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ABSTRAKT

Obsahem této bakdkké prace je analyza distribuce a disttiioh cest firmy
Hamé, s. r. 0., kterd jergdni ceskou potravingkou firmou, zabyvajici se vyrobou
trvanlivych i chlazenych potravin. Prace je réletha do dvou samostatnych oblasti.
Teoreticka oblast obsahuje zpracované literarniklaoly, které se tykaji distribuce
a pojmu s distribuci souvisejici. V praktick&asti nalezneme informace o spwiesti
Hamé, sotiasné distribéni cesty, pomoci kterych speofest distribuuje své vyrobky.

Cilem tétocasti je navrhnou vhodné distriéni cesty pro firmu.

Kli¢ova slova: distribéni cesty, distribuce, velkoobchod, maloobchod ritistni strategie

ABSTRACT

The thesis analyzes the distribution system anttilaision channels of Hamé, Ltd.,

a leading Czech food company manufacturing longkeeand chilled foods. The thesis
is divided into two separate sections. While theotktical section embraces available
literature dealing with distribution and relatedncepts, the practical one provides
information about Hamé and the channels througtchvhicurrently distributes its goods.

The aim of this section is to suggest suitableiistion channels for the company.

Keywords: distribution channels, distribution, wsdhle, retail, distribution strategy
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UvoD

Jsem studentka Univerzity TomaSe Bati ve &lioboru Marketing. Svodtrnactitydenni
praxi jsem absolvovala vjedné z n#gich potravingskych a konzervarenskych
spol&nosti Hamé, s. r. 0., ktera sidli v Kunovicich vet#kého Hradigt Vysledkem mé
praxe, je bakalgka prace na téma: Analyza distdhich cest firmy Hamé s. r. o.

Distribuce vyrobk je proces, kdy se zboZi nebo sluzby dostavaji peaveému
zakaznikovi, ve spravnyas a na spravné misto. Volba disttibucesty ovliwviuje dalSi
marketingova rozhodnuti. Budovani distdbich cest je nakladnou a dlouhodobou
zalezitosti, proto se ji musiénovat dostatekasu. Proradu podnik je levrgjSi produkt
vyrobit, nez ho dostat na trh. Podnik bylnvyuzivat ke své distribuci co nejvice

marketingovych kandl ¢im &tSi paet, tim &tSi je pokryti trhu a &tsSi mist trzeb.
Bakal&ska prace je roztkna na teoretickou a praktickoast.

V teoretické ¢asti jsem po prostudovani odborné literatury, plapgejem distribuce,
distribwni cesty, funkce, strategie a organizaci disthifdch cest. Vysétlila jsem, jak

spravre provest SWOT analyzu a také pojem logistika.

Praktickdc¢ast je zamrena na samotnou distribuci firmy Hamé. Néjd piblizim profil
a historii této vyznamné potravifské spolénosti a také jeji organiZai strukturu. Poté
popisuji sogdasné distribéni cesty a nesmim opomenout vyvoz vyrbldo zahrari.

Hamé vyvazi své vyrobky do 36 zeméwy na trzbach se export podili 45 %.

Pro distribuci jsou saméejmeé nepostradatelni obchodni z&stupci, v tétsti také popisuji
jejich naph préace.

Na z&klad ziskanych informaci z firmy, jsem provedla SWORIgau a jeji vyhodnoceni.

Analyzovala jsem obrat firmy za poslednich 20 &ty bylo vidt o kolik kazdym rokem

trzby stouply.

Hlavnim cilem mé bakaiéké prace je analyzovat distrifmi cesty spoknosti a nha tomto

z&kladt navrhnout pro firmu jejich zefekti¥ni a nové moznosti.
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1. DISTRIBUCE

Distribuce je dlezitym nastrojem marketingu podniku, je jednim 2ti pprvka
marketingoveho mixu. Pro distribuci je nutné, alglatspjata se zbyvajicindtyrmi prvky,
tj. vyrobkem, reklamou, cenou a propagaci Z®lém vytvdeni dokonalého celku.
Distribuce feSi problém, komu a kde se budou vyrobky prodav@kgm zpisobem
zajistit, aby byl produkt nabizen na spravném &ndstve spravny okamzik. Distribuce se
uskuté&nuje pomoci odbytovych cest. Odbytové cesty jsouhsmm organizaci, které
prispivaji k tomu, aby bylo zboZi dostupné k dalSimiiti nebo konéné spotebs. Kazda
prodejni cesta je charakterizovanac¢teon darovni, mnozstvim meanka, které

zprostedkuji kontakt mezi vyrobcem a zéakaznikem. [1], [2]

1.1 Distribu ¢éni cesty spokebniho zbozi

Mezi zékazniky a vyrobci existuji uizné distribdni cesty siznym p@tem

zprostedkovatet.

1 Pfimé cesta

v

2 Jednotroviiovd cesta

v

Maloobchot [

W N
O | 3 QD
8 > Velkoobcho > QXJ
| -

S| 4 Dvoutrovovi cesa N
> > Velkoobchot > Maloobchot ™ g

5
> Velkoobchot [~ Prekupnil Maloohchoo [

Titiroviiova cesta

Obr. 1. Cesty vyrobkke spotebitel

1 Touto cestou prodavaji malovyrobci, Ktprodavaji sami.
2 Jednouroiiovou cestou prochazi asi 30—40 % potravin.

3 Uplatiuji je prodejni sklady, zasilkoveé prodejny a progefash and Carry.
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4 Prodej ¥tSiny spotebniho zboZzi.

5 Mezi maloobchod a velkoobchod se vsunesjdalSi zprosedkovatel. [3]

1.2 Distribu ¢éni cesty

Prima metoda prodeje

VétSinou u malych vyrohg ktei maji pouze maly okruh zakaziikeritorialne nevelky
a mizou prodavat své vyrobky i sami. ZboZi nabizi jelivo nebo skupig doma.

Vyrobek gedvedou, umozni jeho vyzkouSeni a mohou dat radu.
Vyhody pirimé distribuce:

« primy kontakt a komunikace se sjmliitelem

* WGinn& z@tna vazba

* nizSi naklady vzhledem k absenci né¢émki. [1], [4, s. 71]
Neprimeé distribuéni cesty

Mezi vyrobcem a koriym spotebitelem se objevuiji distrini meztlanky. Meztlanky

......

nagiklad velkoobchod, maloobcha@drazni zprostedkovatelé.
Vyhody nepiimé distribuce:

* zboZi se prodav&innéjSim zpisobem

* mensi pateba finaknich prostedki

* jsou jiz zajiStny rekteré cinnosti, které by jinak musel zajistit vyrobce. Vje

pievedeno na medanek.[4], [17]
Vybér distribu énich cest

Vybér a rozhodovani o marketingové ceg dilezity pro uplatini marketingové strategie
podniku. Cesty zdnaji snérem informaci a stanoveni si il kterych chce firma
dosahnout. JeutkezZité, aby firma vychazela ze strategie a Zdrdjmy, z nakupniho
chovani spdebiteli, distribuenich cest a konkurence.
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Vybér distribuieni cesty také zavisi na:

- charakteru vyrobku, na jeho Zivotnim cyklu, teckgicurovni, trvanlivosti

u potravin, narénosti na poradenstvi.

- jaké maji dodavatelsko vyrobni podniky vyrobni kapa rozmiséni a materialni

a personalni moznosti.
- dostupnost distribinich mezilanki, jejich hustota a Uroweposkytovanych sluzeb.

- hospodé#skych a socialnich patrech, legislati¥ a finargnich sluzbach. [4], [5]

Vyhody distribu ¢énich cest
Kratka cesta:

» je preferefni pro vyrobce

» dukladrgjsi kontrola prodeje vyrobcem

* umoZuje pruZrjsi servis

e pruzrgjSi vaci zménam na trhu

» Skoleni velkého mnozstvi prodavige pro firmu nakladné
S délkou prodejni cesty:

e snizovani mnozstvi pém, které jsou v zasobach rychlejSi obrat kapitalu-

zvysuje se vynosnost kapitalu

naklady na distribuce se snizuji

o ¢ast zisku se vyrobcesld s distributory

ztrata kontroly nad prodejem svého zbozi zakammiKL6]
Optimalni vyrobce

Optimalni vyrobce je takovy vyrobce, ktery dodaw# sbozi ¥as, v poZadovaném
mnoZstvi a sortimentu a v odpovidajicim designu \alit¢. Stimuluje poptavku
pfimétenymi formami propagace, ve vztahu k distribtbor musi vyuZzivat nastroje
podpory prodeje. Vyrobce musi dodrZzovat Zafuhity poskytovat poradenské sluzby,

které souvisi s prodejem vyroik
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Optimalni ¢lanek prodejni cesty

M¢l by mit gristup k cilovému trhu, na ktery se vyrobce 2are. UdrZovani optimélnich
zasob v optimalni strukte je velmi dilezité. Spravnyclanek dophuje stimul&ni mix
vyrobce vlastnim stimué@im programem. Dodani vyrobkplni vzdy fadré a Was

a poskytuje sluzby, které jsou pethné k prodeji. [18]

1.3 Velkoobchod

Jehocinnost se sklada z prodeje zbozi nebo slugeh kdo je prodavaji dale nebént,
ktefi ho potebuji pro obchodnidgly. DalSi¢innosti velkoobchodu jsou skladovani zbozi
a expedice skladovaného zboZi do maloobchodu. @bltmdy se vyuZivaji proto, Ze mali
vyrobci maji omezené fingni zdroje a nemohou si dovolit vybudovat viastrgamizaci

pro prode;j.
Casto provadi dopiiujici ¢innosti jako jsou:
» poradenské sluzby pro maloobchod
* propagace vyrohk
* zaji¥uje dopravu az do maloobchodu

Podle pe¢tu funkci, které v distribuci plni, a vlastnickyghrav ke zbozZi rizeme

velkoobchodni firmy rozélit na:
» tradiéni velkoobchodnik
» velkoobchodnik s omezenymi funkcemi

* agenti a komisioria [1], [17], [19]

1.4 Maloobchod

Je poslednimilankem obchodnihdettzce na cest k zédkaznikovi a prvnintlankem
v prodeji z pohledu zédkaznika. Maloobchod nakupaierelkoobchodu, dkdy také gimo

od vyrobce. Prodava vyrobky mnoho vyrébc
Mezi nejznamgjSi druhy maloobchodnich jednotek pati:
Obchodni domy

Hlavnim ukolem je masovy prodeginého zboZi Sirokého sortimentu, které ziskavaji od

vyrobai. VétSinou nejprodavaisi sortiment.
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Obchodniretezce

Jsou obchodni seskupeni maloobdhdsicri alespdé deset prodejen stejného sortimentu.
Nakupuji zbozi oproti maloprodéjm ve vyrok vyrazreé levrgji, a proto niizou prodavat

za nizsi ceny.
Supermarkety

Jsou samoobsluzné prodejny, které se zabyvajlgySim potravidkym sortimentem
a drobnym pimyslovym zbozim a elektronikou. Kvalita vyrabje prtimérna a ceny jsou
piiznive.

Nakupni stediska

Zakaznik si mze na jednom mist nakoupit vSe. Je zde spousta specializovanych
maloobchodnich prodejen.

Diskontni obchody

Muzeme zde najit zbozi, které je nejprod@&in Vysoky obrat zboZzi, nizké ceny,

samoobsluzny prodej a dalSi afati, které cenu minimalizuiji.
SmiSené zbozi

Obchody na vesnicich a venkow odlehlych¢astech. Sortiment neni moc velky, ale

rozmanity. [1], [3]

1.5 Funkce distribuénich cest

Obchodni funkce- zahrnuji aktivity, které ovlisiji uzaweni obchodu mezi vyrobci,
distribunimi mezélanky a zékazniky. MZeme zde zadit stimulaci prodeje reklamou,

podporu prodeje a osobni prode;.

Logistické funkce- jsou procesy, které probihajthncich logistickyctrettzci znamenaji
transformaci objednavek ditych vyrobki. MuZzeme zde Zzadit baleni, pepravu,

uskladréni, kontrolu, vystavovani dokléad fakturace.

Podpirné funkce— usnaduji pohyb zbozi od vyrolicke spatebiteiim. Na finagni
pomoci se podili mediének, progednictvim obchodniho éw. Podmirné funkce jsou

nag. informace o progedi, vyvojové tendence, SWOT analyza. [1], [4], [6]
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1.6 Distribu éni strategie

Intenzivni distribuce- je zde velmi dlezity zangr prodavajiciho. Intenzivni distribuce je
v souladu s touhou prodavat vyrobky v r&Hm mozném ptiu prodejen, které se nachazi
v urcité oblasti. Hlavnim €elem je, aby byl produktéirné dostupny. Jde o takové zboZzi,
které je kupovano desira vicemé#s navykov¥ bez porovnani s konkurémimi produkty
(nag. potraviny, hygienické vyrobky, cigarety, denrgkd. Zakaznici ckji mit takove
vyrobky @i ruce. [2], [7, s. 242]

Selektivni distribuce- pokryva rozsahlou oblast mezi intenzivni a exini distribuci.
Tahle strategie f¥e byt vhodnd pro vSechny kategorie vynbbiSelektivni strategii
uplatiuji dokre zavedené firmy, je zde omezenyggiogprodejnich mist. Mista jsou vybirana
podle specifické povahy zbozi. Vyuziva se k prodépzi oldasné pdeby, je dikladne
srovnavano s nabizenymi variantami (hapdbytek, pistroje pro domécnost, spebni
elektronika). Vyrobce komunikuje s menSim mnoZstwimeztlanki a mize je také

podpdit pii cest k vhodnému pokryti trhu.

Exkluzivni distribuce “firma si pélivé vyhleda jednu prodejnu v dané oblasti, kterou
obdai vyhradnimi pravy a pa¥i ji prodejem svych vyrobk Tento typ se uziva k prodeji
luxusniho a drahého zboZi (ffagozeSinové zboZi, luxusni automobily a hodiniGijem
vyrobni firmy je co nejvice zredukovat qm prodejd, ktefi disponuji s jejich zbozim.
Tato strategie fize casem vést k posileni firmy a vSeobecné znamosthotigu je, Ze
vyrobce ma vliv na obchodni aktivitu prodejce, stuposkytovanych sluzeb, ceny
a piib¢h propagace. Je opakem intenzivni distribuce [24],

Strategie Pull (protdhnout) — prodavajici se snazi stimulovat tpdpu konénych
spotebitel, kteri vytvari tlak na distribdni mezélanky. Podgcujicim subjektem je
zakaznik, tato strategie motivuje obchodnika, alulyZzkje ve skladu velky @get
substiténich vyrobki, m¢l stale zdjem o to, je prodavat. Tato strategieyjgodna tehdy,
jestlize existuje #nost k vyrobkm u zakaznik, jestlize lidé vnimaji rozdily mezi
znakami a svou zn&ku maji vybranou jiz fed vstupem do obchoduiiRtrategii tahu se

pouzivaji prvky, reklama a podpora prodeje. [8]
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Producer |«—| Distributol |«——| Zakaznil

A

Obr. 2. Strategie Pull
Strategie Push(protlatit) — pii téhle strategii se vice vyuZiva osobni prodejei@ije
podporovat vyrobky i) jeho cest ke koné€énému spdebiteli, je to komunikace
s jednotlivymi @&astniky distribdni cesty. Strategie je vhodné pizké rnosti ke znéce,

zakaznici si svou ziku vybiraji az v obchad [9]

Producent—— | Distributor | —— | Zakaznil

Obr. 3. Strategie Push

1.7 Organizace prodejnich cest

Kazdy z¢lanki pini svou uitou funkci, ale jsou znmé zavislé nacinnosti ostatnich.
Kazdyclanek, ktery tvéi cestu by mil spolupracovat, ale&Sinou se to tak nége, kazdy
si monitoruje své vlastni zajmy. \usledku toho miZze dojit ke konflikim a snizeni

efektivity distribuce.

Organiz&ni systémy sedi na:

1.7.1 Vertikalni marketingovy systém

Je to takovy systém, ktery spojuje vSechny subjaktisré @inkuji na fiznych arovnich
distribwnich cest. Sklada se z nezavislych sulijgkhaloobchod, agent, velkoobchod,

vyrobce). Jejicltinnost jefizena a koordinovana s ostatnifi@ny. [21]
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Obr. 4. Vertikalni marketingovy systém

Korporativni — organizace distri@mi cesty, ve které jsou vSechdianky sowasti jedné
firmy. Tento systém je finam¢ velmi nar@ény a potebuje velké investice, aldzeni
jednotlivych ¢lanki je velmi (Einné nap. velké obchodni firmy, které sifizuji viastni
vyrobni podniky — pohyb zboZi od vyrobce ke gebiteli (Ba’a, Carrefour, Tesco).

Administrativni — ¢leny jsou nezavislé subjektyrd¥lada zde vzajemna spolupracejjsv
konkurerni vztah nahrazuji partnerskym. Spoluprace nevyichgez smlouvy, ale

z respektovani a uznavani nejgjfiho ¢lanku.

Smluvni — na zaklad hospod#ské smlouvy optimak spolupracuji jednotlivé nezavislé
¢lanky. Jsou fimo vytyena prava, odp@dnost a povinnosti. V praxi naleznentetypy

smluvniho systému.

Nakupni druZstva historicky nejstarsi forma, zboZi je kupovano prextictvim druzstva.
DruZzstvo zabezpgje reklamu, pizkum trhu a odborné Skoleni.

Dobrovolnéretezce— jde o smluvni systémy mezi velkoobchodem a ntadbodem. [1],
[4], [17], [22]

Franchising —vSe je zaloZzeno na obchodnim vztahu mezi poskytemat koncepce
(Franchisor) a jejimijemcem (Franchisant)iffemci je poskytovano pravo uZivat jméno

Franchisora za smlugrstanovenych podminek. [10]
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1.7.2 Horizontalni marketingovy systém

Predstavuje koopera¢innosti firem na stejné logistické Grovni. Cilenhédo systému je
spojit svoje zdroje, schopnosti, dovednosti a sihy, zvysili atraktivhost prodejniho mista
a snizili naklady. Maloobchodnici vytkianakupni centra tj. soubor malych obchod
raznych vlastnik. Velkoobchodnici vytvigeji distribéni centra tj. velké skladové aredly.
[17],[21], [22]

V ramci distribuce se vyskytuji 3 zakladni typytdisu¢nich mezilanka:

Prostiednici predstavuji obchodni firmy, které nakupuji zbozi awanho prodavaji, po
ur¢itou dobu se stavaji jeho vlastniky. Hlavnimiegstaviteli jsou maloobchod
a velkoobchod, podletgobeni v oblasti se ¥henuje zahranini obchod, kterym je import

nebo export.

Zprostiredkovateléjsou fyzické nebo pravnické osoby, které se aktpodili na procesu
smeny, vyhledavaji kontakty, zboZi se nestava jejiclastnictvim. Do kategorie
zprostedkovateh miazeme z#adit obchodni zastupce, komisideA burzy, aukce

a veletrhy.

Podparné distribuéni meziélanky ulehtuji smenu zbozi, nejsou vlastniky ani

zprostedkovateli. Jsou to nélad dopravni organizace, banky a reklamni aggniad ]

1.8 Povinnosti¢lena distribu ¢niho systému

Vyrobci s prostedniky se musi domluvit naditych pravidlech a povinnostech kazdého
¢lena. MEli by se domluvit na konkrétnich sluzbach, kterélduw vykonavat na cénna
podminkach prodeje, na oblasti v nichZ sluzbu piowe Je pdtba, aby bylo definované
Gzemi, které bude pokryté kazdyélenem systému a poza@rrumistit nové fichozi

distributory.

1.9 Rizeni a motivacetleni distribu &niho systému

Jestli chceme, aby distribitaze sebe vydali to nejlepsSi, musime je neustalévowmat.
Velké spolenosti, vnimaji své distributory jako své zakazniyzarové partnery.
Podobr jako spolénosti pouzivaji softwarové systémy CRMizéni vztak se
zékazniky), nyni &Sina velkych firem z&na instalovat do vys{eho systému PRM
(partner relationship management), aby mohly Skotganizovatfidit, najimat, motivovat

a hodnotit vztahy s distrildnimi partnery. [12]
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1.10Hmotné a nehmotné distribwni toky

Hmotna stranka — premig’ovani hotovych vyrobk které jsou schopné uspokoijit patty

zakaznika, fyzicka distribuce

Nehmotna stranka — p'emig’ovani informaci (zprav, Udaja dat), vlastnickych vztah

a propagénich toki. [23]
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Fyzicky pohyb zbo:

[metné telky
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Obr. 5. Hmotné a nehmotné distritmil toky

1.11Obchodni zastupce

Obchodni zastupci, ékdy je mizeme znat taky pod pojmem dealgejich hlavnim

ukolem je zajiSovat a sjednavat obchodni zakazky préitau spol€nost.

Jejich ¢innost spoiva v zjiseéni jaké je situace na trhu v oblasti, kde éghprodukt

prodavat, vytipovani si potencialnich zakaznikpredvadni nabizenych produkt

rozesilani prospekt konkrétni informace o produktu (o jeho &envlastnostech,

parametrech). Konzultuje se z&kazniky jejich spetcigoZzadavky jako jsou:ipdvedeni

produktu, zaSkoleni obsluhy — servigimnost. Své povolani obchodni zastupci vykonavaji

raizré¢, od Gadi pres kancel@e mniznych organizaci, po domacnosti, na vystavach

a veletrzich. Nejvice pouzivanymi pracovnimi pfedky jsou mluveny projev, vygetni

technika, telefon a automobil. Jsou veldasow vytizeni, musi p&tat s hodinami

stravenymi za volantem a dlouhym pobytem mimo darfi4j
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1.11.1 Zasady chovéani obchodniho zastupce

Obchodni zastupce byahpusobit velmi slusé a seriéza bez ohledu na to, co nabizi nebo
prodava. Jeho komunikace s klientem musi byt seridZelmi dilezité je vyvarovat se
tomu, aby nil klient pocit, Ze se nadého nadazujeme a také neni vhodné s@ip
podbizet. Sothsti standardni komunikace byglmbyt predstaveni se klientovi osahrale
také jménem spodaosti, kterou zastupuje. Nikdy by néntajit nazev firmy, ani produktu,
ktery nabizi ani jeho cenu. Rozhedny nengl pomlouvat konkurenci a vydavat se za
né¢koho, kym neni. Obchodni zastupci by silinvelmi poctivé vést evidenci lidi, které
kontaktovali, protoZe jestli gktery kontakt odmitne, rozhodrho nekontaktovat znovu.
[25]
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2 SWOTANALYZA

Metoda SWOT analyzy je jednoduchy nastroj, jak eirmize zjistit svoje silné a slabé
stranky na stranjejich vnittnich zdroji, jak identifikovat pilezitosti pogipact hrozby,
které plynou z v&§Siho prostedi. SWOT se jiika proto, Ze jsou to gateni pismena

anglickych slov:

S — Strengths (silné stranky)

W — Weaknesses (slabé stranky)
O — Opportunities (plezitosti)

T — Threats (hrozby)

Co pro jednu firmu mze pedstavovat hrozbu, pro jiny podnikatelsky subjekizen

piedstavovat plezitost. [10]

2.1 S-W ANALYZA

Tady by jsme se & zamyslet a pouvaZzovat, jaké ma naSe firma stnénky ve vztahu
ke svym zdrajm a schopnostem, struké&y kultde, vedoucimu postaveni, vyralik,

systému, hodnotam a prodes

Silné a slabé stranky podniku, které rozebirajtfmnivlivy. Analyza ovliviiuje stanoveni
cila, rozmiséni zdroji a kazdodenntinnost podniku. Silné stranky jsou konkutgnh
vyhodou firmy, mohou to byt manazerské schopnastgka, image, unikatni zdroje,

dodavatelsko-odivatelské vztahy.

Slabé strankyeSi naSe slabé stranky ve vztahu k vySe uvedenktoriian. Spekulujeme

nad tim, co je udano Spatd acemu by jsme se #&i vyvarovat.

Slabé stranky jsou naopak konkufehnevyhodou uvnit podniku, niize to byt Spatna

image, nedostatek zdfgjSpatné vztahy s dodavateli a tteli.

2.2 O-T ANALYZA

Analyzuje vrgjSi vlivy, které gredstavuji pilezitosti a hrozby rozvoje podniku. Umage
rozliSit prilezitosti, které se skryvaji na trhu a mohou n&mgst vyhody nad ostatnimi.
Prilezitosti mohou byt pouzity ke zvySeni prodejepkSieni trhu a ziskani novych

segment.
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Hrozba je naopak né&anivy vliv, kterym mize byt nebezpé konkurence, klesajici trzni
podil, znény v pravnich pedpisech.

KdyZ se podivame ven z firmyibeme si dat tyto otazky:
» Jakym vyzvantelime a jak jim hodlameelit?

» OhroZuje nénici se technologie nasi firmu? [4], [13]
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3 LOGISTIKA

3.1 Definice logistiky

.Logistika predstavuje strategické&zeni funknosti, &innosti a efektivity hmotného toku
surovin, polotovai a zbozZi s cilem dodrzetsové, mistni, kvalitativni a hodnotové
parametry pozadované zakaznikem. Jeho nedilnatastbye informani tok propojujici
vzajemd logistickéclanky od poskytovani produkzakaznikem, (zbozi, sluzbyemprava,
dodavky) az po ziskani zdidj [14, s. 11]

3.2 Clenéni logistiky

Logistiku jde tidit raizné a na jednotlivé druhy.

Napriklad podle oblasti zkoumani:

Makrologistiku

Je to logistika, ktera se zabyva hlediskem naradhibspodgstvi, regionu, ale i vysSich
narodnich celk. Prekratuje hranice podniku i statu, je tégolevSim mezinarodni doprava,
mezinarodni integrace vyrobnich kapacit.

Metalogistika

Aktivita mezi makro a mikrologistikowResi problematiku dodavatesurovin, zakaznik

distributofi, ¢innosti dopravy a meziskladu.
Mikrologistika

Logistika, ktera se zabyva logistickyf@tszci uvnitt firmy. Resi &tSinu technologickych,
informatnich, ekonomickych a rozhodovacich metod o fwinh toku materialu, zbozi

a sluzeb.
Z hlediska delovéhaclenime logistiku podle systémového pojeti:
* nékupni (zasobovaci) logistika
» dopravni logistika
» skladovaci logistika
« pramyslova logistika

» obchodni logistika
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« distribwni logistika

» marketingova logistika [14]

3.3 Funkce logistiky
Objednavky

VétSina firem se snazi zkratit cyklus odljgti objednavky, dodavky k zaplaceni. Cyklus
zahrnuje mnoho krak nag. podani objednavky, zadani objednavky do systémiroly
dostupnosti G&u u zakaznika, rozvrzeni zasob a vyrobyiizgni objednavky, zaslani
faktury a obdrzeni platby. Délka tohoto cyklu, zivia spokojenosti zakaznikémn kratSi

cyklus, tim je zakaznik vice spokojen.
Skladovani

Nez si zakaznik igvezme své zbozi, musi kazda spabst své zbozi skladovat, protoze
vyrobni a spdebni cykly se malokdy shoduji. Firmaiae mit své vlastni sklady a nebo si
muZe pronajmout prostory pro skladovani. Existujr@hy sklad:

Uskladiiovaci sklad zde se zboZi skladuje poiesiré dlouhou az dlouhou dobu.
Distribu éni sklady zbozi ziskavaji ziznych spolénosti od dodavatéla expeduji ho
hned jak je to mozndutomatizovany sklad pro svowinnost vyuziva pokrilé systémy,
které jsouizeny pa@itacem.

Zasoby

Uroven zasob pedstavuje znmé naklady. Prodejci by aiit, aby spolénosti nely stale
dostatek zasob, které by urychlilo objednavky zakaz To neni mozné z hlediska
néklad: firmy. Management firmy musiédét, jak miZze obrat a zisk vastat v disledku
udrZzovani vyssich zasob a rychlejSihdizgni objednavky a teprve potomibe LEinit

rozhodnuti, kdy objednat a jaké mnozstvi. [23]



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 27

Doprava

Doprava je zfisob, jak pemig’ovat objekty z mista na misto. Technologie pouzita

k dopra¥ se sklada z dopravnich priestki, dopravni infrastruktury a organizace

dopravy. [14]

-rychle rostouci néklady s piepravni
vzdalenosti

-znacnd zavislost na pocasi
riiznorodost vozového parku-vzdjemna -dopravni kongesce

nezavislost jednotlivych pfeprav -problémy se soucasnou pfepravou
_-lepsi ochrana zbozi velkého mnozstvi zboZi

-mensi moznosti zabezpeceni piimé
dopravy

-mensi pravidelnost a spolehlivost
-mensi pfizpisobivost ménicim se
pozadavkiim

-znacnd ovlivnitelnost celé
Zelezni¢ni sité pii nehodéch a
provoznich poruchach

-nutnost svozu a rozvozu jinymi
dopravnimi prostfedky

-nesoulad kapacit s dopravnimi
prostfedky navazujicich doprav a
nutnost skladovéani zbozi
-z4vislost na pocasi (vodni stavy,
mlha, mraz) ‘

velmi nizké naklady na pfepravu

velka kapacita dopravnich prostfedkii
schopnost zabezpegit pfepravu t€zkych
a rozmérnych pfedmétt

-vysoka cena

-z4vislost na pocasi a né¢kdy z toho
vyplyvajici nepravidelnost
-omezend kapacita

-nutnost zabezpeceni pozemni
dopravy, ktera snizuje rychlost

-znacné investi¢ni naklady

_-vysoka spolehlivost a kapacita -nevhodnd pro mensi mnozstvi
-Setrnost k Zivotnimu prostiedi -problémy pfi zméné druhu
pomém¢é nizké naklady piepravovanych substratl (zvl. u

‘chemickych surovin a produkti)

-prodrazuje ji zna€na naro¢nost na

. - ..., prekladku
--schopnd zabezpetit dopravu optimalni G o ok
| . y b -znacné naroky na organizaci
kombinaci dopravnich systémi "
pfepravy

i O W .ot Ié v o we
-muze pfispivat k ochrané Zivotniho

| S P -Casto vyzaduje soustfedéni
[prostred1 .
|
|

mnozstvi zasilek stejného smérovani
(pro vlaky a lod¢)

Obr. 6. Porovnani jednotlivych drdldopravy
Zdroj: [14 s. 64]
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3.4 Cil logistiky

Cilem logistiky je vybrat nejlepsi variantu hmotoéioku a tim i logistickych vykain Cil

musi byt odvozovan od podnikové strategie a podsyi&lo ciki. Podnikovym cilem je
uspokojit gani zakaznik na dodavky a sluzby na poZzadované Urovni a minmace
celkovych nakladl.

Vnitni
Logistické cile nizeme dlit na

Vrejsi
Vnit/ni jsou to cile, které se orientuji na snizovani adklna zasoby, dopravu, na
manipulaci a skladovani, na vyrobu aifeeni.

VnejSi cile se zam¥uji na pleni prani zakaznik to je napiklad zvySovani objemu

prodeje, zkracovani dodaciilly, zvySovani Uplnosti dodavky a flexibilitu. [14]
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PRAKTICKA CAST
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4 FIRMAHAME, S.R. O.

4.1 Historie a tradice

1922 — se rozhodl hu&hovicky Zivnostnik otetit v Babicich konzervarenskou dilnu, ve

které vyrakl kromé ovocnych marmelad, povidel &% i lihoviny.

1933 — brrénska spolénost Biochema, iigvzala vyrobnu aijnesla do Babic obchodni
oznaeni HAME.

Nasledr spole&nost Biochema byla transformovéna do narodniho igadiktery jiz byl

pifimym predchidcem sotiasné spoknosti HAME s. r. o.

Oznaeni Hamé vzniklo saasreé s logeméerveného medida ve Zlutém poli v obdobi po
prvni swtové vélce. Biochema po vznikileskoslovenské republiky ziskala kontakty do
zahranti a své vyrobky z#la vyvazet i na tak netradi trh jako byla Velka Britanie
a Irsko. Pro své ovocnétavy, ke&upy a marmelady hledali obchodni néazev, byli
prezentovany jako kvalitni,fpodni, zdravé vyrobky a plné sily, prégako z domaci
spize. Atak i vybéru obchodni zniky padla volba na ozgeni HAME, coZ ve

staroirsStig znamend “domov”.

4.2 Ofirmé

HAME s. r. 0. je pedni ¢eskou potravingkou firmou, kterd se zabyva vyrobou
trvanlivych i chlazenych potravin. Firma sénuje gedevsSim zpracovani masa, vy&ob
hotovych jidel, masovych konzerv, sterilované zelgnzeleninovych salét kedupa,
om&ek, marmelad, dZeim kompoti. V Sirokém sortimentu naleznetgwyrobek kazdy,
kdo vyhledavé kvalitu, tradini i nové chut a absolutni zdravotni nezavadnost potravin za
piiznivé ceny.

Spolenost vyprodukuje fes 100 tis. tun hotovych vyrobkocné, tim se stala jednim

Z nejwtSich producerit potravin.

Na z&klad rozhodnuti valné hromady spétmsti Hamé s. r. 0., ze dne 28rvna 2009
do3lo v disledku rozdleni spolénosti HAME, a. s., se sidlem v Babicich @g&nim

slowenim se spotmosti Hameé s. r. 0. [26]
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Spolanosti které patii do skupiny Hameé jsou:

Fruta Podivin, a. s. HAME Slovakia, spol. s..r. o
Slovacka Fruta, a. s. HAME Hungaria

Otma-Sloko s. r. o. ZAO HAME Food Bogoljubovo
PIKA a. s. TOV HAME UK Trade Kijev
Bapas.r. o. HAME Romania

Dynamicky fist obratu spol:é s postupnou expanzi proednictvim kapitédlovych
propojeni s tuzemskymi konzervarnami, vedl k ndésta rfistu narok na inform&ni

technologie. Informace nebyly spolehlivé, protonfr nasadila MFG-PRO.

Pi¥inosy MFG-PRO pro spol€nost Hamé
Zavedeni systému ve spboimsti doSlo ke konsolidaci finanich vysledk, sniZeni
pohledavek o 5 % a sniZzeni zasob o 15 #ind3em diky systému je pruzna cenotvorba

a komunikace se zakazniky.

V roce 2009 Hamé koupilo masnou divizi dizské firmy Globus. V minulém roce
pievzalo Hamé vyrobu i distribuci konkukem spol€nosti Seliko. Vyrobky této firmy
nyni dodava nacesky, slovensky a ndarsky trh. Je to jedna z neéjgich zmn

v potravindstvi vCesku.

V roce 2010 Hamé ziskalo od dwotinské spolkénosti Apetit prava k pouzivani ochranné

znamky a sotasré pievzalo distribuci baget, sendiiia chlazenych jidel.
Prémiové obchodni znéky v CR:

¢+ Otma

* Vesela pastka

e Znojmia

* Hamanek

* Hame Life Style

* Apetit

* Simply fresh
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OTMA

Pod znakou OTMA naleznete nejergjSi druhy ke&upd, hotovych oméek, rajského

protlaku nebo sladkou produkci.

Obr. 7. Logo Otma

HAMANEK

Spol&nost Hamé je vyrobcem dvdad kojeneckych vyziv — Hamanka a BIO Hamanka.
Oke tyto fady se od sebe liSi pouze druhem surovinovych ustm vyrobu obou ziak
jsou pouzivany veskeré vstupy v baby étské kvalit. V fadt BIO Hamanka jsou to

navice BIO suroviny, tedy pouze produkty ekologiekeengdélstvi (bio suroviny).

Hamdnek

)r /a//mqn/e IN/

KOJENECKA VYZIVA
Obr. 8. Logo Hamanek

VESELA PASTYRKA
Pastyka je na trhu jiz od roku 1997 a od této doby dbudovala vyborné postaveni
v oblasti chlazenych potravin. Piasem chlazené pastiky verigku, ve sklegi ve stale

popularrgjsich plastovych vatkach. Pro gurmany nabizi ztha Vesela Pastiga lahodné

pastikové bhbety a cihly.

\[ESEﬁ\‘PA‘STY‘ﬁ KA

Obr. 9. Logo Vesela Paska
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ZNOJMIA

Kdyz setekne Znojmia, $tSina lidi si v prvnim okamziku vybavi tr&di sladkokyselé
okurky. AvSak dnes uz je sortiment Zkg mnohem bohatSi, v portfoliu nalezneme inap
kvalitni sterilovanou zeleninu a sterilované zebewé snisi. Neni divu, Ze je Znojma

nazyvana jako ,kralovnou zeleniny.“
e — V)
O Y,
e ﬂ Wiﬂ
4 W"

Obr. 10. Logo Znojmia
HAME LIFE STYLE

Pod tuhle znéku mizeme zeadit poctivé sendie a bagety jako jsou Bagety Power,
Bagety SNACK nebo Le Grillé Baguette, které jsouodté do restauraci, liar

a olzerstveni, kde se rozpékaji na specialnich kontelktgiilech.

life_style

f{mé

Obr. 11. Logo Hamé life style
APETIT

Apetit pati mezi nejprodavaijSi znaky na trhu v oblasti baget, hotovych jidel a studen

kuchyre.

/4

Obr. 12. Logo Apetit
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SIMPLY FRESH

Simply fresh je progresivni ztiea, ktera ma za cil nabidnout svym zakaémiko nejlepsi
z fast foodu. Velky tiraz se kladeigdevsSim na&erstvé ingredience a chuw sortimentu

nalezneme ndpbagety, send¥e, ovocnozeleninové salaty nebo sladké vyrobkyj. [26

QUALITY FOOD

Obr. 13. Logo Simply fresh

4.3 Organizaéni struktura

Reditel
zavodl

(Vedouci) (Vedouci ) Vyrobni Vedouc Vedouc Cl'echnick)), f\/edouc\“ Controlling] {Technolog
. | |person. odd. R . AT . zavodu .
(mzdové | [ ) namestek MTZ expedic ) (MMEstek {yypupy amanag
(Mzdové? (Personali} { Vedouc) (Referentj_ (Expedier} (Uerbz; (Mrazirnf ( Mistr}_
-y : tika yrob. st. [ 1 | a nakupu NOi
\ucetn‘ U J kvy J G p (. G J J \VyVO]e
(Smenmi) | (Fakturan} | (Fakturanty Laboran
B N aobat ||
G Str J G ka J (. J ka
("skiadni) | (Planova)
ce ni
& J - J

Obr. 14. Organizani struktura

4.4 Distribu ¢éni cesty Hameé

Firma Hamé, $ distribuci svych vyrobk, vyuziva 2 typy distribuce:
1. ambulantni prodej
2. na zaklad objednavky zakaznika

Ambulantni prodej — prostednictvim obchodnich zéstupc Vyrobky ve firng si

neobjednava korey zakaznik, ale ambulantni prodejce, ktery jealeposti zangstnany
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a jeho ukolem je nabizet vyrobky firmy u zakaZnfknaloobchod). Maloobchod si vybira
vyrobky podle svychiedstav a obchodni zastupce zajjé prodej.

Na zakladk€ objednavky zakaznika— neboli pimou cestou. Jsou to zavozy Hamo

z Ceské republiky. Zakaznici si objednavaji vyrobkyobjednavkovych kanceiich
jednotlivych zemi nap vCeské republice, na Slovensku nebo ddesku. Tyto
objednéavky jsou soustdiny v objednavkové kancelav Ceské republice. Do zemi jsou
poté zavazeny n&jno z distribédniho centra Hamé ve Starénest.

Objednavky jsou vytv@ny, rozdlovany a zavathy do podnikového inforntaiho
systému (MFG-PRO) podle ty@rtikha:

a) Chlazeny rezim(0-5 °C)
Do tohoto reZzimu péit tyto vyrobky:
- pastiky a porcovanérbety
- chlazena hotova jidla ve sklenici
- chlazena hotova jidla zalisovana
- bagety a sendée
- polévky
- salaty
- pomazanky

- nakladané speciality

Chlazené objednavkyjsou zpracovavany dispery na chlazeny sortiment, kigolanuji
trasy zavo# a také planuji vyrobu vyrolikpro vykryti objednavek. Vystupem je plan tras
na dany termin pro odténi dopravy a plan vyroby na dopin zasob. Expedice se pak

uskutenuje z chlazené expedice v Kunovicich.

b) Nechlazeny rezim
K nechlazenym vyrobkpati nagiklad:
- kecupy
- konzervy
- pastiky
- hotova jidla v plechovkach

- dzemy
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- kompoty
- zavdené zeleninové vyrobky

- rybi konzervy atd.

Nechlazené objednavkyjsou zpracovany u dispera na nechlazeny sortiment, ten
kontroluje disponibilitu zbozi a planuje trasy. Wjgem je plan tras pro o&éni dopravy,
které pak objednava u dopraév&amiony a soupis chypciho zboZi. Trasy se planuji
v informanim systému pro optimalizaci tras — Plan-tour .

Expedice se uskutguje z nechlazené expedice ve Starémssts] k tomu je vyuzivan
IS — Osiris .

Objednavky jsou dokiovany elektronicky pomoci (emailu, EDI, faxu, telefi, nebo
komunikace IC firmy).

EDI nebo-li elektronicka vyena dat je zfisob moderni komunikace mezi &va
nezavislymi subjekty. Objednavka, ktera jgipena v informanim systému odiratele se
automaticky penese do inforntmiho systému dodavatele. Tato elektronicka &yanje ne
jenom rychlejsi, ale taky le¥j$i. Seti naklady na administrativu, postovné a evidenci.
EDI komunikaci uz podporujestSina obchodnichetézci a dalSi se na nifpravuji. [27]
Termin dodani je 24-48 hod od objednéni zboZi. Bodéae uskut&iu;i:

» Primo do sklad zdkaznika (Tesco, HruSka, Ahold, Interspar...)

* Pomoci cross-dockoveé sluzby smluvniho distributora
Spole&nost Hamé vyuziva cross-dockingu pomoci:

Hopi
Kidhne + Nagel Kft

NejvétSi odbératelé:

e Makro

e Kaufland

e COOP centrum
e Ahold

e Tesco

* Penny market
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4.5 Hamé ve s¥té

Vyrobky Hamé jsou znamé nejenCeské republice, ale i v zahrani Do zahranii

smetuje cca 45 % produkce.

Ve Slovenské republice, Rusku, Polsku, ddesku, Rumunsku a na Ukrajima jiz

HAME své dc&né spolénosti, které zde byly zalozeny zaelem zkvalitini kontak

a dodavek zbozi svym obchodnim pantnen tchto zemich. Firma Hamé viastnCeské

republice Sest vyrobnich zavod dva zavody v zahratii Zahranéni zavody jsou Caracal

v Rumunsku a Bogoljuvovo v Rusku.

Export

Obr. 15. Vyrobni zavody &R

Bapas.r.o

Centralni distribani sklad

Hamé s. r. 0. Babice

Otma - M&atice

Fruta Podivin

Pika Bzenec

Slovacka Fruta Kunovice

Objednavky jsou fijiimany v odéleni exportu, kde se dale kontroluje disponibifitoZi,

planuje se vyroba, termin zavozu a podklady proclpréni. Dodaci Ity jsou

cca 14-21 di od objednani. Vyrobky nemusi byt skladem, ale biyise az na zaklgd

objednavky.

Dodavky jsou bd piimo k zdkaznitm nebo na naSe diené spolénosti s vlastnimi

expedénimi sklady v Rusku (Hamé Food) a Rumunsku (Hamén&hia). Vyrobky Hamé

je dnes jiz mozné zakoupit tidda po celém siteé. Zene ve kterych se vyrobky prodavaji:

Arménie

Australie

Chorvatsko

Izrael

LotySsko
Md&arsko

Rumunsko
Rusko
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Azerbajdzan Japonsko Moldavsko Slovensko
Beélorusko Kanada Mongolsko Slovinsko
Bosna i Herceg. Kazachstan ¢rilecko Spatisko
Bulharsko Kosovo Nizozemi Turkmenistan
Déansko Libérie Novy Zéland Ukrajina
Estonsko Libie Polsko USA

Gruzie Litva Rakousko Velka Britanie
[26]

Obr. 16. Export Hamé

4.6 Distribu éni centrum ve Starém Mgsté

Na podzim v roce 2006, spoleost Hamé otaela své nové distritimi centrum, které je
velmi dolde umistné a to v pimyslové zog v arealu byvalého cukrovaru ve Starém
M¢éste. Financovani tohoto projektu bylo placeno z viagtnzdrofi + béZnym Uwrem,
celkova castka pekraila 250 mil. K&. Hamé pedpokladd navratnost vzhledem
k vynikajicim technologiim 8 az 10 let. Velka inties, kterou spoknost do projektu
vlozila, pinasi firme rekonstrukci celkové dosavadni distibi logistiky. Distribuni
centrum slouZzi pro zasobovani celi@dhi Evropy a filehlych stali EU. Projekt napravuje
model zastaralého blokového skladovani s maguélpravovanymi daty ip piijmu,
internich @esunech a samotné expedici. Za velkowrmmv projektu se @ekava, pesna

skladova evidence, spolehlivé a kvalitni informacemoznosti sledovat vyrobekipeho



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 39

cest pres jednotlivé Urovd odstragni chyb a zarn u skladovani a dodrzovani pravidel
pro hladké reakce na objednavky od zékaznika aysyéhani procds

Cil projektu
» snizeni externich skladovych nakiad
* sloweni expedici do jednoho centra
» zvySeni kapacity a optimalizace zasob
* fizeni pomoci WMS
» vyuziti progresivnich skladovych technologii a mpafecni techniky
» automatické identifikace zbozi
* snhiZeni po&tu pracovnik
Porovnani proces pired zahajenim distribuéniho centra a po ém.
Pavodni stav
* nejednotny systém s nizkou provazanosti
» nekvalitni fenos a zpafovani informaci

» komplikovany tok zboZi a dokladexpedicich (réni zpracovani doklad Skody i

manipulaci)

» vice naklad na gesuny zboZi z vyrobnich zaviodlo expedic z externich skiad

mezi expedicemi
Novy stav
* online genosy dat z WMS do centralniho MFG
» rychlé zpracovani dat
» rychlost a kvalita informaci, které umagi kvalitni dodavky k zakaznikovi
» rast produktivity prace, snizeni ztrat, sledovaniomnk pracovnik
» pokles Skod p manipulaci
* podpora standardtaroveho kodu

» veSkera expedice z jednoho mista, havozy pouzeabrich zavod
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* pokles externich sklad30]

;r_ Expaditni nina . - " B - A Plijmova I'l.‘hl'lﬂ ]I ;;__ |
B s e g e O e ;;;.;;1;4.4_;__?1@ _

'_ e |EE mx

Digporics COS

Obr. 17. Dispozice distrilatniho skladu

4.7 Skoleni astnika distribu &nich cest

Ucastnici distribdnich cest spol@mosti Hamé, jsou vzifavani v oblasti IT a toiedevsim
na Microsoft Excel a Microsoft Word. Protozé pvé profesicasto gijdou do styku i se
zahranéim, firma Hamé jim poskytla 2x tydrnvzdlavaci kurzy anglického jazyka, které
jsou organizované viiiti spravou a firma je hradi. Dikg¢mto kurZim si zangstnanci
vylepsSi své jazykové dovednosti a lépe komunikajizahraniim. Odborna skoleni jsou
zavisld na nabidkach, které jsou zasilany, v ptgstedochazi k jejich aktivnimu
vyhledavéni. Vyjimkou jsou ovSem odborna Skolenjkafici se zavathych nebo

upravovanych IS, které jsou nutné k norméinhosti spolénosti.

4.8 Motivace U¢astnika distribu énich cest

Obecr je ¢ast mzdy vazana na kritéria vykonu nebo kvalitycpréPl@ni téchto kritérii,

které jsou sotasti pracovni smlouvy, pak ma vliv na procento agphé&astky.

Je to odstujpované nap po 2 %.
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Pt.: ¢astka vazana na vykon kritéria 2 000 K

Tab. 1. Vyplata dle pkmi Ukok:

% pln éni Ukol G Ké
98-100 2 000
96-97,9 1500
94-95,9 1000
92-93,9 500
Pod 92 0

Kritérii m wZou byt — reklamace, pbni planu rezii, plani planu vyexpedovanych tun
nebo pdet vyexpedovanych palet.

4.9 Obchodni zastupci
Ceska republika je roztena na:
» tradiéni trh (to jsou tuzemsti velkoobchodni a maloobchodniatblé)

* Fetézce(jsou nadnarodni spaleosti: Ahold, Billa, Penny, Interspar, Makro, Tesco
Globus, Kaufland).

Graf 1. Podil prodeje v obchodnightezcich a na tradinim trhu

Podil prodeje v obchodnich  Fetézcich a na tradi ¢nim
trhuv CR

42%

m Retézce
O Tradiéni trh

58%

Zdroj: Vlastni
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Retézce maji 4 Key account manager, Htese staraji a'etézce nabizeji jim sortiment

a zalistovaniresi reklamace, ziskavaji cenové nabidky konkurence.

Tradicni trh je rozatlen na 3 regiony (Morava, Jizidlechy, SevernCechy + Praha).
Regiony zajiguji oblastni vedouci prodeje, jejich gaeni jsou obchodni zastupci pro
maloobchod. V kazdém regionu pracuji edbphovadi, ti nejsou zardstnanci Hamé, ale
pracuji zde na dohodu. Daipiji zboZi vietizcich za jejich praci zodpovidaji obchodni

zéastupci pro maloobchod.

Obchodnich zastufigoro maloobchod zagstnava Hamé 15, dale zastnava 4 obchodni
zastupce pro kibveé zakazniky, ki¢ se staraji detzce, o zalistovani, dopini zbozi do

regah, druhotné umighi, zasilaji tydenni zpravy o své pracowiminosti za uplynulé
obdobi.

Dale ma Hamé obchodnika, ktery se stara specialrsortimentni skupinu chlazené
vyrobky v celé Ceské republice. A dva obchodniky, itemaji na starosti prodej

a distribuci sladké vyroby pro pekarny.

Skoleni obchodnich zastupprobiha pravideky porady obchodniho tymu jsou cca 1x za
6 tydni.

4.9.1 Pracovni naph obchodnich zastupé Hamé:
» zprostedkovavaji prodej vyrohkspol&nosti
» provadi propagmi ¢innost k podpte prodeje na vystavach a veletrzich
» kontroluji wasnost plateb odbatel
» provadiji opateni k napra¥ platebni moralky odivateli
» veSkou svouiinnost snéiuji k maximalizaci prodeje
* plni na&izeni obchodnihéeditele, kteryidi jejich ¢innost
» sleduji obchodni vztahy konkurence a érdiel
» statisticky vyhodnocuji Grovea vysSi prodeje
» kontroluji si skluzy v dodavkach, navrhuji cestgeni
* spolupracuji s médii

e organizuji ochutnavky
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* spolupracuji s ambulantnimi prodejci a provadi ialantniho prodeje inventury

* feSi reklamace.

4.10Provize

Mzdy obchodnikt jsou sloZeny z fixniho zakladu, osobniho ohodnbegprovizi. Provize
se vypa@itavaji na zaklag plnéni obratu oproti danému, dsicnimu planu. Fixntast tvdi

cca 40 % mzdy, 60 % tvioprovize a cilové odemy.

Graf 2. Podil provize na mgabbchodniho zastupce

Podil provize na mzd & obchodniho zastupce

40%

m Fixni mzda
O Provize

60%

Zdroj: Vlastni

4.11Ugast na veletrzich

Pro spolénosti Hamé, je velkouiflezitosti, ukazat své vyrobky na veletrzich a svym
z&kaznikm predvést novinky své vyroby. Spotest diky veletrbm ziskava vzacné
informace o konkurenci, jak si stoji na trhu, nayazpolupraci s novymi dodavateli
a odlkErateli. Zakaznici, ktié na veletrhy fichazeji jsou schopni vyrobek ohodnotitiet

na r¢j sviij nazor.

Na veletrzich firmu Hamé ipdstavuji obchodni zastupci a marketingovy pracoyvhkiei
prezentuji dobré jméno spofesti a jeji image. Nejdezit¢jSi veletrh, kterého se Hamé
Gcastni kazdoréné v kvétnu je PLMA Amsterdam. PLMA’S World of Private Ldbe
nejvyznamgjSi veletrh privatnich zrgk na sete, ktery je zameny vyhradd na

odbornou viejnost ziad zastupt nadnarodnichiettzci, velkoobchod a vyrobd@
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privatnich znaek. Je nejstsi veletrh svého druhu v Evre 25 letou tradici. Na PLMA
Amsterdam se prezentuje zbozi, které jéeno pro prodej v obchodnicketzcich,
navseévnici jsou nakupi obchodnictrettzci a velkoobchodnich organizaci, které zasobuji
obchodni fetézce. CzechTrade na tomto veletrhu organizuje ,ndirastanek Ceské

republiky”, kde se prezentujeské firmy, které projevi zajem.
Zaméieni veletrhu:

» Potravindské vyrobky pod vlastni ztikou fetzca

* Nepotravinéské vyrobky pod privatnimi zdkami

Zastupci Hamé se ¢astni i dalSich veletth nag. veletrhu Baby Food v Rumunsku
a Prodexpo v Rusku, kde v roce 2004, 2005, 200GlnidHamé zlaté aigbrné medaile za

vyrobky. Zde se spiSe snazi ziskat nové obchodrakby.
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5 SWOTANALYZA DISTRIBU CNICH CEST

Silné stranky

medialre znama zné&ka Hamé

vlastni prodejny

nejwtsi distribi&ni centrum na Moray
technologie v DC na Sghové arovni

velké pokryti trhu — jeddka v mnoha segmentech vyrdhkelmi Siroké portfolio

vyrobki

shiZzovanicasové narénosti operaci

automaticka identifikace zbozi

vlastni vyroba v zahra#ii (sniZzeni dovoznich a celnich nakladvliv kurzu)
dcdiné spolénosti i v zahrardii

informaéni systém MFG-PRO a WMS-OSIRIS

shizeni pétu pracovnik pri distribuci

kvalifikovani pracovnici — vyznamny zastnavatel v regionugsobnosti
kvalita za @iznivé ceny

fadre vyskoleni obchodni zastupci

Slabé stranky

pouze mali a g&dni dopravci v regionu

malé investice do infrastruktury regionu

finanéni nar@nost @ zavadni novych vyrobk na trh

neexistuje elektronicky prodej préstinictvim e-shopu kodeym spotebitelim

sidlo i centralni sklad neni v blizkosti d&lmiho spojeni.
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Piilezitosti

vétSi spoluprace se zakazniky

rozvoj a vyuziti novych distrimich kanal
oslovit nové zakaznické segmenty
odstrargni mezinarodnich obchodnich bariér
nova dalnice

dobré jméno v EU

vyuZzivat modernich treridv zemi

Hrozby

zvySovani cen ropy

finanéni nar@nost — zvySovani néklada zalistovani vyrobkdo zahranii
vysoka nabidka substitut

trzni bariéry (znany kurzi, zvySovani dani)

Zivelné pohromy

kopirovani zné&ky ruskymi konkurenty

platebni neschopnosti ogtlatel

nova konkurence na trhu

negizniva politicka situace

¢eli vyhruzkam otraveni potravin

rizika spojena s manipulaci potravin — hagyhruzky s otravenim potravin
problémy s distribuci chlazenych vyrabkesmi byt peruSena

horsi jakost u surovin dovazenych ze zahtiani
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Silné stranky

K silnym strdnkam firmy wité pati jeji medial@ zndmé zn&ka Hamé a to ne jenom
v Ceské republice, ale i v zahrahia samoejmé jejich rozmanitost sortimentu, kvalita
a dostupné ceny vyrobk Pra¢ diky velké §ii sortimentu vyrobk, firma nema velké
vykyvy v prodejich v ramci sezény. Mzanych obdobich sezény disponujézmym
sortimentem. NejtSi nafist je fled Vanocemi cca asi + 25 %. Hamé s. r. 0. ma agtnil
prodejny, které jsou soé@sti kazdé damé spolénosti vCeské republice, zde sitrhe
zakaznik zakoupit vyrobky za velmi vyhodné ceny.

Na podzim roku 2006 doslo k ofewni nového distribtniho centra ve Starém Jdgie

u Uherského Hradi&t Technologie v novém distriboim centru jsou na 3kové
evropské urovni. Diky vybornym technologiim se #8ai%asova narénost operaci:

Tab. 2.Casova narénost operaci

Operace Drive Nyni
Vychystavani 1 pal =30 min 1 pal = 20 min
Zaskladnéni 1 pal =4 min 1 pal=1,5 min
Pfesun interni |1 pal =3 min 1 pal =2 min
Vyskladnéni lpal=25min |1pal=1,5min

Zdroj : Vnitini

Inovace distribtni logistiky @inesla do firmy online f&nosy mezi WMS-Osiris, ktery
slouzi ktizeni skladu a centralnim MFG-PRO. Diky propojenis/chluje zpracovani dat
a urychluje se cesta k zakaznikovi. Diky svymiuhgen spol€nostem v zahradi se

vyrazré usnaduje distribuce na obrovském trhu jakym je fiklad Rusko, kde ma Hamé

ve Vladimiru swij vyrobni zavod.

Do silnych stranek, h¥eme z#adit také jeden z dil projektu, a to snizeni ptu

pracovniki pri zachovani vykonu, cozZ se jim pdda diky inovaci v distribuci.
Slabé stranky

Hamé své vyrobky distribuuje pomoci malychigdie velkych dopravé. To je pro firmu

velmi nakladné, hlavhkvali administrati¥ a odliSnym podminkach mnoha doprévc

Slabou strankou firmy je neexistujici nakufep internet. Zakaznici nemaji moznost si

vyrobky zakoupit v e-shopu.

Silniéni st regionu Zlina byla dlouhodébzanedbavana a podfinancovana, je zde

nedostatek komunikaci datnmiho typy a také Zeleznic. Proto se stale douféZlaesky
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kraj se na tuto oblast intenzivrzan®ii. Asi jako kazda firma i Hamé mé& obavyi p
zavaani novych vyrobk na trh, protoZe je to velmi finan¢ nakladné a iive se stat, Zze

se vyrobky na trhu nemusi ujmout.
Prilezitosti

Prilezitosti pro spoknost jsou utit¢ nové trhy, na které @ou vstoupit. Uité novou
prilezitosti také mze byt zlepSeni vztéls odErateli. Aby objednavky a dodavky chodily,
kdy maji a vSichni byli spokojeni. DalSi moznositimly je odstraBini mezinarodnich
obchodnich bariér a ziskani si tak dobrého jméreal& EU. Velkou flezitosti, pro
distribuci firmy je v Ioiském roce noy oteweny Usek dalnice D1, ktery kair€ napoijil
krajské n&sto Zlin na dalrini st’. Dalnice z Kronstize do Hulina je dlouha 5 km. Zarave
sni se oteela rychlostni silnice R55 z Hulina do Otrokovictedd je dlouha

13,5 km. Byla to jedna z nejdélémravovanych staveb.

Obr. 18. Novy usek D1
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e

Obr. 19. Novy Usek délnice mezi Kigfidi a Otrokovicemi

Hrozby

Mnoho firem v dne3ni d@bpovazuji za velkou hrozbu stale se zvySujici cepy, cena
ropy a energie nestale roste a tim se zvysuji dgkdafinargni nar@nost firmy. To niize
vést k zvySeni ceny produkia zakaznici mohouigjit k substituim. Dale distribuci
muzou ohrozit Zivelné pohromy. Hamé své vyrobky distnje takka po celém sué,
nevime nikdy, kdy a jakou zemi tato katastrofézmpostihnoutnebo v které zemi mohou
nastat politické nepokoje a tim bude naSe distalpazastavena. Potravisiy ptimysl je
velmi rozSteny a proto firma muséelit svym konkurentm, jak na tuzemském tak
zahrantnim trhu. Ri manipulaci s potravinami musi firma #plat a dbat fisnym
hygienickym normam, ip Spatném zachézeni s potravinami by mealit vysoké pokut.
Hrozbou firmy jsou také trzni bariéry, jako je @ma kurZi a zvySovani dani v zemi do

kterych dovazi.

DalSi problém, ktery rize nastat je distribuce chlazenych vyrbbkyto vyrobky se
pievazi v chladicich kamionech nebo dodavkach. Mysiskladovany a fgvazeny f
teplo€ 0 az 5 °C, tato teplota nesmi byekratena ani perusena. Jinak setxe stat, Ze se

stane produkt neprodejnym.

Firmu velmi trapi napodobovani jeji ztky konkurenty z Ruska. Jiz déle nez rok trva
soudni proces v boji proti napodobovani loga agtesivyrobkKi Hamé spolénosti

Ruzkom na ruském trhu. Firma Ruzkom se snazi zhehlibenost zngky Hamé.
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Obr. 20. Kopirovani ruskymi konkurenty
DalSi aférou, kterou si jiz firma prosla je vydiranotraveni &skych gesnidavek. Kdy
muz z Jihlavy, ktery byl zadluzen diky podnikanhkgzoval firmé¢ Hamé, Ze pokud mu

nezaplati 5 miliof K¢, otravi dtské gesnidavky. Dnes je muz uz z&ipemi na 8,5 roku.

5.1 Zhodnoceni SWOT analyzy

Ze SWOT analyzy vyplyva, Ze firma Hamé, je lead€iR/na trhu ve vyrobtrvanlivych
i chlazenych potravin. Za své dobré jméno spmdet vdci dlouholeté tradici a kvalit
svych vyrobki, tim si ziskala i své zakazniky, Ktgsou této znéce wrni. Prioritou
spole&nosti jsou kvalifikovani pracovnici, kiemaji vyborné jazykové schopnosti, pro

komunikaci se zahra&im.

Myslim si, Ze pro spot@ost bylo velkou vyhrou vybudovani svého disttibilno centra ve
Starém Mst. Nejprve zvazovali variantu outsourcing logistickysluzeb a jiné varianty,
které v Rusku, Rumunsku a Marsku firma vyuziva. Po zhodnoceni vSech variant se
stavba vlastniho distrildniho centra projevila jako nejvyhoggi. Diky nimu uz firma
nema kapacitni problémy v logistice. Znu pineslo DC i pro zawrstnance

i zakaznika diky automatické identifikaci zboZip fkteré byl speciathvyvinuty WMS
systém. Zakaznikovitmasi zlepSeni dostupnosti zboZzi a kvalitni servis.

Vyrobky spol€nosti Hameé si zakaznici nemohou objednat v poldmitiova pes internet.

Hamé své vyrobky zatim neprodava pomoci e-shogrtastnuktura Zlinského kraje byla

dlouhou dobu opomijena,¢které silnice jsou v hrozném stavu a tak pro disti
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nevyhovuijici. Distribuce pomoci malych desire velkych dopravé neni vyhodna. Je to

Mriviw s

Prilezitosti firmy mize byt, vstoupeni na nové trhy a ziskani novychazdik.
V minulosti nedochazelo ani tak k ro@siani teritorii, jako spiSe k posilovani stavagicic
pozic oproti konkurenci ndfklad akvizicemi zavedenych ztek (Znojmia, Seliko,
Globus v Ma’arsku, Antrefrig v Rumunsku) nebo v oblasti chladem rychlého
obxerstveni (bagety, sende) koupi spolénosti Apetit.

Konené se naplnila mysSlenka, s kterotigel jiz Ba'a, aby byl Zlin napojen na zbytek
Ceské republiky prostdnictvim dalnini sig. To usnadni a urychli firsndistribuci po
Ceské republice. Spalrost Hamé rize ovliiiovat stale se zvy3ujici cena ropy, ale také
Zivelné pohromy, u kterych nevime, kdy nas nebaysté kterych vyvazime fize
zasahnout. Protoze Hamé s. r. 0. obchodujenrych nénach ( RON, HUF, Euro,USD)
muze dojit k rozdily vzniklé diky ®#movym kurzZim. Dle stanoviska marketingového
odcEleni Ruské pohiky spole&nosti Hamé doSlo v polovénlonského roku k tomu, Ze
firma Ruzkom jednodusSe okopiroval vzhled obalugal@ejich firmy a pouZil je pro svou
znaku. Slovo Hame", psané na plechovkach s pastikami, je optickynvglodobné slovu
Hamé, a vedled) je malickymi pismenky fipsano gosoe kagectso” (nova kvalita). Nyni

Hamé a Ruzkom vedou mezi sebou sotithani. [28]

Firma nuze byt ohrozena ip vyvozu chlazenych vyrolik do zahranii, miZze dojit
k zavad u chladiciho dopravniho prostiku a pevazené vyrobky, jako napbagety
a sandwiche sei@ou dostat pod teplotu jejich skladovani a zkazit s

5.2 Analyza obratu

5.2.1 Vyvoj obratu

Pomoci grafu a tabulky je znazéno, jak se vyvijel obrat v letech 1991-2010. Jak
muzeme vidt trzby od roku 1991-2008 neustéle stoupaly. Zldgidebaz v roce 2009, kdy
obrat mirr poklesl. Utitou zasluhu na tomto sniZzeni ma fidankrize, ktera firmu

zasahla. Rok 2010 nam dokazal, Ze firma jde stnzbast mirn¢ vzharu.
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Tab. 3. Obrat firmy Hamé (1991-2010)

Obrat spole¢nosti (v

Rok mil.K¢&)
1991 160

1992 355

1993 487

1994 612

1995 1035
1996 1202
1997 1533
1998 2013
1999 2946
2000 3109
2001 3220
2002 3280
2003 3290
2004 3762
2005 3989
2006 4396
2007 4833
2008 5268
2009 4801
2010 4850

Zdroj: Vlastni

Graf 3. Vyvoj obratu firmy Hamé, s. r. o.
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Spole&nost Hamé pét od roku 2008 do koncernu sp&esti Nordic Partners. Od akvizice

islandskou spotmosti se zvySily trzby o 12 % oprotiguichozimu roku.
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Graf 4. Podil produkce na trzbach

Podil produkce na trzbach
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V Cesku Nordic Partners zvysil trzby o 6 %. Ngpi narust byl zejména v segmentu
chlazenych jidel, kojenecké stravy, pastik, bagegradvé.

Na Slovenském trhu mezihee vzrostly trzby o 10 % a tofpdevSim u konzervovanych

produkti a zvysil se zajem o chlazené vyrobky.

5.2.2 Podil prodeje v roce 2010
V grafu je znazorgn podil prodeje na tuzemském a zaham trhu.

Graf 5. Podil prodeje v roce 2010

Podil prodeje v roce 2010
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Zdroj: Vlastni
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6 LOGISTIKA FIRMY

6.1 Skladovani

Distribucni logistika firmy, prosla velkou zénou diky vystav®d nového distribéniho
centra ve Starém 8. Investice, kterou spalaost do centra vlozZila,fmesla online
komunikaci viizeni skladu a inforntmim systémem podniku. RychlejSi zpracovani dat
pomocic¢arového kodu, spravné informace umozni zakaznikealitni dodavku, pokles
Skod @i manipulaci a ztratHala distribéniho centra m&ast gijmovou, expedini

a skladovou s regélovymi paletovymi systémy. Cifmwojektu je zachovat vykon a sniZzit
pocet pracovnilt a logistickych naklail kterymi jsou meziskladova doprava, najemné
externich sklail a také mzdy. Naopak zvySit & vychystavanych a expeédich pozic

I jejich flexibility.

Obr. 21. Distribu'ni sklad ve Starém &dte
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WMS OSIRIS

V dnesni dob, kterd je plnd novych technologii si jegAtumime pedstavit sklad nebo
distribwni centrum, které by nebylgzeno pomoci informi@mich technologii. PoZzadavky

trhu jsou stale vysSi a hnacimi faktory toku malerije efektivni, rychlé, bezchybné

VVVVVV

V moderni logistice je zakladem WMS (warehouse rganmeent system) systém piiaené
skladovani. Kazdé&si distribikni centrum bez tohoto systému ngm dolse fungovat.
Investovani do WMS je nejbezp&jSi, protoZze se snadndgvadi do nifitelnych ziski.
Diky nezavislosti na databazovém a schopnost peaWicrosoftem Windows i Unix je

vybornymieSenim pro logistick&nnosti.

Zakladem spravného vykéru systému a jeho poskytovatele by #y byt nasledujici
aspekty:

» Logistickd analyza— kazda profesionalni spdieost poskytujici WM$eSeni by wla
jeSt pred pedloZzenim nabidky k potencidlnimu zakaznikovi posdgistického
konzultanta, ktery provede analyzu logistickychcpsb, tj. urci, jakeé ¢innosti v daném
skladu probihaji, zjisti problematickad a ddva mista procesu a stanovi, jakychidide

u spolenosti vlastnici sklad dosahnout.

Redeni na miru- WMS systém je rozsahlé komplessieni, které je vysledkem analyzy
a konzultaci provaghych spolénosti, jeZz budéeSeni implementovat. WMS systém neni
predem pipravenym vyrobkem, je t&eSeni tvéené gimo podle individualnich pegb

kazdého zakaznika.

ZkuSenosti dodavatele- dalSim bodem, ktery jereba zohlednit, jsou zkuSenosti
a reference IT spot@osti provadjici zavedeni systému.

Skoleni a podpora- profesionalni dodavatel poskytne pracounikskoleni na obsluhu
nového systému v rozsahu zavedenéb®eni a zarti podporu, a to jak &hem

implementace, tak i po.hi29]

Dodavka systému WMS-OSIRIS byla, v distithim centru spolkaosti Hamé, spu&ha
v dubnu roku 2006. Implementace byla dolema v srpnu téhoz rokugetné propojeni
s informa&nim systémem MFG-PRO a zahajena dodavka technigkydtedka (servery,

bezdratova $). Poté bylo zahajeno testovani v provozu a za$#olo zangstnand.
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3. fijna byl zahajen provoz a usktteny prvni dodavky od¥rateiim. ,Porodni
bolesti“systému se potlbb béhem ngsicefijna prekonat, nyni systém funguje vybérn

Systém MFG \Ceské republice poziva nidklad firma Johnson&Johnson, OLMA

Olomouc, Rubena Nachod.

6.2 Zasoby

Materialové zasobovani

Je podnikova funkce, ktera zahrnuje nakup, vyzkthm zasobovani, dodavky, cenovou
analyzu, uchovani zasob, vyteni zasob a likvidaci odpadCilem zasobovani firmy je
zabezpeit kvalitu, zachovat flexibilitu, zabezpé zasobovani, rozloZit rizika, ktera hrozi.

Klasifikace zasob
Rozeznanim spravného druhu zasob, napomaha spramiénetody jejichrizeni.
Druhy zasob podle zpracovani
» Distribueni zasoby jsou zasoby hotovych vyrébk
» Polotovary vlastni vyroby a nedok&emé vyrobky
e Zé&soby vyrobni — zakladni, pomocné a reZijni makgrisuroviny, obaly, ndhradni
dily
e Zasoby zbozZi jsou nakoupené zalém dalSiho prodeje
Zasoby ovliviuji hospodésky vysledek. Na jedné stramy neli byt zasoby malé, kii

kapitalu a na strandruhé velké kuli hladkému pébéhu dodavek.

6.3 Objednavky

Objednavky jak uz jsem zminila vySe se uskiutg vétSinou elektronicky pomoci emailu,
EDI, faxu, telefonu, nebo komunikace IC firmy. Pgsdu zavadny do podnikového
systému MFG-PRO, ktery je napojen na distiiucentrum ve Starém &#t, tam se

pripravi zbozi na expedici k zakaznikovi.

6.4 Doprava

Spole&nost Hamé ke své distribuci pouziva dgasggji silni¢ni — kamionovou dopravu,

vyjimecn¢ na export — kontejneryfipadré po Zeleznici — vagonova doprava.
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Podle typu vyrobk bud’ v chlazeném nebo¢bném rezimu. Doprava se uskiiteje pres
najimané dopravce, za smluvni centipadré pies vytzovaky, to je nejefektivisi
doprava pro vlastni naklad, sveze se vice zasidg&dnou a to vyraznsnizi naklady na
dopravu.

Hotova trvanliva jidla, ktera maji minimalni trvardst 2 az 3 roky, jsou sterilizovana na
na 121 °C, proto jejich trvanlivost je tak dloulhlazen& hotova jidla jsou pasterovatia p
nizSich teplotach, proto jeildzité, aby jejich distribuce a skladovani probdhai teplot

0 az 5°C, tento chladici proces nesmi bjgrygsen. Revazi se pomoci specidln

upravenych chladicich kamitn31]
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7 DOPORUCENI A NAVRHY

Na zaklad provedeni SWOT analyzy distritnich cest firmy Hamé, jsem zjistila, Zze diky
vybudovani distribéniho centra ve Staréemd¢gie, se jejich distribuce vyrazrelepSila a je
na vyborné drovni. fésto se pokusim navrhnout par dogeni pro jedt lepsi distribdni
cesty.

Hamanek do Iékaren Dr. Max

Détska vyziva Hamanek a BIO Hamanek jsow dady kojeneckych vyziv, které Hamé
vyrabi. Vyzivy Hamanek jsou v souladu s vyZivovytineindy v oblasti vyzivy pro kojence.
Jsou konzultovany &skymi pediatry a inspiraci protiphug a sloZzeni firmacerpa
v matdskych centrech ffimo od maminek. Proto si myslim, Ze tyt&tské vyzivy by si
zaslouzili, aby byly vice prodavany v lékarnachojagpousta dalSich vyziv proétd
Hamanka mZeme koupit v prodejnach: Albert, Tesco, Lidl, Periviarket, Kaufland,
Globus, Interspar, Billa, drogeriich a ¥kterych maloobchodnich prodejnach.

Kdyz jsem zji$ovala, v kterych Iékarnach v okoli Uherského Hradidamanka mizeme
zakoupit, zjistila jsem, Ze v zadné, coz je velkédda. Firng bych utité doporcila

pokusit se produkty Hamanka dostat do siti [ékaretky Dr. Max.

Dr. Max je nejetSi siti Iékaren ndeském trhu. Laka své zakazniky na nizké ceny, eva kt
se samostatné |ékarny nedostanou. Své zakaznikwydsiuje také diky vraceni
30 K¢ poplatku za recept, kterym kompenzuje placenivatraho poplatku. Lekarna Dr.
Max v UherskohradiStském Kauflandu je velmi oblieproto si myslim, ze kdyby Hamé
své dtské vyzivy doretezce Dr. Maxe dostala, bylo by to pré velkym pinosem.

Softwarové za&izeni Business Navigation

Jestli se firma rozhodne zakoupit od spoiesti Inekon Systems model Business
Navagation doda spaleosti Hamé a jejim démym spol€nostem, které ma na
Slovensku, v Rusku a Marsku, planovaci systém, ktery umozni analyzu had&pkych
vysledii spole&nosti, jednou verzi manazerské vysledovky a rozvahy

Business Navigation (BNS)tedstavuje soubor softwarovych a metodickych nasipop
kratkodobé a dlouhodobé planovani, hodnocerii @iprojektovani zgn. Tento model
umozni, aby Hamé #&o v manaZerské planovani jednotnou linii. BusinBlssigation

umozni manazém Hamé sledovat pbéh pInéni planu a reagovat na 2ny.
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BNS v segmentu rychloobratkového zboZi vyuziva foky Madeta,Ceska zbrojovka

nebo Vinium.
Vyuziti nové dalnice D1

Pro Zlinsky kraj, kterému delSi dobu podrazela n§bgtna dopravni dostupnost, znamena
velky krok vgred oteweni nového Useku dalnice D1 a rychlostni silnic®.R&ne&né se
Zlin dostane na dakini mapu a hlawse zrychli dopravni spojeni s okolim. Zlinskoade t
napoji na hlavni wstoCesko republiky a dalditdezité silnice. Pro firmu Hamé je todiis
nova [rilezitost, jak co nejrychleji fedat dodavku a uspokojit tak své zakazniky.

Distribuce se tak urychli a naklady na dopravurkbes

Ministerstvo dopravy uZz ma jasno, jak bylen vypadat dopravni infrastruktura v roce
2025. Swj plan gredstavila v superkoncepci. Hlavnim cilem je dakbrychlostni silnice
a dalnice, které zajisti spojeni se sousednimy.sikud by tento slibovany projekt do

budoucna vy3el. Distribuce fgteské republice by se vyrazmlepsila a usnadnila. [32]

Obr. 22. Silnéni a dalnni s¥' v roce 2025

RozSFovani na nové trhy
Jak uz semidve zminila, vyrobky Hamé fizeme zakoupit v 36 zemiché&a. Export je
velmi dilezity, tén&t polovina vyroby se vyvazi do zahréiniVelmi n¢ prekvapilo, Ze se

vyrobky nevyvazi do Norska, Svédska, Finska ani st Jizni Ameriky.
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Firmé bych navrhla prozkouméni¢ahto trhi, zjiSni situace na trhu v oblasti
potravin&stvi a zhodnotit, zda by bylo pro firmdiposem na tyto trhy distribuovat své

vyrobky.
ZlepSeni vykEru dopravci

Firma Hamé ke své distribuci ékolik let vyuzivala desitky malych dopraucNyni se
okruh dopravé zuzil a stabilizoval se alespdke stedrgé velkym firmam. Doportila
bych, pejit od €chto dopravé k jedné velké dopravni firtna vyuZivat jenom jejich
sluzby. Provést vydsovertizeni, uzakit smlouvy s &ma, ktéi budou nejvyhod§si. Snizili
by se administrativni naklady, systém by byl smézikovy a snadgsi i diky tomu, Ze

spousta malych aisdnich dopravic miZzou mit odliSné podminky.
Prodej prostiednictvim e-shopu

Poslednim navrhem mé préace je nova distnibgesta proseédnictvim internetu. V dnesni
doke je prodej pes internet zcelaginy. \etSina firem své zbozi prasdnictvim internetu
prodava, vyhodou je rychlost a pohodiny &ybz domova. Hamé své vyrobky
prostednictvim elektronického e-shopu zatim neprodavaslivh si, Ze by tento novy
kanal pro firmu mohl byt do budoucné&mosem, i kdyZ v saiasné dob to neni technicky
moc dolie proveditelné. V potraviiigkém od¥tvi se tento typ distribuce vyrobk
objevuje jen #Hdka, ale myslim si, Ze do budoucnosti tahle distni cesta bude pro firmu

dulezita.
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ZAVER
Bakal&ska prace je zpracovana na téma Analyza diginilch cest firmy Hamé, s. r. o..

Cilem prace, bylo analyzovat s@sné distribéni cesty firmy a navrhnout dopa@eni

K jejich zefektivreni.

V prvni ¢asti mé prace jsem prostudovala literaturu tykagecidistribuce a distrildaich

cest, teorii SWOT analyzy a logistiky.

Ve druhé casti prace, ktera je prakticka, jsem se &dan na distribuci a samotné
distribwéni cesty firmy. K posouzeni distribuce, byla prosed SWOT analyza
distribuénich cest. Diky vybudovani nového distdhiho centra ve Starémdgie, které je
nejwetsi na Mora¥, se distribuce firmy dostala na vybornou uhav&nizila se doba
vychystavani, zaskladni a vyskladani. Vysoka investice se vyplatila &inpesla online
komunikaci tizeni skladu, podnikového inforr@ho systému, ktery jeutkzity pro
spolehlivé informace a zkval&ni dodavky zakaznilkm, aby probhly bez zbyténych
ztrat a Skod. Provedla jsem také analyzu obraty, klieré jsem zjistila, Ze rok 2009 byl
pro spolénost mén priznivy. Zasluhu na snizeni trzekelan finanéni krize, ktera firmu

zaséahla a takeé fuze, kterou v roce 2009 firma pros|

Treti ¢4sti prace, jsou moje dopéani a navrhy, které mohou veést k vylepSeni nedastat

distribwnich cest, coz bylo hlavnim cilem mé prace.

Firmeé jsem doportila 6 navrhi feSeni, jak distribtni cesty je&t vylepSit. Prvnim z nich,
je distribuovat dtské vyzivy Hamanek a BIO Hamanek do Iékarerciepdr. Max. Tyto
kojenecké vyZivy, mizeme v sotasné dob ve Zlinkém kraji zakoupit pouze v jediné
lékarre ve nesté Karolinka. DalSim navrhem je zakoupeni softwar@vétodelu Business
Navigation pro vylepSeni planovaciho systému firfigké vyuZziti nového Useku dalnice
D1 a rychlostni silnice R55, pro pohodi a rychlejsi distribuci vyrobk Vstup na nove
trhy jako je Norsko, Svédsko, Finsko nebo Jizni Akse kde Hamé zatim nevyvazi, by po
prozkoumani trhu mohlo byt pro firmu novotilpZitosti. Dale vylepSit vydy dopravdé.
Od desitek malych aisdreé velkych dopravg, prejit k velké dopravni fir a tim snizit
naklady, které jsou zatim diky odliSnym podminkawprdvd a administrativni natmosti
obrovské. Poslednim navrhem je prodej gembtictvim nového distrildmiho kanalu

internetu.
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Myslim si, Zze cile mé bakakké prace se mi poti@ splnit. Doufam, Ze alespon¢které
mé navrhy a dopoteni budou do budoucna pro firmu Zngm prinosem.
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RESUME

The theme of the thesis is the analysis of distigouchannels of Hamé, Ltd. The goal was
to analyze the company’s current distribution cle®mand provide recommendations for

increasing their efficiency.

The first part of the thesis studies availableditere dealing with distribution and channels

of distribution, SWOT analysis and logistics theory

The second, practical part focuses on the compatigtsbution system and distribution
channels themselves. A SWOT analysis of the digiobh channels has been conducted in
order to assess the distribution. Thanks to thestcoction of a new distribution center in
Staré Msto, the largest one in Moravia, the company’srithigtion has reached an
excellent level. The time needed for picking, pwag and dispatch has been reduced. The
high investment has thus paid off. It has alsotee@an online warehouse management
communication system, which is important for ensgitieliable information and a higher-
quality supply to the customers without unnecesdasges and damages. A turnover
analysis has further revealed that the year 2009 less favorable for the company, with
the decrease of sales being the result of botlinbacial crisis that hit the company, and
the merger undertaken in 2009.

Finally, the third part details recommendations anggestions for possible improvements

of the distribution channels’ shortcomings, whids lalso been the main goal of the thesis.

Altogether, six recommendations for a further emeament of the distribution channels
have been made. The first is to distribute Haméamek BIO Hamének baby food to Dr.
Max pharmacies. Currently, these formulas can leimméd only in one pharmacy in the
Zlin region, namely in the town of Karolinka. Sedppurchasing the Business Navigation
software model might help to improve the compamtanning system. Third, using the
new section of the D1 highway and R55 expresswauyldvenable a faster and more
comfortable distribution of goods. Fourth, new ogpoities for the company might arise
from examining and entering new markets such asvlipr Sweden, Finland or South
America, to which Hamé has not been exporting agbfFurther is suggested to improve
the selection of carriers, namely to switch fromzelts of small and medium-sized carriers
to a major transportation company and thus redbeecosts, which, due to the carriers’
differing conditions as well as the administrativerden, are still substantial. The last

suggestion is to sell through new distribution cfen the Internet.
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| believe that the objectives of the thesis havenb@et, and hope that at least some of the
presented suggestions and recommendations willfb@ considerable benefit for the

company in the future.
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Tj. To je

Napt. Napiklad

CRM Customer relationship management

PRM Partner relationship management

Mil. Milion

IS Informatni systém

DC Distribucni centrum

Cca Circa
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