii zakaznik a jaky firma, jsem

vytvortila nasledujici Graf 2.

Podil zajisténi prepravy zarizeni do tuzemska

zakaznik
17%

Mauting spol.s r.o.
83%

Zdroj: Vlastni tvorba

Graf 2. Podil zajisteni prepravy zarizeni do tuzemska
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Z grafu je ziejmé, Ze zakaznici rad¢ji voli formu, kdy pieprava zafizeni je zajiSténa
samotnym vyrobcem. 83% piimych zdkaznikl si voli zajiSténi dopravy vyrobcem, pouze

17% zékazniku si dopravu zajiSt'uje samo.

6.2.2 Distribucni mezic¢lanky

Ve firmé Mauting spol. sr.o. je nepiimd distribuce zafizeni provadéna vzdy
prostiednictvim zprostiedkovatelll a prosttednikii firmy. Tyto distribu¢ni mezi¢lanky pak
spolupracuji a obchoduji prostiednictvim obchodnich zastupcti firmy. Firma spolupracuje
s celkem 49 distributory po celém svété. Tato spoluprace mezi distributorem a firmou

vznikd na zaklad¢ obchodni smlouvy. Firma spolupracuje pouze se zahrani¢nimi

distributory.
; Distribucni oo
Vyrobee meziélanek » Spotiebitel
neprima
cesta .
Mautin o
Spol.sr,go, —  AGRO-3 »| Maloobchod | _, | Spotiebitel

Zdroj: Vlastni tvorba
Obr. 8. Schéma neorimé distribucni cestv

Velkoobchod

Velkoobchod si objednéa od spole¢nosti Mauting spol. s r. 0. zafizeni a dale je distribuuje
bud’ maloobchodnim prodejcim, nebo konecnym zakaznikiim. Ze zkuSenosti spolecnosti
Mauting spol. s. r. 0. vyplyva, ze velkoobchody se kterymi spole¢nost Mauting spol. s 1. o.
obchoduje, dodavaji tyto zafizeni v prevazné vétsiné maloobchodnim prodejciim, coz
navySuje cenu maloobchodnimi prodejci anésledné¢ koncovym zakaznikiim. Presto
spolecnost tento distribucni kanal vyuziva z divodu vétSiho odbéru danych zafizeni, 1 kdyz

je to Casto spojeno s nutnosti poskytnuti mnozstevnich slev.

Mezi nejvyznamnéjSi velkoobchodni prodejce patii ruskd firma AGRO-3. Spolecnost
AGRO-3 zaujimd na ruském trhu zafizeni, technologii a inzenyrskych sluzeb pro
potravinaisky priimysl vedouci pozici. Firma AGRO-3 odkupuje od spole¢nosti Mauting
spol. st. o. hlavné¢ udirenské komory avarné vany, které¢ jsou pak déle prodavany
maloobchodnim prodejndm v Rusku. Obchod je tedy uskutecnovan prostfednictvim

obchodniho zastupce firmy Mauting a velkoobchodniho prodejce AGRO-3.
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Maloobchod

Spole¢nost Mauting spol. sr. o. dodava také zahrani€énim maloobchodnim prodejcim
zafizeni. Pro spole¢nost je vyhodou uzsi kontakt s koncovym zdkaznikem nez v piipadé
velkoobchodu. Nespornou vyhodou je také cena, kterd neni zkreslend velkoobchodni
prirazkou (marzi).
Piepravu zarizeni si zajistuje:

e Zakaznik

Celkem 34 zahrani¢nich zakaznikii z celého svéta vyuziva rade€ji zpiisob, kdy si prepravu

objednaného zatizeni zajisti sami.
e Firma
Pro 15 zahrani¢nich zakaznikl zajiSt'uje piepravu zafizeni firma.

Zde jsem opét pro predstavu, jaky podil zajiSténi piepravy zafizeni je tvofen zakazniky
a jaky firmou, vytvoftila graf. Tyto Gdaje byly vytvoteny z internich materialt firmy, které¢
mi byly poskytnuty, viz Pfiloha II: Seznam zahrani¢nich odbératelli a podil zajisténi

piepravy zafizeni.

Podil zajisténi prepravy zarizeni do zahranici

zakaznik
69% Mauting spol. sr. o.

31%

Zdroj: Vlastni tvorba

Graf 3. Podil zajisteni preprav zarizeni do zahranici
Z grafu vyplyva, ze podil zajisténi prepravy zafizeni do zahrani¢i je znacné odlisny,
srovname-li ho s grafem zajiSténi prepravy zafizeni do tuzemska. Zahrani¢ni zakaznici
rad&ji voli formu, kdy si ptepravu zafizeni zajisti sami, pfesné se jednd o 69% z pifimého

prodeje.
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Zprostiredkovatelé pro zahranici

Firma ma v jednotlivych stitech své zprostiedkovatele, jejichz hlavni tlohou je
vyhledavani pfileZitosti pro uzavirani obchodl v pfislusném staté. Jejich odménou je pak
smluvena provize. Zprostiedkovatelé maji na rozdil od distributord povoleni od spolecnosti
Mauting spol. s . 0. uzaviit obchod s koncovym zakaznikem firmy, jednd se o vyhradni
smlouvy k zastupovani spolecnosti v obchodnich ¢innostech vlastnim jménem na ucet
spole¢nosti. Spolecnost k dneSnimu dni eviduje 10 obchodnich zprostiedkovatelii z celého

svéta, ktefi se spolenosti Mauting spol. s r. 0. spolupracuji.

6.3 Platebni a dodaci podminky

Spole¢nost Mauting spol. sr. o. uplatiluje platebni a dodaci podminky INCOTERMS.
Jedna se o mezindrodni podminky, které plati pro piepravu zbozi. Tyto podminky urcuji,
do jakého mista nese rizika a naklady spojené s dodanim zbozi prodavajici, a ve kterém

okamziku tato rizika a nadklady ptfechéazeji od prodavajiciho na kupujiciho.

U zahrani¢nich a stalych odbératelli probiha prodej zakoupeného zafizeni na zdkladé
faktury (danového dokladu). U nékterych zahrani¢nich odbérateltl, jedna se zhruba o 30 %
odbératelti, probiha prodej a snim souvisejici platby s pouzitim dokumentarniho

akreditivu.®

6.4 Obchodni zastupci firmy

Jedna se o obchodni zastupce — interni. Obchodni zastupci obstaravaji a vyhledavaji,
stejn¢ jako zprostfedkovatelé¢ v zahranici, kontakty se zahrani¢nimi zdkazniky. Firma
Mauting spol. sr. 0. zaméstnavad celkem deset obchodnich zastupcii. Kazdy obchodni
zastupce ma na starosti urCitou zemi, ¢i kontinent. Obchodni zéstupci jsou ve firmé
rozdéleni na dvé oddéleni — oddéleni pro tuzemsky trh, kde pracuji 4 obchodni zastupci

a oddéleni pro zahrani¢ni trh, kde pracuje celkem 6 obchodnich zastupci.
Zastupcum je pfidélena konkrétni oblast:

e Zastupce 1 — Severni Amerika, Jizni Amerika a severni Evropa

e Zastupce 2 — Staty byvalého SSSR, Polsko a vychodni Evropa

 Dokumentarni akreditiv - pisemny zavazek banky zaplatit smluvenou penézni Gastku po splnéni

akreditivnich podminek stanovenych kupujicim.
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e Zastupce 3 — Staty byvalého SSSR, Polsko a vychodni Evropa

e Zastupce 4 — Australie, vychodni Asie, jizni Evropa, zapadni Evropa
e Zastupce 5 — stfedni a zapadni Evropa

e Zastupce 6 — Velka Britanie a severni Amerika

e Dal3i 4 zastupci — Ceska republika

Hlavni ulohou obchodniho zastupce neni jen prodej vyrobki, ale dulezitou tlohou je také
spoluprace se zprostiedkovateli a prostfedniky v daném staté. S témito subjekty se
konkrétni obchodni zastupce domlouva a spolupracuje na dohodnutych zakéazkach
aujednanych obchodech. Dilezitou ulohou obchodniho zastupce je také prezentace
produkt firmy - informovat zékazniky o vlastnostech a cenach produktu. Dale by m¢l
obchodni zéastupce ziskavat nové informace o konkurenénich firmach, o novych vyvojich
a trendech na trhu. Informace by mél ziskavat také od zakaznikl o jejich spokojenosti, ¢i
nespokojenosti a o jejich pozadavcich ptipadné doporucenich na zlepSeni kvality
poskytovanych vyrobkti a sluzeb. Protoze se jednd se o prodej velmi drahych zatizeni,

musi obchodni zastupci své vysledky prodeje pravidelné hlasit vykonnému fediteli.

Napln c¢innosti obchodniho zastupce

zajist'uji prodeje vyrobkl,

- uzaviraji objednavky a smlouvy,

- ovetuji platebni schopnost odbératelt,

- Ucastni se veletrhl a vystav,

- plni nafizeni svého obchodniho feditele,
- navrhuji feSeni pro distribucni cesty,

- fidi a kontroluji platby odbératelt,

- vyfizuji reklamace.
Odmeénovani obchodnich zastupcii

Mzda obchodniho zastupce se skldda z fixni mzdy a odmény. Soucasti toho je 1 mésicni
plnéni planu za prodej vyrobkl a ndhradnich dilu. Obchodni zastupci mohou ziskat za

pfevyseni tohoto planu odmény.
Ucast na veletrzich

Kazdoro¢né firma predvadi mnozstvi inovaci a novinek, které prezentuje zékaznikiim na

veletrzich po celém svété. Téchto veletrhli se ucastni obchodni zastupci firmy, ktefi zde
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hraji dtlezitou roli. Jejich ulohou je prezentovat produkty firmy. Zaroveii zde obchodni
zastupci ziskavaji dilezité informace o konkurenci, o tom jaka je situace na trhu a také zde

navazuji kontakty s novymi odbé&rateli.

K nejvyznamnéjs$im veletrhim patii veletrh IFFA Frankfurt, ktery je pfes vice nez 50 let
prednim veletrhem masného primyslu v Némecku. K dal§im vyznamnym veletrhiim,
kterych se firma ucastni, patii také SEAFOOD - mezinarodni veletrh stfedomoiské rybi
produkce v Belgii a POLAGRA - mezindrodni veletrh potravinaiskych technologii
v Polsku. K vyznamnym ceskym veletrhiim patfi mezinarodni potravinaisky veletrh

SALIMA v Brné. I tohoto se firma kazdoro¢né ucastni, viz obr. 9.

~MAUTING

~"MAUTING oo

i 691 42 Valtice

Zdroj: Firemni material

Obr. 9. Veletrh SALIMA

6.5 Skoleni pracovnikii podilejicich se na distribuci

Spolecnost Mauting spol. sr. o. poskytuje pracovnikiim podilejicich se na distribuci
nékolik druhii skoleni. Jelikoz musi byt obchodni zastupci pro vykon své profese patiicné
vzdélani, hradi a zajistuje jim firma vzdélavaci kurzy — jako je kurz anglického,
némeckého a ruského jazyka. Dale probiha kazdorocné povinné Skoleni u fidict firmy.
Toto Skoleni je provadéno povinné ze zdkona €. 262/2006 Sb., Zakonik prace, ve znéni
pozdgjsich piedpisii - Skoleni fidi¢t - referentdl. Pravidelné jsou $koleni také pracovnici
a uzivatelé systému K2. Skoleni se tyka také obsluhy vysokozdvizného voziku a obsluhy

jetabu, které probihd jednou ro¢né.
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7 ANALYZA TRZEB SPOLECNOSTI

V této kapitole je mym cilem z nasledujicich provedenych analyz zjistit, jak se vzajemné
podili jednotlivé faktory na uspésnosti spole¢nosti Mauting spol. s r. o.

7.1 Analyza vyvoje trzeb

Prvni analyza se zabyva vyvojem obratu za poslednich 9 let. Z Tab. 3. vyplyva, Ze obrat

spole¢nosti se v tomto obdobi vyvijel nestejnomérne.

Rok Trzby (v K¢)
2004 248 962 000
2005 268 820 000
2006 325 755 000
2007 400 468 000
2008 288 664 000
2009 187 725 000
2010 246 814 000
2011 211013 000
2012 255 683 000

Zdroj: Vlastni tvorba, s pouzitim
internich materialt

Tab. 3. Vyvoj cistého obratu (v Kc)

Od roku 2004 az do roku 2007 Sel obrat prudkym nartistem nahoru, na konci tohoto obdobi
dosahl obrat necelych 401 miliont K¢, coz je narast o vice nez 152 milionti K¢&. Ale uz
v nésledujicim roce 2008 zaznamenala spolecnost vyrazny pokles obratu. Nejkritictéj$im
rokem byl ovSem pro firmu rok 2009. Obrat v tomto roce €inil cca 188 milionid K¢.
Porovname-li jej s rokem 2007, zjistime, ze obrat klesl cca o 213 milionti K¢. Tento velice
prudky pokles je ptisuzovan ekonomické krizi, kterd se zacala nejvice prohlubovat prave
v roce 2009. V tomto roce musela firma vynalozit velké usili, aby si udrzela své postaveni
na trhu. Nasledujici roky byly uz pro firmu piekvapivé ptiznivé. Jeji obrat se az do

lofiského roku pohyboval primérné€ kolem 240 miliona K¢.
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Vyvoj trzeb
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Zdroj: Vlastni tvorba

Graf 4. Vyvoj trzeb (v K¢)

Pro lepsi zndzornéni vyvoje Cistého obratu jsou tdaje z tabulky ptevedeny do grafu, ze
kterého plyne, Ze nejvyssi narist obratu firma zaznamenala v roce 2007 a v nasledujicich

letech uz obrat nedosahl tak dobrych vysledkd.

7.2 Analyza podilu trZeb na tuzemském a zahrani¢nim trhu

Pomoci nize uvedené tabulky je velmi dobfe zndzornén podil prodeje na tuzemském
a zahraniénim trhu pro rok 2012. Firma zaznamenala v poslednich nékolika letech
zvySujici se podil exportu na celkovém prodeji. Export v soucasné dobé ¢ini bezmala 80 %
ro¢ni produkce. Z toho 53% tvofti trzby z vyvozu do 3. zemi a 26% tvoti podil na vyvozu

do zemi Evropské unie.

Zemé Trzby Podil
Tuzemsko 53 075 000 21 %
Zahranici 202 608 000 79 %
- vyvoz do 3. zemi 135 685 000
- vyvoz do zemi EU 66 923 000
Celkem 255 683 000 100 %

Zdroj: Vlastni tvorba, s pouzitim internich materiala
Tab. 4. Podil tuzemského a zahranicniho trhu na trzbach (v K¢)

Pro lepsi nazornost je procentudlni podil znazornén v nasledujicim grafu, kde je patrné, Ze

bezmala 80% trzeb je tvoteno trzbami do zahranici.
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Podil tuzemského a zahraniéniho trhu na trzbach

M tuzemsko M zahranici

21%

7.3 Analyza trzeb do zahranici dle podilu jednotlivych zemi

Zdroj: Vlastni tvorba

Graf 5. Podil tuzemského a zahranicniho trhu na trzbach

Dalsi rozbor se tyka podili na trzbach jednotlivych zemi v zahrani¢i vroce 2012.

Konkrétni podily jsou vybrany pro nasledujicich 11 zemi, které jsou pro firmu

nejvynosnégjsi. Zbyly podil tvoii 38 zemi, které netvotily ani 2% trzeb. Mezi tyto méné

vyznamné zem¢ z pohledu trzeb patii naptiklad Gruzie, Italie, Madarsko, ¢i Velka

Britanie.

Zemé Trzby Podil (v %)
Rusko 62 658 123 30,9
Litva 17767 314 8,8
Thajsko 9139 059 4,5
Venezuela 8 187 051 4,0
Bélorusko 7909 477 3,9
Slovensko 7970716 3,9
Norsko 6447 142 3,2
Némecko 5988217 3,0
Australie 5908 217 2,9
USA 4 875 960 2,4
Dansko 4232262 2,1
Ostatni zem¢ (38 zemi) 61 524 462 30,4
Celkem 202 608 000 100,0

Zdroj: Vlastni tvorba, s pouzitim internich materialt

Tab. 5. Trzby do zahranici dle jednotlivych zemi (v K¢)

Z provedené analyzy vyplyva, Ze nejvyssi trzby v roce 2012 spolecnosti zajistilo Rusko.

Jedna se o vice nez 62 milionli K¢, coZ pfedstavuje skoro 31% vSech trZzeb do zahranici.

Do této zemé putuji zatizeni k dvéma ruskym velkoobchodliim, a to firmam AGRO-3 a [P

Pavlov Alexandr Sergejevi¢, kde jsou pak dale zatizeni distribuovana po Rusku. Dalsi
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vyznamnou zemi pro podnik je Litva, kterd tvoii skoro 9% trzeb do zahrani¢i, coz

ptredstavuje pfiblizné 18 miliont K¢.

Trzby do zahranici dle podilu jednotlivych zemi 2012
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e S T 4,5% m Dansko
3,9% 3,9% 4,0%

Zdroj: Vlastni tvorba
Graf 6. Trzby do zahranici dle podilu jednotlivych zemi
Ptehledné;si znazornéni podilii ndm umoznuje Graf. 6., diky kterému vidime nejvyraznéjsi
podil Ruska. Spole¢nost Mauting spol. s r. 0. obchoduje s Ruskem uz od roku 1998. Dalsi
vyznamn¢ se podilejici zemi je vySe zminéna Litva. Pod 5% podilejici se zemé patii

Thajsko, Venezuela, Bélorusko, Slovensko a Norsko.

7.3.1 Analyza trZeb Ruska za poslednich 5 let

Rusko je pro firmu Mauting spol. s r. 0. nejvyznamnéj$i zem¢. Proto jsou v nasledujici

tabulce znazornény jednotlivé trzby do Ruska za poslednich 5 let.

Rok Trzby (v K¢)

2008 102 193 000
2009 53 376 000
2010 110 500 000
2011 103 825 000
2012 104 252 000

Zdroj: Vlastni tvorba,
s pouzitim internich materialt

Tab. 6. Trzby do Ruska
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Graf'7. Trzby do Ruska

Na Grafu 7. jsou znadzornény trzby do Ruska, které se pohybovaly béhem péti let primérné

kolem 100 tisic K¢, kromé roku 2009, kdy se ekonomickd krize na trzbach nejvice

projevila.

7.4 Analyza podilu jednotlivych vyrobki na trzbach

Na nize uvedené tabulce je zndzornén podil, jaky maji na celkovych trzbach jednotliva

zatizeni. Analyza se vaze k roku 2012. V analyzované ¢asti jsou také zahrnuty nahradni

dily, odpad z vyroby asluzby, které se na celkovych trzbach také vyrazné podileji;

vvvvvv

Produkt Trzby Podil (v %)

Udirenské komory 140 496 000 55,0
Zchlazovaci komory 26 322 000 10,3
Klima-komory 23 613 000 9,2
Varné komory 17 631 000 6,9
Ostatni vyrobky 14 128 000 5,5
Varné vany 4 932 000 1,9
Porazky a bourdrenské linky 4719 000 1,8
Vinafské produkty 2 872 000 1,1
Jiné

- odpad z vyroby 2 289 000 0,9
- nahradni dily 12 666 000 5,0
- sluzby 6 015 000 2,4
Celkem 255 683 000 100,0

Zdroj: Vlastni tvorba, s pouzitim internich materialt
Tab. 7. Podil vyrobkii na trzbach (v Kc)
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Z tabulky vyplyva, Ze nejvice se na trzbach podili udirenské komory, které piinesly
spole€nosti za rok 2012 celkem cca 141 miliont K¢, coZ predstavuje 55% z celkovych
trzeb. Firma prodala dosud témér 3000 udirenskych komor do celého svéta. Tento typ
zatizeni je zaroven také nejprodavanéj$im typem zatizeni po celych 20 let existence firmy.
Pro predstavu jsou zde uvedené tii nejprodavanéjsi typy udirenskych komor s jejich

prislusnou cenou.

Nejprodavanéjsi produkty (udirenské komory):

- UKM 2001. E 620 000 K¢
- UKM 2002. E 1 000 000 K¢
- UKM 2004. E 1 550 000 K¢

Mezi dal$i vyznamné se podilejici zatizeni patii zchlazovaci komory a klima-komory. Obé
zatizeni se ucastni podilem okolo 10% na celkovych trzbach. Témet 200 klima-komor bylo
prodano zakaznikim po celém svété. Naopak nejmensi podil predstavuji varné vany,

vinafské produkty, pordzky a bourarenské linky, které nepiesahly 2% trzeb.

Podivame-li se na celkovou sumu trzeb, zjistime, Ze pro rok 2012 ptredstavovala vice nez

255 milionu K¢&.

Podil jednotlivych vyrobkt na trzbach - 2012
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Zdroj: Vlastni tvorba
Graf 8. Podil vyrobkii na trzbach

Na grafu je zietelné¢ znazornéno, Ze vice nez polovinu trzeb tvoii udirenské komory. Tyto

udirny jsou nejvice vyvazeny do Ruska, Némecka, Polska a na Slovensko.
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7.5 Analyza trZeb dle nejvyznamnéjSich odbérateli

Dalsi dulezitd analyza se tykéd trzeb nejvyznamnégjsich odbératelti firmy. Pro analyzu je

vybrano nize uvedenych 15 odbératelti, u kterych dosahla firma v roce 2012 nejvyssi trzeb.

Odbératel Zemé Prodej (v K¢)
AGRO-3 Rusko 57015 184
UAB "MPTI" Litva 17 767 315
Krahulik-MASOZAVOD Krahuldi, a.s. CR 12 801 236
Le & CO - Ing. Jifi Lenc, s.r.0. CR 9436 403
C. VA. ENGINEERING CO., LTD. Thajsko 9 139 060
Alimentos Internacionales SMYSLC.A. Venezuela 8 187 052
G. P.R. spol. s r.0. Slovensko 7970717
OAO BOBRUJSKIJ MIASOKOMBINAT | Bélorusko 7909 478
Nordic Supply Systems AS Norsko 6447 142
Vitrulan Textilglas GmbH Némecko 5988 217
MACHPAC AUSTRALASIA Pty Ltd. Austrélie 5908 214
IP Pavlov Alexandr Sergejevic Rusko 5642 940
UltraSource LLC USA 4 875 961
PRANTL Masny primysl s.r.o. CR 4 396 330
Ingvald Christensen A/S Dansko 4232 262

Zdroj: Vlastni tvorba, s pouzitim internich materiala
Tab. 8. Trzby nejvyznamnéjsich odbératelu

Z této analyzy vyplyva, ze nejvyznamnéj$im odbératelem spolecnosti je ruska firma
AGRO-3. Trzby od tohoto odbératele pro rok 2012 Cinily vice nez 57 miliont K¢. Pokud
tyto trzby porovname s celkovymi trzbami do zahranici, které Cini cca 203 milionit K¢,
vyplyne, ze AGRO-3 se podili z29% na celkovych trzbach do zahrani¢i. Dal§im velmi
dilezitym velkoobchodnim odbératelem je litevskd firma UAB "MPTI", ktera tvofi skoro
9% podil ze zahrani¢nich trzeb, coz je necelych 18 milioni K¢. Spole¢nost Mauting spol.
s 1. 0. obchoduje s témito odbérateli uz vice jak 14 let, coz ptispélo k navazani dlouhodobé

vzajemné spoluprace a divéry v tuto firmu a jeji sortiment.

Vyrazné trzby piinasi spolednosti také Ceska republika. Konkrétné jde o teledského
odbératele Krahulik-MASOZAVOD Krahuléi, a.s. a odbératele Le & CO - Ing. Jifi Lenc,

s.r.0. z obce Jirny. Jedna se koncové zakazniky, tudiz jde o pfimy prodej zafizeni.
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Zdroj: Vlastni tvorba
Graf 9. Trzby nejvyznamnéjsich odberatelii (v K¢)

Podivame-li se na celkové trzby nejvyznamnéjSich odbératelti z grafického hlediska,

vvvvv

7.6 Celkové shrnuti analyzy trZeb spolecnosti

Nyni se pokusim shrnout vysledky z jednotlivych provedenych analyz, které se vztahuji

k roku 2012.

V roce2012 dosédhla firma trzby v celkové hodnoté 255 683 000 K&. Znacny podil na

téchto trzbach m¢l zahranicni trh, ktery vytvotil 79% z celkovych trzeb, coz ptredstavuje

202 608 000 K¢&. Pricemz odbératelé z Ruska piispéli k tomuto podilu necelymi 63 miliony

K¢. Vyznamnymi zemémi jsou pro firmu také Litva, Thajsko nebo Venezuela. Dale lze

z celkovych analyz vy¢ist, Ze nejprodavanejSimi produkty firmy jsou udirenské komory,

které v roce 2012 spolecnosti pfinesly na trzbach cca 141 miliond K¢. Udirenské komory

tvoti dohromady 55% podil trzeb. Z analyzy trzeb dle nejvyznamnéjsich odbératelt plyne,

ze nejvyznamnéjsim odbératelem je ruska firma AGRO-3, kterd v roce 2012 zakoupila

produkty firmy v Castce za cca 57 miliont K¢&.
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8 SWOTANALYZA SPOLECNOSTI

Tato kapitola je vénovana SWOT analyze spole¢nosti Mauting spol. s r. 0. Nejprve je zde
provedena vnéjSi analyza pfilezitosti a hrozeb, a az poté je teprve provedena analyza

vnitini — analyza silnych a slabych stranek.
Silné stranky

e Dobré image v tuzemsku i zahranici
e Financ¢ni stabilita

e Zadna konkurence na ¢eském trhu

e Know-how programovaci ¢asti

o Certifikaty kvality

e  Webové stranky firmy

e Kontinualni inovace zatizeni

e Zkvalitiovani personalniho prostiedi
Slabé stranky

e Maly expedic¢ni sklad

e Absence odsavaciho zafizeni v dilnach
Prilezitosti

e Nov¢ veletrhy

e Nevyuzitd energie ve zkusebné firmy
Hrozby

e Ekonomicka situace, prohloubeni ekonomické krize
e ZvysSeni ceny ropy
e ZvySovani dani

e Kopirovani vyroby konkurenci
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8.1 Zhodnoceni SWOT analyzy spole¢nosti
Silné stranky

Spolecnost si za dobu své dlouhodobé existence vydobyla silné postaveni a ziskala dobrou
image, jak na domacim trhu, tak 1v zahrani¢i. Zafizeni vyrabéna firmou nasSla sva
uplatnéni hlavné ve 3. zemich a v zemich Evropské unie. Dle analyz informaci ziskanych

od obchodnich zastupct si zdkaznici ceni zejména vysokou kvalitu zatizeni.

Firma neustéale posiluje svoji pozici na trhu diky stadlym odbératelim, ktefi ji zajist'uji
neustale rostouci trzby.

Dalsi silnou resp. nejsilngjsi strankou firmy je to, Ze na tuzemském trhu nemd Zadnou
konkurenci. Existuji sice drobni podnikatelé, ktefi se zabyvaji vyrobou zafizeni pro masny
priamysl, ale konkrétné udirenské komory, které jsou dominantnim produktem firmy,
nevyrabi zadny podnik v Ceské republice. Diivod pfikladam tomu faktu, Ze vyroba tohoto

druhu zafizeni je velmi slozita a financné€ narocna.

Mezi dalsi prednost firmy patii know-how v programovaci ¢asti zafizeni. To, jak firma
zafizeni naprogramuje, je jednou z nejpodstatnéjSich ¢asti, které pfispivaji ke kvalitnimu

chodu zafizeni.

Spole¢nost ziskala za dobu své existence také nékolik ocenéni, které potvrzuji, Ze zatfizeni
spole¢nosti Mauting spol. r. 0. jsou charakteristické nadprimérnou kvalitou a vlastnostmi.
Prvni je certifikat Systémem kvality jakosti ISO 9001:2008, coz je celosvétoveé uznavany
standard, jehoz zavedeni je vychodiskem pro aplikaci dalSich pozadavki na systém fizeni

firmy.

Firma mé designové a funkéné zpracované webové stranky. Na webovych strankach firmy

jsou piehledné uvedeny veskeré informace o firmé a jejich produktech.

Dale se firma snaZzi o neustalé zvySovani kvality a efektivity vyroby. K vyrobé pouziva ty
nejmodernéjsi technologie, Spickové vybaveni a kvalitni materidl. Pravé kvalita
vyrabéného zatizeni je hlavni pfednosti firmy.

Nejen inovace vyroby je pro firmu diilezitd. Firma se snazi také o zkvalitnéni personalniho
prostiedi. V roce 2012 byla ve firm¢ zavedena metoda 5S. Jednd se o soubor technik pro
udrzovani potadku na pracovisti. Metoda 5S zlepSuje organizaci pracovniho prostfedi a

kvalitu. Vede ke zvySovani samostatnosti zaméstnancl a tymové praci lidi.
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Slabé stranky

Jako velky nedostatek ve firm¢ vidim absenci odsdvaciho zatizeni ve staré hale firmy.
V této hale se svafuji soucéasti vyrobniho zafizeni a vznikaji zde nebezpecné a zdravi
Skodlivé vypary. Navic jsou v této hale velmi nizké stropy. Vzhledem k tomu, Ze zde chybi
odsavaci zafizeni, nemaji se vypary kam odpafovat. Pracovnici se snazi tento nedostatek
fesit otevienymi dvefmi a proudovym vétranim, coz neprospiva zdravi pracovniki, kteti
svou piipadnou absenci ze zdravotnich diivodi mohou ohrozit terminy na smlouvanych

zakazkach.

Slabou strankou spolecnosti je také expedic¢ni sklad, ktery neni dostatecné prostorny.
Nekterd zafizeni ptipravena k expedici musela byt dokonce docasné umisténa mimo

zastieSeni.
Prilezitosti
Velkou pfilezitosti firmy je zaméfit se na je$t¢ nenasyceny Cinsky trh, vstup na néj by si

firma mohla otevfit ucasti na tamnich veletrzich.

Ve firmé se nachéazi zkuSebna zafizeni, kde jsou zafizeni testovdna a zdokonalovana. Pti
tomto testovani se spotiebovava voda a elektfina. Tato nevyuzitd energie by mohla byt
pouzita pro vyrobu vedlejSich produktl, naptiklad uzeni vyrobkd. Podrobnéji jsem tuto

prilezitost popsala v mych ndvrzich a doporuc¢enich pro spole¢nost Mauting spol. s 1. o.
Hrozby

Velkou hrozbou pro firmu je stdle jeSt¢ probihajici ekonomickd krize. Prohloubeni
ekonomické krize by mohlo ohrozit podnik vyraznym poklesem poptavky po produktech
ze strany odbératell a tim by doslo hned k nékolika nezadoucim dusledkim — klesla by
poptavka po vyrobé¢ zafizeni, firma by zaroven pfisla o zakazky a tim i o trzby. Sou€asné
by firma musela zacit propoustét i zaméstnance. To vSechno by vedlo k zna¢nému poklesu
zisku firmy. VSechny tyto nezaddouci dusledky mohou nastat také pfi nadmérném
zvySovani cen ropy a energii a pii zvySovani dani.

Dalsi vyznamnou hrozbou, kterda by mohla firmu potkat, je plagiatorstvi vyroby. Uz
v minulosti se pokousely nékteré firmy o to tim, Ze si nakoupily soucésti celého zafizeni,
avsak protoze neznali know-how vyroby, nemohly tuto vyrobu uskute¢nit. Pokud by se
ovSem nasli takovi vyrobci, ktefi by toto know-how prolomili, mohlo by to pro firmu

znamenat velkou hrozbu a ptipadny ,,boj* o zdkazniky.
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9 SWOT ANALYZA DISTRIBUCNICH CEST

Stejnym zplisobem, jakym jsem provedla SWOT analyzu spole¢nosti Mauting spol. s r. 0.,

jsem také provedla SWOT analyzu distribu¢nich cest spolec¢nosti.
Silné stranky

e Pokryti trhu

e Vyborny vztah s domécimi i zahrani¢nimi obchodnimi partnery

e Dobrd lokalita firmy z pohledu dopravniho spojeni, blizkost k dalni¢nimu spojeni
e Vyskoleni obchodni zastupci

e Kvalifikovani montazni pracovnici

e Spolehlivy servis a zaruky pro zékaznika
Slabé stranky

e Nedokonalé organizace pfi montaznich cestach
e Vysoka vytizenost zaméstnancii na montaznich cestach

e Nedostatek zaméstnancti v oboru servisni technik
Prilezitosti

e Dalsi spoluprace s novymi odbérateli

e Nové trhy — Cina, Indie a Jizni Amerika

e Nova technologie

e Vyuziti dalSich ptepravnich prostifedki (vlakova doprava)
Hrozby

e Nova tuzemska a zahrani¢ni konkurence na trhu
e Dramatické zvySeni cen vstupl

e Problémy s platbami odbératelt

e Nesplnéni zakdzek

e (QOdrfiznuti od ,,postsovétskych® zemi
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9.1 Zhodnoceni SWOT analyzy distribu¢nich cest
Silné stranky

Silnou strankou firmy je geograficka diverzifikace trhu. Zatizeni firmy jsou dodédvany do

bezmala 50 zemi celého svéta.

Vyhodou je také vyhodné umisténi firmy z pohledu dopravniho spojeni. Piimo u firmy
vede hlavni silnice, kterd pol5 km ve sméru na Hodonin a po 16 km ve sméru na Podivin

navazuje piimo na dalnici D2.

K silnym strdnkam firmy patfi také kvalifikovanost a Skoleni pracovnikl. Napiiklad
obchodnim zéstupciim firmy jsou kazdoro¢n€¢ umoznény navstévy jazykovych kurzi. Dale
firma poskytuje pracovnikim rtiznd technicka Skoleni. Jednd se o Skoleni obsluhy
vysokozdvizného voziku, obsluhy jefabu a Skoleni pracovniku na elektrodilné. Pravidelné
jsou také proSkolovani uzivatelé K2 systému. K vysokému standardu vyroby pfispiva také

kazdoro¢ni kvalifikace mont4znich pracovniki.

Firma zarucuje také spolehlivy servis a zaruky pro zakaznika. Vyfizovani ptipadnych
reklamaci je rychlé a firm¢ se dafi proaktivnim pfistupem vytvaiet dobré a trvalé vztahy se

zakazniky.
Slabé stranky

Slabou stranku vidim v ¢astych problémech s organizaci montaznich praci. Ne vzdy se daii
zajistit dostate¢nou podporu pro montazni pracovniky v misté instalace, coz cely proces
prodluzuje a prodrazuje. Napiiklad pokud jedou servisni technici zapojovat zafizeni na
uréené¢ misto, Casto se stava, ze dochazi ke komplikaci v domluvé mezi firmou
a zékaznikem — montdzni pracovnici potiebuji v urc¢ité fazi montaze pomoc, ovsem protéjsi
firma tyto pomocné pracovniky nezajisti. Naklady zvySuje 1 komplikovana logistika pii
piepravé do tietich zemi, kdy se Casto zbozi zdrzi na hranici pii proclivani, zatimco
montdzni tym jiz ¢ekd na misté. Dal§im problémem je, Ze jsou tyto montdzni cesty Casto
fyzicky narocné a namahavé.

Dalsi slabou strankou je, Ze firma ma také zna¢nym dostatek zaméstnancti v oboru servisni
technik. V soucasné dob¢ ma firma k dispozici jen 7 servisnich techniki, coz do budoucna

ohrozuje rychlost feSeni reklamaci a servis zatizeni.
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PrileZitosti

Ptilezitosti firmy je dals$i spoluprace se zdkazniky na novych trzich. Piikladem miize byt
nenasyceny ¢insky nebo indicky trh, které by se mohly stat také novymi zdroji pfijma.
Jako dalsi pfilezitost vidim zvySené zaméfeni na export do Jizni Ameriky, protoze ta
nebyla krizi tolik zasazena a ekonomika tam ve vét$in€ zemi roste.

Dalsi velkou pftilezitosti by mohlo byt, ze by vyrobni tsek nalezl nové a levnéjsi postupy
vyroby. Firma samoziejmé neustale monitoruje konkuren¢ni technologie a hleda nejnovéjsi
technologické a vyrobni postupy.

Jelikoz se firma nachazi jen cca 300 metri od vlakového nadrazi ve Valticich, kde je
moznost prekladky zbozi, mohla by firma této moznosti ptepravy vyuzit. Toto nové feSeni

jsem vice popsala v kapitole Doporuceni a ptilezitosti pro distribu¢ni systém.
Hrozby

Nejvétsi budouci hrozbou je pro firmu nastup nové konkurence, ktera by mohla zaujmout
jeji pozici v piipad¢, ze firma nebude svoje produkty dostatecné inovovat a vylepSovat, aby
kvalitou zpracovani a servisu dokazala obstat i pfed cenové vyhodnéj$imi nabidkami at’ jiz
z tuzemska nebo zahranici.

Jednou z moznych hrozeb mize byt i rapidni vzrist cen vstupti. Pokud by firma chtéla toto
zvysSeni promitnout do ceny samotného produktu, pak bude muset pocitat se snizenim
poptavky po jejich zafizenich; at" proto, Ze si nékteti zdkaznici nebudou moci koupi
produktu viibec dovolit, nebo dalsi pockaji s modernizaci ¢i vyménou stavajiciho zafizeni
za nove.

Dalsi hrozbou je zhorSujici se platebni moralka odbérateli ¢asto zplisobena druhotnou
platebni neschopnosti. Velky vyznam tak ma disledné zajisténi obchodii at’ jiz pomoci
bankovnich instrumenti nebo uskute¢iovanim ¢astecnych dodavek proti platbam.

Jednu z hrozeb také predstavuje neplnéni zakazek v terminu. Tento problém je také uzce
spjat s financni krizi, kdy firma musela kviali nedostatku objednavek cCast zaméstnancu

propustit a na nasledny zdjem o produkt nedokdzala firma bez opozdéni v dodavkach

pokryt.
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10 NAVRHY A DOPORUCENI PRO DISTRIBUCNI SYSTEM

V této kapitole je mym cilem vypracovat jednotlivé navrhy pro distribu¢ni systém, které
jsem zpracovala na zdkladé popisu distribuénich cest aprovedenych analyz.
Z provedenych analyz jasné vyplyva, ze distribuce spolecnosti Mauting spol. s . 0. je na
velice dobré urovni. Piesto se ovSem pokusim péar doporuceni pro zlepSeni distribu¢niho

systému navrhnout.
Nové trhy

Firma Mauting je na trhu v souc¢asné dobé na velmi dobré pozici. Udrzi-li se firma na této
urovni, mohla by také proniknout do zemi, do kterych své produkty dosud jesté
neexportovala. Mezi tyto nové trhy se fadi napiiklad Cina a Indie, se kterymi firma
Mauting pouze jednala o drobnych zakazkéch, ale doposud zadné velké zatizeni na tento
trh neexpedovala. Dle mého ndzoru je na téchto trzich pro firmu mnoho pfilezitosti
a moznosti, proto bych firm¢ doporucovala tyto trhy podrobnéji prozkoumat. Dal$i zemi,

kterd ma stale jest¢ nevyuzité kapacity, je Jizni Amerika.
Posileni tymu obchodnich zastupci

Muj dal$i navrh souvisi s obchodnimi zastupci firmy. Myslim si, ze by bylo vhodné
a zapotiebi posilit tym obchodnich zastupcli minimalné o jednoho ¢lena, ktery by se mohl
zaméfit na ¢insky a indicky trh. S tim by samoziejmé také souviselo sjednani spoluprace
s novym zprostfedkovatelem pro ¢insky trh. Troufam si fici, Ze by tento krok mohl byt pro
firmu znanym ptinosem. Naopak si myslim, ze firma by mohla snizit pocet obchodnich

zastupctl pro tuzemsky trh, pro ktery firma zaméstnava celkem Ctyii obchodni zastupce.
Motivovani obchodnich zastupcu

Soucasné odménovani obchodnich zéastupcti firmy se skladd z fixni mzdy + odmény
zplnéni planu. Myslim si, ze pokud by obchodni zéstupci ziskavali urcité procento
z prodeje zafizeni, napiiklad od 0,1% do 0,3%, mohlo by to posilit motivaci obchodnich
zastupcl, ktefi by se tak vice snaZzili nabizet a prodavat zafizeni. Samoziejmé by se tento
podil musel odvijet od toho, do jaké destinace a za jakych podminek byl obchod vyjednan.
Jestli byl obchod vyjednan obchodnim zéastupcem piimo, nebo pies zprostiedkovatele se

kterym obchodni zastupce jedna.
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Vyuzivani Zelezni¢ni stanice ve Valticich

Spole¢nost Mauting spol. s 1. 0. lezi na pfihodném mist¢, které se nachazi cca 200 metrti od
Zelezni¢ni stanice ve mésté Valtice. Zastavka ve Valticich je ur€ena pro nakladni vlakovou
pfepravu zbozi. Pro vyuzivani této moznosti ptepravy by bylo ovSem zapotiebi zajistit, aby
tézka zatizeni byla na dany vagon naloZzena. V tomto pfipadé se nejedna o lehky ukol,
protoze naklad takového zafizeni musi spliiovat jistd pravidla. Na nadrazi musi byt
nakladni rampa, ke které musi byt pfistaven vagon. Zatizeni by pak byla nalozena pomoci
vysokozdvizného jefdbu na rampu, z které by pak byla zafizeni pfesunuta na pfistaveny
vagon. Bohuzel, tento systém nelze zavést jen tak jednoduse. V aredlu nadrazi sice
nakladni rampa je, ale je ve Spatném technickém stavu. Je na vedeni, aby zvazilo moznou
investici do takového zafizeni, které by mohlo bezpecné v souladu se vSemi piedpisy

nalozit vyrobky spole¢nosti na vagony a tim zajistit relativné levnou vlakovou dopravu.
NavySeni po¢tu zaméstnancu na pozici servisni technik

Také tento problém jsem jiz zminila ve SWOT analyze distribu¢nich cest. Firma se delsi
dobu potyka s nedostatkem pracovnikli na pozici servisnich technikli. Servisni technici
jsou mnohdy vice nez stoprocentn¢ vytizeni. Neplni totiz roli jen servisnich technikd, ale
jsou také zaméstnani jako elektrikafi. Tudiz musi stihat sjednané zakdzky v terminu,
opravovat zafizeni pro bezproblémovy chod firmy a také drzet vikendové pohotovosti.
Momentaln€ vSe zvladaji na hranici moznosti, ale to mize byt jen otdzkou Casu. VéEtSina
z nich mize byt totiz najednou vyslana na servis a v disledku toho se budou zpozdovat
zakazky. Proto si myslim, ze by firma méla vypsat na tuto pozici vybérové fizeni a posilit
ji minimalné o dva nové zaméstnance. Tim ziskd nejen zastupitelné pracovniky pro ptipad
pohotovosti, ale také pro plynulé zpracovani zakazek bez hrozeb sankci za opozdéné

dodéni.
VylepSeni expedi¢niho skladu

Ve slabych strankdch SWOT analyzy spole¢nosti jsem zminila problém s nedostatecné
velkym expedi¢nim skladem ve spolecnosti. Tento sklad neni tak velky, aby pokryl
veskera zafizeni pfipravend k expedici. Zafizeni, kterd se nevesla pod zastieSeni, musi stat
venku a pifi zhorSeném pocasi jsou vystavena vSem klimatickym vliviim (dést, snih, vitr).
Zatizeni jsou sice dostateCn¢ zabalena, ale manipulace stakovymi zafizenimi je pak
komplikovanéjsi. Také pfimé slunce zafizeni pftili§ neprospiva. Nerezova ocel je pokryta

ochranou folii, ktera se pii pfimém slunecnim zéateni za urcitou dobu pfipéka a pozdéji, pii
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montazi, ji lze jen tézko odstranit. Doporucuji proto vybudovat levné zastieSeni proti

klimatickym vliviim, kde budou uskladnény vyrobky pfipravené na expedici.

Zdroj: Vlastni tvorba

Obr. 10. Expedicni sklad spolecnosti
Roz§iFeni o novou sluzbu

Posledni néavrh se tykd mozného rozSifeni vyroby onovou sluzbu. Firma
Mauting spol. sr. 0. ma ve svém arealu také zkuSebnu, kde své produkty testuje,
zdokonaluje a vyviji zde nové technologie. Pfi tomto testovani se mnohdy zbyte¢né
spotfebovava voda a elektiina, kterd by mohla byt vyuZita pro vyrobu vedlejSich produkti.
Timto vedlejSim produktem muize byt napiiklad uzeni vyrobkd pifimo ve firmé.
Samoziejme i zkusebna ma svlij plan a harmonogram, co se ktery den bude zkousSet
a testovat. Proto se s ¢asovym piedstihem muze firma domluvit s blizkym feznikem, ktery
doda suroviny, a poté se v aredlu firmy tepelné¢ opracuji. Nakonec se po domluvé tepelné
opracovany vedlejsi produkt bud’ odveze zpét feznikovi, ktery jej prodd nebo ho firma
odkoupi a rozda mezi zaméstnance formou zaméstnaneckych benefit. Firma by v takovém

pripad¢ potiebovala licenci od potravinarské komory a dalsi dilezitd potvrzeni.
Véfim, Ze mé navrhy a doporuceni, ke kterym jsem diky provedenym analyzam dosla,
mohou byt v této spolecnosti v blizké budoucnosti aplikovatelné a také budou pro tuto

spole¢nost prinosem.
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ZAVER
Tématem mé bakalarské prace byla analyza distribu¢nich cest ve spole¢nosti Mauting spol.
s r. 0. Hlavnim cilem této prace bylo analyzovat distribu¢ni cesty spole¢nosti a na zaklad¢

téchto analyz se pokusit navrhnout mozna nova feSeni pro zefektivnéni distribu¢niho

systému spolecnosti.
Bakalatska prace byla rozdélena na dvé samostatné ¢asti, na ¢ast teoretickou a praktickou.

V teoretické Casti prace jsem se vénovala predstaveni problematiky distribucnich cest,
logistiky a SWOT analyzy. Tyto ziskané poznatky jsem poté mohla aplikovat do Casti
praktickeé.

Prvni polovina praktické Casti byla v€novéana logistice spole¢nosti, ktera k distribuci
neodmyslitelné patfi. Zde jsem popsala, jak vtéto firmé funguji Cinnosti spojené

s logistikou.

Druhé polovina praktické ¢asti je zaméfena na samotné distribucni cesty spolecnosti. Zde
jsem podrobné analyzovala soucasné distribucni cesty, které spolecnost vyuziva a také
export zafizeni do zahranici, ktery je pro firmu vyznamny, protoze Ctyfi pétiny zakéazek
plynou na zahrani¢ni trh. Cast prace je orientovana také na oblast obchodnich zastupcil
¢lanky a soucasné maji znacny podil na obratu firmy. Zde mé firma podle mych zjisténi

jesté velky potencial.

Jedna z ¢asti mé prace byla analyza obratu firmy. Zde jsem provedla nékolik dil¢ich

analyz, pomoci kterych jsem zjistila faktory, které se nejvice podileji na obratu firmy.

K ptrehlednému stanoveni a zhodnoceni vnéjSich a vnitinich podminek, byla provedena
SWOT analyza vztahujici se ke spole¢nosti Mauting spol. s r. 0. a k distribu¢nim cestam.
Ze SWOT analyz vyplyva, ze firma ma velmi dobrou pozici na trhu, Ze nema témét zadnou

konkurenci na tuzemském trhu a Ze distribu¢ni cesty jsou fizeny efektivné.

Zavér prace byl vénovan navrhim a doporuc¢enim pro spolecnost v oblasti distribu¢niho
systému. Doporucila jsem celkem sedm navrhii, kterd by mohly, dle mého ndzoru, vést ke

zlepseni distribu¢niho systému spole¢nosti.

Mym prvnim a zarovenn hlavnim doporucenim bylo prozkoumani nového trhu, konkrétné
¢inského. Tato zemée se jevi pro firmu jako velka ptilezitost pro uzavirani novych obchodu.

S tim souvisel muj dal§i navrh., ve kterém jsem navrhovala pfijmout dal$i obchodni



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 69

zastupce, ktefi by méli na starost tento novy potencionalni ¢insky trh. Dals$i navrh se
vztahoval opét na obchodni zastupce. Myslim si, ze motivace obchodnich zastupctu by
méla byt zvysena, protoze maji sviij podil na vysokych trzbach. Ctvrty navrh se tykal nové
moznosti pfepravy zafizeni. Déle jsem v praci navrhovala vylepSeni expedi¢niho skladu.
Jeden z mych ndvrht se tykal také posileni tymu zaméstnancli v oboru servisni technik.
Posledni navrh se tykal rozSifeni vyroby o novou sluzbu, kde jsem navrhovala vyuziti
energetickych ztradt pfi testovani novych zafizeni k tepelnému opracovani masnych
vyrobkd.

Pii psani této prace jsem ziskala mnoho zkuSenosti a poznatkli v oblasti distribuce
a logistiky. Usili vénované vypracovani bakalaiské prace pfineslo zasadni prohloubeni
mych poznatkli ve zkoumané problematice, zejména mi vSak umoznilo promitnout a
aplikovat teoretické poznatky na reélnou situaci v analyzované firmé€. VEfim, Ze tato cenna

zkuSenost bude pifinosem pro mé dalsi studium, jako i mé uplatnéni na trhu prace.
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PRILOHA P II: SEZNAM ZAHRANICNICH ODBERATELU A PODIL

ZAJISTENI PREPRAVY ZARIZENI

Firma Region ;ag Isrtaé\?;
AGRO-3 Ltd Kazachstan Z
Alimentos Internacionales SMYSLC.A. Venezuela M
ALIMEX Lebensmitteltechnik GmbH Némecko M
AO "NIKORA" Gruzie Z
Argus Realcold Limited Novy Zéland Z
BERIMEX, Jizni Korea M
Butcher & Meat Processing Equipment Jihoafricka rep. M
BUTUN Miimessillik Gida Turecko M
C. VA. ENGINEERING CO., LTD. Thajsko M
DORDAL S. A. Spanélsko Z
EPROMAS International Pte Ltd Singapur Z
FIBA d. 0. o. Srbsko Z
FMTech - Robert Wanat Polsko Z
FRAGOL LTDA Uruguay Z
FRAGOL SRL Uruguay Z
G. P.R. spol. s r.0. Slovensko Z
Ing. Michal Cernej Moldavie 4
Ingvald Christensen A/S Dénsko Z
Innovative Logistic Resources LTD Rusko Z
Interspices, LLC USA Z
Kim Shing Machinery Sdn Bhd. Malajsie M
MACHPAC AUSTRALASIA Pty Ltd. Australie M
Martini Handelsagentur, Dipl. Ing. Adrian Martini | Rumunsko M
Multi Trade Ltd Gruzie Z
N. V. Buysse Food Machinery S. A. Belgie M
Nordic Supply Systems AS Norsko Z
000 "A.G.R.O.-3" Rusko 4
000 "AGRO-3" Ukrajina Z
000 "Centr AgroKomplekt" Rusko Z
000 "OM-AK-NUR-BIZNES" Uzbekistan Z
000 "VARA" Bélorusko 4




Packaging Engineering LTD Irsko Z
Panzer Koch — und Réucheranlagen Némecko Z
PARANGON, spol. s r.0. Azerbajdzan Z
PHU LOC TECHNOLOGIES CO., LTD. Amer. pan. ost. M
SAUER-Spezialtechnik GmbH Némecko M
SCHWARHOFER Lebensmitteltechnik KG Rakousko M
SIDORENKO FOODTECH LTD Bulharsko 4
Siegesocial Societe STALE Francie Z
SIVVAS S. A. Recko Z
STEVIA KFT. Mad’arsko Z
T. O. O. Progast - Kazachstan Kazachstan Z
UAB "MPTI" Litva V4
UltraSource LLC USA Z
Union Food Machinery & Equipment Ltd. Velké Britanie Z
VERANEX d. 0. o. Srbsko 4
WEISE-BERATUNGEN Rusko M
Wim van der Wal Zwolle Holandsko M
Vysvétlivky:

Z — prepravu zatizeni zajiStuje saim zakaznik
M — piepravu zafizeni zajistuje firma Mauting spol. s 1. o.
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