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ABSTRAKT

Abstrakt ¢esky

Tato bakalatska prace se zabyva distribuéni strategii spole¢nosti Sedco s.r.o. Prace se skla-
da z praktické a teoretické Casti. V teoretické Casti jsou popsany jednotlivé formy distri-
bucnich cest a problematika distribucni strategie. Prakticka ¢ast obsahuje analyzu soucas-

ného systému distribuéni strategie, nalezené problémy a navrh na zlep3eni.

Kli¢ova slova:

Distribuce, distribu¢ni strategie, distribu¢ni kanal, pfima distribu¢ni cesta, nepiima distri-

bucni cesta, distribu¢ni logistika.

ABSTRACT

This thesis deals with the distribution strategies of Sedco s.r.o. Work consists of practical
and theoretical part. In the theoretical part describes the individual forms of distribution
paths, and issues a distribution strategy. The practical part includes the analysis of the

current system of distribution strategy, found problems and proposal for improvement.

Keywords:

Distribution, distribution strategy, distribution channel, direct distribution path, an indirect

distribution route, distribution logistics.
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UvoD

Predmétem bakalatské prace ,,Distribucni strategie podniku® jde o rozbor logistickych a
marketingovych systémi v konkrétnim podniku se zaméfenim na distribu¢ni logistiku,
zejména pak na sluzby zakazniktim jakozto kli¢ovou oblast pro zkoumany podnik.

Cilem této bakalaiské prace je analyzovat na zakladé¢ teoretickych znalosti distribuéni stra-
tegicky systém spolecnosti Sedco s.r.o. s ndvrhem G¢inné&jsi strategie v oblasti distribuce
zbozi.

V teoretické casti jsou popisovany jednotlivé formy distribu¢nich cest a problematika,
ktera se tyka distribu¢ni strategie. Prakticka ¢ast obsahuje analyzu soucasného systému
distribu¢ni strategie, nalezené problémy a navrh na jejich zlepseni a jaké to mize mit pii-
nosy pro spole¢nost Sedco s.r.o.

V soucasnosti neni lehké udrzet silné postaveni spole¢nosti na trhu. Pokud chce spole¢nost
V konkuren¢nim prostiedi uspé€sné fungovat, méla by sledovat pozadavky zakaznikl. Vy-
rabét a prodavat kvalitni zboZi s pfidanou hodnotou je v dnesni dob€ uz samoziejmosti.
Diky marketingu a logistice pfichdzi nové moznosti, jak zbozi distribuovat. Distribucni
rozhodovani by mélo byt pruzné s dobrym pfizpisobovanim nové konkurenci a piani za-
kaznika. Spravné zvolena distribu¢ni strategie mize prinést velké tspéchy pro spolecnost a
lepsi postaveni na trhu pfed konkurenci.

Vybér spravného distribu¢niho kanalu zohlednuje potencial objemu prodeje, pokryti geo-
grafické 1 zakaznikd, renomé, finan¢ni silu, adekvatnost vzhledem k charakteru naseho
produktu a $kalu sluzeb, které zprostifedkovatelsky ¢lanek nabizi. Mnozstvi velkoobchodu i
maloobchodu ovlivituje distribuéni strategii v dimenzich objemu prodeje, astosti dodavek,
volbé piepravy, podoby piepravnich tras. U volby distribu¢nich kanalu nebo ¢lankt musi-
me pamatovat také na to, Ze trhy se vyviji — rostou, zmensuji se, méni se poptavka a méni
se také systémy distribuce. Mezi potfebné informace pro jednotlivé detaily distribuc¢ni stra-
tegie patii i znalost pfepravnich podminek dopravce a jeho technické vybaveni (sklady,
piekladisté, dopravni prostiedky) a legislativni Gprava tykajici se jak dopravy, tak i dalSich

otazek — napf. smluvniho zavazku mezi prostiedniky, resp. zprostiedkovateli a firmou.
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1 DISTRIBUCE

Distribuce je nedilnou souc¢asti marketingového mixu. Obsahuje sérii krokti zahrnujicich
dodavku produktii (vyrobkt, sluzeb, myslenek aj.) od vyrobce (producenta) ke koncovému

spotiebiteli.

Ukolem distribuce je snaha co nejvice pfibliZit vyrobené produkty z mista vyroby k zékaz-
nikovi. Zpusoby jakymi je zboZzi a sluzby distribuovano je ovlivnéno produktem, cenou a
zejména samotnym zakaznikem, jeho potfebami i pohledem na zptisob, jakymi by mu mélo
byt zbozi doruceno, kde by mélo byt k dispozici tak, aby to pro n&j bylo vyhodné a poho-
diné a byl tak maximalizovan uzitek, ktery opatifenim produktu ziska. Marketingové na-

stroje maji zasadni G¢inek na strategicka rozhodnuti u¢inéna v oblasti distribuce. [12]

1.1 Pojem distribuce

»Distribuce se podili na dokoncovani produktu, distribuci informaci a penéznich tokii. To
znamena, Ze distribuci nelze chapat pouze jako fyzicky pohyb zboZi, ale i jako pohyb dal-

Sich nehmotnych toku, které jsou jeji nedilnou soucasti.** !

Rozhodnuti u¢inéna v distribuci jsou dualezita v tom, Ze vyznamné ovliviiuji marketingova
rozhodnuti o zptsobu tvorby marketingovych nastroju, tj. produkt, jeho cenu a kontrakéni
podminky, zpusob marketingové komunikace. Patii sem také napiiklad i lidé, nabidka ba-
licka produkti, spoluprace. VSechny tyto faktory ovlivni zisk, jehoZ vysi si firma stanovila
jako jeden ze svych cila.

Vybudovéni spravneho distribu¢niho systému neni snadna ani levna zalezitost a muze trvat
nékolik let. Jedna se o dulezité rozhodnuti strategického planu. ,,Existuje podstatny rozdil
V tom, zda firma operuje na spotrebitelskych nebo primyslovych trzich, pripadné na obou

téchto trzich, zda distribuuje své produkty pouze na lokalnim trhu nebo na trhu mezina-

! ZAMAZALOVA, Marcela. Marketing. V Praze: C.H. Beck, 2010, 225 s. ISBN 978-80-7400-115-4.



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového Fizeni 12

rodnim. Na pocatku celého rozhodovaciho procesu v marketingovém slova smyslu je roz-
hodnuti o tom, zda firma pouzije primou distribucni cestu, tj. primé dodavky produktii
z vyrobni firmy k zdkaznikovi, ¢i neprimou cestu, kdy vyuZije sluzeb mezic¢lanku, tj. pro-
strednikii a zprostiredkovateli). 2

Pouzité distribucni cesty by mély byt podle toho, aby piedev§im vyhovovaly zakazniktim a
ne pouze moznostem firmy. Naklady na distribuci jsou ¢asto spojovany s velkymi investi-

cemi a predstavuji pro podnik vyznamnou soucast prodejni ceny jakéhokoliv produktu.
[12]

1.2 Rizeni distribuce

Rizeni distribuce se zabyva pohybem a skladovanim zboZi na vSech trovnich distribu¢niho

kanalu az po prodej hotového produktu k zakaznikovi.

.»Rizeni distribuce musi zamérit rozhodovani zejména do téchto oblasti:

" strategie poskytovani sluzeb zdkaznikiim
- stanoveni pozadované urovné sluzeb jednotlivé segmenty,
- forma komunikace se zdkaznikem, napr. zpiisob objednani, vyrizovani re-
klamaci apod.,
»  struktury distribucniho kanalu
- rozhodovani o formé budovani distribucniho kandalu,
- vybér partneru pro distribuci
- lokalizace distribucnich center apod.,
= formy manipulace a dopravy logistického produktu v distribucnim kandlu

- realizace dopravy ve vlastni reZii,

2ZAMAZALOVA, Marcela. Marketing. V Praze: C.H. Beck, 2010, 225 s. ISBN 978-80-7400-115-4.
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- vhodnost technologie pro dopravu daného produktu apod.>

Z pohledu logistického tizeni zahrnuje distribuce tyto operace, jako jsou planovani, orga-
nizovani a fizeni pfesunu a skladovani. Tyto operace umoznuji tok produktu od chvile, kdy
byly ziskany hotové vyrobky az do chvile konecné spotieby, stejné jako tok informaci vy-
tvareny témito procesy. V fizeni distribu¢nich aktivit dochédzi k dilezitym zménam zaloze-
nym na procesnim fizeni. Rizeni distribuce zahrnuje planovani a fizeni ¢innosti podileji-
cich se na distribuci hotovych vyrobkii. Rizeni distribuce sleduje naklady a tvorbu ptidané
hodnoty. Podnik nemiize sledovat jen optimalizaci vlastnich procest, ale musi optimalizo-
vat procesy Vv ramci provozu celého logistického fetézce. V fizeni distribuce dochézi ke
zvysSeni pravomoci a odpovédnosti provozniho managementu za zdarny priabéh pohybu
produkce k zakaznikovi. Nastava také zjednoduSeni distribu¢nich operaci v dusledku spe-
cializace ¢innosti, standardizace, certifikace systému fizeni jakosti a vyuziti informac¢nich

technologii.

V tizeni distribuce dochazi ke zménam, které vedou k organizacni struktufe distribu¢nich
kanalt. V distribu¢nim prostiedi vznik4 fada distribu¢nich spolecnosti (logistickéd centra,
distribucni centra apod.). Tyto organiza¢ni ¢lanky maji vlastni provozy, kde se realizuji
distribu¢ni procesy. Mnoho z nich se specializuje na jeden urcity sektor, napt. spolecnosti
se specializujici na dopravu a distribuci spotfebniho zbozi, na distribuci pneumatik, malo-
obchodni distribuci atd. Tyto distribuéni podniky velmi tizce spolupracuji s vyrobci nebo
prodejci, ktefi jsou jejich dulezitymi zakazniky. Mnozi z nich vyuZivaji integrované do-
pravy — spojuji dopravu po silnicich s ledni, nebo Zelezni¢ni dopravou. Pracuji za velmi
piisnych pracovnich podminek a neustale udrZuji spojeni se svymi zakazniky. Mnohé
z velkych distribu¢nich spolecnosti pracuji pro dosti maly pocet zdkaznikt. Jejich provoz

se toci okolo malého poctu vysoce cenénych zakaznik.

3 STUSEK, Jaromir. Rizeni provozu v logistickych fetézcich. Praha: C. H. Beck, 2007, 84 s. ISBN 978-80-
7179-534-6.
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Cely distribu¢ni proces vyZaduje vyrovnavani mezi naklady a drovni sluzeb. | kdyz sluzby
zakazniklim ziskaly rozhodujici podstatu, nelze je poskytovat za kazdou cenu. NejlepSim
zpusobem, jak zajistit, Ze budeme mit dostatek zbozi v prodejné, je mit plny sklad zasob,
ale naklady na skladovani se ndm zvysi. Vzdy je tedy potfeba myslet na to, ze hlavnim
cilem je maximalizovat zisk a rostouci troven sluzeb zakaznikiim. Uméni distribuce spo-
¢iva v tom, jakym zptisobem spravné udrzovat pomér mezi poskytovanim sluzeb zakazni-

kim a naklady. [11]

1.3 Distribu¢ni kanaly

Rizeni distribuce koneénych vyrobkil je realizovano v distribuénim kanalu. Distribuéni
kanal lze charakterizovat jako fetéz nezavislych organizaci, které¢ se podileji na procesu
pohybu produktu nebo sluzby pro vyuziti nebo pro spotiebu.

Pokud je produkt distribuovan od vyrobce k zakaznikovi pfimo, budou distribu¢ni poza-
davky jiné nez v ptipad¢, Ze vyrobek piechazi ptes velkoobchod do maloobchodni prodej-

ny a az potom k zakaznikovi, nebo jinou distribu¢ni cestou. [11]

., Clenové distribucniho kandlu zajistuji radu klicovych funkci a ucastni se nasledujicich

marketingovych a logistickych aktivit:

1. Informacni aktivity — sbhiréni a rozsirovani informaci marketingového vyzkumu o
potenciondlnich a soucasnych zdkaznicich, konkurentech a dalSich ucastnicich
marketingového prostredi.

2. Aktivity propagace — rozvoj a rozsifovani presvédcovaci komunikace, ktera ma pri-

lakat zakazniky.

Aktivity vyjednani — shodnuti se na vzajemné prijatelné cené

Aktivity realizace zakazek — komunikovani zakdzek od zdakaznikii k vyrobciim.

Aktivity financovani — ziskdvani a pridélovani financnich prostiedkit na zasoby.

o g &~ w

Aktivity skladovani — prijem a skladovani zbozi a tim prijimani fyzického vlastnic-
tvi.

7. Prijimani rizika — riskovani spojené s fungovanim kanalu.
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8. Platebni aktivity — kupujici pri placeni proddavajicim vyuziva banky atd.

9. Finalizace produktu — kompletace zbozi, tvorba spotiebitelského baleni apod.**

VSechny uvedené funkce je nutné realizovat. Otazkou je, kdo je bude vykonavat. Kazda
z nich se poji s naklady. Pokud tyto naklady nenese jeden ¢len distribuéniho kanalu, pone-
se je €len jiny. Hlavnim cilem je minimalizovat ndklady a zaroven zajistit dobré sluzby
zékazniktim pomoci vybéru nejefektivnéjsiho distribucniho kanalu. Jestlize mtize nékterou

z téchto funkeci zajistit levnéjsi prostfednik nez vyrobce, mize byt nakonec cena zbozi niz-

&. [11]

* STUSEK, Jaromir. Rizeni provozu v logistickych fetézcich. Praha: C. H. Beck, 2007,85 s. ISBN 978-80-
7179-534-6.
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2 DISTRIBUCNI CESTY A JEJICH USPORADANI

Vétsina vyrobet pouziva raznych prostiedkt k tomu, aby uplatnila své zboZi na trhu. Snazi
se proto vytvofit distribu¢ni cestu, tj. mnozinu nezavislych organizaci, které se podileji na
procesu, ktery zajist'uje, aby byl vyrobek nebo sluzba dostupné pro zakaznika — kone¢ného

spotiebitele nebo zakaznika na primyslovém trhu.

Distribucni cesta je tedy komplex vSech podnikd a jednotlivych osob, které se stanou
vlastniky nebo jsou napomocny pfi prevodu vlastnictvi produkti a sluzeb v ptipadech, kdy
se produkt ptenasi od vyrobce ke koneénému spotiebiteli nebo k primyslovému zpracova-

s

ni.

Distribucni cesty jsou zdrojem efektivity, protoze redukuji pocet transakci nutnych pro
zajisténi toku zbozi smérem od vyrobce k zdkaznikovi tim, ze rozd€luji naklady hromad-
ného zbozi (nakupuji ve velkém a prodavaji po jednom nebo nékolika kusech; snizuji pocet

transakci vytvofenim sortimentu; vykonavaji mnozstvi pomocnych funkci). [3]

Distribu¢ni cesta vytvaii spojeni mezi vyrobcem a spotiebitelem. Distribuéni cesty nam
umoznuji, aby byl produkt na spravném miste, ve spravném case, ve spravném mnozstvi a
ve spravné kvalité. Jedna o souhrn mezi¢lanku, jejichZ prostfednictvim ptechazeji produk-
ty od vyrobcu zbozi nebo producenti sluzeb k zakaznikim. Ne vzdy ale musi vyrobni

podnik, nebo producent sluzeb mezi¢lankt vyuzivat. [12]

2.1 Funkce distribu¢nich cest

Kazda distribu¢ni cesta vykondva urcity zpisob pfemisténi prostfedkd a pokryti potieb
cilového zdkaznika. Cesty napomahaji k tomu, aby byl vyrobek dosaZitelnym ve vhodném
case, na spravném misté, ve spravné kvalité, a to za prispeni fady funkci (napt. skladovani
dopravy, manipulace se zbozim atd.). | kdyZ spotiebitel nevidi distribuci vyrobku, hodnoti
jeho dostupnost, kterou distribu¢ni cesta ptinasi. Distribu¢ni cesta vhodna pro nékteré vy-
robky muize byt méné vhodna pro vyrobky jiného charakteru, z toho vyplyva rozdilnost
pouzivanych distribu¢nich cest. Zvoleni distribu¢ni cesta by mélo predstavovat jedinecnou

kombinaci spojeni vyrobce se spotiebitelem a zptisobu prodeje pro kone¢ného zakaznika.

[2]
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Distribucni cesty zajist'uji mnoho operaci, které umoziuji spotfebitelim dosahnuti na zbo-
Zi a sluzby. Hlavnimi ukoly distribuénich cest je zajisténi ptistupu k pozadovanému pro-
duktu zptisobem a na misté, které pozaduje zakaznik, nalézani novych zakaznikt, budova-
ni vztaht se zakazniky, sladéni nabidky s jejich potiebami, vytvafeni sortimentu, spolupra-
ce pii marketingovém vyzkumu a poskytovani informaci, marketingovd komunikace, ce-
nova vyjednavani, funkce spojené s logistikou nebo fyzickou piepravou, jakoZ i dalsi po-
mocné funkce, které pomahaji transakci naplnit (fyzicka distribuce — pteprava a skladova-
ni, financovani, neseni rizika). VSemi témito procesy se vytvari ptidana hodnota, protoze
zmensuji vyznamné ¢asové, materialové a vlastnické rozpory, jez vyrobky a sluzby odde¢-
luji od jejich klicovych tkolt. Vétsinu funkci zajistuje vyrobce, dovozce nebo distribuéni

mezi¢lanek, ale nékteré funkce si mize zajistit sam zakaznik. [4]

Nesmime pokladat otazku, zda jsou tyto funkce potfebné a zda museji byt plnény, ale kdo
a jak prislusné aktivity provede. V jakém rozsahu je provadi vyrobce, na tom zavisi stou-
pani ndkladd, a to museji referovat i ceny. Pokud ¢ast téchto funkcei zajistuje prostiednik,
pak naklady a ceny vyrobce mohou byt nizsi, ale prostiednik si musi uctovat vice za néa-
klady své prace. Délba prace mezi rizné ¢leny distribucni cesty by méla byt provedena
podle toho, kdo ji mize provést nejefektivnéji, aby poskytoval dostateény sortiment zbozi,

ktery odpovida pozadavkim zakaznika. Volba je tedy otazkou efektivni realizace. [5]

2.2 Vybér distribucnich cest

Je mnoho zplsobil jak realizovat cestu zbozi od vyrobce ke spotiebiteli. Rozhodovani o
vybéru typu distribucni cesty je dilezitym strategickym rozhodnutim pro podnik. Vybér
distribu¢ni cesty je spojen s hledanim odpovédi na mnoho otazek. Pfi vybéru posuzujeme
strategickd rozhodnuti vyhod a nevyhod jednotlivych typt distribuce. Je to rozhodnuti,
kterymi se tidi ostatni slozky logistick¢ého systému zabezpecujici spojenost zakaznika

s marketingovym procesem.
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Pti vybéru vhodné distribu¢ni cesty je nutné:

[8]

zhodnotit trh, pochopit a analyzovat preference zédkazniki, jejich geografické roz-
misténi, socioeckonomickou situaci atd.,

zhodnotit moznosti a pozadavky mezi¢lankt — jejich pfednosti a nedostatky.

Vybér distribuéni cesty je dilezitym marketingovym rozhodnutim. Je spojen nejen

s ivahami o nakladech, ale v posledni dobé také s Uvahami o odpovidajicim uspokojeni

zakaznikl. Vybér spravné cesty vzchazi z podnikovych i marketingovych cilt a ze strate-

gii, ale nutné ze zdroju, které ma firma k dispozici, z kompetenci a schopnost, kterymi

forma disponuje, jakoz i u¢innosti jednotlivych cest a moznych rizik, ktera jsou s nimi spo-

jena.

. Vybér obchodni metody nebo distribucni cesty ovliviiuje cela rada cinitelu.

Jsou to napriklad:

samotny vyrobni podnik (podnik poskytujici sluzby) — jeho umisténi, vyrobni (pro-
dukcni) kapacity, pouzivané technologie, financni, materidlové a personélni moz-
nosti a schopnosti,

druh a povaha prodavaného produktu — sloZitost, rozméry, hmotnost, hodnota
technicka urovern, stupen standardizace, image, cena, Zivotnost, stadium Zivotniho
cyklu, duleZitost servisu atd. Cesty se riizni u primyslového zboZzi, spotiebniho zbo-
Zi, potravin (ovoce — podléha zkdze), sluzeb mistni povahy, Femesel, Zivnosti, doda-
vek velkych investicnich celku, kompletit vyrobnich systémii, technologii, stavenich
¢i geologickych praci, projektovych, inzenyrskych praci atd.,

povaha trhu nebo jeho casti (segmentu) — typu trhu, velikost segmenty trhu, vybe-
rova kritéria kupujicich (kvalita, cetnost, cena kvalita aj.). Povahou trhu je minéna
také rozloha trhu, jeho organizovanost, pocet uzivateli, moznosti financovani (lea-
sing, pujcky, uvery) obchodni zvyklosti, dopravni a skladovaci moznosti, soustiede-
ni nabidky a poptévky, trh pouZitého zboZi apod. V piipadé sluzeb jde o pozadova-
ny druh (napr. doprava: Zeleznicni, ricni, letecka, automobilova potrubni, vertikdl-

ni kombinovana) i jejich dosah (mistni celostatni mezinarodni) apod.,
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objem dodavek, velikost potieby a poptivky — (muzZe byt dale spojovana
S poskytovanim cenovych rabatu a dalsimi ekonomickymi nastroji),

faktory prostiedi — makro prostredi: politicko-pravni, ekonomické, sociélni a kul-
turni, technické a technologickée, ekologické;, mikroprostiedi: dodavatelé, spolu-
pracujici firmy, verejnost aj.,

charakteristika distributorit (obchodnikii) - jejich velikost, hustota, dostupnost,
specializace nebo univerzalnost, technické vybaveni, personalni zajisténi, praktiky
ve vztahu ke sluzbam, cenova a konfrontacni politika, marketingova komunikace,
solidnost, spolehlivost, uplatiiované praktiky ve vztahu Kvyrobcum, dodrzovani
etickych principu atd.,

konkurence — distribucni cesty konkurentii, volba strategie viici konkurenci: kon-
frontace, primy stret, soutézeni s konkurenci, vyhybani se konfrontacim i stretiim,
napodobovani konkurence, odliSeni se od konkurence pouzitim jinych distribucnich
cest,

volba distribucni strategie, a to tlaku nebo tahu. | kdyz jsou obé strategie

z hlediska moderniho marketingu zastaralé, presto se stle pouzivaji.*®

> ZAMAZALOVA, Marcela. Marketing. V Praze: C.H. Beck, 2010, 234 s. ISBN 978-80-7400-115-4.
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2.3 Typy distribu¢nich cest

Na cesté zbozi od vyrobce ke spotiebiteli muze byt pouzito ptimé distribuéni cesty, nepfi-
mé distribu¢ni cesty, pfipadné kombinace obou cest. Tyto cesty jsou znazornény na obraz-

ku 1.[12]

Obrézek 1. Distribu¢ni cesty na spotiebitelskych trzich se ¢leni na cesty piimé a

nepiimé [4]

v
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2.3.1 Prima distribu¢ni cesta

Pfimé distribucni cesta, tedy cesta, kterou nakupujici dostava vyrobek nebo sluzbu pfimo
od vyrobce, méa tu vyhodu, Ze vyrobce je v pfimém kontaktu se zakaznikem. P¥ima distri-

bucni cesta je graficky zndzornéna na obrazku 2. [4]

Obrézek 2. Ptima distribu¢ni cesta [2]

Vyrobce-

Zakaznik
producent
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Ma tak moznost ziskat nezkreslené¢ informace, okamzitou zpétnou vazbu, a bezprostiedné
reagovat na pozadavky zdkaznika. D4 se fici, Ze ma plnou kontrolu nad svym zbozim i
sluzbami, které poskytuje. Obvykle pro néj tato distribu¢ni cesta znamena nizs§i naklady
vzhledem k absenci prostfednikd. Na druhé strané piimé dodavky zakaznikim v piipadé
zbozi Sirokého pouzité predstavuji pro vyrobce mensi ekonomi¢nost. Vyrobce nese vsech-
na rizika spojena s obchodovanim, tj. rizika obchodni i rizika spojend se ztrdtami a posko-
zenim zbozi. Dalsi nevyhodou piimé distribuce pro vyrobce je nejen to, Ze kromé vlastni
vyroby je nucen zvladat obchodni operace, ale v mnoha ptipadech mu nartista pocet sub-
jekti dodavatelsko-odbératelskych vztahi, tedy mnozstvi kontakti. Proces pfimé distri-

bucni cesty je znazornéna na obrazku 3. [4]

Obrézek 3. Dodavatelsko-odbératelské vztahy ptimé distribu¢ni cesty. [4]

virohce — spotrebitel
dodavatel uZivatel

vyrobeal o spotfebitel/
dodavatel | = uZivatel
vyrobee! spotfebiel!
daodavatel uZivatel
v¥robee/ spotfebitelf
dodavatel " udivatel

Piima distribucni cesta se ve velké mife pouziva na primyslovych trzich; vyzaduje odbor-

né znalosti a vyssi zdroje.

Piimy prodej je jednou z nejstarSich a nejosobnéjSich forem prodeje. Smény obchod byl
jeho prvni formou.

V soucasné dobé za jeho nejnovéjsi formu miizeme povazovat prodej prostfednictvim in-
ternetu, mobilu, telefonu, televize, katalogli apod., 1 kdyZ 1 zde Casto do procesu prodeje
vstupuje néjaky meziclanek.

Pokrok v technicko-technologiském prostifedi usnadiuje vyrobnim firmam nejen piimé

obchodovani, ale také piimy dialog se zakazniky. Internet nabidl viem firmam bez rozdilu
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moznost vstupu se svymi produkty na nové i na velmi vzdalené trhy. Internet nabizi zakaz-
nikiim nepteberné mnozstvi webovych odkazi, které jim pomohou najit vybrat cokoli, na¢
si jen pomysli, a to za libené nejnizsi ceny a kdekoliv ve svété. Internet vyznamné prispiva
Kk vytvareni hyperkonkurencniho prostfedi. Internet neni jen nastrojem pfimé distribucni

cesty, ale je i nedilnou soucasti nepfimych distribu¢nich cest. [4]

Internet se stal fenoménem, ktery stale vice vyuziva ob¢€ strany trhu, tj. strana nakupujici i
strana prodavajici. Internet vytvaii nové prodejni cesty, obohacuje marketing o novéa pra-
vidla a pfinasi nové formy komunikace. Zakaznik je diky Internetu mnohem vice informo-
van. Neni pro ngj zadnym problémem ziskat piehled o nabidkach jednotlivych firem, po-
rovnat parametry i ceny zboZi. Zakaznik je dnes tim subjektem trhu, v jehoZ rukéach sou-
stiedi moc. Internet také vyznamné pomaha vyrobctim tim, ze jeho prostfednictvim mohou
nabizet zboZi, které maloobchodnici odmitaji dale prodavat.
Obchodovat piimo se zédkazniky mohou jak vyrobci, tak distribu¢ni meziclanky. Internet
umoznuje podnikiim, aby obchodovaly v riiznych geografickych oblastech, mnohem vice
komunikovaly se zakazniky a dokonce ,,vtahovaly* zakazniky do tvorby produkti, jakoz
tvorby nékterych dalSich prvki marketingového mixu.
Internet vytvofil pro marketing zcela nové moznosti, ke kterym patii:

= celosvétovy piistup a globalni rozmér,

* provoz 24 hodin denné,

* mimofiadna rychlost a flexibilita,

= zdroj ndkupu a prodeje zboZi a sluzeb,

= prezentace firem a zdroj informaci.

4

objednavani, potfebuje zjistit vice detailti o ur¢itém vyrobku ¢i sluzbé, chce ziskat nizsi

cenu. [9]
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2.3.2 Neprima distribucni cesta

Na obrazku 4. je znazornéna neptima distribu¢ni cesta.

Obrézek 4. Nepiima distribuéni cesta. [2]

Vyrobce- Jeden i vice

producent zprostiedkovatell Zdkaznik

Pro neptimou distribu¢ni cestu je typické, Ze mezi vyrobcem a zakaznikem existuje jeste
jeden nebo vice prostiednikli. Neptima distribuce je tedy spojeni mezi vyrobcem a zékaz-
nikem za pouziti mezi¢lanku (velkoobchod, maloobchod, nebo nezavisly prodejni agent.).
Tento proces je zndzornén na obrazku 5. Mezi vyhody nepiimé distribu¢ni cesty muzeme
zatadit napf. vEtsi vybér vyrobku, vEtsi sit” obchodi a také vétsi a lepsi dostupnost. Nevy-
hody nepiimé distribu¢ni cesty jsou napi. nevédomost vyrobce, zda se jeho vyrobky pro-
davaji, neexistence zde z&dny kontaktu mezi zakaznikem a trhem, vy3Si naklady spojené

s distribuci zboZi a neni zde zaru¢ena ptima propagace zbozi. [7]

Obréazek 5. Dodavatelsko-odbératelské vztahy nepiimé distribucni
cesty. [12]
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2.4 Distribu¢ni mezi¢lanky

Distribu¢ni meziclanky jsou sit’ organizaci a jednotlivca, ktera se zabyva postupnym pie-
mistovanim zbozi od vyrobce ke kone¢nému spotiebiteli nebo uzivateli. Jejich volba pra-

meni predevs§im ze schopnosti:

= provadét nékteré marketingové a logistické operace 1épe, nez je schopen vyrobce
(skutec¢né zptistupnit zbozi pro kazdého).

* odstranit rozdilnosti ve vyrobnim a spotiebitelském sortimentu.

= vytvofit zadany spotiebitelsky sortiment.

» koordinovat rozdilny ¢asovy rytmus mezi dobou vyroby a spotieby i prostorovou

odloucenost vyrobct a zakaznikd. [2]

Mezi¢lanky na marketingové distribu¢ni cesté zabezpecuji rizné funkce, nutné pro plynuly
tok zboZi od vyrobce nebo od producenta sluzeb ke spotiebiteli, naptiklad informace o
zékaznicich, konkurentech, prostfedi; marketingovou komunikaci; sjednani kontrakénich
podminek, zptusoby financovani apod. Skladba distribu¢nich mezi¢lankti uzivana urcitou
firmou byva dynamicka, podléha zménam v souvislosti s vyvojem prostiedi. Obvykle se
meéni tak, jak se méni trh, prostfedi, naroky zakaznikt, jak se vyviji firma a jak produkt

proch&zi jednotlivymi fazemi Zivotniho cyklu atd. [4]

2.4.1 Typy distribu¢nich mezi¢lanku

Prostiednici — se zabyvaji obchodni ¢innosti. Od vyrobnich firem nakupujicich velké
mnozstvi zbozi a vytvaieji obchodni sortiment, takze zakaznici mohou nakupovat mnoho
riiznych polozek najednou u jednoho obchodnika. Cinnosti prostfednika zahrnuji nakup,
prodej, marketing, marketingovou komunikaci, poskytovani obchodnich uvéra, zajisténi
pohledavek, skladovani zbozi, podkupni sluzby, poskytovani zaruk kone¢nym odbératelim
a dalsi. Poskytuji mnohem vice sluzeb nez zprostfedkovatelé. Prostiednici obchoduji na
vlastni U¢et. Docasné se stavaji vlastniky zbozi. PIné nesou vSechna rizika spojena se zbo-
Zim, s jeho pfipadnym poskozenim, ztratami, zni¢enim ¢i neprodejnosti. Klasickymi pro-

stiedniky jsou velkoobchod a maloobchod. [12]
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Zprostiedkovatelé — aktivné se podileji na procesu smény premistovaného zbozi tim, ze
vyhledavaji pozitivni kontakty mezi vyrobcem a spotiebitelem. Zbozi, které je predmétem
zajmu, se nestava jejich vlastnictvim. Zprostfedkovatel mize mit vztahy s jednim nebo
vice vyrobci (ptipad¢ spottebiteli). Vztahy mohou byt i jednorazové anebo Casové omeze-
ne.

Podpiirné distribuéni mezi¢lanky — podileji se na premistovani zbozi tim, Ze vlastni
sménu pouze usnadiuji. Nestavaji se vlastniky premistované¢ho zbozi ani konkrétnimi
zprostfedkovateli kontaktl mezi vyrobcem a spotfebitelem — nejsou faktickou soucasti

distribuéni cesty (napf. dopravni organizace, banky, propagacni agentury). [2]

2.4.2 Vybér typu mezi¢lanku

Cilem je vybrat takové mezi¢lanky, které uspokoji kone¢ného kupujiciho urcitého produk-
tu. Pokud kupujici nebude spokojen, piestane kupovat od mezi¢lankid a ten nebude objed-
navat dal$i zbozi od vyrobce. Pro ptesun produktu (zbozi) od vyrobce k finalnimu uzivateli
mize vyrobni firma zvolit vice zplisobl. O tom nés piesvédcuje soucasna praxe. Mista
v obchodech jsou omezena, také prodejni plochy nelze donekone¢na zvétSovat. Mnoho
vyrobnich firem své produkty do regalu maloobchodu viibec nedostane.

Také kupujici si vybird prodejce: konecny zakaznik si voli konkrétni maloobchod, ktery
nejlépe vyhovuje jeho potfebam; maloobchod si zase vybira velkoobchody nebo i samotné
vyrobce. Od kterych bude objednavat a odebirat produkty vytvaret tak sortiment nabidky
pro své zdkazniky; velkoobchod si vybira vyrobce nebo dovozce, aby uspokojil poptavku
svych odbératelti. Timto pristupem — zakaznické orientace — musi vyrobce uspokojit ko-

necného (spotiebitele) i bezprostiedniho zakaznika. [9]



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového Fizeni 26

2.5 Distribuéni strategie

Tvorba a vybér distribucni strategie se zaméfuje na umoznéni bezproblémové spotieby
nebo uziti vyrobku jeho vhodnym doporu¢enim a umisténim na trhu. Jedna se tedy o nale-
zeni nejlepsi cesty, ktera doru¢i vyrobek k zadkaznikovi. ProtoZe ne vSechny firmy dodavaji
své vyrobky pfimou cestou, mize byt mezi vyrobcem a spotiebitelem fada distribu¢nich
¢lankd, které cestu prodluzuji, komplikuji a zdrazuji. Strategie se zamétuje na vyber ne-
jefektivnéjsi cesty a nejoptimalnéjsi pocet distributord.

Distribuéni strategie je tedy cesta vedouci k dosaZeni cile. Pokud se jedna se o strategii,
musime si stanovit cil. Kompletni postup tvorby distribu¢nich strategii, respektive distri-

bucniho planovani, je znazornén na obrazku 6. [1]

Obrézek 6. Distribu¢ni planovani [10]

1. Stanoveni cilu distribuce

2. Vyhodnoceni vlivi vnitfniho a

vnéjsiho prostiedi

3. Vybér distribuéni strategie

« pocet urovni distribu¢ni cesty

« volba mezi konvenénim, vertikal-
nim nebo horizontalnim

« Systémem

« volba mezi intenzivni, exkluzivni
nebo selektivni distribuci

3. Vytvoreni distribu¢ni taktiky

« Vvolba ucastnika distribuéni cesty
« vytvoreni logistickych strategii

« zpracovani objednavek

. skladovani

« manipulace s materialy
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Pii vybéru spravné metody jsme ovlivnéni predevs§im dvéma faktory — vyrobni kapacitou a
finanénimi moznostmi. Na téchto ¢initelich zavisi, kterou metodu distribuce pro nas prodej
zvolime, avSak bez ohledu na metodu existuji tii stupné distribuce - tfi zakladni distribucni

strategie. [13]

2.6 Stanoveni distribuc¢nich cila

Distribu¢ni cile musi byt v souladu s marketingovou strategii firmy.

Cile distribuce:
. minimalizace distribu¢nich naklada;
« urceni vhodné distribuce pro kazdy cilovy trh v souladu s trznim prostied-
nim;
« urceni vhodné distribuce podle typu vyrobku;

« Vneposledni fadé ur¢eni vhodné distribuce podle ptani zakaznika. [1]

2.7 Vertikalni distribu¢ni systém

Vertikalni distribuéni systém je slozen z vyrobci a z ¢lankt velkoobchodni a maloobchod-
ni sité, kteti funguji jako jednotny systém. Jeden ¢len vlastni ostatni, ma s nimi kontakty a
ostatni ¢lanky museji spolupracovat. V tomto sytému dominuje vyrobce, velkoobchod,
nebo maloobchod. Zname tfi typy vertikdlniho systému: firemni, smluvni a administrativ-

ni. Tyto typy vertikalniho systému jsou graficky znazornény na obrazku 7.[5]

Vertikalni distribucni systém ma tfi formy a to:

Firemni systém
Smluvni systéem

Administrativni systém
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Obrazek 7. Hlavni formy vertikalniho distribu¢niho systému. [10]

Vertikalni
distribucni systém

Firemni Smiluvni Administrativni

distribu¢ni systém distribu¢ni systém distribu¢ni systém

Dobrovolné
fetézce Druzstva
sponzorované maloobchodi
velkoobchodem

Fransizy

Firemni vertikalni distribué¢ni systém

,, Firemni vertikalni distribucni systém — vyroba a distribuce v ramci jednoho vlast-

nika (napr. prodej vyrobcii skla, porcelanu, textilu, alkoholu aj. ve vlastnich prodejnach,

prodej piva restauracim, které pivovar vlastn).«®

Smluvni vertikalni distribué¢ni systém

Smluvni vertikalni distribuéni systém je sloZen z nezavislych vyrobnich a obchodnich fi-

rem, které se spojily prostfednictvim smluv, za ti¢elem vétsiho prodeje a hospodarnosti.

Existuji tii typy téchto smluvnich systémd:

6 ZAMAZALOVA, Marcela. Marketing. V Praze: C.H. Beck, 2010, 238 s. ISBN 978-80-7400-115-4.
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= Dobrovolné sdruZeni sponzorované velkoobchodem. Velkoobchodni firma si
sama organizuje fetézec maloobchodu, kterym pomaha v konkuren¢nim boji proti
jinym fetézctim.

* Druzstva maloobchodi. Maloobchodni firmy zakladaji nové, spolecné vlastnéné
podniky, které obstaravaji velkoobchod i vyrobu soucasné.

* Frandizy. Jedna se smluvni spojeni mezi vyrobcem, velkoobchodem nebo produ-
centem sluzby a nezavislym podnikatelem, ktery si koupi licenci, aby mohl vlastnit

jenu nebo vice jednotek

2.8 Horizontalni distribucni systém

Horizontalni distribu¢ni systémy jsou zakladany na smlouvé o spolupraci na distribuci
produktu mezi firmami. Cilem je spole¢né vyuzivat nové marketingové piilezitosti. Duvo-
dem pro toto spojeni mize byt i nedostatek zdroji a riznych marketingovych faktorti. Vy-
tvofenim systému dochazi spojovani kapitalu, vyrobnich kapacit aj. Firmy se mohou spo-
jovat s konkurenci i s nekonkuren¢ni firmou. Mohou spolupracovat permanentné, nebo jen
docasné. Klasickym piipadem kde se tento systém vyuziva, jsou obchodni domy, nakupni

stiediska aj. [5]

2.9 Hybridni distribu¢ni systém

Hybridni distribuéni systémy byvaji mnohostranné. Jedna firma vytvaii dvé nebo vice
marketingovych cest k jednomu, nebo vice segmentim. Hybridni distribu¢ni systémy
umoznuji vyhody firmam, které ptsobi na velkych trzich. Distribu¢ni cesty nezistavaji
stejné, objevuji se nove typy a vznikaji celé nové distribu¢ni systémy. Hybridni systém
vznika, kdyZ jedna firma zfidi dv¢€, nebo vice distribu¢nich cest k dosaZeni vice segment.

[12]

Na obrézku 8 je znazornén hybridni distribu¢ni systém, ve kterém vyrobce zakaznikim ze
spotiebitelského segmentu 1 prodava piimo s vyuZitim telemarketingu, katalogti a interne-

tu a zdkazniklim se spotiebitelského segmentu 2 prostfednictvim maloobchodu prodava,
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firemnimu segmentu 1 prodava nepiimo prostiednictvim dealert a distributorti a firemni-

mu segmentu 2 prostfednictvim vlastnich prodejct. [5]

Obrazek 8. Hybridni distribu¢ni systém. [5]

Katalogy, telefon, Int t . .
atalogy, telefon, Interne zdkaznicky

segment |

maloobchodnici zdkaznicky
| segment 2

Y
hd

vyrobee

\—b distributofi }—» dealeii

zakaznicky
segment |

h

Prodejci

zdkaznicky
segment 2

2.10 Strategie intenzivni distribuce

Tato strategie umoziuje prodej ve velkém mnozstvi na vSech piihodnych mistech. Je urce-
né pro zboZi s nizkou cenou a nizkou marzi. Intenzivni distribuce nam pomaha zvysit pro-
dej, impulzivni prodeje a zvySuje povédomi v myslich zadkaznikti. Nevyhodou této strategie
je kontrola velkého mnozstvi distributorti, kteti zaroven prodéavaji i jiné znacky. U inten-

zivni distribuce je bézné standardni zboZzi s rychlym obratem, noviny, textil, potraviny. [6]

2.11 Strategie exkluzivni distribuce

Tato strategie je zaméfena na maly pocet mist, kde se zboZi prodava. Vyrobce se snazi
dobie vybrat mezi¢lanek, ktery vybavi vyhradnimi pravy prodeje pro urcitou oblast. Tato

strategie se pouziva u zboZzi s vysokou cenou, vysokou marzi a malym objemem.
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Tato strategie umoziiuje Iépe kontrolovat prodej a sluzby, napomaha pii vySeni image vy-
robku a umoziuje rozvinout loajalitu distributora i navazat s nim lepsi vztah. Prodejci za-
branuje v prodavani konkuren¢nich znac¢ek. Nevyhodou této strategie je spoléhani na jed-
noho distributora. Exkluzivni distribuce jsou naptiklad 1éky, které jsou k dostani pouze

v 1ékarng. [5]

2.12 Strategie selektivni distribuce

Je to prodavani zbozi na ur¢itém poctu mist: ne u vSech obchodnikd, ale ani ne u vyhrad-

nich distributort.

Selektivni strategie umoznuje lépe pokryvat nez exkluzivni distribuce a 1épe kontrolovat
naklady nez distribuce intenzivni. Zaméfuje se na soubor ¢lanku, které jsou schopny nabi-
zet celou vyrobni linii a poskytovat servis, ktery se poZaduje. Vybrani vhodnych distribu-

tort muze byt slozité pro tento typ distribuce a také nemusi pokryvat cely trh.

Selektivni distribuce se prodava na vybranych mistech (napf. drazs§i kosmetika) jako jsou

obchodni domy a specializované prodejny.[1]

2.13 Motivacni distribuéni strategie

Existuji dvé strategie motivace z hlediska vyrobce a producenta pti prodavani a jsou to

strategie tahu a strategie tlaku.

Strategie tlaku - se snazi takzvané tlacit produkt pomoci marketingovych faktort od vy-

robce k zadkaznikovi.

Strategie tahu - je zaméfena piimo na zakaznika. Hlavnim cilem je zajem spotiebitele,

podnitit ho k tomu, aby produkt vlastnil. Tato strategie se pouziva u spotfebniho zbozi.

Motivacni strategie se zaméienim na prostiedniky - je takova strategie kde vyrobce
nabizi prostfednikiim financni pomoc a vyhodny nakup, zaSkoleni, uvér, nebo reklamni

kampaii a dalsi aktivity marketingové komunikace.
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Strategie p¥izpisobeni - zde si cesty vybira vyrobce. Tyto cesty jsou v daném oboru
a teritoriu osvédcené nebo obvyklé. Tento zplsob posiluje moc obchodu a nechova se
trzné.

Konfliktni strategie - u této strategie vyrobce védomé pichlizi postupy a poptavkovou
moc obchodu. Diky tomu se dostdva do konfliktu s obchodem. Dulezité je jakou silou dis-
ponuje viuci obchodu. Pokud je siln€jsi, mél by dobie reagovat na marketingové aktivity
obchodu. Pokud je jeho pozice slabsi nez pozice obchodu, mél by ustoupit a s obchodem

spolupracovat.

Strategie kooperace — je vhodna k tomu, aby byla mozné realizace rozdilné ptedstavy cila
vyrobce a obchodu s jednoticim vyuzitim systému pro oba partnery. Pokud je kooperaéni
strategie iniciovana vyrobcem, oznacuje se jako vertikdlni marketing, jako aktivni ovliv-

novani bezprostiedniho odbératele se snahou o $irokou koordinaci marketingovych aktivit.
Strategie uhybéani — hlavnim cilem této strategie je sniZeni zavislosti na ur¢itém obchod-
nim podniku a zvySeni pfispévku na thradu marketingovych nékladt diky realizaci vyssi

prodejni ceny. [4]
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II. PRAKTICKA CAST
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3 PREDSTAVENI A CHARAKTERISTIKA SPOLECNOSTI

V nésledujici ¢asti bakalaiské prace bude popisovana spole¢nost Sedco s.r.o.

3.1 Historie spoleCnosti

Spolecnost Sedco s.r.0. byla zalozena roku 1991 Ing. Milosem Sedlackem, ktery se rozhodl
vyuzit svych dlouholetych znalosti a zkuSenosti v oblasti sportovniho zbozi. Vyuzil nové
vzniklé ptilezitosti svobodného podnikani k zacatku svych aktivit spojenych s distribuci a
prodejem sportovniho zboZi. Paivodni sidlo spoleénosti bylo zfizeno na Zizkové namésti
Vv centru mésta Prostéjov, kde mél i sladové prostory pro zbozi. V té dobé méla spolecnost
mensi pocet zaméstnancti, ktery se pohyboval kolem deseti.

Ze zacatku se firemni aktivity soustfedily hlavné na dovoz a prodej drobného sortimentu
sportovnich potieb. Spole¢nost zdsobovala velkoobchodni a maloobchodni podniky spor-
tovnim zbozim. Netrvalo ale dlouho a firma se diversifikovala dal§im smérem. V roce
1998 byla ziizena poboc¢ka v Liberci, aby podnik mohl rozsitit distribuci a prodej do nove-
ho regionu a ziskat nové odbératele. Rok poté byly koupeny nové skladové prostory
Vv centru meésta Prostéjov z diivodu vétstho poctu distribuovaného sportovniho zbozi.
Uspéch v podobé znaéné poptavky po sportovnim zbozi, ktery se na &eském trhu nasledné
potvrdil kvalitni distribuci produkti a oteviel cestu k rozsifeni sortimentu zboZzi.

Diky potiebé pro vétsi kapacitu se v roce 2000 piesté¢hovalo sidlo firmy do primyslové
zony s vlastnim skladovacim arealem v Prostéjové. Timto krokem se firma jednoznaéné
zviditelnila mezi viemi prodejci a odbérateli sportovniho zbozi v Ceské Republice a hlav-
né na Morave. Od roku 2000 se zménila pravni forma podnikani na spole¢nost S ruc¢enim
omezenym pod nazvem Sedco s.r.0. Tato nova spole¢nost méla za kol pokracovat
v dosavadnim prodeji a distribuci sportovniho zbozi s cilem o ziskani novych odbératelt a
zvySeni prodeje zboZi. Od roku 2000 tato firma zvysila distribuci do maloobchodi a vel-
koobchodt po celé Morave.

Dalsim vyznamnym krokem byla v roce 2005 zapocata spoluprace s velkoobchodem
ALLSPORT z divoda vyssi konkurenceschopnosti spole¢nosti a vyhodnéjSich vstupti.
ALLSPORT je nyni hlavnim zastupcem a zaroven distributorem pro firmu Sedco na Slo-
vensku. V roce 2007 méla spole¢nost Sedco Siroky dodavatelsky fetézec na celé Moraveé a
nékterych ¢astech Uzemi nasi republiky s obratem piesahujici nékolik desitek mil K¢é/rok a

s podilem cca 5% naSeho obchodniho trhu se sportovnim zbozim.
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3.2 Profil spolecnosti

Sedco s.r.0. patii mezi piedni velkoobchody sportovnich potieb na ¢eském trhu. Skladové
plochy o rozloze téméi 6000m2 umoznuji drzet Siroky sortiment zbozi - téméf 4000 polo-
zek v dostatecném mnozstvi pro plynulé zasobovani velkoobchodt i maloobchodt se spor-

tovnim vybavenim.

Umisténi arealu je v atraktivni lokalité, pfimo sousedici s dalnicnim tahem Brno - Ostrava,

zajist'uje tak dobrou dostupnost pro zakazniky pfi vlastnim odbéru zbozi.

Distribuce je hlavné zajistovana prostfednictvim obchodnich zastupci pravidelnym rozvo-
zem zbozi, obchodnimi zastupci ve méstech Jihlava, Usti nad Labem a Nachod. Dodavky

na Slovensko zajist'uje vyhradni zastupce ALLSPORT Povazska Bystrica.

Na rozdil od riiznych drobnych prodejcti je tato spolecnost schopna garantovat pivod zbo-
7i a kvalitu. Veskerou &ast zbozi ma Sedco v CR na skladé, coZ znamena, Ze je schopno
drobné objednavky vykryt v kratkém terminu. Zbozi na sklad prubézné dopliuje kontejne-
rovou a kamionovou piepravou. Velkoobchodiim a vétSim odbératelim poskytuje lepsi

ceny a moznost dopravy pfimo na misto urcent.
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3.3 Hlavni ¢innosti

Hlavni ¢innosti spole¢nosti Sedco je nakup, prodej a distribuce sportovniho zboZi do vel-
koobchodli a maloobchodli se sportovnim vybavenim. Spolecnost Sedco s.r.o. plisobi na
trhu jiz pres 20 let a distribuuje sportovni zbozi po celé Ceské republice a na Slovensko.
Prodej zboZi spole¢nosti Sedco s.r.0. je poskytovan piimou a nepiimou distribu¢ni cestou.
Ptima distribucni cesta je provadéna prostiednictvim internetu. U nepfimé distribucni cesty
je prodej ziizovan prostiednictvim dealerti spolecnosti Sedco s.r.o0. a pomoci prostiedniki.
Spole¢nost Sedco s.r.0. musi fesit strategicka rozhodnuti, kdy, kam a komu se bude zbozi
prodavat a jakou nejlepsi distribu¢ni cestu k tomu vybrat. Na tom jak se bude zbozi proda-
vat, zavisi prosperita firmy. Hlavnim cile celé strategie musi byt maximalni uspokojeni
buci nékolik distribu¢nich kanalli a kazdy ma jinou strukturu prodeje a vysi svych nakladi.
Kvili vysoké konkurenci nemtize Sedco s.r.o. spoléhat pouze na to, za jakou cenu nabidne
zbozi, ale musi vytvofit takovou distribuéni cestu, aby byla kone¢na cena i sluzby pro za-
kaznika nejlepsi.

Od svého zalozeni poskytuje sluzby v oblasti velkoobchodni ¢innosti sortimentu sportov-
nich potieb a sportovniho vybaveni. Zastupuje celou fadu znamych tuzemskych vyrobct
sportovniho zboZi - GALA, BOTAS, BOHEMIA, SPORTEN, KV Reza¢, GUMOTEX,
FOLK, SPORT 2000, OPUS, DRUCHEMA, SKOL, SONA, PLASTKON, ASPEN, PRO
KENNEX a zajistuje také ptimé dovozy od mnohych zahrani¢nich vyrobct znamych zna-
¢cek - DHS, MONDO, EFFEA, WISH, BIEFFE, CHIODI, SHIELD, MIKASA,
FACTORY, CIRCLE, INTEX, GIRO, CAMPINGAZ, COLEMAN a dalsi.

V soucasné dob¢é importuje své vlastni vyrobky pod znackami Sedco s.r.o. (fitness a spor-
tovni potieby), na které vlastni ochranné znamky a které distribuuje v Ceské a Slovenské
republice. Sportovni vyrobky nesouci zna¢ku Sedco s.r.0. jsou vyrabény v zahranici a jsou
distribuovany lodni a kamionovou dopravou do Ceské republiky. Sportovni potieby se
skladuji ve skladech, kdy asi polovina skladovych prostor je regalovana pro zvyseni kapa-
city nasi skladii. V soucasné dob¢ jsou na skladé sportovni potieby v prodejni hodnoté

nékolik desitek milidnu korun, tak aby je mohli okamzité expedovat zakaznikam.
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3.4 Distribucni strategie spole¢nosti Sedco S.r.0.

Distribucni strategie Sedco s.r.o. se snazi o nalezeni nejefektivnéjsi cesty doruceni vyrobku
ke spotiebiteli. Tato distribucni strategie zahrnuje vybér a fizeni distribu¢ni cesty, prodej a
dopravu k zakaznikovi.

Z hlediska distribucni strategie spolec¢nost Sedco s.r.o. vyuziva hybridni distribucni sys-
tém.

Tento distribu¢ni systém je postaven na vyuzivani nékolik distribu¢nich cest. Prodej zbozi
bude provadén pifimou i neptimou formou. P¥ima forma prodeje je provadéna prostfednic-
tvim internetu. Druhou formou prodeje je distribuce zbozi provadéno nepiimou distribuci
pomoci prostfedniki a obchodnich zastupct (dealeri spole¢nosti Sedco s.r.0.).

Distribuce zboZi k zakaznikovi vyuZziva u vSech nepiimou distribu¢ni cestu. U piimého

prodeje prostiednictvim internetu je distribuce zboZi k zakaznikovi provadéna meziclanky.

Obchodni zastupci Sedco s.r.o.

Vlastni distribuci sportovniho zbozi si firma Sedco zajiStuje jiz od roku 1994. V té dobé
méla firma pouze jedno ptrepravni vozidlo.

Prvni distribu¢ni sit’ byla jen v regionu Prost&jova. Od roku 1996 zapocala prvni distribuce
do sousednich regionti a od roku 1998 byla distribuce zbozi po celé Moravé. Spole¢nost
Sedco s.r.o. v roce 2000 nakoupila 3 nova vozidla s cilem prorazit vice na spotiebitelsky
trh. Ro¢né se touto distribu¢ni cestou vyexpeduje 50% zbozi z celkového prodeje.

Sedco s.r.o0. fidi v soucasné dobé& Ctyfi neptimé distribucni cesty, na kterych jsou vymezena
meésta kam je rozvazeno zbozi, kazdy pracovni den v tydnu. Tyto distribucni cesty si firma

Sedco s.r.o. provadi sama pomoci obchodnich zastupct.

Prostrednici Sedco s.r.o.

Od roku 2000 pftisla zasadni zména v distribucni strategii pro podnik Sedco s.r.o. Stanovili
si za cil vice proniknout na spotiebitelsky trh s pomoci prostiednikli. Diivodem byla nova
konkurence velkoobchodu. Spole¢nost Sedco s.r.o. si sice dokazala udrzet stavajici zakaz-
niky diky své vlastni distribuci, ale chtéla vice prorazit na spotiebitelsky trh. Investovat do
novych pfepravnich aut a shanénim dalsich obchodnich zastupct, by bylo velmi nakladné a
neptineslo by to pro podnik vyrazné zlepSeni. Proto se Sedco s.r.o. rozhodlo vyuzit pro-

sttednikti pro sviij prodej sportovniho zbozi. S vyuzitim prostiednikt k prodeji zbozi
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vzrostl odbyt na spotiebitelské trhy. V soucasné dobé je prodej zbozi diky distribuci pro-
sttednikd 30 % za rok z celkového prodeje. Prostfedniky Sedco s.r.o. jsou velkoobchody,
maloobchody a specializované prodejny se sportovnim zboZim. Prodej a distribuce pomoci

prostednikil je realizovan nepiimou distribu¢ni cestou.

Internetovy obchod Sedco s.r.o.

E-shop Sedco s.r.o. slouzi k nabidce a vyhledani zboZi s moZnosti si zboZi prohlednout
pies internet a objednat. Internetovy obchod spole¢nosti Sedco s.r.0. je rychlou a spolehli-
vou formou pifimého prodeje a v souCasnosti ho vyuziva stile vice zakaznikil
V soucasnosti je prodej zbozi prostiednictvim E-shopu Sedco s.r.0. na 20% za rok. Prodej
zbozi ptes internet je hlavné pro zdkazniky, kteti neodebiraji pravidelné a nakupuji kon-
krétni zbozi vétSinou po jednou kusu. Spole¢nost Sedco s.r.o. na internetovém obchodé
srazi ceny, vytvari akéni nabidky a snazi se o ziskdni zdkaznika tim, Ze mu poskytne lepsi
sluzby a ceny neZ u konkurence. Jednou z mala nevyhod je konkurence na internetu. Proto
se Sedco s.r.o. snazi o vyraznéjsi slevy nez konkurence, aby si udrZela zakazniky, poptipa-
d¢ ziskala nové. Vyhodou pro zékazniky je nakupovat z pohodli, kde maji hodné ¢asu na
rozmysleni, které zboZi zakoupit. E-shop Sedco s.r.o. také nabizi SirSi informace o zboZi,

vcetné grafického znazornéni.

3.5 Cile distribuéni strategie

Cile distribu¢ni strategie Sedco s.r.o. musi byt v souladu s logistickou i marketingovou
strategii firmy. Stanovené cile Sedco s.r.o. byly navrZzeny na zékladé¢ toho, aby zboZi bylo

dostupné zakaznikovi (ve spravny ¢as, misté a mnozstvi), a to za nejnizsich nakladu.

Stanovené cile distribuce:
e zvySeni trzeb,
e udrZeni stavajicich zakazniku,
e ziskdni novych zakaznikd,
e snizeni distribucnich nakladu,
e zvySeni urovné sluzeb zakaznikiim,
e motivace ucastnikd na distribuéni cesté,

e vybér vhodné distribuce.
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Pro splnéni téchto cilti se podnik Sedco s.r.o. zamétuje na modifikovani distribu¢ni cest,

které jsou znazornény na nasledujicim obrazku 9.

Obrézek 9. Distribuéni cesty Sedco s.r.o. [vlastni]

Sedcos.r.o.

Prostiednici
=l\Velkoobchod | glVelkoobchod
=l Maloobchod gl Maloobchod

o Zakaznik [kl Zakaznik

Obchodni
zastupci

Vedeni spolecnost

SEDCO s.r.0. fidi a je hlavni zodpovédnou osobou Ing. Milo§ Sedlacek.

Distribuéni usek

Ma na starost piijem zbozi do skladu, jeho umisténi a zodpovida za jeho manipulaci od
ptijmu az do prodeje. Stard se o uskladnéni a vyskladnéni zbozi a také o druh a zplsob
jeho prepravy. Sleduje stav zasob ve skladu, aby byla zajisténa optimalni zasoba zboZi.
Koordinuje obchodni zastupce a spolupracuje a mezi¢lanky na distribu¢ni cesté. Organizo-
vani distribuénich cest obchodnim zastupcim a vybér zplsobu piepravy je jednou
z hlavnich funkci distribu¢niho tseku. Pod distribuéni usek spada i vyfizovani reklamaci.
Reklamace jsou pfijimany obvykle posStou, nebo je dopravi obchodni zastupci zpét
z prodejen, kde bylo zboZi prodano.

Distribuce zbozi k zakaznikiim je koordinovana distribu¢nim usekem. Distribucni usek je
zavisly na nakupnim useku. Nakupni usek obdrzi objednavku, zpracuje a pieda ji distri-

bucnimu useku, aby mohlo byt zbozi distribuovano z podniku. Distribuc¢ni tisek pak urci a
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zajisti, jakou formou bude zbozi piepraveno k zédkaznikovi. Spole¢nost Sedco vyuziva
k distribuci zbozi mnoho forem ptepravy a distribu¢nich cest. Jako hlavni distribu¢ni cestu
poziva podnik k rozvozu svého zbozi vlastni nakladni vozidla, ktera zasobuji sité soukro-
mych maloobchodi a velkoobchodii po celé Moravé a nékterych regiontt Cech. Celkem ma
Sedco s.r.o. k dispozici 4 nédkladni tranzity. Tyto vozidla rozvazi zboZi po pfedem urce-
nych trasdch k odbérateltim, jakou jsou velkoobchody a maloobchody a nékdy i ke kone¢-
nym zékaznikim. Tyto distribu¢ni cesty fidi a urCuje distribucni usek, ktery spada piimo

pod vedeni podniku.

Obchodni Usek

Zajistuje nakup a prodej zbozi. Jeho hlavni ¢innost je zprostfedkovani prodeje zdkaznikovi
prostiednictvim telemarketingu a internetu. Tato ¢ast podniku mé na starost hledani no-
vych produktt a jeho nakup za co mozna nejnizsi cenu. Tento tsek musi sledovat spotiebi-
telskou poptavku a podle ni pfizpusobit nakup zboZi. Spolupracuje Uzce s distribu¢nim
usekem, aby byla uspokojena poptavka a zaroven nedochédzelo k hromadéni zasob. Planuje
nakup zboZi a jeho prodej tak, aby nedochazelo k nerovnovaze mezi zasobami. Vytvari
seznam zboZi v podobé katalogii nebo internetu. Prostfednictvim obchodnich zastupct pak
zbozi nabizi nebo predstavuji na vzorkovné, kde je zbozi pfimo vystaveno. Obchodni tsek
vede seznamy zakaznikd a snazi se s nimi byt v kontaktu. Spolupracuje s konkurenci a
sleduje jejich poZadavky i strategii. Déle se tento Usek zabyva importem a exportem zboZi.
Zbozi se nakupuje a dovazi z Ciny prostiednictvim lodni a kamionové dopravy. Exportuje

se pak dale po celé Ceské Republice a na Slovensko.

Ekonomicky Usek

Ekonomicky usek zajistuje veskerou ekonomickou agendu pro vSechny soucasti SEDCO
vcetné evidence majetku. Vede mzdové ucetnictvi a zajiStuje vyplatu mezd zaméstnan-
cim.

Zabezpecuje ekonomicky chod podniku véetné finanénictvi a ucetnictvi. Zpracovava ro¢ni
finan¢ni plan a sleduje jeho plnéni. Metodicky fidi GiCetnictvi organizace a evidenci movi-
tého a nemovitého majetku. Koordinuje zpracovavani statistickych vykazt. Provadi celko-
vou analyzu hospodareni, navrhuje opatfeni k isporam v oblasti nakladd a opatieni v ob-

lasti pfijma organizace. Odpovida za fadné vedeni ucetnictvi dle pfislusnych predpist.
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Dale odpovidéa za vykon kompletni ucetni agendy a za fadné vedeni majetku prostrednic-

tvim operativni evidence. Piijem zaméstnanci, vyplata jejich mezd a BOZP.

Cinnost skladi

Spole¢nost Sedco s.r.0. vyuZiva k uskladnéni svého zbozi celkem 4 sklady. Kazdy z téchto
skladii splituje jiné naroky pro skladovani zbozi. VétSina skladovaného zbozi je balena
v kartonech, krabicich, nebo jinych papirovych obalech a podléhd ptisnym skladovacim
normam. Skladovane zbozi je z 80% vyrobeno z PVC nebo jinych materialt s vyssi hofla-
vosti. V kazdém skladu se uskladiiuje zbozi podle toho, o jaky druh zboZi se jedna (rozmé-
ry, hoflavost, cena, vydej) a jaké jsou pro ného piijatelné skladovaci podminky (teplota,
vlhkost). Na vybéru uskladnéni také zavisi jeho poptavka. Pokud jde o zbozi, které se Casto
expeduje ze skladu, volime pro néj prihodnéjsi umisténi. Nékteré sklady nemaji vhodné
skladovaci podminky pro zboZi. Aby nedo$lo k poskozeni zbozi $patnym uskladnénim,

nebo jeho poSkozeni obalu, vede to k ¢astému piesunu zbozi, které zveda néklady.

Pocet a umisténi skladi
1. sklad — jeho umisténi je v hlavni budové Sedco s.r.o., ktera se nachazi v pfizemi a skla-
duje se zde zboZi, které se nejvice expeduje z podniku. Tento sklad je vybaven expedi¢ni

hydraulickou rampou kde se pfijima a expeduje vétSina zbozi. Jeho rozloha je 1500 m2,

2. sklad — je umistén ve spodnich prostorach budovy. Zde se skladuje ptevazné zbozi, které
se uz neda uskladnit na hlavnim skladu a funguje jako zalozni sklad. Jeho skladovaci plo-
cha ¢ini 1000 m2.

3. sklad — o rozloze 1000 m2 se nachazi v 2 patie hlavni budovy, zde se skladuje pfevazné
zbozi veétsi hmotnosti a rozmérd, ale Castéjsi expedici,

4. sklad — o rozloze 1000 m2 je ve 3 patfe budovy, zde se uskladiiuje zbozi velkych rozmé-
ri a zbozi, co nema Castou expedici ze skladu.

5. sklad — je sklad mimo hlavni budovu, ale je v jejim arcéalu, zde se skladuje pfevazné
zbozi, které¢ se neexpeduje Casto, nebo nema vysoké naroky na skladovani (teplota, vlh-

kost). Rozloha skladu je 1500 m2.
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Expedovani ze skladti do vozidel probihda na 3 mistech a diky tomu se prodluzuje doba

nakladani zbozi kvili ptejezdiim vozidel. Zbozi ve skladech je rozmisténo podle toho jaké

kritéria splituje, nebo podle toho jak Casto se distribuuje.

Na obrazku 10 je nastinéni organiza¢ni struktury Sedco s.r.o.

Obrézek 10. Organiza¢ni struktura spoleénosti Sedco s.r.o. [vlastni]

I
Distribucni usek

Vedeni
spolecnosti

Doprava a
obchodni
zastupci

Sklady

Obchodni udsek

Ekonomicky
useku

o . Personalni
Styk s verejnosti ey oddéleni

Oddélni import
/ export
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4 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU DISTRIBUCNI STRATEGIE

Soucasny prodej a distribuce zbozi Sedco s.r.o. je zndzornéna na grafu 1, ktery ukazuje
produktivitu jednotlivych ¢lankl. Tyto ¢lanky jsou obchodni zéstupci spole¢nosti Sedco

s.r.0. prostfednici se kterymi spolupracuji a internetovy obchod.

Graf 1. Soucasny stav tizeb z prodeje a distribuce vSech

¢lankd spole¢nosti Sedco s.r.0. [vlastni]

Soucasny stav tfzeb z prodeje a distribuce
vsech €lanku spole¢nosti Sedco s.r.o.

B Obchodni zastupci
Sedcos.r.o. 50%

W Prostiednici 30 %

Internet 20 %

4.1 Analyza prodeje a distribuce obchodnich zastupci

Pro obchodniky ma spole¢nost Sedco s.r.o. vypracovanou strategii podpory prodeje vyrob-
ka a zbozi, které distribuujeme. Kazdy obchodnik obdrzi zdarma barevné katalogy vyrob-
ka Sedco, vcetné ceniku. Barevné katalogy obsahuji technické parametry zbozi a doporu-
¢ené prodejni ceny pro koncové zékazniky.

Zakaznici, se kterymi obchodni zastupci Sedco s.r.o0. jednaji a obchoduji, jsou velkoobcho-
dy, maloobchody a nékdy i kone¢ny zakaznik. Zbozi si objednavaji prostiednictvim emai-
lu, telefonicky, nebo ptfes obchodniho zastupce, se kterym piimo jednaji. Obchodni tisek
poté zpracuje objednavku a pteda ji do skladu, kde zbozi vychystaji, zabali a pfipravi
k expedici. Zbozi se nalozi do piepravniho tranzitu spole¢nosti Sedco s.r.o. a je distribuo-
vano k zdkazniklim. Tento proces prostiednictvim obchodniho zéstupce je znazornén na

obrazku 11.
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Obrazek 11. Proces cesty zbozi k zakaznikovi prostfednictvim obchodniho zastupce

Sedco s.r.o. [vlastni]

Vychystani Distribuce k

zakaznikovi

Zboiiceka na
expedici

Objednani Zpracovani Naloseni zbosi

zboii a jeho

zboii objednavky zabalen

Obchodni zéstupci spole¢nosti Sedco s.r.0. maji za kol distribuovat zboZi do pfedem ur-
¢enych velkoobchodii, maloobchodu. Jejich Ukolem je distribuce a prodej zboZi, ale také
hledani novych zakazniku, kteti by zbozi odebirali. Pfi dodani zbozi zpétné odebiraji re-
klamace a odvazi je na Sedco, kde se vyfizuji. Obchodni zéstupce jsou plné sezndmeni se
zbozim, které Sedco s.r.o. prodava a funguji jako prostfednici jeho prodeje. Vymezena

mésta pro distribuci zboZi jsou na Ctyfech distribu¢nich cestach:

Regionalni distribuce zasobuje Prostéjov a okoli, kde dodava do sité drobnych obchodt a
prodejen se sportovnim zbozim. Sedco s.r.o. dodava do prostéjovského regionu jednou
v tydnu zbozi a zaroven od nich zpétné odebira piipadné reklamace. Do prost&jovského
regionu se distribuuje asi 5% z distribuce poskytované prostfednictvim obchodnich zastup-

o

Cu.

Distribuce do ostatnich regionii vedou do regionu po celé Moravé a nékterych regionii
Cech. Jsou rozvazeny tiemi obchodnimi zastupci firmy Sedco. Celkem mé tato distribuce

tfi trasy.

Na grafu 2 jsou znazornény trzby z prodeje zboZi regionalni distribuci a distribuci do

ostatnich regionil.
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Graf 2. Trzby z prodeje zboZi mezi regionalni a distribuci

do ostatnich regiont v %. [vlastni]

Trzby vlastnich distribucnich cest
zarokv %

W Regionalni
distribuce 5 %

B Distribuce do
ostatnich
region1 95 %

Z nasledujiciho grafu je zfejmé, Ze prevazna cast distribuce zboZzi se vyvazi do regiont
mimo Prostéjov. Je tieba se zaméftit na udrzeni stavajicich zdkaznikl a praveé jim vénovat
vétsi pozornost. Je nezbytné, aby obchodni zastupci Sedco s.r.o. nadale udrzeli své odbéra-
tele a ptipadné hledali nové zakazniky.

Dodani zboZzi ke kazdému zakaznikovi prostfednictvim obchodnich zastupcii neni mozné
kazdy den. Jsou omezeni poétem dopravnich aut a osob. Proto je nutné pfedevsim udrZovat

si sveé zakazniky lepSimi sluZzbami, aby nezacali nakupovat zboZi u konkurence.
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Tabulka 1 znézornuje distribuci zbozi prostiednictvim obchodnich zastupcu.

Tabulka 1. Distribué¢ni trasy Sedco s.r.o. na spotiebitelskych trzich provozované obchod-

nimi zastupci. [vlastni]

Prvni trasa

Druhd trasa

Trteti trasa

Pondéli

Dvir Kralové, Hradec

Kralové, Pardubice

Brno, Vyskov, Ivanovi-

ce, Kufim

Ttinec, Cesky T¢sin,

Havitov, Novy Ji¢in

Utery

Lanskroun, Vysoké

myto, Nachod

Kyjov, Bteclav, Husto-

pece, Hodonin, Mikulov

Ostrava, Karvina,

Stieda

Moravska Trebova,
Skute¢, Ceska Tiebova,

Svitavy, Litomysl

Brno, Znojmo, Morav-

sky Krumlov

Frydek Mistek, Kopfi-

vnice, Hranice

Ctvrtek

Havli¢kiv Brod, Zd’4r
nad Sazavou, Bystfice
pod Pernstejnem, Poli¢-
ka, Hlinsko

Zlin, Kroméftiz, Uherské

Hradisté, Straznice

Olomouc, Stemberk,
Sumperk, Unigov, Z&-
bieh

Patek

Tisnov, Blansko, Opa-

tovice, Letovice,

Brno, Rousinov, Rosice,

Ivancice

Vsetin, Pferov, Roznov

pod Radhostém, Vala$-

vvvvv

ZboZzi je dodavano v pravidelnych intervalech jednou nebo dvakrat v tydnu podle poZa-

davka zakaznika. Samoziejmosti je elektronicka komunikace. VSechny objedndvky zboZi,

jejich reklamace a poskytnuti informaci pracuje na elektronické komunikaci. Snahou je

vyjit kazdému zékaznikovi maximalné vstiic a akceptovat jeho zvyklosti pii objednavani

zboZi a zasobovani jeho obchodu.

Nalezené problémy:
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» Dodani zbozi ke kazdému zakaznikovi prostiednictvim obchodnich zastupcl neni
mozné kazdy den.
» Jsou omezeni poc¢tem dopravnich aut a osob.

» Neuplné zapojeni obchodnich zastupct do procesu nabizeni a prodavani zbozi.

4.2 Analyza prodeje a distribuce pomoci prostredniki

Prostiednici Sedco s.r.o. jsou velkoobchody a maloobchody se sportovnim zbozim. Zbozi
si objednévaji prostiednictvim emailu, telefonicky, nebo osobni navstévou. Zbozi si mohou
osobné prohlédnout na vzorkovné Sedco s.r.o. Po vybéru zbozi zpracuji objednavku a
predni obchodnimu tseku. Ten objednavku zpracuje a na zdkladé mnozstvi nakupovaného
zbozi poskytuje slevy. Objednavka je poté predana do skladu, kde zbozi vychystaji, zabali
a pripravi k expedici. Pfipravené zbozi je uskladnéno v expedi¢ni zoné, kde ¢eka na pie-
vzeti distribu¢niho vozidla prostfednika. Proces distribuce zboZi k prostiednikim je zné-

zornén na obrazku 12.

Obrézek 12. Proces distribuce zboZi k prostfedniktim. [vlastni]

Zpracuji objednavku Obchodni dsek Vychystnani zbozia
apredlozi ji zpracuje objednavu prichystanik jeho
obchodnimu tseku azasle ji do skladu prevzeti

Nalozeni zbozi

Prostrednici vyberou

zboizi

prostrednikovi

Spole¢nost Sedco s.r.o. nabizi a poskytuje prodej pies prostiedniky. Prostfednici si sami
vyberou zbozi, o které maji zajem a nakoupi ho od spole¢nosti Sedco s.r.o. a dale si zajis-
tuji svij vlastni prodej a distribuci. ZboZi si prostfednici odebirani sami v pravidelnych
intervalech jednou nebo dvakrat v tydnu podle stavu svych zéasob. VSechny objednavky
zbozi, jejich reklamace a poskytnuti informaci pracuje na elektronické komunikaci. Sna-
hou je vyjit kaZzdému prostiednikovi maximalné vstiic a akceptovat jeho zvyklosti pii ob-

jednavani zboZzi a zasobovani jeho obchodu.
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Pro Sedco s.r.o. je spoluprace s témito prostiedniky piinosna. Aby byla ale i nadale udrze-

na spoluprace, musi Sedco s.r.o. hledat a nakupovat nové sportovni zboZi a nabizet ho za

velkoobchodni ceny t€émto odbératelim.

Hlavni prostfednici spole¢nosti Sedco s.r.0. jsou:

>

vV V V V V V

Just Sport (Praha)

Prosport (Brno)

ALLSPORT (Slovensko)
AKROP (Ostrava)

LECTRA (Liberec)

Masters (Plzen)

Alikas sport (Ceské Budgjovice)

Na nésledujicim grafu 3 je zndzornén soucasny stav z prodeje pomoci prostfednikd.

Graf 3. Soucasny stav trzeb z prodeje pomoci distribuce prostiednikd v %.

[vlastni]

Trzby z prodeje jednotlivych
prostiednikiiv %

M Just Sport 30 %
M Prosport 20%
m ALLSPORT 15 %
H AKROP 15 %

m LECTRA 10%

m Masters 5 %

Alikas sport 5 %

Z grafu, ktery ndm znazoriiuje trzby jednotlivych prostfednikl je jednoznacné vidét, Ze

nejvetsi odberatel je praveé Just Sport a Prosport. Tito prostfednici odebiraji a prodavaji

celkem 50 % zbozi ze vSech prostfednikii. Proto jsou jim poskytovany vétsi slevy na ode-

birané zbozi, protoze maji vétsi odbér nez ostatni prostiednici. Slevy jsou uréeny podle
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mnozstvi odebiraného zbozi. Just Sportu je poskytnuta sleva pti kazdém nakupu 22% na
vdechno zbozi. Prosportu, ktery je druhy nejvétsi prostiednik je poskytovana ke kazdému
nakupu sleva 18%. ALLSPORT a AKRTOP jsou soucasné treti nejvetsi prostiednici a na
zbozi maji slevu 15 % pti kazdém nékupu. Prostfednikim, ktefi odebiraji zbozi je posky-

tovana sleva 10 % na zéklad¢ toho, Ze odebiraji a prodavaji pravidelné zbozi.

Velkou hrozbou, ktera by mohla narusit spolupraci prostifednikd a Sedco s.r.o. je stavajici
konkurence na trhu. Sedco s.r.o. musi neustale spolupracovat a poskytovat slevy prostied-

niktim na zbozi, aby s nimi i nadale udrzelo spolupréaci.

4.3 Analyza prodeje a distribuce prostiednictvim internetu

Pro koncové zéakazniky je v provozu internetovy obchod (www.sedco.cz), na kterém se
aktualizuji a ptipravuji kazdy mésic akce na vyrobky za bezkonkurenéni ceny. Za tyto ce-
ny se da nakoupit pouze na prodejné Sedco, nebo prostiednictvim internetoveho obchodu.
Uzivatelim e-shopu Sedco s.r.o. je umoznéno prochazet katalog zbozi, nebo zbozi vyhle-
davat podle parametra ¢i jen podle shody v nazvu nebo popisu. Jednotlivé produkty maji
vétSinou detailni stranku s podrobnéj$im popisem a vyctem specifik a variant, které si ma-
Ze zékaznik prohlédnout.

Prodej je zprostfedkovavan pifimo mezi zakaznikem a obchodnim oddélenim Sedco s.r.o.
zakaznik si vybere zbozi a objedna prostfednictvim internetového obchodu. Obchodni usek
zpracuje objednavku a zprostiedkuje distribuci k zakaznikovi. Distribuce k zdkaznikovi je
provozovana logistickymi firmami, které maji rychlou dodaci lhiitu pro dodani zbozi. Za-
kaznikovi je zbozi doddno do dvou pracovnich dnli od doby, kdy si zbozi objednal. Spo-
le¢nost Sedco s.r.o. vyuziva pro tuto formu distribuce téchto meziélanki: Ceskou postu,
Geis a PPL. Cinnosti zékaznika pfi ndkupu pies internetovy obchod Sedco s.r.o. jsou zné-

zornény na obrazku 13.
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Obrazek 13. Cinnosti zakaznika pti ndkupu v E-shopu Sedco s.r.o. [vlastni]

Pietteni Viozeni Zadani

Sk podrobnéjiich wybraného osobnich, Cdeslani

vhodného
produktu

informaci o produktu do platebnich a objedndviy
produktu koSiku dodacich adajd

Cinnosti Sedco s.r.o. pii zfizovani prodeje a distribuce pies internet k zakaznikovi jsou

znazornény na obrazku 14.

Obréazek 14. Cinnosti Sedco s.r.o. pii zfizovani prodeje a distribuce pies

internet k zakaznikovi. [vlastni]

Distribu&ni
meziclanek preda
zbo#i koneénému

zakaznikovi

Piedani zboZi

Zpravovani Vyhér a zajisténi distribu&nimu

Vychystania

zabaleni zboZzi

objednavky distribuce sl

Nevyhody internetového obchodu:
» nevyhodou E-shopu je skute¢nost, Ze zakaznik nema moznost si zbozi ,,0sahat®, a
muze mit tedy pocit, Ze v jistém smyslu kupuje ,,zajice v pytli“,
rostouci konkurence na internetu
reklamované zbozi se zasila mezi¢lanky na vlastni ndklady zakaznika,

neni zde osobni kontakt se zakaznikem.

YV V V V

delsi doba na vyftizeni reklamaci, vymény a opravy zbozi
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5 NAVRHY KE ZLEPSENI CINNOSTI SEDCO S.R.O.

Navrhy na zlepSeni jednotlivych ¢innosti obchodnich zastupct, prostiedniki a internetové-

ho obchodu a alternativy, kterymi by se daly n¢které nedostatky fesit.

5.1 Navrhy ke zlepSeni ¢innosti obchodnich zastupcu

Méla by se zlepsit ¢innost obchodnich zastupcii. Castéji nav§tévovat obchodni partnery,
konkurenci a prodejny, vice se zajimat o to co zakaznici poZaduji. Seznamovat prodejce a
partnery o novinkach, co firma do budoucna chysta, jestli o to bude zajem. Spole¢nost by
méla zvazit také prijeti novych pracovnikl na pozici obchodnich zastupcii a vice technic-
kych a obchodnich Skoleni pro jejich prodejce.

Ptipadnd zména by mohla byt v Gipravée distribucnich tras. Provést segmentaci mést kde se
zbozi nejvice prodava a piizpusobit distribuci hlavné pozadavkim nejvétsich odbératelt.
Pokud by obchodni zastupci upiednostnili nejprve distribuci k jednotlivym vétsim odbéra-
telim zbozi, nemohli by soucasné distribuovat v ¢as k sou¢asnym mensim odbératelim
zbozi. Tato zména zatim nemusi byt provedena, pokud vétsi odbératelé stale nakupuji od
obchodnich zastupci zboZi.

Pro obchodni zastupce je nezbytné nutné udrzovani svych zakazniki a predevsim téch, co
nejvice odebiraji zboZi. M¢li by s nimi vice fesit piipadné problémy se zbozim, jako jsou
reklamace, vyména zbozi, nebo dodani a zptisob baleni. Obchodni zastupci by méli vice
piedstavovat nové zboZi a nabizet zakaznikim vzorky. Pro obchodni zastupce je nutné
vymezit hlavni nejvétsi odbératele zbozi a zaméfit se na poskytnuti lepSich sluzeb nez
konkurence. Poskytnout jim velkoobchodni slevy, rychlé a v¢asné dodani zbozi. Slevy na
zboZzi by se odvijely podle odebiraného mnozstvi. Jako soucast strategie je i véasné a rych-
1é vytizeni reklamace, bud’ ndhradou zbozi, nebo vraceni penéz piipadné poskytnuti slevy
na dalSi zakoupené zboZi. Obchodni zastupci by méli také vice hledat a oslovovat nové

zakazniky a snazit se o jejich ziskani.
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5.2 Navrhy ke zlepSeni ¢innosti prostiednikii

Spole¢nost Sedco s.r.o. ¢eli konkurencnimu boji, ktery mize narusit jeho spolupraci s pro-
sttedniky. Diivodem je neustaly vyvoj a rtist konkurence na trhu se sportovnim zbozim.
Proto by se spolecnost Sedco s.r.o. méla zaméfit a neustale zkvalithovat spolupraci s pro-
stitedniky. Pfedchazet a minimalizovat ptipadné problémy s dodanim zboZi, jeho balenim,
nebo reklamacemi. Hlidat neustaly obrat zasob zbozi na sklad¢, aby bylo mozné neustalé
zasobovani prostiednikti, aby nemuseli na zbozi ¢ekat. Sedco s.r.0. by pro posileni vztahu
mélo samo vice kontaktovat prostiedniky a poskytovat jim informace o novém zbozi. Na-

bizet jim vyprodejni slevy na loiiské zbozi.

Navrhované zlepSeni ¢innosti:

» neustalé upeviiovani dobrou spolupraci Sedco s.r.o. a jejich prostiednikd,

» Sedco s.r.o. by mélo i nadale poskytovat slevy svym prostiedniktim,

» snazit se pfedchazet a minimalizovat pfipadné chyby, které mohou nastat od zpra-
vovani objednavek az po ptredani zbozi prostiednikim,

» rychlé vyfizovani reklamaci a poskytovani rychlych informaci o zbozi by se mélo
neustale zlepSovat,

» Sedco s.r.o. by pro posileni vztahu mélo samo vice kontaktovat prostfedniky a po-
skytovat jim informace o novém zbozi. Nabizet jim vyprodejni slevy na lonské

zbozi.

5.3 Navrhy ke zlepSeni ¢innosti internetového obchodu

Jednou z hlavnich nevyhod u prodeje ptes internet je pro zakaznika nemoznost vyzkouseni
zbozi. Nemuze si zbozi prohlédnout ani vyzkouset. Rostouci konkurence v oblasti prodeje
pres internet neustale posiluje a stava se velkou hrozbou, ktera nuti Sedco s.r.o. o neustale
zlepSovani internetového obchodu. Osobni kontakt a komunikace se zdkaznikem je ome-
zena a lze pouze telemarketingem. Reklamované zbozi od zékaznika se posila zpétné pies
mezi¢lanky a vyzaduje dalsi naklady pro zakaznika. Del$i doba na vytizeni reklamaci, vy-

meény a opravy zbozi.
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Navrhované zlepseni ¢innosti:

» neustalé aktualizovani a zmény na internetovych strankach, kde je zfizen e-shop
Sedco s.r.0. Jedna se piedevs§im o Gpravu designu internetového obchodu,

» dale by spolecnost Sedco s.r.o. mohla na svém internetovém obchodé vice oslovo-
vat zdkazniky pfipadnymi slevami,

» poskytovat vyprodejové akce na starSi zboZi, nebo poskytovat slevy na dopravu po-
kud nakoupi zbozi ve vétsi hodnoté,

» pti vyfizené reklamaci zbozi poskytnout zakaznikovi slevu pfi dalsim nakupu,

pokud by byla uznana reklamace zboZi, ndklady na dopravu by hradilo Sedco s.r.o.
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6 PRINOSY NAVRHOVANYCH ZMEN SEDCO S.R.O.

Ptinosy jednotlivych Cinnosti, které mohou spole¢nosti Sedco s.r.o. pfinést zlepSeni do

budoucna.

6.1 Prinosy z navrhovanych zmén obchodnich zastupci

Navrhované zmény u obchodnich zastupct by méli byt ptinosné jak pro spole¢nost Sedco
s.r.o. tak 1 pro zdkazniky. Navstévovani zakaznikl, konkurence a obchodnich partnert by
mélo pfinést fadu informaci o trhu, novém zbozi u konkurence a co zakaznici pozaduji.
Castgjsi kontakt obchodnich zastupct se zékaznikem upeviiuje vztahy a dobré povédomi o
spole¢nosti Sedco s.r.o. UdrZeni stavajicich zakaznikl a ziskani novych zakaznikt. Zvy-

Seni prodeje sportovniho zbozi. ZlepSeni pozice na trhu a dobré povédomi o spolecnosti.

Piinosy pro spole¢nost zavedenim pripadnych zmén:

» udrZeni a posileni pozice spole¢nosti na trhu,
rast trzeb z prodaného zboZzi pomoci obchodnich zastupct,
udrZeni a rust pozice spole¢nosti Sedco s.r.o. na trhu,

vétsi spokojenost zakazniku, pii ndkupu zboZi od obchodnich zastupct.

YV V V V

ziskani novych a udrzeni stavajicich zakaznika

6.2 Prinosy z navrhovanych zmén prostrednikii
Piinosy z pouziti prostiednickych firem jsou nizsi naklady na vlastni distribuci zbozi a
eliminace rizik vyplyvajicich z prostfednického obchodu a dale moznost vyvozu na spo-

ttebitelské trhy, které by bylo pfilis nakladné zpracovavat ptimo.

Pi¥inosy pro spole¢nost zavedenim pripadnych zmén:
» udrZeni a posileni spoluprace s prosttedniky,
» vétsi spokojenost prostifednikli s irovni a poskytovani sluzeb spole¢nosti Sedco
S.r.o.,

» rust trzeb z prodaného zbozi pomoci prostiednikii.
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6.3 Prinosy z navrhovanych zmén internetového obchodu

Diky provozovéani e-shopu piekrocuje Sedco s.r.o. hranice svého mésta, regionu a kraje s
minimalnimi naklady oslovuje nové zakazniky, na které byste béznymi zpiisoby komuni-
kace a propagace dosahli jen s vynaloZzenim mnohonasobné vyssich vydaji. VVzroste pove-
domi vefejnosti o existenci Sedco s.r.o. a s tim rostou i poptavky a vznikaji uzaviené za-
kazky. S minimalnimi naklady funguje 24 hodin denné¢ a poskytuje navstévnikum - poten-
cialnim zakaznikiim ucelené informace o celém zbozi. Ziskani zakazniku, které by se ji-
nym zpusobem neziskali. Podrobnéjsi informace o zbozi na internetovém obchod¢ pfispi-
vaji k divéryhodnosti o nakupovaném zbozi, zdkaznik vi vice informaci o tom, co nakupu-
je. Objednavat zbozi jde z domova v pohodli a klidu. Vybirat zbozi mtze zakaznik Si ze
Siroké nabidky sportovniho zbozi a doplikt. Nakup zboZi je za nizké ceny piimého dovoz-
ce a velkoobchodnika. Rychlost dodavky — vétsina zbozi je skladem — zboZi je expedovano
do 24 hodin od objednavky. Doprava az do domu kdekoliv v CR, pfi ndkupu nad 1500 K&

neplatite poStovne.

Prinosy pro spolecnost zavedenim pripadnych zmén:
» zaujmuti novych nebo stavajicich zakaznikd neustalymi zménami na internetovych
strank&ch at’ uz jde o design, nebo tvofenim vyprodejovych akci.
udrZeni a rist pozice spole¢nosti Sedco s.r.o. na trhu
vEtsi spokojenost zakaznikd, pti dalSim ndkupu zbozi

posileni prodeje zbozi pies internetovy obchod

YV V V V

osloveni $irsi skupiny zakaznikt
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ZAVER

distribu¢ni systém neni kratkodoba zalezitost a jeho zmény nelze provadét snadno a rychle.
Spravnou forma distribuce muze pro podnik pfedstavovat i silnou konkuren¢ni vyhodu
zejména pokud si uvédomime, Ze néklady spojené s distribuci mohou tvofit az polovinu
prodejni ceny. Dobie zvolené distribu¢ni strategie muze podniku pfinést nemalé zisky,
naopak Spatné zvolené distribu¢ni strategie je pro firmu velikou ztratou. Je dtlezité dobie
zvazit situaci na trhu a uvazlive fidit distribu¢ni cesty tak, aby stacily pokryt veskeré za-
kazniky, u kterych lze o¢ekavat zajem o firemni zbozi a uspokojit tedy potieby spotiebite-
1t

Cilem bakalaiské prace bylo analyzovat na zakladé studiem ziskanych znalosti distribu¢ni
strategii podniku, nalézt problémy a navrhnout opatfeni v oblasti distribuce zbozi. Ze své-
ho vyzkumu jsem zjistil, Ze spole¢nost Sedco s.r.o. je velice specificka a funguje jako ob-
chodni podnik zabyvajici se prodejem a distribuci sportovniho zboZi. Z moji prace vyply-
va, Ze podnik ma dobfe propracovanou strategii distribuce svého zbozi.

Sedco s.r.o0. dosahuje dobrych hospodarskych vysledkti diky propracované distribucni stra-
tegii v oblasti distribuce svého zboZi. Ptesto jsem navrhl néktera opatieni, ktera by mohla
dopomoci k distribuéni strategii pro tuto spolecnost.

Navrzené opatfeni by méla pfinést pozitivni ekonomicky efekt jak spole¢nosti, tak i jeho
zakaznikiim, v podob¢ uspor nékladl a ziskani, poptipad¢ upevnéni konkurencni vyhody

na trhu.
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% Procenta.

m2 Metr Ctverecny.

Aj. A jiny, a jini, a jinak.

Atd.  Atak dale.

BOZP Bezpecnost a ochrana zdravi pii praci
Ing. InZenyr

ISBN Mezinarodni standardni ¢islo knihy
CR  Ceska republika

K¢ Korun ¢eskych

PVC Polyvinylchlorid

S. Strana
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