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ABSTRAKT

Abstrakt ¢esky

V bakalarské praci se budu vénovat analyze distribucnich cest vn€ podniku, kterou budu
provadét ve firmé ABC. Firma se zabyva dodavkou hydraulickych systémt, komponenti
a vSestrannym sluzbam v oblasti hydrauliky pro primyslové aplikace. Prace se d¢li na dvé
¢asti. Prvni Cast je teoreticka a druha je prakticka. V teoretické Casti, budou vysvétleny
zakladni pojmy tykajici se logistiky, ktera velmi blizce souvisi s tématem bakalarské prace.
Déle bude podrobné rozebrdna teorie souvisejici s distribuci a v neposledni fadé¢ budou
popsany informace o SWOT analyze. Analyza bude vyuzita v praktické ¢asti pro
analyzovani distribu¢nich cest. Praktickd Cast je podloZena informacemi ziskanymi ve
firm& a navazuje na teoretické poznatky pouzité v piedchozi ¢asti. V prvni fad¢ bude
popsana firma, kde jsem absolvovala cCtrnactitydenni praxi. Budou uvedeny informace
logistice a distribuci ve firmé. Po té budou popsany jednotlivé distribu¢ni cesty, jichz firma
vyuzivd pro prodej vyrobkll zdkaznikiim. Na konci praktické c€asti budou provedeny
SWOT analyzy distribucnich cest. Zavér prace bude vénovan zhodnoceni jednotlivych

distribu¢nich cest a navrhu na jejich zefektivnéni.

Kli¢ova slova:

Logistika, distribuce, distribu¢ni cesta, doprava, SWOT analyza

ABSTRACT

Abstrakt ve svétovém jazyce

In my thesis | will engage in the analysis of distribution channels outside the company,
which | will conduct in the company ABC. The company deals with the supply of
hydraulic systems, components and broad services in the field of hydraulics for industrial
applications. The thesis is divided into two parts. The first part is theoretical and the
second part is practical. In the theoretical part, there will be explained basic concepts
related to the logistics, which is closely connected with the topic of the thesis. Below, there
will be in details examined theory related to the distribution and last but not least there will
be described information about SWOT analysis. The analysis will be used in the practical

part for analysing the distribution channels. The practical part is supported by the



information obtained in the company and follows on the theoretical knowledge used in the
previous part. First of all, there will be described the company where | underwent 14 days
of practise. There will be given information about the logistics and the distribution within
the company. Then there will be described single distribution channels, which are used by
the company for sales of the products to the customers. At the end of the practical part,
there will be performed SWOT analysis of the distribution channels. The conclusion will
be devoted to the evaluation of single distribution channels and to a proposal to make them

more effective.
Keywords:

Logistics, distribution, distribution channels, transport, SWOT analysis
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UvVOD

Distribu¢ni cesty vné firmy, jsou pro kazdy podnik diilezité. Protoze jsou to cesty, ptes
které firma prodavd produkty nebo sluzby zdkaznikim. Je nutné, aby si podnik zvolil
nejvhodnéjsi cestu, jez bude lehce dostupnd vsem zakaznikim. Do distribucni cesty vné
firmy patfi vSe, co musi firma uskutecnit, aby se produkt nebo sluzba dostali
k zakaznikovi. Patii sem napft. ¢innost obchodniho oddéleni a oddéleni logistiky, doprava
zbozi, vyuziti mezi¢lanku atd.

Pro psani mé bakalarské prace jsem si vybrala téma: Analyza distribuCnich cest ve firmé
ABC. V praci jsem uplatnila poznatky nabyté v podniku ABC, ktery se zabyva dodavkou
hydraulickych systémi, komponentd a vSestranné sluzby v oblasti hydrauliky pro
primyslové aplikace. Zde jsem v ramci studia absolvovala ¢trnactitydenni praxi, béhem

niZ jsem ziskala informace o chodu a ¢innosti firmy.

Hlavnim cilem prace je analyzovat vnéjsi distribucni cesty, které firma vyuziva pro prodej
svych vyrobkiu zdkaznikim. Diky analyze stavajicich distribu¢nich cest, lze navrhnou
takova feSeni, ktera pomtzou firmé ABC zefektivnit stavajici cesty nebo navrhnout

vyuzivani novych distribu¢nich cest.

V teoretické Casti budou uvedeny informace Cerpané z odborné literatury, které budou
zaméfeny na zakladni poznatky z oblasti logistiky. Logistika velmi tuzce souvisi se
zvolenym tématem bakalatské prace. Déle prace bude vysvétlovat pojem distribuce a bude
se zabyvat pfimymi a nepfimymi distribu¢nimi cestami. Také budou popsany informace
tykajici se odbytové politiky. Prace bude také popisovat analyzy mikrookoli a Porterovy
analyzy, které je nutné udélat pred samotnou SWOT analyzou. Zavér teoretické prace bude

vénovan SWOT analyze, kde budou popsany jeji jednotlivé ¢asti.

V praktické casti budu vyuzivat vlastni ziskané informace a udaje z vnitropodnikovych
zdrojt firmy. Cilem prvniho oddilu praktické ¢asti bude popsat do detailu podnik a jeho
¢innost. Dale budou popséany informace o logistickych cilech firmy, logistickych aktivitach
a zékladnich cinnostech logistiky ve firmé¢ ABC. Také budou uvedeny informace o
distribuci a distribu¢nich cestach, které jsou vyuzity v podniku. V neposledni fadé¢ bude
zapotiebi provést analyzy, které mi budou napomocny pii sestavovani SWOT analyzy.
Z udajt ziskanych z dil¢ich analyz vypracuji silné a slabé stranky, ptileZitosti a hrozby
distribu¢nich cest ve firmé¢ ABC. Na zavér prace se pokusim vyhodnotit vypracované

analyzy a navrhnout zpiisob na zefektivnéni distribu¢nich cest.



| TEORETICKA CAST
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1 LOGISTIKA

Logistika je slovo, které¢ se zacalo pouzivat davno v historii, a vyuzivala se spise intuitivné.
Samotné slovo logos pochazi z fecké filozofie a znamena fe¢ rozum a také pocinani.
Logistika se poprvé objevila ve vojenské oblasti a to uz na konci 9. za¢atkem 10. stoleti.
Tento pojem se pouzival jako véda o pohybu, zasobovani a ubytovani bojujicich jednotek.

(Malek, 2008, s. 6)

1.1 Definice

Je mnoho riznych definic logistiky a kazd4 je brana z jiného pohledu. JelikoZ, je moje
prace zaméfena piedev§im na distribuci nasla jsem definice, které mi piijdou nejvice
vystizné.

Prvni definice je od specialistii z Ceské logistické asociace. Definice pojednava o tom, Ze
logistika je organizovani, planovani, fizeni a vykon tokll zboZi vyvojem a nakupem
zacinaje, vyrobou a distribuci podle objednavky findlniho zdkaznika konce tak, aby byly
splnény pozadavky trhu pfi minimalnich ndkladech a minimdlnich kapitdlovych vydajich.

(Sixta, 2010, s. 15)

Dalsi definice mluvi o logistice jako o strategickém tizeni funkcnosti, i€innosti a efektivity
hmotného toku surovin, polotovarti a zbozi s cilem dodrzet ¢asové, mistni, kvalitativni
a hodnotové parametry pozadované zékaznikem. Neodmyslitelnou soucasti hodnotového
toku je informacni tok propojujici vzdjemné logistické ¢lanky od poskytovani produkta
zékazniklim (zbozi, sluzby, pieprava, dodavky) az po ziskavani zdroji. (Malek, 2008,

s. 11)

1.2 Cile

Cile logistiky jsou odvozeny od cili podnikové logistiky, které v prvni fadé vychdzi
Z celopodnikové strategie a pomahaji plnit celopodnikové cile. Dale musi cile zabezpecit
ptani zékaznikli na zboZi a sluzby s poZadovanou urovni a pfi minimalnich celkovych

nakladech. (Sixta, 2010, s. 19)

v

Logistické cile se déli na vnitini a vnéjsi, jelikoZ je ma prace zaméfena na vnéjsi cesty, tak
se budu vé€novat predev§im jim. Vnitini cile se zamétuji na snizovani nakladl na zasoby,
na dopravu, na manipulaci a skladovani, na vyrobu a fizeni. Pfedev§im na uspokojovani

prani zakaznika se orientuji vnéjsi cile. Do téchto logistickych cili fadime zvySovani



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 15

objemu prodeje, zkracovani dodacich lhit, zlepSovani spolehlivosti a uplnosti dodavek
a také zlepSovani pruznosti logistickych sluzeb. (Sixta, 2010, s. 19), (Malek, 2008, s. 12-
13)

1.3 Clenéni

Clenéni logistiky mizeme brat z riznych hledisek. Jednou z mnoha mozZnosti je rozdéleni

podle oblasti zkoumani na makrologistiku, metalogistiku a mikrologistiku.
e Makrologistika

Jedna se o logistiku, ktera se zaobira logistickymi fetézci z hlediska narodniho
hospodaftstvi, které jsou nutné pro vyrobu urcitych vyrobkl od téZzby az po prodej a dodani

zakaznikovi.
e Metalogistika

V dnesni logistice vice vyuZzivany nazev pro metalogistiku je logisticky podnik, ktery je
mozno definovat jako logistiku pisobici v oblasti dodavatelsko-odbératelskych fetézcu.

Zde tfadime dodavatele surovin, distributory, dopravce, zakazniky.
e Mikrologistika

Resi technologické, ekonomické, informacni a rozhodovaci metody pro fizeni toku

materidlu, zboZi a sluzeb uvnitt podniku.
Podle ucelového pojeti rozlisujeme logistiku ¢lenénou podle systémového pojeti:

e nakupni logistika,

dopravni logistika,

e skladovaci logistika,
e priumyslové logistika,
e obchodni logistika,

e distribucni logistika,

e marketingova logistika. (Sixta, 2010, s. 21), (Malek, 2008, s. 12)
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14  Logistické aktivity

Rozsah logistickych aktivit je dan podminkami, diky kterym podniky funguji. Kazdy

vvvvvv

firmy se zamétuji na vétSinu aktivit. V malych podnicich je obvyklé se zaméfit pouze na
fyzické dodavani vyrobku a na kanaly fyzické distribuce. Logistické aktivity se ve firmach
lisi. Miize to zapfi€init zvlastni organizacni struktura firmy i legalni rozdily mezi nazory
managementu na tvorbu logistiky. Mezi dalsi divody patfi relativni dalezitost riznych
aktivit pro provozni ¢innost firmy nebo infrastruktura a uroven sluzeb zjednoduSujici

hmotné a informacni toky.
Mezi klicové aktivity logistiky fadime:
e fizeni standardi sluzeb zakaznik(im,
e fizeni cyklu objednavek,
e Tizeni zasob,
e fizeni vyroby,
e fizeni distribuce,
e fizeni dopravy. (Malek, 2008, s. 13)

Jelikoz je moje prace zaméfena na vnéjSi prostiedi firmy, vybrala jsem si pro dalsi

podrobné;jsi rozbor Ctyti klicové aktivity.
e Rizeni standardi sluzeb zakaznikiim

Firma si sama musi zvolit iroveii sluzeb, které bude poskytovat zakaznikim. Cim je
uroven sluzeb vyssi, tim jsou vyssi 1 logistické ndklady. Tyto naklady jsou nutné pro chod

a udrzeni systému sluzeb poskytovanych zakaznikovi.
e Rizeni cyklu objednévek

Zde je nutné stanovit vhodnou metodu pro pienos informaci o objednavkach. Jedna se
o velmi dilezity prvek v celkovém case, ktery trva do té doby, neZ se zboZi dostane
k zakaznikovi. Naklady na zpracovani objednavek jsou nizké oproti ostatnim aktivitam, ale
pokud dochazi, k $patnému fungovani miize ndm to zvysit naklady jinde napf. ve vyrobé,

ve skladech, v doprave a v reklamaci.
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e Rizeni distribuce
Podnik se rozhodne pro distribu¢ni kanal, ktery bude vyuzivat pro prodej vyrobku
zakaznikovi.

e Rizeni dopravy
U této aktivity dochdzi k vybéru typu dopravy a dopravnich sluzeb, které nam budou

zajiStovat piepravu k zédkaznikovi. Ddale urime cCasové planovani dopravy a také

zpracovani pozadavku. (Malek, 2008, s. 14)
15 Zakladni ¢innosti logistiky

1.5.1 Zpracovani objednavek

Firmy maji snahu zkracovat cyklus od objednavky k zaplaceni, protoze tim zvySuji zisky
a spokojenost zdkaznikli. Tento cyklus obsahuje mnoho kroki od podani objedndvky
prodejcem, zadani objedndvky do systému, rozvrZeni zasob a vyroby, vyfizeni objednavky
az po zaslani faktury a obdrzeni platby. Pro splnéni objednavky tak, aby vyhovovala
pozadavkiim zakaznika, je potfeba zajistit pozadovanou kvalitu vyrobki, platebni

podminky, dodavatelskou spolehlivost, technické schopnosti, dodavatelsky servis.

V dnesni dobé se firmy snazi pfijimat objednavky od zékazniki v jakékoli podobg.
Nejcastéji miizou zakaznici vyrobky objednavat telefonicky, osobné, e-mailem a ¢im dal
Cast&jsi je 1 objednani zbozi pies e-shop. (Kotler, 2012, s. 466)

1.5.2 Doprava

Jednd se o pfemistovani produktii z mista na misto. Technologie, které¢ jsou vyuzité
V dopravé, jsou sloZeny z dopravnich prostfedkli, dopravni infrastruktury a organizace
dopravy. Silnice, Zeleznice a kanaly umoziuji obchod, pfesun zboZi a komunikaci mezi
lidmi.

1.5.2.1 Déleni dopravy

Dopravni cesty délime podle typu na dopravu:

e Silni¢ni dopravni prostiedky: automobil, motocykl, trolejbus, autobus, jizdni kolo,

potahové vozidlo,

¢ Kolejovou dopravu: zeleznice, tramvaj, metro, podzemni lanova drdha,
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e Vodni dopravu,

e Leteckou dopravu,

e Kosmickou dopravu,

e Potrubni dopravu,

e Pevna dopravni zafizeni: vytahy, eskalator, travelator.
Podle pohonu ma doprava:

e Motorovy pohon: parni, dieselovy, reaktivni, elektricky pohon,

Pohon vétrem,

e Pneumaticky nebo hydraulicky pohon,

e Pohon samospadem nebo pievahou vahy,
e Doprava lidskou silou: pési, kolové,

e Doprava zvifeci silou: jizda na zvitatech, vozidla pohanéna zviteci silou.

1.5.2.2 Formy piepravy
e Veiejni dopravci

Poskytuji sluzby prepravcim, ktefi chtéji prepravit produkty za vetfejné publikované tarify
a mezi pevné stanovenymi misty. Povinnosti dopravcii je poskytnou sluzbu Siroké
vetejnosti a to bez jakychkoli rozdild, pokud jsou schopni svymi dopravnimi prostiedky

produkt ptepravit.
e Smluvni dopravce

Jedna se o najemniho dopravce, jeZ neposkytuje sluzby pro vefejnost. Své sluzby nabizi
pouze omezenému poctu prepravcu na zakladé specifickych smluvnich dohod. Ve smlouvé
je uvedena konkrétni dopravni sluzba a stanovena cena. U smluvnich dopravci jsou ceny

niz8i nez sazby vetejnych dopravct.
e Zvlastni dopravci

Jsou to dopravci ndjemni a zamétuji se na prepravu specifickych produktt. Napiiklad to
jsou nezpracované zeméedélské a souvisejici produkty. U této dopravy jsou ceny nizsi nez u

vetejné ¢i smluvni dopravy.
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e Soukromi dopravci

U této dopravy se jednd o piepravu vlastnich produktl. Proto podnik musi vlastnit nebo

najimat dopravni prostiedky a obsluhovat sva vlastni zatizeni. (Malek, 2008, s. 58-60)
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2 DISTRIBUCE

Distribuce je jednim ze 4P marketingového mixu. Jedna se o umistovani zboZzi na trhu
a soubor aktivit, diky kterym se vyrobek dostane postupné z mista vzniku az k

zakaznikovi.

21 Distribuéni cesty

Distribu¢ni cesta je spojeni mezi vyrobcem-dodavatelem-spotiebitelem-uzivatelem.

Distribu¢ni cesta musi zabezpecit:
e Umisténi vyrobku nebo sluzby v €ase a mist¢, jez si ur¢i sam zdkaznik,
e Uroven sluzeb, jakou pozaduje zakaznik,
e Tvorba distribu¢nich ptilezitosti,
e VynaloZeni ptfiméfenych naklada.

Distribucni cesty jsou velmi dilezité, protoze ¢ini vyrobek dosazitelnym ve spravném cCase,
na spravném misté, v pozadujici kvalité¢ 1 kvantité. K tomu pfispiva fada funkci (napf.
skladovani, doprava atd.). Zakaznikovi jde piedevSim o dostupnost vyrobku, proto je

dualezité, aby si firma zvolila vhodnou distribu¢ni cestu vyrobku. (Bouckova, 2003, s. 201)

2.1.1 Volba distribu¢nich cest

Distribucnich cest jsou dva typy a to pfima cesta a neptima. Kazda cesta se od sebe lisi,

a proto je nutné, aby firma zvazila vybér vhodné cesty pro jeji vyrobek.

2.1.1.1 P¥#imada cesta

U tohoto typu cesty dochazi k pfimému kontaktu mezi vyrobcem/dodavatelem
a spottebitelem/uzivatelem. Hlavni vyhodou této cesty pro vyrobce je zachovani
vlastnického vztahu k vyrobku po dobu cesty, odpovédnost za dodani, uskute¢néni prodeje
a platebnich operaci vcetné¢ provedeni vSech sluZzeb poZadovanych zdkaznikem. Dalsi
vyhodou je bezprostfedni kontakt a komunikace vyrobce se spotfebitelem. Diky tomu si
dodavatel zachova nejvyssi stupent kontroly nad vyrobkem pii cesté a citlivy pfistup
k zakaznikovi. Pfima distribu¢ni cesta ma také své nevyhody, mezi které fadime predevsim
problémy pii prezentaci vyrobkd, velky pocet navazanych kontaktli a vynaloZeni velkych

nékladl pro ptimé spojeni se zdkazniky.
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vyrobce/ :: spotiebitel/
dodavatel uzivatel

Zdroj: Bouckova, 2003, s. 207

Obr. 1. PFima distribucni cesta

Ptimé distribu¢ni cesty pro spotiebitelské trhy:
e 7boZzi denni potieby, které podléha rychlé zkaze,
e 7zbozi, vhodné pro prodej v automatech,

e 7zbozi nabizené pomoci katalogli, reklamnich brozur a letdkt, televizni reklamy

a elektronickych nosict informaci.
Ptimé distribu¢ni cesty pro prumyslové trhy:
e dodavky ptirodnich a zemédélskych surovin a zakladnich materiald,
e dodavky stroju a zatizeni,

e dodavky soucastek, polotovart, strojii a zafizeni, které nejsou vahové a objemové

velké a dodavaji se ve velkém mnozstvi.

2.1.1.2 Nepiima cesta

Tato distribuéni cesta se vyznacuje tim, Ze mezi vyrobcem/dodavatelem
a spottebitelem/uzivatelem je dal$i meziclanek. Mezi¢lankt mtze byt i1 vice. Tady dochdzi
K prodluzovani cest a n€kdy i ke komplikacim. Pro vyrobce/dodavatele vznika vyhoda
pfedevSim v tom, Ze se mu sniZi objem préace a diky mezi¢lankliim dochézi k osloveni vice
zakaznikl. Zapornou strankou mezi¢lanki pro vyrobce/dodavatele je predevSim ztrita

informaci o kone¢ném spotiebiteli a nad cenami vyrobkl. (Bouckova, 2003, s. 207)
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vyrobce/ distribu¢ni spotrebitel/
dodavatel ,': meziclanek ,': uZivatel
Zdroj: Bouckova, 2003, s. 207

Obr. 2. Neprima distribucni cesta

22 Odbytova politika

Pro uspésné fungovani firmy je dulezité, aby mél vyrobek odbératele. Proto je v kazdém
podniku podstatnd odbytova politika. Ta vyjadiuje spojeni mezi systémy prodeje, formami
odbytu a odbytovymi cestami. Toto propojeni charakterizuje relativni stabilitu a interakci

jednotlivych komponent, jak zndzornuje obrazek. (Tomek, Vavrova, 2011, s. 281)

Systémy prodeje

Formy odbytu Odbytové cesty

Zdroj: Tomek, Vavrova, 2011, s. 281

Obr. 3. Metodicky trojuhelnik odbytové politiky

Popis jednotlivych komponent k Obr. 3.:
e Systémy prodeje

Tento systém sdé€luje centralizaci ¢i decentralizaci prodeje.
e Odbytové formy

Odbytové formy urcuji nasazeni prodejnich organd.
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e (Odbytové cesty

Tyto cesty se déli na pfimé ¢i nepfimé formy odbytu. Pfimy odbyt se znaci tim, Ze
predstavuje ptimou cestu od vyrobce ke spotiebiteli. A naopak nepiimy odbyt ocekava

mezi vyrobcem a spotiebitelem dalsi stupné napt. velkoobchod, maloobchod.

Systémy podeje Formy odbytu Odbytové cesty
e viastni podnikové slozky pfimi odbyt
o e prodejni spole¢nost e prodejni pobocky
e spojenés
podnikem e prodejni oddéleni e obchodni zastupci
e nespojend s e prodejni pobocka e internet, e-shop
podnikem zprostiedkovatelé odbytu nepfimi odbyt
e obchodni zastupci velkoobchod
e makléfi e vnitfni
e  komisionafi e zahranicni
cizi prodejni organy maloobchod
e velkoobchod e kramsky
e maloobchod e zasilkovy

e ambulantni

Zdroj: Tomek, Vavrova, 2011, s. 282-283

Tab. 1. Zakladni prvky tvorby odbytu

Charakteristika vybranych forem odbytu a odbytovych cest:
e Obchodni zastupce

Jedné se o samostatného podnikatele, ktery prodava smluvni zboZzi vlastnim jménem a na
vlastni G¢et. Obvykle pracuje pro vice vyrobcil zboZi a mé lepsi informace o konkurenci
atrhu. Je placen z ¢asti fixnim platem a hlavni pfijem mu tvoii pfedev§Sim provize

Z prodaného zbozi.
e Obchodni cestujici

Je zaméstnanec vyrobni firmy a uskuteciiuje pfimy prodej v rdmci urcité oblasti, zamétuje
se na urcity trzni segment. Vyhodou obchodniho cestujiciho je hlavné pfimy kontakt se

zdkaznikem a moznost dokonalé prezentace zbozi. Tato forma prodeje se pouziva
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predevs§im u technicky naro¢nych vyrobkll a narocnych segmentt. (Tomek, Vavrova, 2011,

S. 282-283)
e Prodejni pobocky

Pobocek vyuzivaji firmy, které nechtéji prodavat pies velkoobchod. Jsou vytvofeny

predevsim pro zlepSeni kontroly zasob, prodeje a reklamy. (Kotler, 2007, s. 977)
e Internet

Internet je pro firmu mocnym marketingovym nastrojem, ktery je vyhodny pro jeho nizkeé
naklady a vysSi rychlost a efektivitu. PfedevSim je vyuzivan k budovani vztahti se
zakazniky. VétSina firem ma v dneSni dobé zaloZeny internetové stranky, diky kterym
informuji zakazniky o svych sluzbach a vyrobcich. Webové stranky pomahaji podniku

s propagaci. (Kotler, 2007, s. 181,183)
e E-shop

S webovymi strankami Uzce souvisi i obchod na internetu, ktery patii k nezbytnostem
firemnich stranek. Hlavni vyhodou internetového obchodu je otviraci doba 24 hodin denné
a lze nakupovat z celého svéta. Samoziejmé existuji i nevyhody, pfedev§$im jsou to

nestatecné informace pro zakaznika a také konkurence, ktera tla¢i ceny dolt.
Elektronické obchodovani rozdélujeme do tii kategorii:

e clektronicky obchod s kamennymi obchody pro odbér zbozi,

e clektronicky obchod bez sit¢ kamennych obchodt,

e clektronicky obchod jako dopln€k tradicni obchodni sité. (Zamazalova, 2009,
s. 29), (Toman, 2010, s. 36)
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3 SWOT ANALYZA

3.1 Mikrookoli

Mikrookolim rozumime vSe, co bezprostfedné obklopuje podnik. Patii sem konkurenti
firmy, dodavatelé a také zdkaznici. Za hlavni aspekt podnikového okoli je povazovano
odvétvi, ve kterém soutézi s ostatnimi podniky. Proto je dulezité vymezit relevantni
odvétvi. SloZeni odvétvi ma velky vliv na konkurencni pravidla a také na zvolené strategie.
Sila konkurence v odvétvi je vysledkem vlivi a souvislosti, které nepisobi nahodou.
Jadrem konkurence jsou faktory tvofici zéklad odvétvi a presahuji rdmec konkurenti, jez

v odvétvi ptisobi. (Dedouchova, 2001, s. 16-17), (Sedlackova, 2000, s. 22-23)

Prosperita podnikll je zaloZzena na vSestranné komunikaci s trznimi partnery, na v€asném
rozpoznani a reagovani na nové pozadavky a na schopnosti uspokojovat jejich potieby
ucinnéji a efektivnéji neZ konkurence. Ddle sem fadime také aktivni vytvafeni novych
trznich pftilezitosti. K poznani spravné trzni orientace podniku a ptfipadnym zméndm nam

slouzi analyza odvétvi.

Hlavnim cilem analyzy odvétvi je identifikovat hybné sily u€inkujici v odvétvi a faktory,
diky kterym je odvétvi vice ¢i mén¢ atraktivni. Podstatné je odhadnout budouci vyvoj
odvétvi. Tato analyza obsahuje postupy, které jsou orientovany na odhaleni zakladnich
charakteristik a struktury odvétvi, na vymezeni zménotvornych hybnych sil a celkové

atraktivity odvétvi.

Analyza odvétvi pomdha odhalit faktory vyvoldvajici zmény v odvétvi, slouzi k
odhadovani ptfedpokladané¢ho vyvoje odvétvi a jeho struktury. Je nutné zodpovedét si

nasledujici otazky:
e V Cem spocivaji zdkladni charakteristiky odvétvi?
e Jaka je struktura odvétvi?
e Jaky vliv m4 struktura odvétvi?

e Které hlavni zménotvorné sily ovliviiuji vyvoj a zmény v odvétvi a jak se budou

tyto sily vyvijet do budoucna?

o Jaké jsou dulezité faktory uspéchu?
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e Co je hlavnim pfedpokladem uspésnosti podniku v daném odvétvi? (Sedlackova,
2000, s. 22-23)

3.1.1 Zakladni charakteristika odvétvi

Definovani relevantniho odvétvi déla velké potize v analyze odvétvi. Odvétvi je
formulovano jako skupina podnikii prodévajici na trhu obdobny vyrobek ¢i sluzbu. Pro
formulovani hranic odvétvi je dulezita identifikace relevantniho trhu a také konkurenéni
vztahy v odvétvi. Kazdé odvétvi se od sebe lisi, proto je dobré zacit analyzu odvétvi praveé

zakladni charakteristikou.

V prvni fad€ je nutné presné definovat dané odvétvi. Hranice odvétvi nejsou v dnesni dobé
jasné vymezené. Tim dochazi k tomu, Ze neni ziejmé, kdo jsou nasi konkurenti a kdo jsou
zékaznici. U vyvijeciho se trhu je nemozné piesné¢ urcit dodavatele, zikazniky
a konkurenty. V dne$ni dobé dochazi k prolinani odvétvi, a proto jsou navrzené hranice
odvétvi véci nazoru. Vymezeni hranic odvetvi nehraje vyznamnou roli pro vystup

odvétvové analyzy.

3.2 Porteruv model

K analyze konkurence se vyuzivd Porteriv model péti sil. Jednad se o analyzu
konkurencnich sil v odvétvi, kterd zkouma zaklad konkurence v odvétvi. Cilem je pochopit
sily ptisobici v prosttedi a urcit, které maji pro firmu nejvétsi vyznam do jejiho budouciho
vyvoje. Pro firmu je nutné rozpoznat tyto sily, vyrovnat se s nimi a také na n¢ umeét
reagovat. Jestli je podnik schopny vyuzit pusobici sily ve prospéch podniku, je to
samoziejmé velké plus. (Srpova a Rehot, 2010, s. 131)
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Obr. 4. Porterova analyza konkurencnich sil

Zdroj: Kozel, 2006, s. 30

Popis jednotlivych konkurencnich sil:
e Konkurence v odvétvi

Kdyz je v odvétvi velky pocet silnych nebo agresivnich konkurentti, snizuje se atraktivita
trhu. To ma nepiiznivy vliv na malé firmy, které nemohou plné vyuzit vyrobnich kapacit

a jejich fixni naklady jsou vysoké.
e Potencidlni nové firmy

Pokud jsou v daném odvétvi nizké vstupni bariéry, firmy muizou do odvétvi snadno
vstoupit 1 vystoupit. Kviili tomu dochazi k nizké rentabilité¢ firem. Také miize dochazet
K vysokym vstupnim i vystupnim bariéram. To znamena, Ze firmy maji vysoké zisky, ale

piineuspéchu hrozi riziko ekonomicky naro¢nych vystupnich bariér.
e Substitucni produkty

Jedna se o nahrazeni naSich produktl jinymi vétSinou podobnymi, které prodavaji za nizsi

ceny. Firmy musi sledovat vyvoj trendli cen substitu¢nich vyrobk.
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e Dodavatelé

Dodavatelé mohou firmu ovliviiovat svymi cenami a objemem dodavek. Dodavatelé maji
vysokou vyjednavaci silu, pokud jsou koncentrovani, organizovani a neexistuji substituty.

Vétsinou je pro firmy velmi ndro¢né vyménit dodavatele.
e Zakaznici

Zakaznici mizou nutit firmy ke snizeni cen, protoze vyvolavaji mezi konkurenty napé&ti.
Mohou mit velkou vyjednavaci silu, pokud jsou koncentrovani, organizovani a jsou-li na

trhu substituéni vyrobky. (Kozel, 2006, s. 30-31)

33  SWOT analyza

Analyza SWOT se skldda zanalyzy SW silnych, slabych stranek a zanalyzy OT
prilezitosti a hrozeb. V prvni fadé¢ je dobré zacit s OT analyzou, které je zamétena na vnejsi
prostiedi firmy. OT zahrnuje analyzu makroprostiedi a mikroprosttedi. Makroprostfedi se
zabyva politicko-pravnimi, ekonomickymi, socidlné-kulturnimi a technologickymi
aspekty. Naopak mikroprostiedi obsahuje informace o zakaznicich, dodavatelich,
odberatelich, konkurenci a vetrejnosti. Po té nasleduje analyza SW, kterd se zaméfuje na
vnittni prostfedi firmy. To znamend cile, systémy, procedury, firemni zdroje, materialni
prostiedi, firemni kultura, mezilidské vztahy, organiza¢ni struktura a kvalita managementu

Vv podniku. (Jakubikova, 2008, s. 103-104)

Silné stranky Slabé stranky
(Strengths) (Weaknesses)

popisuji skutecnosti, které piindseji vyhody | zaznamenavaji véci, které firma déla Spatné,

jak zékaznikt tak firmé. nebo ty, které délaji ostatni firmy 1épe.
PiileZitosti Hrozby
(Oportunities) (Threats)

jedna se o skutecnosti, které mohou zvysit | jsou to trendy a udélosti, které mohou snizit
poptavku nebo mohou 1épe uspokojit poptavku nebo zapficinit nespokojenost

zakaznika a tim pfinést firmé uspech. zakaznikda.

Zdroj: Jakubikova, 2008, s. 103

Obr. 5. SWOT Analyza
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Cilem SWOT analyzy je zjistit, do jaké miry jsou strategie firmy schopny se vyrovnat
se zménami v prostfedi. Vyuzivd se pro urceni dalSich moznosti vyuziti zdroji nebo
klicovych kompetenci firmy. Nevyhodou této analyzy je jeji velka statiCnost a subjektivita.

(Jakubikova, 2008, s. 103-104)



Il PRAKTICKA CAST
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4 ZAKLADNI INFORMACE O FIRME

41 O spoleénosti

Spolecnost ABC je silna a uspésna firma, ktera je na trhu od roku 1994. Poskytuje sluzby
jako je inzenyring, dodavky hydraulickych systémi, komponenti a vSestranné sluzby
v oblasti hydrauliky pro primyslové aplikace. Firma sidli v Ceské republice ve Zlinském
kraji, kde se realizuji navrhy a vyroba hydraulickych agregatd. Firma neptisobi pouze
v Ceské republice, ale ma pobocky i v jinych zemich. Prvni pobocdka je na Slovensku a
dalsi najdeme v Polsku. Firma uzce spolupracuje s italskou firmou HANSA-TMP. Mezi
hlavni cile firmy patii solidnost, pruznost v dodavkach, kterd je umocnéna kapacitou
skladu hydraulickych komponent a schopnosti nachazet feSeni v souladu s pozadavky
zékaznika. Hlavnim zdrojem prosperity firmy jsou zaméstnanci, ktefi jsou peclivé

vybirani. Kazdy ze zaméstnancii zodpovida za spokojenost zakaznika.

42  Cil spole¢nosti

Hlavnim cilem firmy ABC je ziskat vedouci postaveni na ceském a slovenském trhu
v oboru hydrauliky. Dale se snazi dodavat Siroky sortiment kvalitniho zbozi za ptijatelné
ceny. Také se snazi zakazniktim nabidnout nejlepsi servis a rychlé dodani zbozi, coz vede

k vytvareni dobrych partnerskych vztahu.

43 Vyroba

Firma vyrabi typové rizné hydraulické agregaty s elektronickym ovladanim a instalace pro
vSechny obory prumyslu. Vyroba a servis se uskute¢niuji v moderni montazni hale. Firma
dba na dodrzeni technologickych postupt z hlediska jakosti, montaze a Cistoty montazniho
prostiedi. Jednoucelova zatizeni pro montéz hydraulického Sroubeni, ohybani a ohrafiovani

trubek zarucuji kvalitu montovanych hydraulickych vedeni.

Firma ABC klade dirraz na expedovani 100% testovanych vyrobki, coz doklada protokol
0 zkouskach, ktery je poskytovan zdkazniklim. Vykonava montdze hydraulickych agregatt
a hydraulickych rozvodl, spousténi systémii a jejich nastaveni pfimo u zékaznika.

Zajistuje garancni 1 mimo garancni servis. [interni zdroje]
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Obchodni zajmy firmy se opiraji o dodavky tradi¢nim ceskym a slovenskym vyrobctim

stroju a zafizeni urenych pro vnitini trh i export.

Diky Siroké nabidce sortimentu hydraulickych komponent firmy vyuzivaji zakaznici
komplexnich nakuptt komponent na jednom misté. Pfizniva ekonomické situace firmy
umoznila investovat do infrastruktury podniku a technologii. Jelikoz je firma vybavena
rozsahlym informaénim systémem, je schopna pruzné reagovat na potieby zakazniki.

Dtikazem toho je sluzba internetového obchodu na strankach firmy.

44  Projekce

Firma vyuziva zkuSenosti spole¢né s know-how dodavatelti, coz umoziuje vyhodnoceni
parametr zafizeni, komplexni navrh a realizaci hydraulickych systémut strojii. Firma se
muze pysnit vlastni konstrukéni kanceldii, kde vyviji stale nové a dokonalejsi hydraulické
agregaty a systémy dle pfani zékaznikd. Nedilnou soucésti projektu byvd i1 navrh
elektrického ¢i elektronického systému stroji, pfipadné naprogramovani zakaznického
Projektova dokumentace je provadéna ve svétove pouzivaném systému AUTOCAD a téz
v systétmech CAD-3D. Nové vyrobky jsou konstruovany s platnymi evropskymi

technickymi normami a bezpe¢nostnimi piedpisy.

45 Certifikace a ocenéni

V roce 2003 byla spolenost certifikovana systémem Managementu jakosti 1SO
9001:2008. Firma ABC se Vv roce 2007 zucastnila soutéze PX FIRMA ROKU pofadanou
Hospodatfskymi novinami, kde se stala finalistou regionalniho kola soutéze. O tfi roky
pozdé&ji se firma stala finalistou krajského kola v soutézi Vodafone firma roku. TéhoZz roku

také ziskali ocenéni Web roku.

46 Organizacni struktura

Organiza¢ni struktura firmy je podloZena platnym organiza¢nim fadem a smérnicemi.
Hlavnim pfedstavitelem firmy je feditel, ktery ptisobi i jako spole¢nik a jednatel. Reditel je
nadfazen nad vSechny zde plisobici oddéleni, kterd jsou rozdélena na oddé€leni vyrobni,
obchodné-technické, logistické, IT a ekonomické. Kazdé oddéleni je povinno podavat

fediteli zpravu o jeho ¢innosti. [interni zdroje]
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Reditel

Obchodné- . Ekonomické
e e e |l EE

Vyrobni oddéleni IT oddéleni

Zdroj: [vlastni]

Obr. 6. Organizacni struktura ve firmé ABC

Dalsi cast bude vénovana popisu vybranych oddéleni, jejichz ¢innost souvisi s tématem

bakalarské prace.

4.6.1 Obchodné-technické oddéleni

Obchodné-technické oddéleni ma na starosti podporu prodeje, tvorbu nabidek a poptavek
a samoziejmé prodej zbozi. Prodej zbozi mize byt realizovan formou pultového prodeje,
prodejem na fakturu nebo elektronicky. Dalsi ¢innosti je technickd podpora obchodni
¢innosti, ktera zahrnuje poradensky servis, vyvoj a podporu novych produktii. V oddéleni
JSou i zaméstnani zastupci zahrani¢nich pobocek pro styk se zahrani¢nimi zakazniky.

[interni zdroje]
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Zdroj: [vlastni]

Obr. 7. Struktura obchodné-technického oddéleni
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4.6.2 Oddéleni logistiky

Cinnosti logistického oddéleni je objednavani zboZi na sklad, koordinace dopravy zboZi,
vyfizovani celnich dokumentti a reklamaci. Dale také tidi ¢innost a chod skladu. Jejich
snahou je, aby spravné zbozi ve spravné kvalité bylo dopraveno ve spravny c¢as a na

spravné misto k zakaznikovi.

Manazer
logistiky

Vedouci
skladu
|

Obr. 8. Struktura oddéleni logistiky

Referent

nakupu

Zdroj: [vlastni]

47 Produkty

Firma nabizi Siroké mnoZstvi produktl. Zde uvedu vSechny nabizené skupiny produkti,
jednd se o hydrogeneratory, hydromotory, ventily mobilni, ventily primyslové, rozvadéce
hydraulické mobilni, rozvadéfe hydraulické primyslové, tlakové spinafe, hydraulické
akumulatory, filtry, hydraulické chladice, navijaky, pfevodovky, brzdici systémy, agregaty
a systémy, elektrick¢é motory, pfiruby, spojky, nanometry, Sroubeni, hydraulické trubky,

rychlospojky a ptisluSenstvi hydraulickych obvodi. [interni zdroje]
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5 LOGISTIKAFIRMY

51 Cile logistiky

Firma se snazi o vyrabéni produktl v co nejkratsim Case, v odpovidajici kvalité, mnozstvi a
samoziejmé 1 cené. Dals$im dilezitym faktorem je v€asné dodani. VSechny tyto Cinnosti
chce firma délat s vynalozenim minimalnich nakladi a samoziejmé ne na ukor kvality

nebo dalSich jevil vedouci k nespokojenosti zdkaznika.

Pro splnéni téchto cili firma vyuziva software Helios, ktery urychli komunikaci mezi

zaméstnanci a tim se zkrati doba, neZ se zbozi dostane k zakaznikovi.

Helios

Helios Orange slouZi jako informacni a ekonomicky systém, ktery zefektivituje vSechny
bézné 1 vysoce specializované firemni procesy. Systém nabizi zaméstnancim aktudlni
piehled o situaci nejen na trhu, ale 1 uvniti firmy. Déle poskytuje automatizaci rutinnich
operaci, zefektiviiovani provozu, snizovani nakladt a a¢innou komunikaci. Helios také

napomahd managementu v fizeni vSech potiebnych oblasti.
52 Logistické aktivity

5.2.1 Rizeni standardi sluZeb zidkaznikim

Spole¢nost se snazi nabidnout zakazniktim Siroky sortiment zbozi z oblasti hydrauliky
véetn¢ doprovodnych sluzeb. Samoziejmé je omezena poctem zaméstnancl, zafizenim,
stroji a dalsimi faktory, které s tim souvisi. Firma poskytuje zakazniklim servis, zaru¢ni a
pozarucni opravy, zaskoleni obsluhy a Gdrzby, provadéni diagnostiky systémt, konstrukéni

a poradenskou ¢innost.

5.2.2 Rizeni cyklu objednavek

Spolecnost ABC ma pro fizeni objednavek obchodné-technické oddéleni, které ma za kol
zpracovat objednavku a zatadit ji do systému. Pokud je zboZi na skladé, tak si je mize
zakaznik thned vyzvednout. Jestlize zboZi neni k dispozici, musi se vyrobit nebo objednat.

Tyto ¢innosti ma na starosti oddéleni logistiky. [interni zdroje]
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5.2.3 Rizeni distribuce

Veskeré cCinnosti kolem distribuce zajistuje oddéleni logistiky. Zbozi mlze zdkaznik

koupit bud’ pfimo ve firm¢, nebo ptes e-shop, ktery je k dispozici na webovych strankach.

5.2.4 Rizeni dopravy

Dopravu zbozi si muze zakaznik zvolit mezi dodanim firemnim vozidlem, pfepravni
sluzbou PPL nebo kamionovou ptepravou. Tuto oblast ma na starosti logistické oddélent,

které se snazi co nejrychleji dopravit zbozi zédkaznikovi.
53 Zakladni ¢innosti logistiky

5.3.1 Zpracovani objednavek

Ve firmé ABC piijimaji zaméstnanci obchodné-technického oddé€leni objednavky pies
telefon, pfes e-mail, osobnim kontaktem se zdkaznikem nebo si miZze zakaznik objednat
zbozi pies e-shop. Diky odpovidajicimu poctu zaméstnancli se nemuze stat, ze by
objednavka nebyla ptijata. Jelikoz ma kazdy zaméstnanec pracovni e-mail, mize zdkaznik
fesit problém pifimo s osobou, se kterou se domlouval telefonicky. To je velkou vyhodou,
protoZze kazdy zaméstnanec si udrzuje svoje stalé zakazniky. Ty informuje pfes e-mail

0 slevach nebo novinkach v sortimentu.

5.3.2 Baleni

Zbozi se bali zptisobem odpovidajicim dohodnutému nebo zvolenému zpusobu dodani tak,
aby bylo chranéno ptfed poskozenim a zni¢enim béhem piepravy. Za standardni baleni je
povazovan kartonovy obal, paleta a dfevénd bedna. Cena za obalovy material je G€tovana

kupujicimu a témto cenam nalezi ptislusna sazba DPH.

5.3.3 Doprava

Jakym zplsobem bude zbozi dopraveno, si zdkaznik miZe zajistit sdm nebo pienechd
dopravu zbozi firmé&. Vyuziti dopravy se liSi nejen podle ceny a mnozstvi, ale i podle

oblasti. Firma vozi vyrobky do tuzemska i do zahranic¢i. [interni zdroje]
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Firma vyuzivé riznych forem dodani zbozi:
e (D kuryr

Jedna se o prepravu zasilek vybranymi vlaky Ceskych drah. Velkou vyhodou této piepravy
je jednotna cena bez ohledu na vzdalenost a ¢as dodani do mista urceni. Dopravu lze vyuzit

sedm dni v tydnu a pfi vétSim objemu zésilek nabizi zvyhodnénou cenu.
e Osobni odbér

Zakaznik si zbozi vyzvedne sam piimo ve firm¢€. Zde je mozno platit jak v hotovosti, tak

i kartou.
e Firemni doprava

Jelikoz je firma zavisld pouze na tfech dodavkovych vozech, tak tuhle dopravu voli jen
vyjimecné. Hlavnim diivodem je neekonomi¢nost dopravy a také fakt, ze firma neni na

dopravu zamétena. Cena dopravy se stanovuje dohodou.
e Soukromi dopravci

Soukromych dopraveii se vyuziva pfedevSim pro piepravu nadmérnych zésilek do

zahrani¢nich pobocek firmy. Jedna se pievazné o kamionovou piepravu.
e PPL, DHL, UPS, TNT

Jedna se o velmi Casto vyuzivanou dopravu. Ptepravuji zbozi do 50 kg a vyhodou je, ze

piepravce ruci za zbozi po dobu piepravy az do doby doruceni zakaznikovi. [interni zdroje]
e Ceska posta, EMS

Jedna se o dopravu pies Ceskou postu. Zbozi mize byt prepraveno klasickym balikem na
dobirku anebo EMS. Zkratka EMS vyjadiuje EXPRESS MAIL SERVICE a jedna se
o0 rychlou piepravu dokumentii azbozi do hmotnosti 20 kg po celém tizemi Ceské
republiky. Velkou vyhodou této sluzby je garantované dodani nasledujici den po dni
podani a to jak v pracovni den, tak ivsobotu. Vyuziti této sluzby je omezeno pouze
hodnotou zbozi do 100 000 K¢. Za zasilku odpovidd EMS do vySe sjednaného limitu
odpové&dnosti. JelikoZz je cena za 1 kg 135 K¢ véetn€ DPH, je tato sluzba vyuzivana firmou

jen v nutnych ptipadech. (http://www.ceskaposta.cz/sluzby/baliky/cr/ems, 2014)


http://www.ceskaposta.cz/sluzby/baliky/cr/ems

UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 38

e Sbérna sluzba

Je to systém piepravy kusovych zasilek. Jedna se predevsim o zasilky mensiho objemu a
hmotnosti, které zcela nevyplni dopravni prostfedek. Diky shroméazdéni vice zésilek do
podobnych destinaci na jednom sbérném misté mize dochazet k hromadnému odeslani
do sbérného mista cilové destinace. Sbérna sluzba nabizi zajimavou cenu pii dodrzeni
kratkych dodacich terminti. Velikost zasilky pfitom neni omezena ani hmotnosti, ani
rozmérem. Zasilky jsou pojisténé pojistkou odpoveédnosti zasilatele, v piipad€ potieby lze
zasilku pfipojistit proti vSem rizikim. (http://www.cargoprague.cz/sberna-sluzba-a-
prikladky/, 2010)

e Taxi doprava

Taxi vozidlo je vétSinou do hodiny od telefonického objednani ptistaveno k nakladce
a thned jede na misto urceni. Tato doprava pifepravuje maly ndklad i objemné zbozi na
paletach. Jedna se o drahou dopravu, kterd se vyuziva ve vyjimecnych piipadech, kdy je
nutné dorucit zbozi co nejrychleji. PfedevSim se vyuziva pii zpozdéni vyroby, aby bylo

zbozi v€as doruceno zakaznikovi. [interni zdroje]

5.3.3.1 Vyuziti dopravy ve firmé ABC

Firma ABC vyuziva sluzeb mnoha dopravcii, jez piepravuji zbozi piimo k zékaznikovi.
Firma mi poskytla udaje o vyuziti dopravy v roce 2011, 2012 a 2013. Z téchto zdroji jsem
vypracovala grafy, které v procentech ukazuji vyuziti dopravy v jednotlivych letech.
V grafech jsou procentualné vycisleny pouze udaje vyssi nez jedno procento, z divodu
piehlednosti udaji obsazenych v grafech. Ostatni typy dopravy, které nejsou procentudlné

uvedeny, jsou vyuzivany jen ziidka. [interni zdroje]
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Graf 1. Typy dopravy vyuzité v roce 2011
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Vyuziti dopravy v roce 2012

m CD kuryr

HDHL

W Soukromi dopravci

WEMS
Osobniodbér

M Firemnidoprava

HPPL

W Shérnd sluzba

TNT

Zdroj: [vlastni]

Graf 2. Typy dopravy vyuzité v roce 2012
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Vyuziti dopravy v roce 2013
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Graf 3. Typy dopravy vyuzité v roce 2013

Grafy nam jasné ukazuji, ze firma ABC vyuziva nejvice sluzeb PPL. Vychazi to z toho, Ze
firma ma s PPL sepsanou smlouvu. Ceny za pfepravu se odviji od Cetnosti piepravenych
zakazek. Velkou vyhodou je, Ze firma za =zbozi pi1 prepravé neru¢i. DalSim
nejvyuzivanéjSim zptusobem je osobni odbér. Zakaznici si sami zbozi vyzvednou piimo ve
firmé. BohuZel zboZi si zakaznik mize vyzvednout pouze v sidle firmy v Ceské republice
nebo na pobockach v zahrani¢i. Tretim vyuzivanym dopravcem je sbérna sluzba, ktera je
vétSinou vyuzivana urCitymi zakazniky. Firemni doprava neni piili§ vyuZzivana, protoze

firma ma pouze omezené mnozstvi dodavkovych vozi.
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6 DISTRIBUCE

Firma ABC distribuuje své vyrobky pouze Uzkému okruhu spottebitelii, patfi sem

predevsim firmy zabyvajici se také hydraulikou.
6.1 Distribuéni cesty

6.1.1 Prima cesta

Spole¢nost ABC si pro prodej svych vyrobkl zvolila ptimou distribu¢ni cestu, ktera
umoziuje vyrobci ptimy kontakt se zdkaznikem. Diky tomu lze zakaznikiim nabidnou
kvalitni poradenské sluzby a odborny ptistup v oblasti hydrauliky. Tim, Ze firma nevyuziva
zadnych mezi¢lankd, ma plné pod kontrolou Groven sluzeb a cen u vyrobkill. To se promita
i do pfipadnych reklamaci od zékaznikd. Zaméstnanci jsou schopni diky odbornym

znalostem zjistit rychle pfi¢inu, a tim zkratit reklamaéni Ihitu.

6.1.2 Nepiima cesta

I kdyz firma nepiimou cestu pro distribuci vyrobki nevyuziva, je nutné zminit, pro¢ tomu
tak je. Hlavnim diivodem je ztrata kontroly nad kvalitou poskytovanych sluzeb, protoze
meziclanky nemusi mit odborné znalosti z oblasti hydrauliky. Dale sem patii dalsi naklady
na prodej zbozi pies mezi¢lanky a nemoznost kontroly cen, za které jsou jejich vyrobky

prodavany. [interni zdroje|

6.2 Odbytova politika
Ve firm¢ ABC zajistuje odbyt vyrobkl hlavné obchodné-technické oddéleni, které ptijima

objednavky od zékaznikl a posild nabidky.

6.2.1 Systémy prodeje

Podnik ABC vyuziva pouze vlastni systémy prodeje.

6.2.2 Odbytové formy

Firma vyuziva podnikové slozky jako formu odbytu. Provozuje e-shop na svych webovych

strankéach a prodava zbozi v sidle a na pobockéch firmy.

6.2.3 Odbytové cesty

Firma vyuziva ptimé odbytové cesty, protoze prodavaji vyrobky pfimo zakaznikim.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 42

Charakteristika vybranych forem odbytu a odbytovych cest:
e Obchodni zastupci

Firma ABC ma obchodni zastupce, ktefi maji na starosti urcity okruh zakaznikd. Zakaznici
nejvice komunikuji s obchodnimi zastupci e-mailem, vyuzivaji rychlosti a jednoduchosti
této komunikace. Dale je hojné vyuzivana komunikace ptes telefon. Nejméné je vyuzivano
osobniho setkdni. VétSinou se obchodni zéstupci setkavaji se zahraniCnimi zakazniky.
Obchodni zastupci ve firmé nejsou fadné kontrolovani, coz miize vést k nedostatecnému
vénovani se zakaznikiim. Dusledkem toho je nizk4 informovanost zakaznikli o ak¢nich

nabidkach a novinkach.
e Prodejni oddéleni

Prodejni oddéleni pIni ve firm¢ mnoho ukoli tykajici se prodeje a komunikace se
zakaznikem. V prvni fadé pfijimaji objednavky a posilaji nabidky. DalSim ukolem je

obsluha zakazniku, ktefi si pfijdou koupit zbozi, vyzvednout si ho nebo potiebuji poradit.
e Prodejni pobocky

Spole¢nost ABC ma dvé pobocky v zahranici a to na Slovensku a v Polsku. V budoucnu

by firma chtéla otevtit dal§i pobocku v Ceské republice.
e  Webové stranky

Firma vyuziva pro komunikaci se zakaznikem webovych stranek, které jsou neustale
aktualizovany. Stranka je ptfehlednd, tak zakaznik nema problém najit to, co hleda. Pro
hledani mizeme vyuzit vyhledavac, ktery usnadni praci pti slozitém vyhledavani. Najdeme

zde informace o firm¢, vyrobcich, oddélenich a samoziejmé kontakty.

Na strankach je zvefejiovan newsletter. Jednd se o piehled kratkych zprav, které maji
upozornit zakazniky na novinky, zajimavé produkty a zmény, které firma planuje. Pokud
se zdkaznik registruje, miZe si nechat zasilat newsletter pfimo na e-mail. Bude tak mit

neustale prehled o novinkach, zajimavych nabidkach a déni ve firmé.
e E-Shop

Také e-shop, ktery firma provozuje na svych webovych strankdch, pomahd pii prodeji
vyrobkti. E-shop nabizi Sirokou S$kalu sortimentu zoboru hydrauliky. Jedna se
0 zjednoduseni komunikace mezi zadkaznikem a firmou, kdy zdkaznik miiZe objednat

produkt z pohodli kancelafe a nemusi ani zvedat telefon nebo psat e-mail. Kupujici mize
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vybirat z téméf 5 000 prodejnich polozek hydraulickych komponent, které jsou sefazeny
Vv jednotlivych sekcich. To umoznuje jednodussi a rychlejsi hledani polozek. Také nabizi
I hydraulicka Cerpadla v rizném provedeni podle piani zakaznika. Dale firma prodava
hydraulické filtry od renomované italské spole¢nosti SOFIMA, ktera spliuje nejpiisnéjsi
kritéria a pozadavky zakaznikti. E-shop je k dispozici v mnoha svétovych jazycich nejen
v anglicting, ale i ve slovensting, rusting ¢i polsting.

Do e-shopu se da zaregistrovat. Jak to u vétSiny obchodd byva, i tady maji registrovani
zékaznici vyhody. Kdyz se zdkaznik zaregistruje, automaticky ziskd nékolikaprocentni
slevu na vyrobky v e-shopu. Registrace je jednoducha a bezplatna. Je nutné vyplnit
vSechny udaje do registracniho formulafe. Po zaregistrovani obdrzi zakaznik e-mail
s registracnimi udaji, ty musi zkontrolovat a pii zjisténi chyby kontaktovat e-mailem nebo
telefonicky firmu, ktera tak pfedchazi moznym komplikacim. Registrovani zékaznici
mohou kontrolovat ucet, kde 1ze sledovat stav objednavky a historii objednavek. Pfi zméné
stavu nebo expedici objednavky je zdkaznik informovan e-mailem ¢i telefonicky. Podle
¢etnosti ndkupu a dodrzovani platebnich podminek muize nabidnout firma zdkaznikovi
zékaznik, ktery ziska ,,status zlatého zakaznika“. Ten se ud€luje podle vlastnich kritérii
firmy s ohledem na Cetnost objednavek, vérnost vuci spole¢nosti, dobré obchodni vztahy.
Obdrzeni statusu umozni pIlné vyuzivat funkénost e-shopu. Pokud zdkaznik obdrzi toto

opravnéni, bude o tom informovan e-mailem.

V e-shopu mtize nakupovat i1 nezaregistrovany zakaznik, ktery nakupuje zbozi za nejvyssi
ceny. Pii objednani zbozi je objednavka odeslana ptimo do obchodniho useku. Na uvedeny
e-mail zakaznik obdrzi potvrzeni o odesldni poptavky a nejpozdéji nésledujici pracovni

den je zaslana cenova a terminova nabidka. [interni zdroje]



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 44

7 ANALYZY

71 Mikrookoli

7.1.1 Konkurenti

Hlavnimi konkurenty firmy ABC ve Zlinském kraji je firma HYDRAULICS, dale pak

H.P.- servis hydraulika a posledni konkurent je firma Seall.

e HYDRAULICS

Firma HYDRAULICS sidli pobliz Luhacovic a zabyva se vyrobou, servisem a prodejem
hydromotora a hydraulickych valcti. Také prodava vse, co se hydromotort a hydraulickych
valct tyka. Firma ma webové stranky, ale bez e-shopu. HYDRAULICS nema Zzadnou jinou

pobocku, kde by nabizeli své vyrobky. (http://www.hydraulics.cz/cz/o-nas, 2011)
e H.P.- servis hydraulika

Dalsi konkuren¢ni firma ma sidlo ve Vizovicich. Specializuje se na vyrobu a opravy
hydromotort a hydrogeneratort. Firma se zabyva opravou pistovych ¢erpadel, servotizeni
pro nékladni vozidla, zubovych cerpadel pro servotfizeni nakladnich vozi, hydraulickych
rozvadécu, orbitalnich motord a fidicich jednotek. H.P.- servis hydraulika ma webové
stranky, které nemaji e-shop. Nema Zadnou jinou pobocku ani v Ceské republice ani

v zahrani¢i. (http://www.hp-servis.cz/, 2014)
e SEALL

Hlavni naplni této konkurencni firmy je vyroba a prodej té€snicich prvki, prodej hydrauliky
a pneumatickych prvki. V soucasné dobé je firma nejvétsim distributorem v Ceské
republice. Dodava i specialni kompresorova a plo$na tésnéni, lepidla a tésnici tmely,

vyrabi tésnici krouzky technologii Seal-jet.

V siti specializovanych prodejen nabizi Sroubeni, hadice, trubky, agregaty, Cerpadla,
motory, valce, ventily, solenoidy, filtry, tésnéni, lepidla a tmely, ale také montazni naradsi,

stroje a nastroje pro zhotoveni kompletnich hydraulickych a pneumatickych obvodi.

Vedle obchodu se zabyvaji i projekei hydraulickych a pneumatickych systémil, vyrobou
a opravami jednoucelovych stroji s hydraulickym nebo pneumatickym pohonem. Montuji
potrubni rozvody, provadi diagnostiku olejovych naplni a jejich filtraci. Také zajist'uji

pravidelnou udrzbu a servis vyrobnich linek, zafizeni a jednotlivych prvkii. Pomoci
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Spickovych diagnostickych ptistroji zjist'uji stav zatizeni a doporucuji preventivni servisni
Klecanech a v Chomutové — Spofticich. Firma provozuje webové stranky, které nejsou

vybaveny e-shopem. (http://www.seall.cz/o-nas, 2010)

7.1.2 Dodavatelé

Firma ABC objednava vyrobky od dvaceti Sesti dodavatelti, vétSina firem je zahrani¢nich

a pouze jedna z Ceské republiky. Vybrala jsem si pro analyzu tfi dodavatelské firmy.
e [INPREMA

Spole¢nost INPREMA se zabyva vyrobou inteligentnich fidicich systémi pro plynové
kotelny. Také se vénuji vyvoji, vyrobé a montazim tidicich systému a elektrické instalace
pro jednoduché pracovni stroje a vysokozdvizné ploSiny. Firma nabizi zakaznikim
osvétleni a silnoproudé¢ rozvody, provedeni rozvodi pocitacovych siti, instalaci
kamerovych systémii, méfeni, regulaci a automatizaci kotelen, elektrick¢é ovladani
hydrauliky, elektrotechnickou vybavu mostovych jefdbli, automatizaci a fizeni
zévlahovych a protipovodiiovych systému, vyrobu rozvadéca pro technologické zatizeni.

(http://inprema.cz/?page=0-spolecnosti/home/kdo-jsme, 2010)
Firma ABC nakupuje od firmy INPREMA elektrické ovladani hydrauliky a rozvadéce.

e HANSA-TMP

Jedna se o italského vyrobce, ktery se specializuje na vyrobu hydraulickych komponentt
na velmi vysoké trovni. Firma vyrdbi variabilni axidlni pistova Cerpadla, pruzinové
tlakové brzdy pro orbitalni motory a malé radialni pistové motory. Dale se zabyvaji fixnimi
a variabilnimi axialnimi pistovymi motory a generatory pro pouziti s fixnimi a variabilnimi

cerpadly a také se zabyvaji specidlnimi hydraulickymi rozvody.
(http://www.hansatmp.it/home/about_us/en, [2012])

Firma HANSA-TMP dodava firmé¢ ABC axialni pistové hydrogeneratory pro uzaviené
obvody.

e BERARMA

Jedna se o vyrobce Cerpadel s proménnym prutokem Vane v 6cc/giro na 200cc/giro pro

pracovni tlaky az do 160 bar. Firma se stala lidrem v hydraulickém sektoru. Cerpadla
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Berarma jsou navrzeny tak, aby flexibiln¢ reagovala na rizné potteby uZzivatelt

Vv nejkrat§im mozném Case. Nabizeji Cerpadla riznych velikosti, na kterych lze sestavit:
= Ruzné typy regulaci tlaku
= Rizné typy spoju s jinymi ¢erpadly
» Mechanické regulatory pritoku
= Elektrické motory se specialni pfirubou pro piimé vysilani (GMP série)
= Zpétny ventil SAE ptiruba (NRV série).
(http://www.berarma.it/home_en.php?l=en, [2012])

Od firmy Berarma odebira firma ABC piedev§im regula¢ni lamelové hydrogeneratory,

tandemové hydrogeneratory.

7.1.3 Zakaznici

Mezi zékazniky firmy ABC patii jak firmy, tak 1 soukromé osoby. Samoziejmé, ze nejvice
vyrobkl firma prodd zdkazniktim, ktefi se zabyvaji vyrobou a opravami hydraulického

zatizeni.
7.1.4 Analyza odvétvi

Cinnost firmy ABC patii do strojirenského odvétvi. Strojirenstvi se fadi do odvétvi, které
ma dobrou a dlouholetou tradici v Ceské republice. Radime ho do technického oboru, jez
se opira o principy fyziky a védu o materidlech. Také sem patii i navrhovani, vyroba a
udrzba stroju a zafizeni. Jedna se o jeden z nejstarSich a nejrozsifenéjSich technickych

disciplin.

Struktura odvétvi je sloZena z téZkého strojirenstvi, stfedniho strojirenstvi, lehkého
strojirenstvi a ptresného strojirenstvi. Tézké strojirenstvi se zabyva hutni a slévarenskou
technikou. Do stfedniho strojirenstvi fadime stroje a zafizeni pro obrabéni a tvafeni
materialii, automobilovou techniku a dodavatele pro automobilovy primysl, zemédélské
stroje. Lehké strojirenstvi vyrabi televizory a spotfebni elektroniku. Do piesného
strojirenstvi zahrnujeme pocitace, laserové technologie, digitadlni a telekomunikacéni

ptistroje.

Strojirenské odvétvi na pocatku 21. stoleti Celilo velmi nizké produktivité prace, to

zhorSovalo konkurenceschopnost na kli€ovém némeckém trhu. V roce 2006 diky
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investicim doslo k vyraznému nartistu produktivity. V obdobi 2001-2007 byla poptavka po
strojirenské vyrobé vysokd, ale jednalo se pfedevsim o poptavku po komponentech

a dil¢ich dodéavkach pro investicni celky zahrani¢nich dodavatelq.

Firmy vyuzivaji rostouciho potencidlu trhi zapadni a vychodni Evropy, kde ¢esti vyrobei
vyuzivaji rostouciho potencidlu tamnich trhti. Do roku 2020 bude rist konkurence na
globalnich trzich a zpomalovat se poptavka v kliCovych zédkaznickych regionech
postizenych hospodaiskou krizi. Mélo by dochazet ke snizovani poptavky v zédpadni
Evropé. Proto by se mély podniky zaméfit na rychle rostouci trhy ve vychodni Evropé,
Asii a Latinské Americe. Aby byly firmy uspéSné na téchto trzich, je nutné zvysit naroky
na kvalifikované a zkuSen¢ zaméstnance. Jedna se o zaméstnance vSech urovni a ne jen na
urovni managementu. Pro firmu je nutné ziskat zaméstnance, kteti maji nejen jazykové
znalosti a znaji kulturni odliSnosti, ale musi byt schopni zvladnout kvalitngjsi fizeni
produktti, dodavatelského fetézce a schopnost ziskat zdkazniky na novych trzich. Firma by
méla docilit lepsiho propojeni technickych, analytickych, manazerskych a komunika¢nich

dovednosti.

Kuspéchu kazdé firmy je nutné vytvofit si dobré jméno. Jméno si firma vytvori
profesionalni a poctivou praci za vSech okolnosti. K tomu firmé pomtzou kvalifikovani
a motivovani zaméstnanci a také dobii obchodni partnefi. Dale by se méla firma zaméiit
pouze na jednu ¢i dvé hlavni ¢innosti a ty rozvijet a inovovat. Pro dlouhodoby tuspéch
firmy je dilezité mit spokojené zakazniky a odbératele. Se zdkazniky musi firma udrzovat

pravidelny kontakt a pohlizet na n¢ jako na rovnocenné partnery.

Pro firmy podnikajici v oboru strojirenstvi je velmi diilezité nabizet kvalitni vyrobky, které
jsou neustale modernizovany a zlepSovany. Proto firma musi drzet krok s vyvijejicimi se
technologiemi a novinkami na trhu. Vtomto oboru je nutné mit kvalifikované

zaméstnance, protoze jen oni dokadZzou zédkaznikovi nejlépe poradit.

7.1.5 Zakladni charakteristika odvétvi

Firma ABC se zabyva strojirenstvim uZ dvacet let a neustale si vede na trhu dobie. To
ukazuji 1 trzby, které jsou uvedeny V tabulce. Trzby jsem rozdélila na trzby z prodeje zboZzi
a na trzby z prodeje vlastnich vyrobki a sluzeb. Toto rozdéleni jasné ukazuje, Ze firma se
zabyva hlavné prodejem zboZi jinych firem. Firma prodavéa zbozi od dvaceti Sesti riznych

firem, které jsou ceské i1 zahranicni. Spole¢nost ABC vyrdbi dvacet osm agregatli a
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osmdesat Ctyfi produktii z oblasti hydrauliky. Trzby z prodeje vlastnich vyrobki jsou nizsi,

protoze firma nenabizi velké mnozstvi vlastnich vyrobki.

Trzby za prodej
Rok Trzby za prodej zbozi vlastnich vyrobku a
(K¢) sluzeb
(K&)
2006 133 584 000 25974 000
2007 177 016 000 34 905 000
2008 167 492 000 40 099 000
2009 101 155 000 31 403 000
2010 126 488 000 38 229 000
2011 131 240 000 105 251 000
2012 133 565 000 56 481 000

Zdroj: [vlastni]

Tab. 2. Trzby za prodej zboZi a za prodej viastnich vyrobkii a sluzeb
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Graf 4. Trzby za prodej zbozi
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Hlavnim divodem bylo rozsifeni nabidky zboZi. Naopak rok 2009 je pro firmy nejhorsi,
protoze trzby rapidné klesly. Divodem poklesu byla hospodaiska krize, kterd zasahla celou

Evropu a jesté neustale pietrvava.
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Graf 5. Trzby za prodej viastnich vyrobkii a sluzeb
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byly v roce 2006, protoze firma nevyrabéla tolik vyrobkd. Od roku 2010 zacala firma
provozovat e-shop, coz ukazuje narast trzeb. V roce 2011 zacaly trzby klesat predevsim

kviili vy$si konkurenci.
7.2 Porteruv model

e Konkurence

Firma ABC konkuruje ostatnim firmam piedevSim e-shopem, ktery mnoho konkurent
nema. Diky e-shopu firma zvySuje prodej. Bohuzel nevyhodou oproti nékterym
konkurentiim je chybgjici dalsi pobocka v Ceské republice. Nova pobocka by pomohla

rozsitit se na jiné trhy.
e Substituty

Hydraulické systémy lze nahradit mechanicky, Sroubovicemi, lanovymi nebo vzduchovymi
systémy, které lze pouzit pouze u listi a zvedadkl. A ne vzdy se d4 hydraulika u téchto
zafizeni nahradit, protoze by to bylo sloZité a v praxi neefektivni. Jelikoz je hydraulika
specificky obor, tak ji nelze nahradit né¢jakymi jinymi systémy. Zatim neni nic podobného
na trhu a ani nejsou zadné nové informace o vyzkumu nebo rozvoji. Samoziejm¢ neni
vylouceno, Ze nic nového nebude vynalezeno. Firma ma mnohaleté zkuSenosti, které jsou

pro ni velkou vyhodou, a diky tomu ¢eli konkuren¢nim firmam.
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e Novi konkurenti

V dnes$ni dobé hrozi konkurence pfedevSim ze zahrani¢i. Velké zahrani¢ni firmy vytvari
pobocky v Ceské republice. Maji velkou vyhodu, protoZe piichazi s novymi technologiemi,
které jsou u nas velmi nakladné. Pro firmu ABC je globalnim konkurentem firma Bosch
Rexroth, ktera vlastni prodejni a servisni stfediska ve 39 zemich svéta. Konkurenéni firmy
maji snadny vstup na trh a nepotfebuji zadna specialni povoleni pro podnikani v oboru
strojirenstvi. Ve zlinském kraji ptsobi vétsinou firmy, které jsou na trhu uz déle nez deset

let. Novych konkurenénich firem je ve Zlinském kraji malo.
e Dodavatelé

Sila dodavatelii v oboru strojirenstvi je velkd. Hlavnim divodem je naro¢nost vyroby na
soucastky. Firma ABC je zavisla na dvaceti Sesti dodavatelskych firmach, které dodavaji
soucastky pro vyrobky, ale 1 zbozi, které firma prodava svym zdkazniki. Mnoho
dodavatelt firmy ABC je ze zahranici, tento zplsob je nakladny na pfepravu a mize byt

omezen 1 legislativnimi natizenimi (clo, mnozstevni limit, atd.).
e Kupuyjici

Firma ABC mé velkou vyhodu, protoze nema zadnou jinou konkurenci ve meésté, kde
pusobi. Proto vétSina lokalnich zakaznikli vyuziva jejich sluzeb. Samoziejmé v dnesni
dob¢ internetu si firma uvédomuje cenovou konkurenci, ktera neustale hrozi. Firma

provozuje e-shop, ktery nabizi registrovanym zakazniktim niz$i ceny.

Kupujici ve firmé ABC lze rozdélit do tii skupin. V prvni skupiné se jedna o tradi¢ni Ceské
vyrobni firmy, dale sem fadime stfedni a velké firmy, posledni skupina jsou obcasni

kupujici a kupujici pies e-shop.

1) Tradi¢ni Ceské vyrobni firmy
Do této skupiny kupujicich fadime vyrobce stroji a zatfizeni. Tém firma ABC

pravidelné dodava velmi objemné dodavky podle jejich pozadavk.

2) Stiedni a velké firmy
Jedna se o firmy, které pozaduji pruznost dodavek. Kvili témto firmam je nutné

udrZovat zboZzi na sklad€, protoze firmy pozaduji pravidelné dodavky.
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3) Obcasni kupujici a kupujici pies e-shop
Sem tadime kupujici, ktefi se rozhoduji podle toho, jestli ma firma ABC zbozi na
sklad¢. Pokud tomu tak neni, nakupuji u konkurenc¢nich firem. Jsou to vétSinou

mali odbératelé ndhradnich dild, kteti je potiebuji ihned a nechtéji cekat na zbozi.

7.3 Analyza vnéjSich distribucnich cest

Pro analyzovani distribunich cest jsem si vybrala tfi nejpouZivanéjsi, mezi které patii

PPL, osobni odbér a sbérna sluzba.

7.3.1 PPL

Jedna se 0 dopravni sluzbu, kterou firma ABC vyuziva nejvice. U PPL vyuziva spole¢nost
ABC sluzbu firemnich balikd. Jedna se 0 piepravu balikdi v ramci Ceské republiky, které
jsou dorucovany do firem. Baliky jsou dorucovany nasledujici pracovni den od 8 do 18
hodin. Zasilka muze mit maximalné¢ 50 kg a maximalni délku 200 cm. Pojisténi zbozi je
Vv cené piepravného, jedna se 0 pojisténi do hodnoty 50 000 K¢. Lze také vyuzit inkasovani
dobirky, ktera mize byt zaplacena v hotovosti i platebni kartou. Dale firma ABC vyuziva
sluzbu expresni balik. Expresni balik se od ostatnich balika li§i tim, Ze je dorucovan
firmam v dopolednich hodinach po celé Ceské republice. Tato sluzba se tyka pouze
vybranych mést napf. Praha, Zlin, Brno, Olomouc, Ostrava atd. Velkou nevyhodou
expresniho baliku je, Ze plati pouze na vybrana mésta. Sluzbu exportni balik vyuziva firma
také. Tato sluzba poskytuje expresni piepravu baliki do 30 kg v ramci Evropy. Zahrani¢ni
piepravu realizuje PPL ve spolupraci s Deutsche post DHL. Zakaznik mtze poslat zasilku
pouze ve tvaru baliku v kartonové krabici bez strecové folie a provazka. Pojisténi je
zahrnuto v cené piepravného ve vysi 100 000 K¢&. Ceny sluzeb PPL ma firma ABC

stanovené na zakladé smlouvy, kde se ceny odviji od ¢etnosti pfepravovaného mnozstvi.

7.3.2 QOsobni odbér

Osobni odbér vyuZzivaji zdkaznici vétSinou pro ndkup drobnych soucéstek. Jednd se
predev§im o malé firmy nebo soukromé osoby, které nakupuji pouze jednou nebo dvakrat
za mésic. Osobni odbér vyuziva i skupina stalych zédkaznikl. Tito zédkaznici jsou predevSim

z blizkého okoli a sluZzeb osobniho odbéru vyuzivaji velmi ¢asto.
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7.3.3 Sbérna sluzba

Sbérné sluzby firma ABC vyuziva piedevsim pro piepravu zboZi po celé Ceské republice.

Hlavnim diivodem jsou niz$i ceny za ptepravu, diky plné nalozenému automobilu.

74 Analyza webovych stranek

Pfi prvni navstéve stranek déla vzhled a design dobry dojem na navstévnika. Stranky jsou
v modro-bilé barve, které jsou i v logu firmy. Stranky maji zahlavi, které se neméni i po
kliknuti na jiné zalozky na strankach firmy. V zahlavi najdeme logo firmy, obrazek
Axidlniho pistového hydrogeneratoru, ktery charakterizuje ¢innost firmy. Také je v zahlavi
umistén nakupni a poptavkovy kosik, ktery slouzi pro jednoduchy a rychly vstup do
kosikii. Dale najdeme v zahlavi pfepinani jazyka stranek, zdkaznik si mize vybrat mezi
osmi cizimi jazyky. Také obsahuje hlavni menu se zalozkami jako je profil spolecnosti,
produkty, kontakty, obchodni podminky a jak nakupovat. V zahlavi nechybi vyhledavani,
které usnadni hleddni produktti zdkaznikiim. V neposledni fad¢ zahlavi umoZnuje

zékazniktim piihlaseni k uc¢tu a jeho odhlaseni.

Na hlavni strance jsou uvedeny informace o e-shopu, o aktualnim déni ve firmé a jsou zde
uvedeny novinky v oblasti hydrauliky, které firma nabizi. Stranky maji e-shop, na ktery
upozornuje velky obrazek. Ten zaroven umoznuje vstup do e-shopu. Stranky jsou
piehledné a je snadné se v nich orientovat. Jediné minus je, Ze neni v menu zalozka, ktera

by vracela na uvodni stranu webu.

75 Analyza e-shopu

E-shop je na webovych strankach firmy. Ptistup do e-shopu je snadny a nelze ho na ivodni
strance ptehlédnout. Kdyz vstoupime do e-shopu, tak se nam ukéze katalog zbozi. Katalog
je fazen podle abecedy. Pro rychlé nalezeni zbozi lze vyuzit vyhledava¢. Zbozi v e-shopu
obsahuje vSechny dllezité informace i o dostupnosti zbozi. Kazdé zbozi je zobrazeno na
obrazku. Koupit zboZi je jednoduché, musime jen vyplnit potfebné informace a mame

zboZi koupeno. Zbozi nemusime platit pfedem, pokud si zvolime osobni odbér na pobocce.

E-shop je ptfehledny a jednoduchy i pro starSi uzivatele, ale urcité se dd néco zlepsit.
V prvni fadé by bylo vhodné opravit ndkupni koSik. Po kliknuti na nakupni koSik se
uzivateli otevie koSik pouze v malém okné. Bylo by pro uzivatele lepsi oteviit koSik na

celé strance. Malé¢ okno plsobi nepfehledné a tlacitko pro smazani poloZek je maélo
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viditelné. Ne&kteti uzivatelé stim mohou mit potize. Dale bych zménila umisténi
kontaktnich telefonnich ¢isel na prodejce, které jsou umistény az na konci webové stranky.
Telefonni Cisla by bylo vhodné uvést pod zahlavi, protoze zde jsou vice viditelnad a

zakaznik je mize vyuzit bez hledani.

76 Analyza obchodné-technického oddéleni

Toto oddé€leni zaméstnava pét obchodnich referentli. Kazdy obchodni referent ma na
starosti urcitou ¢innost. Jak uZz bylo zminéno, mezi jednu z mnoha ¢innosti obchodné-
technického oddéleni patii prodej zbozi. Zbozi je prodavano pultovym prodejem,
prodejem na fakturu ¢i elektronicky. Zékaznici vyuzivaji pultovy prodej vétSinou pro
vyzvednuti objednaného zbozi. Prodejci by se méli snazit nabidnout zdkaznikovi
soucastky, které souvisi s kupovanym zbozim. Dale by bylo vhodné posilat e-mailem

novinky v sortimentu a slevy na zbozi zakazniktim.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

54

8 SWOT ANALYZA DISTRIBUCNICH CEST VE FIRME ABC

Silné stranky
e pobocky v zahranici
e kvalitni a vySkoleni zaméstnanci
e zaméstnanci z cizich zemi
e e-shop

e informacni systém Helios

Slabé stranky
e nevyuZiti k prodeji meziclankl (obchodni zastoupeni)
e absence dalsi pobodky v Ceské republice

¢ nedostateCna propagace firmy v misté ptisobeni

Prilezitosti
e zvySeni poptavky po hydraulickych systémech
e vyuziti novych technologii
e oslovit nové zakaznické segmenty

e vice spolupracovat se zakazniky

Hrozby
e nova konkurence
e zvySeni DPH
e platebni neschopnost odbérateli
e zmény ménovych kurzl
e nepiizniva politicka situace

e rlst cen ropy a energii
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81 Zhodnoceni SWOT analyzy distribucnich cest ve firmé ABC
Silné stranky

Firma ABC ma dv¢ dalsi pobocky. Prvni je na Slovensku a dal$i se nachazi v Polsku.
Pobocky poméhaji firmé fesit velké zakazky, které by se na poboéce v Ceské republice
nestihly zrealizovat. Také slouzi k rozSifeni firmy na jiné trhy, coz snizuje riziko
podnikani. Firma dbd na vybér kvalitnich zaméstnancl, ktefi musi spliovat vSechny
pozadavky. VétSina zaméstnancli v managementu ma inzenyrsky titul v oboru strojirenstvi
a dlouholetou praxi. Takto vzdélani pracovnici poskytuji kvalitni poradenstvi zdkazniktim.
Firma zaméstndva pracovniky z jinych zemi, kteti maji vyborné jazykové schopnosti. Nyni
ve firm¢ pracuji lidé z Ruska, Polska, Slovenska a Kazachstanu. Jejich matefsky jazyk
usnadiuje firmé komunikaci a ujednavani zakazek s mezinarodnimi firmami. E-shop je pro
firmu velkou vyhodou oproti nékterym konkurenénim firmadm. E-shop usnadiuje
zakaznikiim nékup a zrychluje komunikaci mezi zdkaznikem a firmou. Informacni systém
Helios napomaha zefektivnit komunikaci ve firmé, ¢imz se zrychluje ¢as doruceni zbozi

zékazniktim.
Slabé stranky

Mezi slabé stranky firmy ABC patii nevyuziti meziclankil k prodeji produkt. Firma se
obava neznalosti a nedostatecné kvalifikace meziclanki, prficemz v dnesni dob¢ je nutné
nabizet vyrobky zakaznikiim vSemi dostupnymi cestami. Pfi vyuziti mezi¢lanka se zvysi
povédomi o firmé u zakaznikd. Dale firmé chybi dalsi poboc¢ka v Ceské republice, ktera by
pomohla rozsitit ptisobnost spole¢nosti v tuzemsku. Bylo by vhodné zamétit se na oblast

Vv okoli Prahy. Firma nem4 dostate¢nou propagaci v misté, kde sidli.
PrilezZitosti

Velkou pfilezitosti pro firmu je samoziejm& zvySeni poptavky po hydraulickych
systémech. Firma by méla neustale drzet krok s novinkami na trhu hydrauliky a podle toho
roz§ifovat nabidku vyrobki. Dalsi ptilezitosti je zaméftit se na segment malych firem, které
do svych strojli pottebuji hydraulicka zatfizeni a oslovit je. Firma by méla ke komunikaci se
stalymi zakazniky vyuzivat e-mail a posilat jim upozornéni na slevy zbozi ¢i na nové

vyrobky.
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Hrozby

Nejveétsi hrozbou je samoziejmé prichod konkurence. V dneSni dobé predevs§im ze strany
velkych zahrani¢nich firem, které v Ceské republice oteviraji své pobocky. Hrozbou pro
podniky je také zvySeni sazby DPH. DPH se totiz promita do ceny produktd, které jsou
proto drazs$i a méné konkurenceschopné na tuzemském i mezindrodnim trhu. Patfi sem
také platebni neschopnost odbératelli, ktera je v dneSni dobé ¢im dal vyssi. Firma by si pfi
velkych zakazkach méla zjistovat solventnost odbératelli. Zména ménového kurzu mize
ohrozit vyvoz vyrobki, které¢ budou drazsi. Neptiznivé ovliviiuje podnik i politickd situace
v Ceské republice. V neposledni fadé se jedna o rist cen ropy a energii, coz zvysuje

naklady podniku.
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9 DOPORUCENI A NAVRHY

Vysledky SWOT analyzy ukazuji, ze na distribucnich cestach ve firmé je potrad, co

zlepsSovat. Proto zde uvedu doporuceni pro zlepSeni a zefektivnéni distribu¢nich cest

9.1 Otevieni nové pobocky

Firma ABC ma oproti konkurenci nevyhodu, Ze ma pouze jednu pobolku v Ceské
republice. Firma uspokojuje zdkazniky pfedev§im na Moravé a Slezsku. Pro firmu by bylo
velmi vyhodné zalozit dal$i pobocku. Pobocka by méla byt zalozena v Praze nebo
v néjakém velkém mésté v Cechach. Pobocka by pomohla firmé rozsitit svoji piisobnost na

jiny trh a ziskat tak nové zdkazniky.

Myslim si, ze Praha je strategické misto pro zalozeni pobocky. Prvni je nutné najit vhodné
misto, kde bude pobocka zaloZena. Dale se rozhodnout, jestli budeme vyuzivat vlastnich
nebo pronajatych prostor. Samoziejmé je nejlepsi mit vlastni prostory, které si mizeme
upravit podle potieby. Dale je nutné pocitat s vybavenim prostor a také s reklamou, ktera je
pii zaloZzeni nové pobocCky velmi dilezitd. Hala bude mit sklad, vyrobni prostory

a kancelafe.

9.1.1 Finan¢ni stranka zaloZeni pobo¢ky v Praze

Nasla jsem vhodné prostory v Praze 9, Horni Po&ernice. Prostory maji vyméru 675 m’
a jsou k dispozici vyrobni, skladové i1 kancelarské prostory. Sklad ma vrata pro vjezd
nakladnich vozidel. Déale zde najdeme zafizenou kuchynku, panské a déamské toalety,
umyvarny se sprchovym koutem a Satny. V objektu je pét kanceldii a jednaci mistnost.
Najemni smlouva musi byt uzaviena minimalné na dobu 1 rok. K dispozici je rozlehlé
parkovisté. K budové si lze pronajmou az 5 000 m? pozemkd. Jedna se o vybornou
lokalitu z hlediska logistiky, 5 min. na D 11 a Prazsky okruh. M¢si¢ni najem ¢ini 85 000,-
K¢ i smésiénimi naklady na provoz. Dale jsem do rozpoCtu zapocitala zafizeni
kancelarskych prostor (stoly, zidle, skiiné¢, PC atd.), skladovych prostor (regaly,
vysokozdvizny vozik, manipulacni vozik atd.) a vyrobnich prostor (pracovni ponky,
nafadi, stroje atd.). Do vydaji je zapocitan ndkup bazarového osobniho a ndkladniho
automobilu. V neposledni fad¢ jsou zapoditany investice do piipadnych Gprav a reklamy.
Reklamu pocitam s polepem budovy, polepy automobilli, reklamni plachty, letdky, stojany

a vizitky. Rozpocet uvedeny v tabulce 4 je vypocitan na 1 rok.
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(http://reality.idnes.cz/detail/pronajem/komercni-nemovitost/vyrobni-prostory/praha-horni-
pocernice-nachodska/70572327sh=6e024c83ef, 2014)

Produkt Cena
Prostory 1 020 000
Zatizeni kancelari 330 480
Automobily 650 000
Zatizeni vyroby a skladu 655 000
Reklama 50 000
Upravy 60 000
Rezerva 100 000
celkem 2 865 480

Zdroj: [vlastni]

Tab. 3. Financni stranka zalozeni pobocky v Praze

9.2 VyuZziti smluvnich prodejen

Déle bych firmé ABC navrhla vyuzit k prodeji vyrobkli smluvni prodejny, které by
prodavaly vyrobky v riiznych mistech Ceské republiky. Tim by se rozsifila pisobnost
firmy a také zvysily trzby. V misté prodeje by mohl byt reklamni stojan a letdky firmy
ABC, coz by zvysilo povédomi o firmé u zakaznikli. Samoziejmé je dulezité vybrat takové
smluvni prodejce, ktefi jsou kvalifikovani a znali v oboru. Dale je vhodné financné

motivovat prodejce k prodeji vyrobku firmy ABC.

Smluvni zastoupeni lze nabidnout firmam, které se =zabyvaji opravou raznych
hydraulickych zatizeni. V dneSni dobé firmy nechtéji utracet vysoké nadklady za znackové
produkty a toho by mohla firma ABC vyuZit. Nabidla by své produkty servisnim firmam
za niz§i ceny a ty by je pouzivaly pii opravach hydraulickych zatizeni. Lze vyuZit i vyroby

hydrauliky na zakéazku, kterou Ize nabidnout u specidlnich hydraulickych systému.

Dals8i moznosti je vyuzit prodejny s hydraulickym zatizenim. Prodejny vétSinou provozuji
piimo hydraulické firmy, které zde nabizeji pfedev§im své vyrobky. Samoziejmé Zadna
firma nemiiZze vyrabét vSechno sama. Proto vyuZivaji i produkty ostatnich firem. Toho lze
vyuzit ve prospéch firmy ABC a nabidnout lepsi ceny za prodej jejich vyrobkld. U

smluvnich prodejen se vétSinou plati za pocet polozek, které bude firmé prodavat.


http://reality.idnes.cz/detail/pronajem/komercni-nemovitost/vyrobni-prostory/praha-horni-pocernice-nachodska/7057232?sh=6e024c83ef
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9.3 Zvysit povédomi o firmé u zakazniki

I kdyz firma navitévuje kazdoroéné nékolik veletrhii a to nejen v Ceské republice, nemusi
to byt dostacujici reklama. Firma nemd nikde v mist¢ prodeje umistény reklamni
billboardy. J& bych doporucila umistit reklamni billboard u velmi frekventované silnice
ES50, ktera je hlavnim spojovacim tahem ze Slovenska do Uherského Brodu, Uherského
Hradisté, Zlina a Brna. Jedna se o billboard o velikosti 510 cm x 240 cm umistény na dome
Vv obci Bystiice pod Lopenikem. Cena je 3 300 K¢ za mésic. V tabulce, kterd je uvedena

nize, jsou ceny pocitany na 1 rok pronajmu plochy.

(http://www.mojebillboardy.cz/panel/89100038-billboard-uhersky-brod-dolni-valy-
pivovar, [2013])

Cena za rok
Pronajem plochy 39 600
Tisk billboardu 1 600
Lepeni 500
Celkem 41 700

Zdroj: [vlastni]

Tab. 4. Ndklady na reklamni billboard

Zdroj: http://www.mojebillboardy.cz/panel/89100038-
billboard-uhersky-brod-dolni-valy-pivovar, [2013]
Obr. 9. Umisténi billboardu

Dalsi moznosti je umistit billboard pfimo ve méste, kde firma sidli. Jedné se o ulici, ktera
vede do centra mésta a také k sidlu firmy. Billboard by byl umistén pfed kruhovym
objezdem. Cena za mésic prondjmu je 4 500 K¢. Velikost billboardu je 510 cm x 240 cm,


http://www.mojebillboardy.cz/panel/89100038-billboard-uhersky-brod-dolni-valy-pivovar
http://www.mojebillboardy.cz/panel/89100038-billboard-uhersky-brod-dolni-valy-pivovar
http://www.mojebillboardy.cz/panel/89100038-billboard-uhersky-brod-dolni-valy-pivovar
http://www.mojebillboardy.cz/panel/89100038-billboard-uhersky-brod-dolni-valy-pivovar
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jeno viditelnost je 50-100 metra. (http://www.mojebillboardy.cz/panel/89100038-
billboard-uhersky-brod-dolni-valy-pivovar, [2013])

Cena za rok
Pronajem plochy 54 000
Tisk billboardu 1 600
Lepeni 500
Celkem 56 100

Zdroj: [vlastni]

Tab. 5. Ndklady na reklamni billboard

Zdroj: http://www.mojebillboardy.cz/panel/89100038-

billboard-uhersky-brod-dolni-valy-pivovar, [2013]

Obr. 10. Umisténi billboardu

94 Zména dopravci

Jak uz bylo zminéno, firma pii dopravé zboZi vyuziva sluzeb deviti rliznych firem. Kazdy
dopravce ma odliSné ceny a nabizi jiné podminky. Myslim si, Ze by bylo vhodné vybrat
pouze ty dopravni spolecnosti, které nabizi vSechny sluzby, jez firma ABC vyuziva. Pti
vybéru dopravct, by bylo vhodné udélat vybérové fizeni a vybrat ty s nejvyhodnéjSimi
podminkami. S nimi uzaviit smlouvy, coz by firmé ABC snizilo nidklady na dopravu a

rizika s tim spojena.


http://www.mojebillboardy.cz/panel/89100038-billboard-uhersky-brod-dolni-valy-pivovar
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95 Informovani zdkazniki obchodnimi zastupci

Obchodni zastupci nyni vyuzivaji e-mailovou komunikaci pouze pro zasilani nabidek
a objednavek, ptipadn¢ odpoveédi na dotazy od zdkaznikli. Toto je nedostacujici pro
komunikaci se stalymi zakazniky. Bylo by dobré zasilat zdkaznikim e-maily S pozvankami
na veletrhy, kde se bude firma prezentovat a vystavovat své vyrobky. Také by bylo
vhodné, kdyby obchodni zéastupci firmy ABC zasilali zdkaznikiim informace o zatrazeni

novych produktii do nabidky, akénich cenéch €i o rozsifeni novych sluZeb.
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ZAVER
Tématem bakalarské prace byla analyza distribu¢nich cest vné¢ firmy ABC. Cilem

bakalatské prace bylo analyzovat distribu¢ni cesty, které¢ firma vyuziva a navrhnout

doporuceni pro jejich zefektivnéni

Prace se skladd ze dvou ¢asti. Prvni ¢ast byla vénovana teorii, kterou jsem nastudovala
predev§im z odbornych knih. Druha byla prakticka ¢ast, kde jsem uplatnila své poznatky

a informace ziskané ve firmé ABC.

V teoretické Casti byly pouzity odborné informace souvisejici s distribuci, které jsem

ziskala z knih. Najdeme zde informace o logistice, distribuci a SWOT analyze.

Druha polovina prace patfila praktické casti, ktera obsahuje informace o firmé ABC.
Zacatek byl vénovan pfedstaveni firmy ABC a nezbytnym informacim, které souvisi
S tématem prace. Poté jsem se zameétila na logistiku firmy a rozebrala jsem zakladni
¢innosti logistiky, kde jsem se podrobné vénovala dopravé. Zjistila jsem, ze firma vyuziva
nejvice dopravu PPL. Bylo by vyhodné vyuzivat u tohoto dopravce co nejvice sluzeb, které
nabizi, jelikoz pfi hojném vyuzivani jejich sluzeb jsou ceny dopravy niz§i. Dale jsem
uvedla vSe o distribuci a distribu¢nich cestdch ve firmé ABC. Ze ziskanych informaci
plyne, ze spole¢nost ABC vitbec nevyuziva nepiimé distribucni cesty, které jim mohou
pomoci pii prodeji vyrobkl. Dale jsem provedla analyzy, které jsou potiebné k vyhotoveni
SWOT analyzy. Jak uz bylo zmin€no, sestavila jsem SWOT analyzu, kterd je zaméfena na
distribu¢ni cesty ve firmé¢ ABC. Nakonec jsem uvedla své navrhy pro zlepSeni vnéjSich
distribuénich cest. Prvni se tyké otevieni dal§i poboc¢ky v Ceské republice, kde jsem uvedla
1 orientacni cenu na jeji zalozeni. Dale jsem doporucila vyuzit smluvnich prodejen, které
pomohou firmé ziskat zdkazniky z jinych regiont. Také jsem navrhla umisténi billboardii a
zménu ve vybéru dopravci. Posledni doporuceni se tykd obchodnich zéstupct a jejich

zlepSeni komunikace se stalymi zdkazniky.

Bakalarska prace mi rozsifila nejen teoretické znalosti, ale pfedev§im mi pomohla ziskat
zkuSenosti z praxe v oblasti distribuce. Znalosti, které jsem ziskala z odbornych knih, jsem
aplikovala na poznatky nabyté ve firm¢ ABC. Myslim si, Ze jsem splnila cil mé prace.
Snazila jsem se, firmé navrhnou takové feSeni, které by mohla vyuzit v praxi pro

zefektivnéni distribuc¢nich cest.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK
DPH Dai z ptidané hodnoty
PPL  Professional parcel logistic

EMS Express mail service
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