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1. Uvod

V dnedni dob mazeme ozné&t trzni prostedi za velmi prornlivé. Jeho
¢ekat na uspokojeni vlastnich f&di je stdle mensi, a vysokou informovanosti. Neni
tedy divu, Ze fyzickA dostupnost zbozi na trhu aist@é zvySovani hodnoty
poskytované zakaznikovi maji v rozhodovani zakaznikzi konkuretnimi nabidkami
casto tSi vahu nez zavedena zka firmy. Zmirgné trzni podminky, gnici se
nespoutanym tempem, vyvijeji na podnik natlak, abyySil svou flexibilitu
a [izpusobivost aktuélnim pigbam a pozZzadavkn rodici se v hlavach sggebiteli. Za
aspesné firmy mizeme oznét ty, které dokazi zvysit tempo inovaci, stéle higgi
piichazet na trh s novymi vyrobky a sluzbami, uspibkgoptavku kratSimi
dodavkovymi llitami a nesmi chyb ani spolehlivost dodavek. Tyto schopnosti by
mély byt hlavni prioritou podnikového vedeni v jakéntikodwétvi, které je mozné
zabezpéit zlepSenim procészanttujici se na uspokojeni poptéavky.

Ve své praci se budu zabyvat problematikoustidy, presrji tedy analyzou
distribwnich cest, ktera je nedilnou sasti rozsahlejSiho logistickehi@ttzce, se
zantienim na materialovy a inforrai tok.

Na distribuci psobi fada nahodnych vliy, coZ vyvolava nutnost mit dosténe
pruznou strukturu. Optimalizace distribuce ipahezi hlavni strategické rozhodovaci
situace, kdy je mozné vhodnou cestou ziskditarr konkuredni vyhodu. Existuje
mnoho strategii, mezi kterymi si podnikike volit, ale draz je hlave kladen na
rychlost, spolehlivost, efektivitu a spokojenosbgbiteli. Tato spokojenost zakaziik
se odviji od urové poskytovanych sluzeb praéstinictvim logistického procesu, o které
kazdy podnik rozhoduje sam. V s@asné dob totiz zkvalitiovani sluzeb fgdstavuje
jednu z moznosti jak se odlisit od konkurence, ggetveskeré produkty jsou jiz natolik
homogenni, a to jak z hlediska uzitnych vlastngstkosti, tak i cen, Zze zakaznici
opousStji pojem loajalita“ wvici tradicnim produkim a znakam. Kvalita sluzeb
piedstavuje novy prostor pro zvyseni konkurencesabstprkde firma nize usgt.

Mezi dalSi vyznamné konkur@ri cinitele fadime faktoréasu, v 8@mz mizeme

spatit téz zdroj konkuregni vyhody. Je zaptdbi si u¢domit, Ze sotasné firmy jiz



nebojuji v oblasti cen a kvality, jelikoz to vSe jj& srovnatelné. Dnes konkurence
probihd v dimenztasu a kdo dokdze pohotoreagovat na #nici se pani zakaznik,
ziska pedpoklad, Ze dosadhne éspu.

Distribuce v sob zahrnuje i svou fyzickou stranku zastoupenou daepra
a skladovanim, které se stalo ttadim feSenim, aby se zachovala plynulost pohybu
zbozi. Mluvime zde v Sir§im slova smyslu o matexiédm toku v podniku, ktery ale
neni mozné&esit bez dostateych a ¥asnych informaci. Pro firmu je nutnosti znat
pozadavky zakaznikna poskytované zboZzi a sluzby, jelikoZz z nicigenstanovit plan
distribuce. Tyto faktory vzbuzuji p@bu perfektsd fungujiciho, plg integrovaného
informaniho systému, bez kterého si jen malo ktery podiukdze pedstavit svou
existenci na trhu. Kvalitni inforn¢ai systém dokaze znatélsnizit naklady a uvolnit
tak finaréni prostedky, jenz pak rize firma pouzit na financovani svého dalSiho
rozvoje.

Cilem mé bakaigké prace je analyzovat distrimi iettzec ve firng ZC s.r. 0.
v Jindichow Hradci. Pokusim se zhodnotit u tohoto podniku wpoét volby jejich
distribwnich cest a na zakladzjistnych informaci poskytnu navrhy a dopéeni,

kterd v tomto srru piinesou ugita zlepsSeni.



2. Literarni piehled

2.1 Pojem distribuce

~Je ozngovana jako veSkeré aktivity spojené s tokem zbddtriducnim rettzcem*
(GROS, 1996).

.Distribuce je soubor postupa cinnosti, pomoci kterych je zbozi dano k dispozici
spotebiteli v mist urteni* (MACHKOVA, SATO, ZAMYKALOVA, 2002).

Distribuce jecast logistickéhaettzce, kdy vyrobek je jiz zcela hotov achaa se
realizovat dodavka zboZi zakaznikovi. V této fazidilezité wnovat pozornost jak
veSkerym sluzbam, kteréibe podnik poskytnout zékaziiik, tak formam vlastniho
distribwniho tetzce. Pré sluzbam? ZlepSeni uUro¥n sluzeb poskytovanych
zakaznikovi je totiz jednou z mala cest, jak seSttdbd konkurence. Naroky zakazfik
na urova sluzeb v oblasti distribuce se dnes neustale Fvy&uak sluzby fedstavuji
novy konkuregini prostor.

Distribuce je z celého logistickéhetzce nejvice zatizenaiaznymi nahodnymi
vlivy, coz vyZzaduje mimiadre pruznou strukturu, aby bylo mozné operativeagovat.
Nabizi sefada moznosti distribuce prodikke kon€nym spotebitetim, ale je teba
klast diraz na rychlost distribuce, spolehlivost, efektisndbezpénost a schopnost
flexibilné reagovat na nové poély a pinit tak pozadavky zakaznika. Na distribuci
produkti se niize podilet Bkolik zprostedkovatelskych organizaci, z nichz kazd&e
zabezp&ovat jen utitou ¢ast potebnych sluzeb (VANCEK, 2007, CHRISTOPHER,
2000).

(VYSEKALOVA, STRNAD, VYDROVA, 1997) charakterizujayto nejchlezitsjsi
ukoly distribuce:

X prodej vyrobku;

x sluzby pro vyrobek;

x komunikace o vyrobku.



Cilem distribuce neni pouze zabeapeat vyhodny nakup a prodej, ale také spolehlivy
a predevsim rychly fenos vyrob a sluzeb, ktery vede ke zvy3eni ziskuEWNEC,
1995).

2.2 Distribuéni retézec

Definice distribéiniho fetézce dle (GROS, 1996)Cast logistickéhaetszce, ktera
zaina okamzikem, kdy vyrobek opusti vyrobni podnik kanéi u kon&ného

zakaznika.“

»~Je souborem organizaich jednotek podnikatele a externich zpexditovatel, jejichz

prostednictvim jsou dodavany zakazaih."

Distribwni rettzec funguje jako systém umuadgici plynuly fyzicky tok zbozi, jeho
vlastnickych prav, informaci, stimulovani prodejelateb za zboZi. Na jedné stkan
vyuziti distribienichietzca znamena vzdat se moznasteni a kontroly prodeje svych
vyrobki, na stras druhéclanky tvaici cestu plni funkce lépe a efektéjimez vyrobce.
A o jaké funkce se jedna?

x obchodni funkce

- aktivity spojené s nakupem zbozifepmani rizik plynouci zjeho vlastnictvi
a nasledas dalSim prodejem.

x logistick& funkce

- ¢innosti  zahrnujici dopravu, skladovani, todini dle pozadavk zakaznik,
pietv&eni vyrobniho baleni na spebitelské, kompletace zbozi.

¥ podpirné funkce

- napomahani a usnafini pohybu zbozi od vyrobce ke sfmdditeli, kdy se mezlanek
podili na finadni pomoci v podobobchodniho t&ru (SVETLIK, 1992).

2.2.1 Struktura distribinihofetzce
Strukturatettzce ovliviuje miru kontroly nad vykonnosti jednotlivych fumkc
rychlost dodavky zbozi, rychlost komunikace a ndklma provoz daného kapitalu.

Konkrétni struktura zavisi jak na povaze distribarmého produktu, tak na charakteru



cilového trhu podniku (LAMBERT, STOCK, ELLRAM, 20D0OU tohoto tématu se
muzeme setkat s pojmy jako je délka a rozsah distnino rettzce. Délkou je mySleno
pocet distrib&nich stupit mezi vyrobcem a zakaznikem a rozsah udavéetpo
Gcastnila, ktei se na daném stupni podileji.

Podle stupa distribuinihoietzce rozeznavame:

X primou distribuci — pouze jeden distritni stupé

X negimou (postupnou) distribuci -€kolik stupia

Podle rozsahu:

x extenzivni distribuce;

x vybeérova distribuce;

x exkluzivni distribuce.

(GROS, 1996)

Zbozi se dostava ke kupujicimu piedhictvim distribdnich kanai, které jsou
souhrnem progednilki a zprostedkovatelskycktlanki. A jak bylo fe¢eno, mohou byt
piimé a nefimé (S\ETLIK, 1992).

Oba zfisoby v sob nesou jak vyhody tak nevyhody:

Piimé distribuce

+ primy kontakt a moZnost komunikace se zédkaznikem;

+ bezprogedni z@gtna vazba;

+ lepSi kontrola nad cenou, vysi nakladkteré jsou zpravidla nizsi &ir absenci
mezilanki;

- v zajiseni plynulého toku zboZi;

- obtiZze s prezentaci vyroilok

- slozitost a neefektivnost.

Nep“imé distribuce

+ powieni mezilanka fadoucinnosti;

+ vyuziti kontaki, znalosti a zkuSenosti distrilmich mezilanki;
+ niZ8i poteba investic;

- ztrata kontroly nad zboZim, jeho cenou asgbu prodeje;



- nedostatény péisun informaci o zakaznicich;
- nutnost neustalé motivace m#anki;

- vySSi naklady.

(MACHKOVA, SATO, ZAMYKALOVA, 2002)

Kritéria vykeru, dle GROSE (1996), zda pouZzitmé¢i neprimeé distribuce:
¥ druh vyrobku;
x druh trhu, zakaznik
X naroky na sluzby;
x vzdalenost dodavatele od zakaznika.

Pro kon€né rozhodnuti je zapi@bi nakladova a vynosova analyza.

Extenzivni distribuce

Cilem je prodavat vyrobky v co n&f8im pa@tu prodejen a zajistit jejich dodavky do
vSech distribanich firem, které s danym vyrobkem obchodtiip néj projevi zajem.
Jedna se tedy o masovou distribuci, ktera je vhguo&ychloobratkové zbozi. Tento
zpasob distribuce umadaitije rychle ziskat vySSi podil na trhu, realizovgsoky objem
prodeje, ale je spojena se zvySenymi naklady,gélidbsahuje &tSi paet mezélanka,

a s rizikem ztraty kontroly nad distribuci.

Vybeérova distribuce

Tento systém spiva ve vylEru omezeného f@tu distribwnich cest a v ramcéthto
cest pak ve vyru prodejen, které podporuji a zintenmiyi prodej. Mize tudiz vést
k posileni firmy i jeji vSeobecné znamosti, ale aguje zkuSené, zaskolené prodava
ochotné poradit zakaznikovi irgrvést vyrobek, nelsovyrobek je jiz nardngjSi na

prodej.

Exkluzivni distribuce

V tomto gipact firma vyhleda pouze jedndi nékolik prodejen v dané oblasti
a povii je prodejem svych vyrolik Vyuziti tohoto typu Ize nalézt u vyrobk
s mimaadnym postaveninti u prestiznich zngek. Casto byva satésti smlouvy



klauzule, Ze distributor nebude prodavat konk&mérvyrobky. Za hlavni vyhody Ize
povazovat moznost lépe kontrolovat kvalitu, cenmvé poskytovanych sluzeb,
propagaci, platebni a jiné podminky a prestiz swyriobki. Ale nevyhodou zde byva

obétovanicasti trhu, protoze disponibilita vyroble zn&né omezena.

U selektivni a exkluzivni distribuci se zpravidlacwji vybérova kritéria pro vybr
uchazeéi, mezi které pat:
x oblibenost prodejny nasi cilovou skupinou;
schopnost zajistit pi#bny servis pro vyrobek;
umisgni prodejny;
finantni pozice;

skladovaci moznosti;

O O OW O X

vyrobaiv vliv na prodejnu;

x stiznosti, reklamace a rychlost jejichéizpvani.
(VYSEKALOVA, STRNAD, VYDROVA, 1997, MACHKOVA, SATO,
ZAMYKALOVA, 2002)

2.2.2 Vyker distribenihoietzce

Hi vybéru distribienihorettzce se vzdy snazime vychazet z obecnych épmy,
zvazovat vliv firmy na distribtni kanél a uvdomit si, Ze spoléhat se pouze na jediny
kanal neni HliS vhodné, kdyby nahodou zanikl. S problémem yothstribuwniho
fettzce se setkavame tehdy, kdyz firma vytuwdovu distribéni cestu, modifikuje jiz
stavajici vlastni distrikini cesty nebo adaptuje distriimi cesty, které dosud vyuzivaly
i jiné ekonomické subjektyREZNICEK, 2000).

Vybkér nejvhodrjSiho distribéniho trettzce, kterym bude zbozi distribuovano
k zdkaznikovi, je rozhodnuti velkého strategick@ipnamu. Je to rozhodnuti, jimz se
fidi ostatni sloZky logistického systému. Nevhodiypér z hlediska firmy znamené
abnormalni zvySeni nakladna distribuci a naopak spravna volbdedstavuje
konkurergni vyhodu (MAJARO, 1996).
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Pri vybéru distribiEniho retszce je teba dle REZNICEK, 2000) vyesit nasledujici
problémy:
¥ druh a poet zprostedkovatet;
sortiment a rozsah prodavanych prodgkt
zpasobtizeni distribdnihotetzce;
program spolupracgdena distribuwtnihotetézce;

O OW O X

motivace a hodnoceni zpristkovatei.

2.2.3Rizeni distribénihotetszce

Setkdvame se zde sterminenfow organizace, kteraigdstavuje sdruzeni
schopnosti a dovednosti jednotlivy@eni si. Musi zde byt spoluprace, s zavisi
na efektivni vymin¢ informaci, umoi#uje fizeni vyroby a distribuce zbozi podle
skut&né poptavky misto podle odhadtim zvySuje efektivnost fungovani celého
fettzce (CHRISTOPHER, 2000).

2.3 Distribuce vyrobkii
2.3.1 Definice vyrobku

.Vyrobek je jakykoliv hmotny statek, sluzba nebostenka, které se stavajiqumstem
smeny na trhu a je wen k uspokojeni lidské petby¢i prani* (SVETLIK, 1992).

2.3.2 Distribéni kanaly pro spéebni trhy

Existuje mnohotiznych typm distribwinich kanal, které se uzivaji. Pro zvySeni
acinnosti prodejetasto dochazi k jejich kombinaci. Subjekty disttibich kanal jsou
vyrobce, prostdnici (velkoobchod, maloobchod, agenti) a zakazWisowasné dob

Ize rozliSitétyri zakladni distribani kanaly.

x Distribuéni kanal A (vyrobce — spaebitel)
Je to prodej bez meatanki predstavujici bezprosdni kontakt se zakaznikem.
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x Distribuéni kanal B (vyrobce — maloobchod — spebitel)

Vyhodou tohoto kanalu je rychlost, kdy jde vyrobeld vyrobce rovnou do

maloobchodni sit Tato forma je nezbytna&edevsim u vyrobk které rychle podléhaji

zkaze,¢i ztraceji na hodnét Velké maloobchodyasto sjednavaji smlouvu s vyrobci

o piimych dodéavkach, protoze z toho vyplyva vyhodairigfly a pruznost dodavek.

x Distribuéni kanal C (vyrobce — velkoobchod — maloobchod — Agiuitel)
Tento kanal se vyuzZiva hlaynu vyrobki se stabilnim charakterem, které jsou
vyZzadovany v kombinaci s jinymi vyrobky.

x Distribuéni kanal D (vyrobce — agent — velkoobchod — maloobchod —+epibel)

Do tohoto kanalu je zapojen agent jako prexdik. Agentem iiive byt jak vyrobce
hledajici odbratele pro vyrobky, tak fize byt najat velkoobchodem, aby zajistil
vyhodné dodavky od vyrolic Tento posledh zmireny zpisob bude vhodny tehdy,
kdyz velkoobchod poebuje zajistit pdebné vyrobky od drobnych rozptylenych
vyrobai.

Uvedené kanaly se v praxéiné kombinuji (VYSEKALOVA, STRNAD, VYDROVA,
1997).

Zakazni

Vyrobce Vyrobce Vyrobce Vyrobce
Agent
Zakazni |
[

|
Velkoobchoc R — I
Maloobchod
Zakazni Zakazni
A B C D
Distribu éni kanal |

Obr.1:Clereni distribunich kanal
Maloobchod Maloobchod
Zdroj: Vysekalova, Strnad, Vydrova, (1997)
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2.3.3 Distribéni kanaly pro pimyslové trhy

Situace na fmyslovych trzich je odliSna. N&sgji se vyuziva distribéniho
kanalu A, jez pedstavuje fimy prodej od vyrobce ke sgebiteli. Rimy prodej je
nezbytny v pipact objednavek, které jsou vyréty svyzadanymi parametry
(VYSEKALOVA, STRNAD, VYDROVA, 1997).
V této situaci existuji dle KMCE (1995) takétyii zakladni kanaly:

x Distribuéni kanal A (vyrobce — spaebitel)

Tento zmsob distribuce voli &Sinou velké firmy s vybudovanym systémem vlastnich
prodejnich odéeni. Produkt je charakteristicky vysokou prodegeinou vyZzadujici
odborné a odpovidajici sluzby.

x Distribuéni kanal B (vyrobce — distributor — sptbitel)

Zde distributor jedna obdobnjako velkoobchod, pini funkce prodeje, tvorby zaso
a dodavek.

x Distribuéni kanal C (vyrobce — agent — spebitel)

Tento systém zavadi do distrimiho kanalu agenta, ktery jedn& s uzivateli. Vysjest
se redevsim u menSich vyrolnc

x Distribuéni kanél D (vyrobce — agent — distributor — sfedtitel)

RovnéZ vyuZziti najdeme u malych vyrotc

2.3.4 Spojovactlanky distribitnich kanai
Velkoobchod

Firmy zabyvajici se velkoobchodéihnosti jsou charakteristické tim, Ze nakupuji
zbozi ve velkém zacdcélem dalSiho prodeje v malém mnozstvi. Jsou vzZdgtrlkem
prodavaného zboZi a nesou veskera rizika s timespafVYSEKALOVA, STRNAD,
VYDROVA, 1997). PInitadu funkci, jejichz vykon a rozsah zavisi na jejastaveni
v sytému distribuce.
Dle SVETLIKA (1992) se jedna iedevsim o tyt@innosti:

x premena vyrobniho sortimentu na sortiment obchodni (Ketape tiznych

dodavek);

¥ dohotovovani zbozi, baleni @né Upravy dle poeb odiratel;
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preklenuticasového nesouladu mezi vyrobou a sgwbu;

tvorba zasob pouze v nutném rozsahu;

awérovani odirately;

prejimani rizik spojena s nakupem, dopravou i skladdw zboZzi;
zajiSeni dopravy do maloobchodni &it

propagace vyrohk

cenova politika;

fizeni a obchodni podpora zakazmk

O O OW O O OW W W X

sluzby pro vyrobni organizace (poskytovani trznfdbrmaci).

Samoejm¢ ne vSechny velkoobchodni firmy nabizeji plnou gkéluzeb svym
odkeratelim, a to v dsledku své specializace. A téz sdzm stat, ze maloobchod
pievezme #kterou z funkci na sebe.

Velkoobchod nizemeclenit na :
a) VO s komplexnimi sluzbami - Siroky sortiment

€salizovany
b) VO s omezenymi sluzbami
- Cash and Carry(zapla a odvez) = neprovadi odvoz, kazdy maloobchodnijejsi
zaji¥uje sdm svymi progtdky. Navic maloobchodniky ani neiwje, jelikoz se
vyZzaduji gimé platby.
- Truck jobber(rozvazkova sluzba) = ma vlastni dopravu, nakupdgelava a prodava
za hotové fimo ze svého dodavkového automobilu. Nem& ani gklaplatreni
nalezneme hlawna venko¥, kde Spaté funguje distribuce.
- Rack jobber(VO s regalovou sluzbou) Fgxstavuje umishi svych vlastnich regal
do prodejen. VO inkasuje pouze za prodané vyrolbkyp co je neprodanéigtava
v jeho majetku. Pro maloobchod je to bezrizikouata.
- Drop shipperg(zaji¥ovatelé zasilek) = zabezpgi zasilky s objemnym zbozim jako
je uhli, devo, stavebni material. Nemaji sklady.
- Mail-order wholesaler(zasilkovy VO) = pracuje na zakladatalodi, které rozesila
maloobchodnikm. Specializuje se ipdevSim na drobny sortiment a nema vlastni

dopravu.
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Maloobchod
Pod maloobchodem si Izéegstavit veSkeréinnosti souvisejici s prodejem vyrabk
a poskytovanim sluzeb kofreému spdebiteli. Maloobchod je oblasti, ktera se neustale
prizptisobuje ngnicim se patbam a fani zakaznik
Maloobchod nizeme dlit hned z rkolika hledisek:
¥ Rozsah poskytovanych sluzeb
x Skladba sortimentu — hloubka sortimenturkasortimentu
x Cenova urove
¥ Forma prodeje - maloobchod s prodejni plochou;
- maloobchod bez prodejothy.
x Forma vlastnictvi dle vlastnickych posn:: statni, soukromé, druzstevni.
dle zpisoburizeni nezavislé prodejny;
:fetézcové prodejny;
: spoebitelska druzstva;
: smluvnietézce.
U posledr zmintného typu maloobchodu jsou mozuéarmy:
1) skupina nezavislych maloobchodihidodporovana velkoobchodem
2) skupina maloobchodnikkteri sami zaloZi &idi velkoobchod
3) Franchisingové organizace
Pojem franchise pohazi ze starofrancouzstimyaanena utleni grednostniho prava.
Je to smluvni spojeni mezi poskytovatelem koncesandchisorem: vyrobcem,
velkoobchodem) a ifjemcem koncese (franchisee, nezavislymi podnikatel
maloobchodem), ktery poskytuje z&ity poplatek pravo na uzivani a vyhy prodej
vyrobku ¢i sluzby v ugitém teritoriu, uzivani éité technologie, obchodni z¥ley nebo
know-how. Vztah mezi poskytovatelem licence a nalgdem je dobrovolny,
dlouhodoby a je upraven smlouvou. Nabyvatel licemdati kron€ pocateiniho
poplatku utité dohodnuté procento z trzeb. Tento typ orgamizgecazié sniZzuje riziko
podnikani v maloobchad Existuji dva druhy franchisingu, a to zbozni azbvy
(VYSEKALOVA, STRNAD, VYDROVA, 1997).
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Agenti a brokei

Jsou to zprostdkovatelé, kté vykonavaji obchodnéinnost jménem zastupované
firmy za provizi, ktera je stanovenaepem. Bd’ jako procento z celkové transake¢e,
jako smluveny fixni plat. Je utezité zminit, Ze agent a brdkenedisponuji
s vlastnickymi pravy k vyrobku.iBbiraji tak mé# funkci distribéniho kanalu, nesou
tudiz minimalni riziko (VYSEKALOVA, STRNAD, VYDROVA 1997, NEMEC,
1995).

Vyrobci nejvice vyuZzivaji vyrobni agenty, Ktgracuji pro gkolik produceni.
Jinym typem jsou pak prodejni agenti,fkieaopak zastupuji pouze jednoho vyrobce, za
kterého pebiraji veSkeré marketingové funkce. Bridsou zpravidla nezavislé firmy,
jejichz zakladnim udkolem je seznamit vyrobce a Kgbwo. Vyuziti nalezneme

piedevsim u obchodu s nemovitostmEMEC, 1995).

Prodejni kancelde, pob@ky, zastoupeni vyrobce

Tento typradime do majetku vyrobce a zabyva se velkoobcheéumiosti. Lze
0 ném uvazovat jako o roz&nécinnosti vyrobce. Vyrobci voli tento apob, jestlize
jsou dostatén¢ velci, nevyhovuji jim zproggdkovatelé a z geografického hlediska jsou
dostaténé koncentrovani (NMEC, 1995).

2.3.5 Fyzicka distribuce

Fyzické distribuce je tok hotovych vyrabkmeiujici ven z podniku. Tento pohyb je
doprovazen radou nehmotnych proaegako pohybem informaci a Udapotebnych
pro evidenci, kontrolu a rozhodovani (MACHKOVA, SBTZAMYKALOVA, 2002).
Firma musi dofe zvazit, jakym zfisobem bude ippravovat svoje vyrobky do dalSi
distribuéni cesty tak, aby toto zboZi dorazilo na poZzadovasigto, v uéenémcase,
v pozadovaném mnozstvi a kvalitObecrk do fyzické distribucaadime zakaznickée
sluzby, skladovani, fepravu a udrzbu vlastnich dopravnichrizeni, fizeni zasob,
baleni a zpracovani vyrobbkrozmiséni vyrobnich, skladovacich a prodejnich mist. Na
jedné straé fyzické distribuce je snaha o minimalizaci distkibich naklad, na stra#
druhé poskytovani maximalnich sluzeb zakammik(MAJARO, 1996,REZNICEK,
2000).
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V sokasné dob sluzby napomahaji lepSimu odliSeni se od konkwredejich
piipadné snizovani tize zhorsit posst firmy a naopak jejichifiSny rozsah znamena
zbytetn¢ vysoké naklady. Proto se delrizena fyzicka distribuce stava konkuten
vyhodou, a to diky udrzeni spravného gom mezi Urovni sluzeb a nakikad
(MACHKOVA, SATO, ZAMYKALOVA, 2002).

Skladovani

Sladovacicinnost plni vyznamnou funkcitp piepra¥ vyrobki pro spoiebitele.
UdrZzovani zasob se neobejde bez dasgieh naklad, které pedstavuji umrtveny
kapital a rezijni ndklady na skladovaci prostorysMnka, Ze by si zdkaznik nakoupil
vyrobek resré tehdy, kdy si to feje, je sice velmi lakava, ale v praxi by to bylo
nemozné. Je tedy nutna optimalizagehto zasob, ktera budeigobit na sniZzovani
nakladi tim, Ze bude udrzZovat jejich stav pouze na nutre¥ni (MAJARO, 1996,
REZNICEK, 2000).

Rizeni zasob sgiva v neustalém porovnavani naklada skladované mnozstvi
s nadklady na objednavani depravu. VyZaduje to ghkvé planovani jejich stavu
a vyvoje. Mezi faktory, které ovliwji stav zasob, lze radit poptavku. Jeji
kvantifikace a pedpokladany vyvoj zrimé ovliviiuje regulaci zasob. Dakas, ktery
piispivA k hospodani se zasobami. Ztoho vyplyva, Ze jebh se zagtit na
problematiku dynamiky zasob, analyzu stavu a polzagdsob.

Casto byva aplikovan systém Just-in-time, kdy fimakupuje od svych dodavaiel
piimo pro poteby vyroby. Tento systém se uplaje v nejvysplejSich vyrobnich
technologii. FPedpokladem byva vysSi kvalita planovani i infoémah toki,
geograficka blizkost dodavaileljejich stabilita a dobré vzajemné vztahy. JIT add/
umoziuji vyraznou redukci skladovacich nakladVYSEKALOVA, STRNAD,
VYDROVA, 1997,REZNICEK, 2000).

DalSi metody zlepSetiizeni zdsob dle (LAMBERT, STOCK,ELLRAM, 2000):
x ABC analyza;
¥ Progndzovani;
¥ Modely zasob;
x Progresivni systém vigovani objednévek.
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Sklady
Sklady nabizi mnoho sluzeb, které jsougimié pro dodani vyrolik Podniky si je
bud’ ztizuji samy nebo existuji specializované podnikyer&tse vyhradh zabyvaji
skladovackinnosti. Pak tu vyvstava otazka, zda pro skladovgnzit vlastni nebo cizi
sklady. Pro srovnéni vejné sklady oplyvaji technicky lepSi vybavenostiaaic mohou
operativrejSi a @ispivaji ke zkraceni objednavaciho a skladovaciféuc
Déleni skladi (REZNICEK, 2000) :
x dle druhu skladovaciinnosti- komoditni sklady;
- sklady tekutych materiél
hladirny a mrazirny;
klady spotebniho zboZi;
- sklady smiSeného zbozi.
x dle teritorialniho rozmighi - sklady vyrobg orientované;
- sklady spdtbitelsky trzg orientované;

- mezilehlé sklady.

Podle (MAJARA, 1996REZNICKA, 2000) velikost skladu se odviji od:
x obratu skladovaného zbozi;

zpasobu skladovani;

zpasobu manipulace se zbozim;

pouzivanych fepravnich obdt

typu budov;

naroki na vlastnosti skladovaného zbozi;

O O W W X

prirodnich podminek.

Obr. 2: Komplexni systém skladovacighnosti

[— T T [ e
Vstup > Identifika éni > Uskladnéni » Kompletace > Vystup >
zbozi bod Vyskladnéni zbozi

. — — R .

Zdroj: Sixta, M&at, (2005)
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Pieprava

.Preprava znamenargklenuti prostoru nebo zmu mista pepravovaného zbozi
pomoci dopravnich pragdki“(JINDRA, 1992).

V ramci fyzické distribuce je povazovana zaojepaci ¢lanek mezi vyrobou
ovliviuji redukci distribdnich naklad a je teba hledat rovhovahu mezmnito naklady
a pozadavk zakaznik. V sowasné dob si vyrobci mohou vybrat ze Siroké Skaly
moznosti, které zahrnuji pozemni, n&ni@i vzduSnou pepravu, a to bdl standardni
nebo expresni (viz ifloha 1). Zakladnimi kritérii ale istavaji spolehlivost, doba
piepravy a pokryti trhu.

a) Zeleznini doprava (Rail Transport)

Vhodna pro transporzkych naklad na velké vzdalenosti. Jestlize se wobyuZzije
kapacita, jsou naklady na ni relatévnizké. Ale ma i své stinné stranky, kterézeme
spatit v mensi spolehlivosti neZ silitii dopravaCasto byva kombinovana se séni
dopravou.

b) silni¢ni doprava (Road Transport)

Tento zpsob je sice nakladjsi, ale o to pruz§si. Jejimi zakladnimi jfgdnostmi
jsou relativni rychlost, dostupnost, operativhostyahla gizpiusobivost. Umot#uje
c) lodni doprava (Sea Transport)

Lodni dopravu riweme rozdiit na dopravu nammi a ficni. Tento pevoz se
predevsim tyka &kych naklad. Lodni doprava je sice pomalda a ovilbvana
klimatickymi podminkami, ale za to nejleyjdim druhem dopravy.

d) potrubni doprava

Tato doprava ma vcelku omezované moznosti. ul&ji pouZziti nalezneme zpravidla
u vyrobnichei téZarskych zaéizeni a u zpracovatelskych firem. Je lg8hnez Zelezgni
doprava, ale drazSi nez lodni.

e) letecka peprava (Air Cargo)

Tento zfisob epravy je bezkonkuréné nejrychlejsi, a tudiz i nejdrazsi. VyuZiti je
piedevsim v fepra¥ lehkych vyrobk s vysokou hodnotou a vyrobkkteré rychle
podléhaji zkaze. Dobrou vyhlidkou je skirtest, Zze zavashim velkokapacitnich
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letadel se néklady na leteckoiepravu budou trvale snizovat. Meziegni vyhodu
muzeme z#adit to, Ze umaluje reSit nepedvidatelné situace jako riddad zasobovani
pii Zivelnych pohromach.
Délime ji na - linkovou (vyuziva pravidelnych linekteré gepravuji osoby)
- charterovou (nepravidelna, najimatddel na ufitou dobuci cestu)

Letecky dopravce je odpégny za Skodu na zasilce v dolixdy ji mél ve svém drzeni,
ale také za Skody vzniklé opadyym dodanim.
f) kombinovana preprava

Pod tento pojem je zahrnovana takok&ppava, ktera kigmistni nakladu vyuziva
dopravci, ale specializované podnikatelské subjekty
(VYSEKALOVA, STRNAD, VYDROVA, 1997, MAJARO, 1996, MCHKOVA,
SATO, ZAMYKALOVA, 2002, MACHKOVA, CERNOHLAVKOVA, SATO, 2003)

Pri volbé prepravy by se @i vyrobci zajimat dle (SIXTY, MAATA, 2005):
X moznosti zabezpeni dopravnich sluzeb;

typem a parametry dopravnich presi;

rychlosti gepravy;

pravidelnosti a spolehlivosti dopravni obsluhy;

moznosti poskytovani dalSich sluzeh:(paleni, tidéni, expedice);

cenou zatizné zpisoby epravy, zatzné kilometrické vzdalenosti;

T O® O OW O W X

cenami za dalSi poskytované sluzby.

2.4 Distribuce sluzeb

SVETLIK (1992) charakterizuje sluzbu jakaCinnost uspokojujici zakaznikovy
potreby a pani.”

V piipadt sluzeb nemzeme hovét o transferu jejich vlastnictvi prasdnictvim
distribwnich kanalu, nelibsluzby nelze vlastnit. DalSi odliSnost §p@, Ze neexistuji
zasoby kuli jejich nehmotnosti a neztitelnosti. Zprostedkovatel se zde zaravstava
i poskytovatelem, jelikoZz jsou sluzby neatittiné. Existuje tedy jenom ifmy

distribwni kandl.

20



Ukoly zprostedkovatei pri distribuci sluzeb:

X zpiistupiuji sluzbu spatbiteli v misé acase vyhovujicim;
podporuji prodej — jako osobni prodejci sluzebgiynjako poradci p vybéru;
nabizeji ¥tSi nabidku, ¥tSi prehled = moznost srovnani prodiukt
¢asto sdili riziko plynouci z poskytovani sluzeb;
jsou v gimém kontaktu se zakazniky a na hisibhou pizpusobit nabidku;
poskytuji dophkové sluzby k zakladni sluzp

®OR O O OW X

jsou primarnim zdrojem informaci;
¥ lépe znaji trh.
Zda-li se firma rozhodne zapoijit zpiestkovatele do distribuce sluzeb, pak &b
zprostedkovatele fedchazi analyza petby tohoto zapojeni.
Jsou uéena kritéria, mezi které ieme z#adit:
x vySe naklad na poskytovani sluzeb pomoci zptegkovatele;
pohodli pro spdtbitele, uzivatele, klienty;
duveéryhodnost a spolehlivost zprostikovatele;
pokryti trhu a dostupnost;
kvalita Wetné posuzovani dopkovych sluzeb;

komunikace se zdkaznikem:;

L O A S S

schopnost fedavat informace o trhu.

Musime se ale také zminit o vlivu technologidlevoluce na distribuci sluzeb.
Zakaznik si v dnesSni débmuze zvolit z mnohatznych cest vedoucich ke slézb
Dochazi ke snizovani peb gimého kontaktu poskytovatele sluzeb se zakaznikem,
nasleds k redukci pétu zangstnané a materialnich zé&zeni. Osobni kontakt je tedy
nahrazovan neosobnim a do pexfi se dostava elektronicka distribuce (JAMBVA,
VASTIKOVA, 2000).

2.5 Informaéni tok

Do tel’ jsme hovaili predevSim o materialni strance distribuce, nyni se&tiene na

jeji druhoucast, ktera se dotyka inforr@ho toku v distribuci a jeho role v ni. Je totiz
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zcela nemyslitelné, Ze by se jakykoli pohyb materigalizoval bez fedchazejiciho
pohybu informaci (PERNICA, 1995).

Obr. 3: Jednoduché schémattokformaci a materialu

T T 1 —
Plan Zpracovani Objednavka
vyroby [€ objednavek [ zakaznika
——
B T A
v \ A
Viroba e P SG fy ZakaZNIK
vyrobk i
......................... p Tok informaci === Tok materialu

Zdroj: Sixta, M&at (2005)

V sodasné dob je nutno zabezgé pruzné a kvalitni reagovani podniku na
rychlé znény odehravajici se na trhu. Pruznosti se nema r&i ey pruzna vyrobni
technologie, podnikova organizace, ale mit hkavhodné informace, které jsou ve
spravnycéas na spravném mésk dispozici spravnému uzivateli. Dostatek kvatini
informaci se odrazi vipimani kvalifikovargjSich rozhodnuti (BASL, 2002).

Informa&ni zdroje nestd pouze vlastnit, ale jadba mit schopnosti a dovednosti,
abychom zd&chto zdrofi dokazali ziskavat ptgbné informace a dokazali je vha&dn
pouzit. Cilem je vytviit informatni dalnici. Dochazi ke snizovani dodavatelské
z&kladny, neb efektivrné lze spolupracovat jenom s velice omezenynxtqro
dodavatel. Roste pak vnihi zavislost jednotlivychélena fettzce na ostatnich.
Oboustranna integracefigpiva k vyssi pruznosti, ktera jergolpokladem pohotove
komunikace s trhem (CHRISTOPHER, 2000).

2.5.1 Informace

REZNICEK (2000) je povazuje za kbvé nositele inowaich zmén v obdobi
informani spolénosti, za vysledek poznani a mysSleni, které podpokueativitu
a jednani a za obnovitelny, néeypatelny zdroj se specifickymi vlastnostmi.
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Zatimco dle BASLA (2002) zvySuji hodnotu pr&tiua stavaji se jejich soasti.
Maji hodnotu v danériase, kterou postuprztraceji, a tudiz podniky musi v souvislosti

s informa&nimi systémy vzdy poitat s faktorentasu.

SIXTA, MACAT (2005) je charakterizuji jako data, kterym jjicZivatel v procesu

své interpretaceifsuzuje ukity vyznam a které netizeme skladovat .

Hodnota informace ma subjektivni charaktee gi jprisuzovana jejim uzivatelem.
Jestlize pijemce dat neni schopen informaci interpretovak, @ rej Zddnou hodnotu
nema. Undni prace s informacemi a znalostmi se v dneSniéte stava zakladem pro
vytvareni novych konkuramich vyhod v dlouhodaijsim ¢asovém horizontu (SIXTA,
MACAT, 2005).

Spravné informace snizuji naklady na skladavéezpénostni zasoby. Mohou
zkracovat ¢asové rezervy mezi podnikem a jeho dodavateli pémaasného
informovani. Vyuziti elektronickych transakcitge také zrychlit a zlevnit komunikaci
mezi podnikem a jeho dodavateli, zakaznékypartnery. Informace nemusi pomahat
podniku jen pi snizovani nakladl které se &e formou eliminac&innosti nebo formou
aspor, ale také pomahaji zvySovéijmy. Vytvareji konkuregni vyhodu, nebt dokazi
zlepSit nabidku vyrobk a sluzeb zakaznikovi. fiRladem mohou byt informace
umisténé na webovych strankach, objednani zbozi z katgbogstednictvim internetu,

a to beztasového omezeni.

2.5.2 Charakteristika informiaiho toku
Tok informaci mze mit formu objednavek, fakturiqupowdi poptavky, ohlas

viv s

piispiva k zaji&ni celkovych sluzeb pro zékaznika. Spatna komueikaede
k chybam, zpozthi a duplici Usili, coz vSechno fize zvySovat naklady jak z hlediska
financnich prostedk, tak z hlediska nespokojenosti zakaznika (MAJARER6).
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Informac¢ni toky v oblasti skladovani

Rychlost a kvalita infornaich toki ovliviuje Urovér zasob. Renos informaci
v pribéhu skladovani se tyka stavu zasob, stavu zboZihylpg umisini zasob,
vstupnich a vystupnich dodavek, zaka#nigersonalu a vyuziti sladovych prostor.
informaini systémy se podileji na urychleni, zefekiivin a zkvalitni prenosu
informaci, které jsou ptebné k zajidni vdech funkci skladovani (SIXTA, MBAT,
2005).

Informaéni toky podnik - zakaznik

Zakaznici jsou zdrojem obchodnich a marketijigh informaci, které proudi
k vyrobci. Tyto informace tykajici se prodejd, situaci na trhu napomahaji vyrobci
zjistit dulezita fakta o jeho vyrobcich. Proto podniky udfzgfimé spojeni se
spotebiteli. Pokud tam tato komunikace schazi, pak pognnucen dlat kroky, jez
jsou nakladné pro étstrany (LAMBERT, STOCK, ELLRAM, 2000).

2.5.3 Inform&ni systémy podniku

Definice dle SIXTY a MACATA (2005):

» Informani systém je soubor lidi, technickych presiiki a metod, zabezpejicich
skér, prenos, zpracovani, uchovani dat, z&lém prezentace informaci pro feiiy
uzivateh ¢innych v systémectizeni.”

» Informacni technologie je souhrn ditych nastroj, metod a znalosti, které jsou

potrebné ke zpracovani dat, ze kterych nasledmiknou informace.”

Informa&ni systémy pibzuji, zpracovavaji, fgnaseji a uchovavaji informace pro
potreby systémuiizeni. Je tvien prostedky technickymi a pomocnymi, aenim
a lidmi. Od informé&niho systému se poZaduje, aby informace poskytwvalotebném
misg€, v pozadovanéndase, v odpovidajicim rozsahu a ve vhodné &o(RERNICA,
1995).

Informani systémy se v sdasné dob pouzivaji pro usna@ni vyuzivani éznych

databazi. Musi dodavatigsné a ¥asné informace, pokryvat vSechny poZzadavky
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zékaznik, reagovat na okamzité 2my podnikovych procés Casto se pouziva zkratka
IS/IT, kter4d byla zavedena z tohadivdu, Ze vztah mezi informiaimi systémy
a informanimi technologiemi splyvaji (SIXTA, MEAT, 2005).

Na oblast informmich systéra mizeme koukat ze dvouiznych pohled. Jednim
z pohled: je pohled #iznych odbornik a specialist, ktefi vyuzivaji své znalosti pro
navrh a realizaci aplikaci pro koncového uzivatBleihy pohled na inforntai systém
podniku mohou mit jeho uZivatelé, kitgej hodnoti pedevsim podle toho, jak slouzi
jejich potebam pi podpde rozhodovani d@izeni. UZivatelé v podniku se od sebe liSi
svym fiznym postavenim v organig@ struktde a kazdd ze skupin uZivatema
odliSnéa specifika v ramci podnikového inforéného systému.

Tt roviny chapani informé&niho systému:
¥ IS podporovany informiai a komunikani technologii;
x IS formalizovany (uloZenyipdevsim na papirech);

X obecrt sociotechnicky IS podniku.

Pro spravnou implementaci a vyuzivani podnékmv systému je nutné jeho co
nejkomplex®jSi vnimani, spojené s porozémim rozdilného chapani podnikového 1S
z technologického pohledu informaiik riznych skupin uzivatél a z pohledu
procesniho usgadani podniku. fdpokladem takového chapani je dobra znalost
moznosti konkrétnich podnikovych 1S, porozumn jejich principim, vzajemnym
vazbam a trenidn (BASL,2002).
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3. Metodicky postup

3.1 Cil prace

Cilem této bakatéké prace je provedeni analyzy disttibilno retézce ve vybrané
firm¢ se zamenim na deskripci materialovych a infornéch toki a moznosti jejich
optimalizace. Tato optimalizace se zejména tyka mé@asové a nakladové uspory

v jednotlivychélancich distribdnihofetzce.

3.2 Pouzité metody a techniky siyu dat

3.2.1 Pozorovani

V praci byla pouzita metod@imého, nezéastreného pozorovani, které pamezi
zakladni tradini techniky sbru informaci. Pozorovani oz&ieme za techniku
bezprostedniho, systematického sledovani a igopldnovaného vnimani vybranych
jevt, procef acinnosti, které jsou @tivé zaznamenany. Pozorovani je amanarané
nacas a vyzaduje:

- pripravenost a zvladnuti situace;

- zachovani nezaujatého, objektivniho postoje;

- schopnost se zatfit na zkoumany jev;

- ¢asovy harmonogram;

- schopnost zhodnotit a zformulovat zaznamenaniedkg pozorovani.

3.2.2Rizeny rozhovor

Je to takova technika terénnihoérsb informaci, pi kterém jsou poZadovaneé
informace ziskdvany wifmé interakci s respondentem. Rozhovorizen byt
uskuténovan tvdi v tva nebo telefonicky progednictvim zamarné kladenych otazek,
na jejichz zakladl se rozhovor rozviji. Tato ucelend soustava Ustpddoani mezi
tazatelem a dotazovanyniigpiva k ziskavani informaci, které se vztahujzkeumané

zalezitosti.
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Hi fizeném rozhovoru jsem volila formu otemych otadzek, na které respondent
odpovida vlastnimi slovy a které mu nechévaji mnogto diskusi. Jejich vyhodou je, Ze
respondentovi ponecha volnost v odgaiy nenapovida se mu zadieSeni pedem. Ale
maji i svou nevyhodu, a ta se vyZoge obtiZznosti f jejich zpracovani.

Naroky na zvladnutfizeného rozhovoru se liSi podle tématu, podle poZatk
hloubky inform&niho zangru a podle typu respondéntZasady, které by sefip
rozhovoru ndly dodrzovat jsou nasleduijici:

- odhadnout slozitost informiaich poZadavk na dotazovaného;

- sestavit rozhovor tak, abyigobil pirozere a nenasily;

- Urit ¢asovy plan rozhovoru;

- vytvorit pratelskou atmosfeéru;

- mit @ipraveny otazky;

- vylowit subjektivni ovliviovani odpowdi.

Uspsch tedy zavisi na uvotném, sympatickém vztahu mezi tazatelem a dotazowany
a na schopnosti usimovat diskusi ke zkoumanému néton

Tuto techniku séru dat, jsem vybrala zigodu jeho pesnosti a konkrétnosti.

3.2.3 Analyza dokumeit
Hednttem této metody je analyza vybranych dokuraerkteré maji relevantni
vztah k tématu prace a jedna se zejména o nastedojumenty nap vyrocni zpravy,

interni materialy firmy apod.

3.3 Pracovni postup

1) Zajiseni podkladovych materi@lpro seznameni s problematikou;
2) Hiprava otadzekizeného rozhovoru;

3) Vyhodnoceni ziskanych dat;

4) Zpracovani dat ;

5) NavrZeni postupk optimalizaci distribénihotfetézce.
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4. Charakteristika zkoumaného subjektu

Obr. 4: Logo firmy ZC s. r. 0.

<ZC..

VELKOOBCHOD

Zdroj: weboveé stranky firmy

4.1. Historie a sodasnost

Firma ZC s.r. 0., kterd do konce roku 20@6gbila pod nazvem Zahradni centrum
s. r. 0., byla zaloZena v roce 1994 jako malooboh@dodejna zahradkskych poteb
v Jindichow Hradci. Rimou spolupraci s vyrobci si v kratké @obybudovala silnou
pozici, ktera ji umoznila otéit velkoobchod zasobujici jiné prodejny s obdobnym

sortimentem.

Dynamicky rozvoj firmy mdl za nasledek nedosigici prostory spojené
s maloobchodni prodejnou a firma musetasdlit. Po tomto roz&ni, v roce 2004 -
2005, hala poskytujici skladovaci plochu nabizel@0@nf. Dale vroce 2007
investovala do nakupu pozefnk rozloze 25 000 fna zah4jila vystavbu dalsi haly se
skladovaci plochou 1 500 “mHlavni sklad firmy (viz filoha 2) sidli v Jintichow
Hradci a pro zéakazniky z Moravy a Slezska v rod@2ftevela pobdku ve ValaSském

Mezitici.

Diky €mto investénim krokim, které vedly ke ztSeni skladovych prostor, irhe
dnes nabidnout kompletni sortiment zbozi. Neni tdoly, Ze se zabyva vyhragn
velkoobchodni ¢innosti, kdy dodava zbozi a poskytuje sluzby 1 &fthodnim

partnetim, kterymi jsou zejména zahradnickd centragtikové sig, zahradnictvi,
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drogerie atd. V satasné dob se radi k gednim dodavatém tohoto sortimentu
v Ceské republice.

Velkoobchod ZC s.r.o0. je pouze jednou e damostatth fungujicich firem
spadajici pod jednoho majitele. DalSi dva podnikgdptavuji maloprodejna a Filuna

S. r. 0. zabyvaijici sesptovanim rostlin.

Firma spolupracuje s mnohaiegnimi tuzemskymi i zahramimi vyrobci
sortimentu pro zahradik&a pro ¥tSinu z nich je jejich vyznamnym distributorem ¢&ji
vyrobki.

Logo firmy zni ,VSe pro Vasi zahradu“, pod Kt si ma zakaznik ipdstavit
poskytovani stale kvalitjSich a komplexgSich sluzeb zakaznikn, od wasnych
a kompletnich dodavek zboZi v ramci c€iéské republiky, aZz po odborné poradenstvi

zejména v oblasti vyzivy a ochrany rostlin.

Rozvoz zboZi vlastni autodopravou organizaje aby kazdy z&kaznik své zboZzi
dostal minimala jedenkrat tydé a v gedem stanoveném rozvozovém dni. VSichni
z&kaznici jsou Zazeni do rozvozovych tras tak, aby systém fungdvgjich

maximalni spokojenosti.

O zakazniky se staraji obchodni zastupcifi kt@jif’uji uzsi kontakt s firmou
a predavani dlezitych informaci. Hlavni snahou firmy je rychl&kamplexré zaji¥ovat
maximalni zakaznicky servis. N&wznikajicim prodejnam jsoutipraveni poskytnout
a zpracovat navrhy vybraného prodejniho sortimeafitoZzi a individualéd navrhnout

vyhodné platebni podminky.
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Zakladni ekonomické udaje

Tabulka 1: Vynosy z#Znécinnosti k 31.12. 2006

Sledované obdobi Minulé obdobi
Celkem || Tuzemskc || Zahrani &i || Celkem || Tuzemskc || Zahrani &
Trzbyza |l 155 54¢|| 128.069 180 || 122.24¢|| 122.146 100
prodej zbozi
Trzby
z prodeje 270 270 0 401 401 0
sluzeb
Ostatni i 1 145 || 1148 0 2339 || 2339 0
Vynosy
Celkem 129.66°|| 129.487 180 124.98¢|| 124.886 100
Zdroj: Interni materialy firmy
Tabulka 2: Zaréstnanci spolénosti a osobni naklady k 31.12. 2006
Zaméstnanci celkem Z toho fidicich
pracovniki
Sledovant || Ptedchoz|| Sledované|| Predchoz
ucetni ucetni ucetni ucetni
obdobi obdobi obdobi obdobi
Prﬁrzlérny pf)éet 37 33 > >
zaméstnanai
| Mzdové naklady || 6.449 |[ 6.053 || 301 || 234 |
Naklady na socialni
zabezpéeni 2.240 2.119 105 82
| Socialni naklady [ 292 || 334 | 0 | o |
| Osobni néklady celkem || 8.982 |[ 8506 | 301 || 234 |

Zdroj: Interni materialy firmy

30




Obr. 5: Vyvoj pdtu zangstnand
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Zdroj: Interni materiély firmy

Organiza®ni struktura spolenosti (viz ptiloha 3)

Tabulka 3: Dlouhodobé bankovnidiy

splzt?:;sti Uvéry celkem
| 2006 || 1178 |
| 2007 || 1178 |
| 2008 || 1178 |
| CELKEM | 3533 |

Zdroj: Interni materiély firmy

Tabulka 4: Rozpisifjatych dotaci na investii a provozni &ely k 31.12. 2006

Divod v Minulé
dotace Poskytovate || BéZné obdob obdobi
Pristavba 75 0
haly

Zdroj: Interni materialy firmy
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Sortiment podniku
Sortiment se sklddd z 8 000 polozek zahn&t#édho zbozZi rozdlenych do

nasledujicich skupin :

>
>

YV V. V V V

Y

Semena- zahrnuji veSkery sortiment&in a zeleniny

Hnojiva - tekuta, pradSkov4, granulovand, tabletovanéinkpva, peletovana
statkova, klasicka

Pripravky na oSébvani rostlin— proti pleveim, hmyzim Skdcim, hlodavém,
krtkam, plisnim, houbovym chorobam

Substraty

Travni sndsi, osiva a krmiva- krmiva pro ptactvo a drobné hlodavce

Na&radi— malé, dtske, velké nasady, radi na zimu

Hadice a pisluSenstvi- hadice, drzaky, spony, ptikbvace

Aqua program Claber— Sroubeni, spojky, rychlospojky, pistole a hubice
zavlazovae, rozstikovace, sprchy, navijaky a voziky na hadice

Folie — netkana, tkana, plachty, plotovinyfaiiny, zahradni clony, rakosy
pletené, juta

Bazénova chemie

Plastové obaly a k&inadce — truhliky, kwtinae, obaly, miskyciSe, Zardiny,
Zawsy

Ostatni plastové vyrobky- kontejnery, sadbove, konve, rozpraSovae,
jmenovky, drzaky, ofrné tye

Aranzovaci materidly stuhy, krouzky, provazky, sisal, vazaci draty

Sviky — hibitovni, adventni

Odborna literatura za@*ena na ochranu agstovani rostlin

Firma ZC s.r.o0. se snaZi neustal@j sortiment inovovat. Najklad nedavno

obohatila svou nabidku novym modernim designestih&a a dalSimi dekorativnimi

polozkami ve spolupraci se spa@sti ELHO International BV ivodem z Holandska.

Podil importovaného zbozi t&idlO % z celkového obratu firmy.
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Obr. 6: Struktura sortimentu firmy ZC s. r. 0.

10%

37%

15%

O Plasty

@ Osiva a travnaté smési

B Chemie, substraty a hnojiva
B Ostatni zahradkarské polozky
B Zahradni naradi

B Semena

Zdroj: Vlastni vyzkum
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5. Vysledky

5.1 Analyza distribuéniho retézce podniku

Distribuce zahrnuje veSketinosti, které jsou spjaté s pohybem zboZi od weob
az ke konénému spatbiteli. Jejim cilem je zajistit, aby byl Zadoudiogukt na
pottebném misi, v dok® a v takovém mnozstvi, které zakaznik zrovna pdptav

V této kapitole, na zakladkonzultace seditelem firmy ZC s.r.o. Petrem
Hemberou, popisuji jakym #gobem je zbozZi distribuovano a #imji se i o Urovni

fyzické distribuce zahrnujici dopravu a systém clani.

Distribuini st ZC s.r. 0. pokryva celé Gzemleské republiky a jsou zde i malé
naznaky do zahratii Tato rozsahla (sobnost je zajisha dv¥ma sklady, a to
centralnim skladem v Jiidhow Hradci a menSim skladem ve ValaSském KkMeézi

ktery byl otewen v roce 2004.

Obr. 7: Risobnost jednotlivych skldd

Valagské
Meazifici

Jindfichav
Hradec Q

Zdroj: Interni materialy firmy
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Centrélni sklad v Jitithows Hradci slouZi pro vSechny maloprodejny &chach,
z rkhoz je zboZzi distribuovanotipno do &chto specializovanych prodejen. Sklad ve
ValaSském MezZi¢i zabezp&uje zasobovanitpvazi na Mora¥ a Slezsku. Oba tyto
sklady sice nemaji pravni subjektivitu, ale fungajiela samostanve smyslu

zasobovani uité oblasti a na stejném principu rozvazky.

Distribini st’ nezahrnuje zadné velkoobcho@lynadnarodnietézce, ale naopak se
soustedi pouze na specializované prodejnyavdem uvedeného zaieni jsou
poZzadavky dchto fetzci, které jsou kladeny jako podminka @db zbozZi a jiné
nevyhody, které ZC s. r. 0. vidi jakogkazky tohoto partnerstvi.

Duvody:

X placené misto za regaly;
podil za propagaci;
spolupodilet se na ot&ani nové prodejny;
platba za zZ@zeni kazdé nové polozky;

O O X

celkow Spatna komunikace;
x velice £Zko se buduje dlouhodoby vztah.
V ocich ZC s.r. 0. tedy velkoobchody vystupuji jakdnisiodkeratelé, kté& by

vyznamnou rérou negativi ovliviiovaly podminky.

Obr. 8: Distribuce ZC s. r. 0.

Velkoobchod ZC s. r. o.

Obchodni zastupce ZC s. r. 0.

Maloobchod

Kone¢ny spotrebitel \

Zdroj: Vlastni vyzkum

Vlastni maloobchodni prodejna
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Obchodni zastupce

Obchodni oddeni mé& na starost:

x

O A A - - S R T A

=]
X )

kategorizaci zakaznik

ur¢ovani rabatu zakaznikn;

moznosti navrhovani bonius

sjednavani platebnich podminek jednotlivym zakemni
sledovani platebni moralkyraseni problérins neplati;
zaji¥ovani komunikace mezi firmou a zakaznikem;
analyzovani obratu zakaziik

pravidelné navsvy zakaznik;

evidenci informaci;

znalosti podminek konkurence;

spoluvytvdeni ,mimaadnych nabidek” formou navihsortimentu v zavislosti
pozadavcich na trhu;

spoluast na tvorb reklamnich materiél

zpracovani individualnich cenovych nabidek;

vypracovani naviinsortimentu pro zékazniky.

Firmy ZC s.r. 0. za#stnava celkemiit obchodni zastupce, z nichz dva maji na

starostCechy a jeden Moravu a Slezsko. Zakaznici jsou dlendl tak, Ze vedouci

obchodnich zastupoobjizdi vyznamné zakazniky a zbyli dva mensi a&rmdkazniky.

Obchodni zastupce odpovida za jednani se zakazo#auirani smluvnich vztah

sjedndva smluvni podminky, nabizi firemni kataloggji¥uje zpracovani navrhu

katalogu zboZi a individualnich cenovych nabidelavrhuje gipadre dophky

obchodniho ceniku, organizuje akce se slevou naawgbzboZi pro zakaznikyesi

reklamace a vzniklé neshody.

Podminky uzakeni smlouvy jsoutizné a odviji se od:

x
X
X

piimého kontaktu obchodniho zastupce se zakaznikem;
velikosti budouciho odiratele;

ochoty r@&niho odigru zbozi.
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Z cen v katalogu poskytuji rabaty na zaklabhody o pedpokladaném gmim odkEru
zboZi. Odkratelé jsou dle odebraného objemu zboZi navicéadwani tiznymi darky,
pokud nasbiraji @ity pocet bodi. Samozejm¢ ¢im vice nasbiranych béd tim

hodnotrjSi dary dostanou (vizifjoha 4).

Tabulka 5: Rabaty

Roéni odbeér Rabat
2 000,- 20 000,- 4 %
20 000,- || 45 000,- 6 %
45 000,- || 70 000,- 8 %
70 000,- || 150 000,- 10 %
150 000,- (| 300 000,- 12 %
300 000,-|| 500 000,- 14 %
Nad 500 000.- Rabat dle individualn
dohody

Zdroj: Interni materialy firmy

Za dilezité mizeme povazovat ipdevSim to, Ze timto #pobem je zajigha
komunikace mezi firmou a zakaznikem. Diky obchodzistupém je zabezp&ena
informovanost pro obstrany. Firma nize reagovat dle piwb, takZze z§tna vazba je
timto vyfeSena. Pravidelnost nad#étie miznoroda. Jelikoz obchodni zastupci jezdi jen
na jednani a nesbiraji objednavky, tak néwidst se pohybuje u velkych zakaznik
kolem dvou aziech nav&iv za nesic a u mensich odiatel je to @iblizn¢ tak jednou

za mnesic.
Novi zékaznici se ziskavaji nejen piedhictvim obchodnich zastupcale ZC

S. r. 0. se aktivh Ucastni veletrf, cozZ je jedna z dalSich moZnosti jak navazat nové

kontakty jak ze strany dodavaietak i odkrateli.
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Vlastni maloprodejna

Tato specializovana maloprodejna je ve vlastni stejného majitele jako ZC s. r. o.
Ma svou vlastni pravni subjektivitu a nachazi setefmé urovni v distribinim fetzci
jako ostatni maloobchody.iésto ale zaujima své specifické misto. ZC s. tooto
cestou ziskava cenné informace.¢thd vazba, ktera zde funguje velice rychle, je
vyuzivana hlavé pri zavedeni nové polozky do sortimentu. Informagejioprodejnosti
a celkové poptavce jsou ziskavany ihned, tudiZzadatani o rozgovani sortimentu je

touto cestou mnohem snagki.

Prodejna odebira cely sortiment za vyhggincenové podminky ve forrdiskontu.
Jednotlivi zakaznici jej mohou tedy navstivit aaght si potebné zbozi. Krotoho
nabizi pohodiny nakup zbozi formou elektronickéhoodpje na strankach

www.shop.zcjh.cz, ktery je pro zdkazniky atraktivni

Objednavkovy portal

ZC s.r. 0. progtdnictvim tohoto portalu dokaze rychle reagovatobgednavky
obchodnik z distribi&ni si€. Tento objednavkovy systénfguistavuje on-line spojeni
se skladem spataosti. Podminkou jeho pouziti je vSak instalace gpaomu
zakaznikovi, ktery umozni uzivateh tento pohodiny zisob objednavani. Odiatel
dostane své ifhlaSovaci jméno a teprve po udani svého heslatipejipna on-line
databazi. Tato databaze je neustale aktualizovilkde veSkera data jsou aktualni.
Jedna z hlavnichipozenych pednosti tohoto objednéavéani je rychlost opraétriEmu
internetovému obchodu.
Mezi dalSi vyhody tohoto portélu jsou:

¥ jeho jednoduchost;

piima integrace do systému i/2;

neni zde zavislost na pracovni dpb

odkeratel ma pod kontrolou svou objednavku, kdy vidika za kolik objednal;

X

X

x specialni portal pro tyto zakazky;

X

¥ je zde uvedena jak maloobchodni cena, tak jeha, @ankterou to bude prodavat
a

jeho marze v %;
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x odkratel si miize kontrolovat svou marzi a opravovat ji prednictvim filtru;

x prehlednost o vSech polozkach.

Odteratel je progednictvim portalu ihned seznamen s aktualnimi ricanm
a akcemi. Vidi v dob objednavani, zda je zboZi skladem a pokud nggetakle uveden
termin dodavky. Zakaznici mohou sbirat objednavliyrekervacich, které jsaiasow
fazeny. Moznost fibéZzré sledovat svou rezervaci usiiage veSkerou komunikaci se
zakazniky.

Zakaznici, ki@ tento portal vyuZivaji, iinesli az dvakrat &Si trzby. Navic se
neustale zvySuje @et koncovych uzivatél a to je bezprogtdni dikaz usgchu celého

projektu.

Hijem objednavek je jinak mozny e-mailem, faxemleftaicky, a to do 14:00ipd
zavoznim dnem, aby byly vyexpedovany do druhého @oe/Se ma na starost adiehi
fakturace, které se zabyva:

X prijmem objednéavek;
vychystavkami tj. doklady pro sklad;
roz&Elovanim zbozi a rabaty;
komunikaci se zakazniky;
reklamacemi;

rozesilanim mimi&dnych nabidek;

O OW M W X

ostatnimiinnostmi gimo nesouvisejici s fakturaci.

Fimy vyker zbozi ze skladu s naslednou koupi a vlastnim zetvwoneni doslova
mozny. Vzdy musi tento nakuggalchazet papiroveé figeni celé zakazky, jinak by se

tim narusil cely systém planovani.

Strategie distribuce

Cilem ZC s. r. 0 je zajistit dostupnost zbgduze do specifickych maloobchoda
celém GzemiCeské republiky jako jsou Ktinky, zahradnicka centra, prodejny se
zahradké&skymi potebami atd. Z neaftomnosti velké s& kterou by firma zasobovala,
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plyne, Ze ZC s.r. 0. si za svou distidhi strategii zvolila tzv. strategii selektivii
vybérovou, ktera sptiva ve vylgru prodejen zagiené gimo na trh zahradkskych
potreb. Tyto specifické prodejn§i zahradkéska centra poskytuji sluzby zkuSenych a
zaskolenych prodava, kteri dokazi ochoté poradit zdkaznikovi a upozornit ho i na

legislativni znény, tykajici se chemie a hnojiv.

Vyhody a nevyhody zvolené distribuce
x dodavka do 24 hodin po celi@ské republice;
¥ doprava zboZi nad 1 50&Kdarma;
¥ nabidky kompletniho sortimentu;
¥ informa&ni systém i/2;
¥ objednavkovy portal ZC;
¥ beéhem sezdny nedostatek dopravnich peul;
x neefektivniteSeni reklamaci.

Podnikové priority
Mezi priority ZC s. r. 0. bezpragtdre fadi kvalitu poskytovanych sluzeb zakazmik
v oboru, které jsou nasleduijici:
x nabidka kompletniho sortimentu;
maximalni vykryti objednavek;
rychlost dodavek;

zdarma poskytnuta doprava;

O W X

poradenstvi .

ZC s.r. 0. se snazi mit co nejkompkg&na zZadouci sortiment zbozi. Za nezbytné
povaZzuje jeho neustalou obnovu a sledovani novsaidt. Navic chce byt skute¢
schopna dodat zboZi, které uvadi ve svém katalagy, dostala veSkerymiifatym
objednavkam. Svym zakaziriik se snazi vyjit vic a poskytuje jim odborné Skoleni
ohledré chemie a hnojiv 1x &m¢, kdy predevsSim upozduje na zngny v legislatig,

spravnost pouzivani a usklaan Tato Skoleni vedou pozvani odbornit@gpchemii.
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Konkurence

Podnik ZC s.r. 0. je povazovan zZ@&gniho dodavatele tohoto sortimentu a co se
tyce tuzemskych dodavatelpak jej mizeme oznét jako druhého nejtSiho. Jeho
velice silnym konkurentem, ktery zaujima prvni mist tuzemském trhu, je spéhest
Nohel Garden. (vizifloha 5) Na konkuramim poli dale jgsobi:

X Semoss.r. o,

x GAT;

x Pavlik.
Nohel Garden ve srovnani se ZC s.r. 0. zasobhigdepSim velké obchodni &itMa
rovréz dva sklady na Gzentieské republiky a navic jeden sklad na Gzemi Sldsens
republiky. Podil importovaného zbozi @z 50 % z celkového obratu firmy. Jediné
vyhody, které ZC s. r. 0. sfgaje oproti Nohel Garden, jsou:

¥ dovoz zboZi do 24 hodin x Nohel Garden 48 hodin;

x lepSi gistup k zakaznikm.

Treti pozici si peva drzi firma Semos CZ s. r. 0., na kterou se vypralzolkEhem
nékolika let. Jedna se také o velkoobchod zahréd@h poteb pisobici
celorepubliko¢. Navic, co niZze tato firma nabidnout, je dodavani na trh viastni

Semos vyrobk.

Na téma konkureéni ceny a ceny substitaich vyrobki se Ize zminit pouze o tom,
Ze slouZi jen jako orientai body pro podnik, které berou v Gvahu. Vzajémse sice
hlidaji, ale prioritou spotmosti ZC s. r. 0. neni cenovy boj s konkueimi podniky.

Dopredu stavi kvalitu poskytovanych sluzeb, servisfarimovanost zakaznik

Zakaznici
Firma spolupracuje s vice jak 1 800 obchodnimineat Mezi gedni odiratele vSak
patfi:

¥ Filunas.r. o,

x Zahradnické centrum Brabec;

¥ Zahradnické centrum Chladek;
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¥ Zahradnictvi Dvéak & syn;
» FiSer — zahradnické centrum s. r. 0.;

x Kalab Pavel.

Obr. 9: Podily na obratu za rok 2007

86%

B Filunas.r. o.
E ZC Brabec

@ ZC Chladek

B Dvorak & syn
EFiSer ZCs.r. 0.
B Kalab Pavel

@ Ostatni

1%

0
2% 2%2%

2% 5%

Zdroj: Vlastni vyzkum

Dle obrazku 9 ma neftSi podil s 5 % Filuna s. r. 0., za ni nasleduj2 %& ZC Brabec,
ZC Chladek, Dveék a syn , FiSer ZC s. r. 0. a s 1 % Kalab Pawetodak pedstavuji

ostatni zédkaznici s podilem na obratu menSi jak 1 %

Zahrani¢i - export

Firma ZC s. r. 0. se také zabyva exportem, ikelyelé 1 % objemu zbozi dovazi do
zahranti. Co se tye zahraninich odRrateli, tak mezi & pati pouze Slovenska
republika Agroservis Stupava, se kterou ZC s. zahajila spolupraci v roce 2003.

Hlavnim vyvoznim artiklem zdeistavaji dlouhodobpouze hnojiva.
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Obr. 10: Podily vynasza rok 2007

98,72%

B Tuzemsko

B Zahranici

1,28%

Zdroj: Vlastni vyzkum

Dle obrazku 10 maji majoritni podil tuzemsti &dltelé, a to s 98,72% podilem na

vynodi za rok 2007. Zahragni odiEratelé zaujimaji pouze maly podil s 1,28 %.

Dodavatelé
Dodani zbozZi je zabezmmo 200 obchodnimi partnery. Vedeni podniku
upfrednosiiuje upewiovani kontaki s obchodnimi partnery na Uudrovni dlouholeté

spoluprace f&d jejich nadrdrnym paitem.

viv s

X Semo, spol. s.r. 0.

x Plastia;

x Agro Bio Opava, s. 1. 0.;
¥ Agro Cs;

x Forestina.

(viz priloha 6)
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Obr. 11: Podily dodavateha zboZi z celkového obratu

14%
10% B Semo

B Plastia
OAgro Bio
B Agro Cs
O Forestina
@ Ostatni

12% 28%

20%

Zdroj:

Interni materialy firmy

Dle obrazku 11 neptSi podil s 28 % p#tspol&nosti Semo, spol. s. r. 0. Za ni pak

s 20% podilem néasleduje firma Plastia, s 16% podAgro Bio Opava, s. r. 0., se 14%

podilem ostatni dodavatelé, s 12% podilem Agro @aséedni misto s 10% podilem na

zbozi z celkového obratu spétest Forestina.

Zahraniéi - import

Dodavatelé firmy ZC s.r. 0 sahaji i za hcanhnaSeho statu. Podil importovaného

zboZi tvdi 10 % z celkového obratu firmy. Zémsnimiz ZC s.r.o0. navazala

spolupraci jsou nasledujici:

x
X

O W X

Holandsko - Elho International BV (kiin&ce, dekorace)
Slovensko - Simon Seed (sékg)

- Sedos (seminka)
Polsko - Scotts Poland Sp. z. 0. (chemie)
Anglie - Tyne Moulds & Machinery (jmenovky)
Finsko - Fiskars
Némecko — Gramoflor GmbH & Co. KG
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Obr. 12: Podily tuzemskych a zahrarich dodavatél na celkovém obratu

90%

B tuzemsti dodavatelé
O zahrani¢ni dodavatelé

10%

Zdroj: Interni materialy firmy

Vybér dodavatal zavisi na nabizeném sortimentu, jeho kealkieré a co @laji pro
propagaci. Draz je ale kladen na dlouholetou spoluprdtasto je oslovuji na
veletrzich, odkud ziskavaji vyznamné kontakty. &yle zapd@at zaslanim profilu
spole&nosti ZC s.r. 0., aby sefgastavila. Pak nasleduje faze nabidek, cen a vSe je
zakorteno jejich vyhodnocenim. Doba trvani takového roloiui zalezi na tom, jaky

potencial pro firmu mé uvazované zbozi.

5.2 Analyza fyzické distribuce

5.2.1 Doprava
Oddleni logistiky ma na starost:

X rozdleni zakaznik dle jednotlivych jizd;
sdazeni zakaznikdle vhodnosti jizdy;
zajiseni dostateného mnozstvi vozidel;
evidenceidicu, vozidel;

jednani gidi¢i ZC a najimanou dopravou;

T OK O OW W O

ieSeni problémovych situaci, ktéidici na cest vzniknou.
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ZC s.r. 0. realizuje rozvoz zboZi vlastni dmou, kterou v fipac potreb dophuje
smluvnimi dopravci. Externi firmy pro dopravu nafingievazri v sezog leden az
cerven, kdy se stava vlastni autopé&akto nedostatkovy.

Podnik zanistnava celkem sedifidict a doprava je pro zakaznika, ktery si objedna
zboZi nad 1500 K bez DPH, zcela zdarma po cdli@ské republice. Co se sy
drobnych objednavek a rychlych dodavek jsou zagiRnofi balikyCeské posty, nebo

Autopostem do 48 hodin, pokud nemaji zrovna cesterk.

V pripack, Ze by doslo k poruse automobilu a zbozi by détg skuténosti nemohlo
byt dany den dopraveno, je zai$tnahradni externi dopravce. Zakaznici jsou ihned o
této znené informovani a je jim s omluvou 8kkno, Ze zboZi bude damno az

nasledujici den.iepravné ogt hradi ZC s. r. 0.

Z&vozni dny

Zbozi je dodavano na zakéapresrt daného harmonogramu, ktery byl vypracovan
podle zkuSenosti s odbytem. Zavozni dny jsou teelyp stanoveny, Zehoz plyne
vyhoda, Ze dopravu lzetgdem planovat, aby byla efektivni i co sé€etyytiZzeni
nékladnich vozidel.

Kazdy den je @en jeden swr vrepublice dle sgrovacich cisel. Volba
nejvhodrjSi trasy se provadiies systém i/2. V portl se WtSinou zakaznikm
nezavazi, ale pouze se vtento den objednava. diskijg se jen jedna trasa, a to
rozvoz zbozi do skladu ve ValaSském Mizi Do zavozniho dne je objednavka
otewena. Pokud zakaznici ¢fit néjaké zbozi dle svych aktualnich peth, pak tato
dodavka jefeSena fes zasilatelskou spdaleost Geis, ktera zasila jen baliky (cena se
pohybuje kolem 60 — 100 korun), a General Pardelakgepravuje palety (vySe ceny
je kolem 300 — 600 korun). ZC s. r. 0. pro své éatitkazniky nahradni dopravu uhradi
a mer vyznamni odbratelé si jej plati saméi jen pongrnoucast z ceny.

Moznost, Ze by si zakaznici sami zajeli proZilje samoiejnm¢ realizovatelna, ale

vyskytuje se pouzeridka. VSe zalezi vzdy na dohoohezi ogma stranami.
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Obr. 13: Zavozni dny firmy ZC s. r. 0.

atery
stred:
ctvrtek
patek

O® 00

Zdroj: Vlastni vyzkum

Vozovy park

Firma vlastni 6 nakladnich automdbinaky Iveco (viz giloha 7), které slouzi
pouze na rozvoz zbozi. & automobil je takovy, aby vykryl BZnou poptavku.
V sezér, kdy je poptavka vyraznvysSi, najimaji externi dopravce. Tentoizpb
ieSeni se jevi jako nejvice efektivni, jelikoz byzewy park mimo sezénu nebyl gin

VyuZit.

Skladba autoparku:
x 2 Peugeot Boxer do 3,5 t (3,2 t), maximalni hmstm@kladu mZecinit 1,45 t
x 1 Iveco Daily nad 3,51 (5,2 t), naklad maximadio 2,35 t
x 2 Iveco Daily celkova hmotnost 6 t, mozny nakdmd3 t
x 1 Iveco Cargo celkova hmotnost 7,2 t, naklad makiendo 3,5 t

Firma ma ve zvyku vozidla pyiech a il letech zase prodat &if opravam, které

by markants zvySily naklady na jejich udrzbu. Jejich zasadeuhjavré vysoka az
100% spolehlivost, coz mohou timtoigpbem lépe zajistit.
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Obr. 14: Reéni ndklady na auto

8% 3%

37%

27%

O Spotieba
OLeasing
B Plat fidice
B Opravy

B Pojisténi

Zdroj: Vlastni vyzkum

Obrazek 14 znaztvuje jednotlivé naklady, které je nutno vynalozit b&ny chod
vozidla. Nej¢tSi podil nakladl zaujima s 37 % platidi¢a, s 27 % leasing a s 25 %

spoteba pohonnych hmot. MenSi podil s 8 ¥edstavuji nutné opravy a se 3 % pak

pojistni automobilu.

5.2.2 Sklad

Sklad se zabyva&imito ¢innostmi:

x

O O OW O X

V roce 2004 a 2007 préfdy rozsahlé investice do vybudovani dalSich skladto
i do jejich technologického vybaveni. Proveézhto novych hal byl zahajen néjde
v roce 2004, a pak v roce 2008, caegstavovalo zlom v objemu skladovych zasob
a technologii. Na financovani rozvoje firnderpala prosedky z investinich Uwru.

fyzickou kontrolou no¥ prijatého zbozi;
umistnim zboZzi na sklad;

dopkovanim zboZi do regalu;

vychystanim a balenim zbozi dle faktur;
udrzbou skladovych a manipdrdch prostedki;
Uklidem skladu a venkovnich prostor.
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Cilem vybudovéanié&chto hal bylo kromy rozSiovani prodeje také dosazeni dokonalé
arovre sluzeb pro zakazniky, jako jsou:
¥ zrychleni dodavek;

X regionalni podpora prodeje.

Pokud bychom #hi hodnotit leden a Unor letoSniho roku, tak ini@stz roku 2008
jiz prinesla kladnou odezvu v podbl25% nahstu prodeje v porovnani se stejnym
obdobim v roce 2007.

Sklad je roz&len na venkovni a vrii plochu. Venkovni prostor slouzi na
uskladréni palet siiznymi substraty a hnojivy, ktery nevyzaduji spedigpodminky
pro skladovani. Vnihi plocha (viz piloha 8) se pakdi do zon A, B, C a D. Tytétyii
haly uskladuji razny druh sortimentu, kterym musi byt poskytnutyitér teplotni
podminky.

A = hnojiva, chemie a substraty
B = semena, osiva
C = zahradnické rtadi

D = plasty

Manipulace vdchto halach stale ifpvazié probihd na udrovni manualni préace.
Technologicka vybavenost je zabeggea Emito manipul&nimi prostedky:

x vysoko a nizkozdviznymi voziky;

x regélovym zaklad@em;

x retrakem.

Pouzivané fepravni prosedky:
¥ europalety;
nestandardni palety; (pouze do ValaSského Nedgi

krabice;

kO .

kartony.
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V letoSnim roce firma uvedla do provozu #ali, kterd napomohla k usnauhi
prace ve skladu. Bd jejim zakoupenim firma vyuzZila moZznost jejihgiEéeni na
sjednanou liatu, ktera jim byla nabidnuta. V pracovnim procesws¢déila pozitivre,

jeji dopad se projevilipdevsSim ve zvySeni produktivity prace.

V jednotlivych haldchipvazuje zejména regalové ugpadani. Do jejich skladu by
nebylo mozné zavést jen jedenugpb technologie, nebojeho vzhled, uspadani
a velikost jsou dany sortimentem, ktery fgmorody jak z hlediska objemu, tak vahy.
PrestoZe by tento krokiispél k racionalizaci distribuce podniku, tak navrh ayiki se
automatizace skladu se diky variabilnosti skladéhanzbozi stava v sdasnosti jako

nerealny.

Firma ZC s.r. 0. gjada ve svém skladu pravidelny den o¢ewch dveéi, kdy si
z&kaznici mohou ijjet podivat a fipadré i zakoupit vybrané zbozi jako v Cash and
Carry. Vzdy je ale nejive nutné vystavit dokument, ktery je zakladem @ébbr
fungovani zavedeného systému ve firfho znamena, Ze si nelze odebrat zbozi&oln
z regalu. Tento den otganych dvél se kona 1x do roka, ale pro velky &sip se jej
budou snazit usgédat alespd 2x racne.

5.3 Informacni tok ve vybraném podniku

V této kapitole jsem se po konzultaci s obetiodieditelem Petrem Hemberou
a svedoucim skladu Markem Hemberou rozhodla abgmpsat, jaky informani
systém v ZC s. r. 0. pouZivaji, co vedlo k wotbhoto systému a jaké Zny nastaly

po jeho zavedeni.

5.3.1 Podnikovy inform&ni systém ERP i/2

Systém ERP i/2 je vyvijen a dodavan Svycarggmi€nosti Polynorm Software AG
se sidlem v Glattbrugg/Zurich. Ngeském trhu je zastoupen dlouholetym obchodnim
a aplik&nim partnerem¢eskou spoknosti DATA-NORMS, s. r. 0. ERP i/2 nachazi

Siroké uplatni jak v obchodnich a vyrobnich sp@estech, tak i ve spaleostech
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poskytujici sluzby. Rednosti systému vyuziva v s@msné dob vice nez 100 stdnich
i vétich firem ve Svycarsku,dhecku aCeské republice.

Jedna se o komplexni podnikovy infotmiasystém (viz filoha 9), ktery je ufen
zejména pro #edni a ¥tSi obchodni i vyrobni firmy. Je tien sadou jednotlivych
moduli, které jsou sestaveny tak, abymsplaly veSkeré poZzadavky zakaznika na
individualizované aplikéni reSeni. Zarowe jsou navzajem interakti¢nprovazany, coz
prispiva k efektivnosti a fihlednosti obchodnich prodesDiky rozsahlym moznostem
parametrizace, Upradi rozSteni aplikace na miru je systémipgsaven k optimalnimu
nastaveni dle ptg#b kazdého zakaznika. ERP i/2 je obz¥léBodny pro spolnosti
s narénymi pozadavky realizace prodeje, organizace skiadiistribuce. Samaoegjme
je zde také zakomponovana vicejaryst a vedeni podnikovéhaiainictvi wetrg

integrace elektronického platebniho styku (vitgha 10).

Mezi silné stranky ERP i/2 pét

X integrace vSech podnikovych dat;
sdileni a zpracovani dat v ramci celého podniku;
modularni struktura;
flexibilni konfigurace;
vysoky transaéni vykon;
interaktivni integrace vSech softwarovych maciul
uzivatelsky pivétivé prostedi;
integrace e-commerce o Office prodiukt
vykonna relani databaze;
moderni transai¢ orientovana architektura;
pruzna konfigurace procis
vysoky stup#é parametrizace;

generator formuld pro volnou tvorbu formy vystupu dat;

M OW O O OW M OK W OWM OO O OX

I/2 je schopen pokryt piby az 1 000dznych firem nad stejnou databazi.
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Tabulka 6: Zakladni informace o i/2

Zemé pavodu

Svycarsko

[ Vyrobce

|| Polynorm Software AG

[ Dodavatel v€CR

|| DATA-NORMS s. r. 0.

[ Potet instalaci ve swté

[ 100

[ Poket jednotlivych uZivateli

| vice nez 4000

[ Hlavni oblasti nasazeni

|| obchod, velkoobchod

|| obchods orientované vyrobni firmy

|| obchodni a servisni firmy

[ Hlavni vyhody

|| Integrace viech podnikovych dat

[ Jazyk aplikace

|| Cedtina, gmeina, francouzstina

[ Pouiti dalSich jazyki

[ ano

| Podpora narodnich legislativ

|| Svycarsko, Nmecko,Ceska republik; |

IAS (International Accounting
Standards)

ano

[ Nasazeni podle pé&u uZivateli

|| desitky aZ stovky uZivatil

[ Rok zahéjeni vyvoje

|
[ Modularita a otevienost [ ano |
[ Integrovany e-business [ ano |
[ P¥ipraveno pro Euro [ ano |
| P¥izpiisobeni firemnim proceéim || ano |
| Oblast podnikani || obchod, sluzby, servis, vyroby |
| Zaméreni || odwétvové neutralni |

|

[ 1991

Zdroj: webové stranky DATA-NORMS s. r. 0.

Moduly (viz priloha 11):

¥ modul i/2 CRM(Customer Relationship Management)

- fidi a dokumentuje vesSkeré vztahy se zakaznikystzgg spravu vSech obchodnich

kontakti a dostupnost aktualnich informaci z obchodniclegso

- prin&Si vyhody v podabkoncentrace informaci o obchodnich partnereakladného

poznani zakaznika jejich poteb, sledovani rozvoje partnera atd.

X modul i/2 Vyroba

- nabizi zakladni funkcionalitu, ktera se dal&zmisobuje specifickym poZadafk

konkrétniho vyrobniho programu
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- reSi problematiku kusové i zakazkové vyrobyediEZznou a naslednou kalkulaci,
montaz dle kusovnik kompletaci, subdodavky, logistiku vyroby, planoiva
kapacitniho vytizeni

¥ modul i/2 Prodej
- poskytuje rozsahlou podporu podnikani pfedhictvim efektivni tvorby obchodnich
nabidek a procesgroptimalizované realizaci zakazek
- kazdé oddeni se koncentruje na své zakazniky a negzeafino jinymi pozadavky
- kompletni evidence a realizace zakazky

¥ modul i/2 Nakup
- zaznam a zpracovani utlsggpojenych se zabezmnim materidlu nebo subdodavek
pottebnych pro realizaci zakazek

¥ modul i/2 POS(Point of Sale)
- jedna se o rychly a bezpg/ pokladni systém, jenz umiafe pfimou integraci
prodejnich mist s podnikovym inforgr@m systémem, kdy centralni sprava kmenovych
dat vyznami minimalizuje zdroj chyb na pobkach
- vyzna&uje se vysokou rychlosti zpracovani a velkou fléitdu, coz zvySuje
spokojenost zakaznik
- obsahuje Siroky rozsah funkci jako foto zboZiméga prodavée, sleva na polozku
a na celek, vyhledavani zboZi a zédkaznika, defahilgdy podle transakci, dodaci listy,
storno wtenky, tisk kopii dokladu, tisk etiket, vklad a wbhotovosti, izné neény
a dalSi

¥ modul i/2 CMS(Cost Management System)
- jedn& se o flexibilni publikai a redakni systém pro tvorbu a spravu webovych
stranek, jez je pkhpropojen s ERP i/2
- umo#iuje realizaci integrovaneho elektronického obchaluspravu internetové
i intranetové prezentace spéesti a zajisuje i jejich pfbéznou aktualizaci

¥ modul i/2 Skladového hospodstvi
- najdeme zde idaz na optimalizaci naklagd zlepSuje dostupnost nabizeného zbozi
a sogasre umozuje rychle reagovat nazné trzni chovani jednotlivych polozek nebo

skupin zboZi, coz dovolujgigpisobit skladové zasoby aktualnimu vyprodeji zbozZi
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- ma na starost pzovani a sledovani zboZzi, stanoveni pojistnéhppigt minimalni,
optimalni ¢i maximalni hladiny zboZzi, rezervace zbozi dle zaka Feskladrni,
evidence konsigrimich sklad, spravu skladovych mist, vyuziti EAN, flexibilni
dispozEéni modely, dale inventarizace a uzdy.

¥ modul i/2 Majetek
- evidence kratkodobého i dlouhodobého majetkukytage tedy pehledné informace
0 kazdém druhu majetku od okamziku jehéipeni az do jeho ¥gzeni
- U¢tovani ¥etre vyhodnoceni v poda@hinventurnich sestav
- stanoveni odpisového planu, podpora variantnilpmdtu ronich a ndsicnich odpis,
a to oddlere pro &etnictvi, ndkladové stdisko a daové &ely

¥ modul i/2 E-shop
- na nejmodergSi technologické béazi zajigje internetové propojeni nahledu
prohliz&e gimo s ERP systémem i/2
- elektronicky obchod, ktery zatuje poskytovani aktualnich informactepiranim
z podnikovych databazi, personalizace, individugiistup k zakaznikovi
- mezi hlavni funkce fizeme z#adit centralni spravu uZzivatelrezervace zbozi na
sklack, sestaveni seznamu vyhledaného zbozi, integrgeglrdvek do i/2, statistika
internetovych zakazek
- hledani zbozi zasahujéimo do ERP i/2, tudiZz veSkeré &ny ve zboZi jsou e-shopu
okamzit viditelne, zakazky e-shopu proto mohou byt v p2arovany
- vZzdy odpovida vysokym pozadawk internetového nakupovani

¥ modul i/2 Finanéni Ué¢etnictvi
- vedeni podvojného¢étnictvi dle platné legislativy¢etné zpracovani résicni a r@&ni
uzawrky, integrace elektronického platebniho styku

¥ modul i/2 Vnitropodnikové detnictvi
- podporuje vedeni podniku vykonnym a glmtegrovanym podnikovym étnictvim
poskytujici vysokou transparentnost

¥ modul i/2 Controlling projeki
- dalSi moznostiizeni vnitropodnikovych procés sledovani struktury naklad

porovnani planu a skuteosti Cetné vyhodnoceni vykoin
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- mezi zakladni funkce, které jsou vtomto modiddené jsou evidence projékt
struktura nakla@i, porovnani planu a skuteosti, vyhodnoceni vykdn propojeni
s finartnim a vnitropodnikovym getnictvim

X modul i/2 Zakaznicky servis
- teSi prodejni p@ o zdkaznika, instatai karty, sprava servisnich smluv, reklamace
a Udrzba, imé propojeni na sklady a zakazky

x modul i/2 Zasilkova sluzba
- tisk Stitki a seznarin, ozna@&eni a sledovani b&ku, elektronické pedani udaj
dopravci

¥ modul i/2 Franchising
- komplexni podpora franchisingovému partnerovi

¥ modul i/2 Integrace
- zaji¥uje rychlé a efektivni propojeni ERP systému sidal&xternimi aplikacemi
v podniku

5.3.2 Hodnoceni inforntgaiho systému podniku

Firma ZC s. r. 0. tento zngmy informani systém pouZziva jiz Uuspre ctyii roky
a po tchto letech jej hodnoti velicetignivé. Cilem implementace i/2 ve spot®sti
bylo zajiseni kompletniho informéniho systému stdlazem na obchod, aby byla
neustale schopna poskytovat svym zakamniksluzby nejvyssi kvality. Ale hlavni
divod pro zavedeni nového infortmho systému vyvolal dynamicky vyvoj firmy,
ktera byla nucenatjzpisobit swij stavajici informani systém, ktery jiz neposiaval
zejména z hlediska robustnosti a komplexntesteni. Oblast skladového hospist,
logistiky, nakupu a CRM byla pokryta nedostate navic systém reSil zajiséni dat,
propojeni databdzi s daty o zékaznicich a propoget@lSimi aplikacemi. Vedeni
spole&nosti si moc dofe uwdomovalo, Ze role kvalitniho informiaiho systému je
v sowtasné dob nezastupitelna, a jak se ukazalo, spravnosthjejazhodnuti se

potvrdila.

ERP i/2 je sild zangien na podporu obchodovani, provoz skladu a logistioz

firm¢ prineslo velké finadni Gspory. Hlavni finosy ERP i/2 Ize spiét predevsim
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v integraci veskerych dat, on-lingigtup ke vSem dam systému a také automatizaci
béZnych obchodnich procisa cinnosti. ive firma dlala prevazri vSe manuak a

nyni spoustu prace odvadi systéem sam.

Za dalSi vyhodu povaZzuje propojeni oblastiupak skladu a prodeje, zejména
automatické kontrola fakturovanych cen a dosaZzenyaf¥i. Dosahla rychlejSi obréatky
a zarové zvysila disponibilitu zbozi k prodeji, nebgi systém umoznil planovani

nakupu, lepSiiehled o stavech na skkad lepSi dostupnost objednaného zbozi.

Mezi dalSi finos mize zaadit efektivni vyuziticasu svych zagstnand, a tedy
nasledné zvyseni produktivity prace. Systéem sitiaepl snad§si komunikaci se
zakazniky a skafil s plytvanim ¢asu v podobé neustaleho vyhledavani pebnych
informaci, ale na druhé straje nyni zapagbi vice prace s jeho Udrzbou a s aktualizaci
informaci v #m. Festo vSak #Si kontrola informaci nad timto ¥#i. Velmi kladrg je
také hodnocen modul Planovani jizd, ktery sam Haj&uoptimalni rozvozové trasy,
vytizeni jednotlivych vozidel a nasletlautomaticky vystavuje dodaci listy a faktury.
Timto se dosahlo eliminace chybovosti a zejménaictiznaklad na dopravu zbozi

k zadkaznikovi.

Hlavnim kritériem $ vybéru nového informéniho systému bylo tedy zajt
integrace dat, Siroka futikost a pipravenosteSeni na probihajici rozvoj a razsiani
firmy. JadremieSeni pro naplmi jejich motta jsou f@devSim zakladni moduly i/2
Prodej, Nakup, Sklad, Finami (etnictvi, Majetek a Nakladovaretliska. DalSimi

pozadovanymi moduly byly integrované i/2 CRM a ki jizd.

Modul Prodej se zabyvd kompletni evidenci alizaci zakazky. Jsou pokryty
vSechny prodejni procesygetre reklamaci a dobropis Obchodnik vyuziva funkce
piehledu o pedchozim nedodaném zboZzZii gorizeni objednavky, zejménafip
telefonickém kontaktu se zakaznikem. Timtdsgbem je zajigho pipadné dopléni

zékaznikovy objednavksi zabrarni duplicitnich objednavek stejného zbozi.
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Pro oblast ndkupu maji nyni k dispozici vSechna datna pro tvorbu objednavky:

x sortiment dodavatele;

X nakupni ceny;

x prehled slev vetre historie;

X pcoet kusi v balent;

X paocet baleni na palét
Systéem tvéi pro kazdého dodavatele navrh objednavky podleusta sklad a dalSich
statistickych informaci. Uzivatel ji ifpadre méni a dophuje na zaklad svych
zkuSenosti. Bhem @ijmu zbozi skladnik potvrdi get kudgi, i/2 dale sam porovna
Udaje s objednavkou a shird data (mnozZstvi, termdkpst) pro vyhodnoceni
dodavatele. Systémripptijmu faktury kontroluje shodu objednavkoveé a fakitané
ceny. 1/2 prokazal svou efektivitu jiZbem kratké doby, kdy doslo k velké firdzun
aspde, kterd byla zaznamenana diky snizeni skladovisblzaz o 30 % a zaravke

zvySeni pipravenosti zboZi pro dodani.

CMR fizeni vztali se zékazniky) o pozitivni dopad na koncentraci vesSkerych
kontakti se zakazniky i na padek dat, ktera maji nyni bezpé pod kontrolou.
Obchodni zastupci vyuZivaji on-lingigtup k aktualnim obchodnim dat k piipraw
obchodnich jednani a denmaji k dispozici statistiky prodeje umagici presny

piehled o jednotlivych zakaznicich a o historii pijede

Pro no¥ ztizenou pob&ku a sklad firmy ve ValaSském Méeki se vyuzila
implementace modulu N&kladovéiestisko, aby bylo mozné o&ldr¢ sledovat
piislusné naklady a vynosy. Dale vyuzivaji funkci mekladovych pesuri a moznost
porizovani objednavek jakipmo u dodavatele, tak u hlavniho skladu v ditbw
Hradci.

Modul Planovani jizd podava jiz od zadani dbgvky do systému iphled
0 objednavkach zakazrhik a proto je mozné sditym predstihem naplanovat
rozvozové trasy. Diky integraci tohoto modulu bylosazeno markantnich Uspor na
distribuci zboZi a zvySeni kvality dodavekéhem sezony. féd zavedenim systému i/2
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se v3echny objednavky manuglskladaly a rozélovaly dle PE. Nyni jiZz tato prace
neni zapatebi, nebd systém se o vSe postarad. Tato integrace objednéweiou na
sklad rapidg snizila naklady hlavhv dopra¥. Pred zavedenim i/2 s&asto stavalo, ze
nakladni vozidlo nebylo zcela zapiré. A tel’ diky lepSimu planovani je auto vytizeno
az na 95 % oproti 80 %, jak to byvavalive.

Toto nové&eSeni pineslo mnoho podstatnych 2mdo firemni struktury inforntani
technologie. Doslo ke zjednoduSeni zalohovani diapiedani nové pobiky by bylo
snadné. VSichni uzivatelé mohou odkudkoliv on-Ipitisstupovat k aplikaci a dét na
serveru, jako jsou obchodnici, manazeiZzivatelé z jinych pobtek ¢i provozoven.
Jednoduse a flexibitnmohou nastavovatiistupova opravini k dalSim funkcim celé

aplikace pro jednotlivé uzivatele.

Spolénost ZC s. r. 0. zejména atge interaktivni integraci s ostatnimi aplikacemi,
otewenost a Skalovatelnost systému, jefiggl k tomu, aby firma byla schopna rychle,
pruzre a efektivk reagovat na nové poZadavky zakaznika. Ma pod dlowotr
hospod#eni, tvdi rozpaet a sleduje jak jej plnLépe planuje dopravu, pod kontrolu se
ji dostaly zasoby a pravidelné objednavani zboitmdr je schopnaipsré pracovat
S marZzemi a rabaty na zboZi. Navic se planujeygem i/2 bude v nejbliz§i mozné
doke rozSten o dalsSi modul, ktery bude @sSpe feSit dosud manuainzpracovavané

reklamace.

Ale i pres v8echny pozitivniifnosy tohoto systému lze najit problémy, se ktergimi
firma musi poradit, protoZze od kazdodenniho chogelé eplikace se odviji obchodni
aspech jejich podniku. Hpadné vyskytnuti probléim chybci uzivatelskych pozadavk

se snazi gesit jejich dodavatel, ale dosud ke ztraddnych dat nedoslo.
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Obr. 15: Vyvoj obratu v tis. K
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Zdroj: Interni materiély firmy

Jak je mejmé z obrazku 15, diky zvySené produkdiviirace, usnadmi ¢innosti,
spaivajici predevsim v komunikaci se zakazniky, kterou umoZzeiitd informani
systém, se &mi obraty firmy khem let postuphzvySovaly. V sotiasnosti se i
obrat firmy pohybuje kolem 155 milidrkorun a plan na rok 2008 je stanoven ve vySi
180-ti miliéna K¢.
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6. Diskuse

Na z&klad provedené analyzy distribuce ZC s. r. 0. Ize psbw&it4 opateni, ktera
by zefektivigla distribieni proces progednictvim informanich a komunikénich
technologii. S cilem ziskat dalSi usporu nakladhem distribdniho retézce firmy je
vhodné vydat se cestou zavedenitipgavy zboZi pomocétecek EAN kodi, které tu
dosud chybi. EAN kd&dy jsou sice v systému zavedenjeden rok, ale ngftomnost
¢tecek snizuje efektivitu pracefipvyiizovani objednavek. Tento snitngarovych kod
pracuje na principu, Ze se riéecce objevi nazev zboZzi a ¢ kusi, které jsou
objednany a jednodusSe dt@ poZzadované zbozi rovnou do systému. DokazZesromk
karténovy, tak vyrobkovy kéd. Vysledkem zavedé&tetéek by znamenalo tok zboZi bez
fyzickych dokladi od zakaznikovy objednavky aZz po jeho dodani. Tebne by se

nentla stat zadna chybdipyskladreni.

6.1 EAN

EAN kédy (European Article Numbering) Hamezi nejznajsi druhy ¢arovych
koda v naSi oblasti. PouZivaji se zejména pro regisadmntrolu zbozZi a sluzeb mezi
dodavateli a odivateli. Oznduje se jimi zboZi &n¢ obchodovatelné v obchodnich
fetézcich a slouzi jako prastdek pro automatizovany &bdat. Usnatluji komunikaci
a vymenu informaci o zboZi za pomoci vyjwini techniky. Zakaznitkn prindseji
piedevsim zrychleni odbaveni u pokladen, pradejzase ptadek ve zboZzi.

Jedna se o standardizovany kéd, jehoZ potitii registr&ni organizace kazdé
zems. U nas je to sdruZzeni GS1 Czech Republic, donedBAN CR, ktery je jedinym
opravrénym subjektem k zastupovani z&nEAN International \Ceské Republice.
Predmstem ¢innosti je zavaghi a vyuzivani systému EANGR v souladu se standardy
EAN International. Je tim dosaZena jedmast zbozi, kdy zZadny jiny druh zboZi na
swté nenmiZze byt oznéen stejnyntarovym kodem.

Nostem informace kédu EAN jsotary a mezery s definovanoukdu. Existuji fi
znakové sady, pojmenované A, B, C, pro kédoxéslic 0 az 9. Zaznam v kédu EAN je

roz&len na d¥ casti, pravou a levou. Na &tku, uprogied a na konci nalezneme znak
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se démacéarkami s nejmensi tlotkou. V levécasti se uvadéiselné ozn&eni systému
¢islovani &islo kédu vyrobce. Kazdému vyrobci je jetiselny kéd pidélen, zatimco

¢islo vyrobku si voli jednotlivy vyrobce sam (vitilpha 12).

Existuji dw verze EAN kéd podle délky zaznamu (vizitoha 13):

x EAN S8
- zkradcena verze vyvinuta zvlé§pro maloobjemové zbozi, ktera se sklada ze sedmi
vyznamovychtisel a jedné kontrolriislice

x EAN 13
- prvni 3¢islice znamenaji kod zemproCR 859, ve které je vyrobce zaregistrovan, na
n¢ pak navazuje 4-mistnéislo identifikujici vyrobce, pak nasleduje 5-ti mmi&
oznaeni druhu vyrobk a posledni je kontrolniislice, kterd zmenSuje moznost chyb

v zadani.

Kody jsoucteny optickym zpsobem Ctetka éte linky, nikoliv ¢isla pod nimiCisla
slouzi pouze pro manualni zadavani kodu zbozi dtésy.Cteci zaizeni mohou byt
pevre instalovana nebo &ai. DalSi rozliSeni spidva v tom, zda jsou #&eni dotykova
¢i bezdotykova.

6.2 Elektronicky Fizena riprava zbozi

Hlavnim cilem nasazenim systému elektroniékgné pipravy zbozi k distribuci je
pokryti nar@né faze provoznich sfsk.

V souasnosti skladnik vychystava zbozi postupm. jednu poloZzku po druhé dava
do skladového voziku. Tentoigob prace je zdlouhavy. Zavedenitatek by skladnik
po kratkém zaSkoleni zpracoval mnohonagoboe zakéazek za kratSi dobu.

Mobilni gristroj fidi a kontroluje proces vychystani a &asré skladnika navadi na
optimalni cestu sklademiiBtroje jsou vybavenyteckami ¢arového kédu a data jsou
tedy ihned elektronicky gitzena. Po fenosu do i/2 systému mohou byt zpracovana
a vyhodnocena. Data o ziskanych objednavkach jsdispozici v i/2 systému, kde
probihd generovani hromadnych vychystavaciéikapl. Skladnik by byl pomoci
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mobilniho fistroje gimo napojen na i/2 systém a feiiné informace by mu byly ihned
dostupné. Data by tak nemusela byt uloZzena na sa&matobilnim z&zeni.

Proces vychystavky

Cely proces by z@éal pihlaSenim skladnika do systému. Poté by jiz systém
pridéloval skladnikovi zakazky k vychystani. VSechny &aky by pochazely
z informaniho systému i/2 nezavisle na tom, objednal-li zaKa telefonicky ¢i
elektronicky. Déale by systém automaticky zofiledal vychystavani stejného typu
baliki a nasled& by kalkuloval optimélni cestu t@s skladové haly. Pofieti
vychystavky skladnikem by systémcaval paet a druh pdebnych balicich krabic,
nasledg oznaenych carovym koédem. Skladnik byfipravoval jednotlivé zakazky
a zarové by potvrzoval mnozstvi ulozené do jednotlivych ica Systém by pak
nasleds definoval cestu kifstimu skladovému mistu.

U mért zkuSenych skladnikby systém vyZzadoval skenovani kazdého jednotlivého
druhu zbozi, aby se snizila moznost #ay Po dokoteni vychystavky by bylo zbozi
zabaleno, také s vyuzitigdaroveho kodu fidéleného z i/12 systému, a vytist dodaci
list.

Hi pripraw zboZi do krabic by vigl skladnik na svém mobilnimiistroji jen jednu
poloZku (skladové misto, zboZzi, mnoZstiglo krabice), kterou mé& vyhledat. Po jejim
nalezeni a naskenovani by vzal z regalu poZzadavenoZstvi, potvrdil by jej v fistroji
a oskenoval byarovy kod patcné krabice, do které by zbozi ukladal. Teprve pgk b
byl systém spokojen a zobrazil by dalSi polozkuy&hystani. Skladnik by byl tedy
nuceniesit jednu poloZzku po druhé, nikokeo odkladat na pozfl. Systém by je nutil
pracovat pesre, a tim by se zajistila eliminace chybovosiiyychystani.

V @ipad, Ze systémem evidované a pozZadované mnoZzstvi Hystani by na
skladovém mistnebylo, skladnik by musel pomoci mobilnihdsfroje tuto skut&nost
oznamit. Tuto informaci by ipvzal skladovy disger a zalezZitost by byla okam&it
reSena.

Vedle skladnik by byli mobilnimi gistroji vybaveni iiidi¢i dodavek, nebdkoncept
bezpapirového toku zboZasledr ieSi cely distribtini proces od fjeti zbozi na sklad
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az k gedani zboZi zakaznikovi. Byly by tak zasilany dattodacimi Udaji ndpcas,
kdy byl ktery balik pedan, informace o tankovani, individualni poznéaratd;

Zavedenim mobilnich #&eni by doslo k:
¥ redukci ptibézné doby zakazky;
snizeni procesnich nakigd
snizeni chybové kvoty;

X

X

X zvysSeni bezpmosti proces;

x zjednodusSeni vigledku optimalniho trasovani vychystavacich jizddhiki;
X

urychleni a zfesréni prace skladnika.

Redukce chybové kvoty znamena velké Uspory odstiam neproduktivnich procés
jako jsou:
X opakované vychystavky;

X zpozdni dodavky a rozvozu.

Absence tohoto technologickéhotizani Ize vyjatit nadbyt€nymi prestasy
skladniki, které ptimérné stoji firmu 200 tisic korun &a¢ navic. Jeho zavedenim by
firma mohla pditat s nulovymi pestasy [ stejném mnoZstvi odvedené prace nebo by
si mohla dovolit diky zvySené produkti#iprace jednoho skladnika propustit. To by
piedstavovalo navic fingni prostedky ve vySi réniho platu skladnika, kterini 300
tisic korun r@né.

Dodavatelem projektu by se stala firma Polymgpolu se spotmosti Swiss1Mobil,
ktera doplnila ERP systém i/2 v mobilni oblasti. l&ském trhu ji zastupuje firma
Data-Norms, ktera je jejim dlouhodobym partnerenzné ¢eské pravni prosdi

a obchodni zvyklosti.

6.3 Reklamace

Dale navrhuji zlepSeni v oblasti figovani reklamaci, které jsou dosud
zpracovavany manuairk dalSi objednavce. Firma byéha v co nejkratSi dabzvazit
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nakup dalSiho modulu, ktery by doplnil komplexnasiého informa&niho systému
podniku. Jeho zakoupenim by se dana situace zgid3ila.

Toto doprogramovani by s sebaitingslo:

¥ jednorazow vynaloZzenou investici ve vySi 200 00@;K
30% pokles vytiZzeni fakturantky;
prehled o chybovosti skladnik

presnost a rychlost vizeni;

O O OW X

pokles nakladl na telefon o 2 000 Kmésicné.
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7. Zaver

Cilem této bakaidké prace je analyza distrimiho fetzce se zagfenim na
materialovy a informéni tok v podniku ZC s.r. 0. se sidlem v Jindow Hradci,
zabyvajici se zahradikskymi potebami.

ZC s.r. 0. seipdistribuci zbozZi orientuje na filosofii udrzovamysoce kvalitnich
sluzeb poskytovanych zakaznikovi. Rrave sluzbach vidi &kejni bod zlepSeni
konkurenceschopnosti.

V této firmeé se v poslednich letech pdda zvysit swij obrat diky zefektiiovani
distribuce zbozi a investic do skladovych prostdejich budovani bylo sdéasti
dlouhodobych investic, které zafaby pred rokem 2004. Na podporu tuzemského
prodeje zbozi tedy vynalozila nemalé fitafth prostedky pohybujici se kolem 16

miliona K¢.

Prvnim krokem bylo oteéeni druhého skladu na uzenleské republiky ve
Valasském Mef#ici, ktery obsluhuje zakazniky v ramci Moravy a SkezsDoséhlo se
tim lepSi Urovd dodavek zbozi, co se &y jejich rychlosti, pohotovosti a vykryti
objednavek. Za timtocglem pak v roce 2007 prétly dalSi investice do vystavby nové
haly v Jindichow Hradci, ktera je schopna obsahnout SirSi sortinaazi. Kazdy
sklad tedy zabezpaje distribuci v ukité definované oblasti. Diky tomu firma nyni

muze nabidnout SirSi spektrum svych sluzeb.

Rychly rozvoj firmy pak pobidl vedeni podnikudzhodnuti zavést komplexni a pin
integrovany podnikovy inforntmi systém ERP i/2, ktery se stal jiz nezbytnym pro
existenci firmy. Dodavatelem tohoto systému seasfaima Data-Norms, ktera je
dlouholetym obchodnim partnerem Svycarské spaisti Polynorm Software AG na
ceském trhu. Efekt se dostavil t&hokamzi€. Obrat firmy se kazdym rokem zvySoval,
byl zaznamenan pokles nakiad jednotlivych¢lancich distribdnihotetézce a zvySeni
produktivity prace svych zatstnand. VSak nej¢étSim gFinosem byla fehlednost
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a transparentnost veskerych informaci, jejich sdila gistup vréamci celého
distribwenihotetézce.

Na zéklad zjisSttnych udaji, ziskanych z analyzovani chodu podniku, jsem
doporila dalSi mozné kroky k optimalizaci distribucevRirnavrh se tyka toku zbozi
bez fyzickych dokumeit Konkrétré zavedeni mobilniho t&eni, které je vybaveno
¢teckou na snimani EAN kdd Timto gistrojem byl byli vybaveni zasstnanci skladu
afidic¢i. Vysledkem této investice byda byt nulova chybovostipvychystavani zbozi,
zvySeni produktivity prace ve skkad mensi naroky kladené na skladniky.

Druhy navrh se pak dotyka oblasti reklamaaie j& nutno phlédnout na narmost
manualni praceipjejich vytizovani, ktera by se dala obejit zavedenim dalgibdulu
do podnikového inform@miho systému. TotdeSeni by fineslo sniZzeni vytizenosti
prace fakturantek a nakladynaloZzené na komunikaci se zakazniky.

ZlepSeni &hto proces v ramci distribuce by dosSlo k dokonalému staid toku
materialu s tokem informaci. Sice se v obdipgdech jedna o dalSi investice, ale tyto

vynalozené finagni prostedky budou vyvazeny pozitivnimi ekonomickymi vystgd

Na z&ur Ize konstatovat, Ze firma ZC s.r. 0. se snagktefn¢ uplatnit znalosti
a zkuSenosti z oblasti logistiky, které se orientpfevazié na kvalitu sluzeb
a spokojenost svych o#tatel. Jeji Uspch Ize spdit vtom, Ze seradi k grednim

dodavatelm zahradk#skych poteb vCeské republice, kde zaujiméa druhé misto.
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8. Summary

This graduation thesis focuses on a distrioutihain analysis and the description of
materials and information flows in a ZC s. r. oséd in Jindichiv Hradec. ZC s. r. 0. is
a wholesaler of products and materials for gardeaad horticulturists. It is currently
one of the largest companies on the Czech markeyicg this assortment. The
dynamic development of the company saw it investhe construction of a new
warehouse for its Moravian and Silesian customard/alaSské Metici in 2004.
Subsequently, in 2007 it also invested in the pasehof building land and began the
construction a new hall with a total storage arka,500 nf. These investments have
brought improvements in distribution and in the elev of services provided to
customers. The company delivers goods to 1,800nbssipartners including garden
centres, flower shops, gardening shops, drug steteslt provides its customers with
regular weekly deliveries throughout the Czech Répuln addition, it also offers
specialised services and consultancy work.

The company uses modern software for commtiarcavith its customers and takes
orders by phone, fax or e-mail. Customers can tatteantage of its tailor-made
ordering programme called ZC Portal. This portaldes the easy ordering of goods
and informs customers of the on-stock availaboitgoods, new arrivals, sales, changes
in assortment and in addition, offers the posgibito generate statistics of goods
ordered and collected. As a result of the implemugon of this new information systém
turnover has increased year on year.

As a result of my analysis of the company’striiution of its goods | have
suggested two potential ways in which to optimizeThe first suggestion involves
improvements to order despatch through the usemblaile machine with a bar-code
reader. This investment would result in increasadolr productivity and more
importantly, material flow without documents. Erm@ates during despatch would also
be cut down. The second suggestion involves resplssues of reclamation. At
present this issue is solved manually, which pigseificant demands on employees.
The implementation of another program unit woultirdiely deal with this.

Key words Distribution, Information system, Warehouse, @qatiisation, ZC s. r. 0.
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Priloha 1: Schéma nékladni dopravni soustavy

sgstém ‘
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Zdroj: Jindra (1992)
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Priloha 2: Centréalni sklad v Jitidhow Hradci
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Priloha 3: Organizéni struktura firmy 2008
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Priloha 4: Rehled cen

Body Benefit

27 ZCcepice a kikenka

48 ZC destnik

69 ZC treko s lime&kem

86 jindiichohradecky rum
124 mikina fleece

222 kupon do mobilu

435 poukazka SOLITER
649 poukéazka BAA

868 poukazka PHM Benzina
999 pobytovy vikend v laznich
1255 poukazka HUDY-SPORT
1583 poukazka Datart
1841 telefon NOKIA
2120 kolo AUTHOR
2 650 tydenni pobyt v laznich
3333 dovolen&EDOK

Zdroj: Interni materialy firmy
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Priloha 5: Nej¢tSi konkurenti ZC s. r. o.
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Priloha 6: Loga nej§tSich dodavatélfirmy ZC s. r. o.
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Ptiloha 7: Nakladni automobil

-.1,
l.
¢ !

R4 g
! o zc Dotitami !
y 310,

D

( ELKOOBCHO

78



Priloha 8: Sklad — vnihi plocha
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Priloha 9: Schéma ERP

Infosystém
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Zdroj: webové stranky DATA-NORMS
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Priloha 10: Vzor grafiky i/2

Zakazka prodeje
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Priloha 11: Moduly

E-Business
Content Management
Hledani z katalogu/
sortimentu
Online integrace zakazek
Rezervace
Qvéfeni platebny karty
E-Shop

Web Services
B28 Messaging systémy
Vyména dat pres XML
Flektronické objednavka
Elektronicka fakturace
Digitalni podpis

Majetek
Evidence majetku
Odpisové modely

Udriba
Korekce hodnot

Integrace do Gcetnictvi

Finanéni uéetnictvi
Hlavni kniha
Dodavatelé/odhératela
Elektronicke bankovnictvi
Telefonické bankovnictvi
Rizeni cashflow
Reporting

Prodej
Rozpoctovéni
Sprava zakézek
Realizace zakazky
Modely cen a slev
Provize obchodnich
zastupcll
Zictovani bonusi

Vnitropodnikové
téetnictvi
Nakladova strediska
Nositel nakladi
Rozpoctovani
Rozvrh nakladi
Rozliseni nakladi
Reporting

Zdroj: webové stranky DATA-NORMS
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Skladové hospodafstvi
Variantni zbozi
Vice jednotek
Sériovd isla a darie
Sprava skladovych mist
Dispozice
Inventury

Zakaznicky servis
Servisni zakdzky
Vymény zafizeni

Sledovani seriovych Cisel
Sprava servisnich smluv
Viykazy technikil
Chybové statistiky

Vyroba
Kusovniky
Plan prace (prac. postup)
Kompletace
Externi vyroba
Planovani kapacitniho
vytizen(
Predbéiné
a nasledné kalkulace

Nakup
pracovani nékupu
Sprava zasilek
Pfijem zhoi
Kontrola faktur
Hodnoceni dodavateld

Integrace
ODBC-Reporting
Dokument Management
UN-EDIFACT
Platebni karty
Kreditni karty

Pokladni systém POS
Integrace EFT termindlu
Dodéni vzorki
Zakaznické karty
Integrace back office
Dispozice pro pobotky
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Customer Relationship
Management CRM
Adresy/kontaktni osoby
Vyberové atributy
Plénovani navitev
Sledovani kol
Dokument Management
Integrace do MS Outlook

Controlling projektu
Zapis vykond
Porovnani planu
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Struktura naklad(
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Ptiloha 12: Kédovaci tabulka EAN

Kodowaci tabulka EAN
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Priloha 13: EAN kody

EAN 13 EAN 8
8‘5U1UL4|‘lL?8!3‘ 8591 1 2342
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