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ABSTRAKT

Prednétem meé bakalgké prace ,Analyza distritai logistiky firmy pro exportni trh®
je analyza &meckého trhu a sestaveni navilegeni, ktery ve svémigledku po zavedeni
ve vybrané spotmosti vede k odstr&ni tohoto problému. Tematicky je zimvany
problém z oblasti distrilduni logistiky, @i analyze problému je vSak nutno vychazet
z celkoveho pojeti logistiky a pra@ly sestaveni navrhigSeni je tato péeéba komplexniho
vnimani logistiky reflektovana. Prace je réletha na d¥ casti - teoretickou

a praktickou.

Klicova slova: logistika, distridmi logistika, materialovy tok, dodavatelskgtezec,

distribuwéni fet¢zec, doprava, export, zahrémiitrh.

ABSTRACT

The subject of my bachelor’s thesis "Analysis ef distribution logistics of company in the
export market " is the German market analysis aeggration of the solution of proposals
which after introduction into the chosen firm leatls correction of this problem.

Thematically the aforementioned problem of theribistion logistics analysis the problem,
which is however based on the overall concept agdatics preparation for the proposed
solution is the need for a comprehensive logistibgh reflects the perception . The work

is divided into two parts - theoretical and praaitic

Keywords: logistics , distribution logistics, magtrflow, supply chain, distribution chain,

transport, export and foreign markets.
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UvoD

Do své bakak&ské prace jsem si objektem pozorovani a vysayplila Némecko. Nmecko
jsem si vybrala ziw/odu osobniho zajmu o tuto zemi, protoze tato séké@nomika
je tahounemceskych vyvo# i vtéchto €zkych ekonomickych¢asech. Sklarnu jsem
si vybrala diky regionalni poloze v blizkosti mébdlist. Vybrana sklarenska firma neni
pavodni eskou firmou, nybrz zahramii firmou se sidlem ¢eské republice. Tato firma
ma vSak jiz dlouhou tradici v nasi republice, jénysn zangstnavatelem a velkym

ekonomickym regionalnim tahounem.

Cilem meé bakalgké prace ,Analyza distrildni logistiky firmy pro exportni trh*

je provedeni analyzy atraktivityémeckého trhu v oblasti obalového materialu. Teokéti
cast popisuje v prvnéasti distribéni logistiku jako sotést dodavatelskycketézci, kde

je vystizena logistika od samotného vzniku, nagiedpopis logistickych ¢innosti

a logistickych sluzeb, déale jsou pak rozebrany adkl které Gzce souvisi s logistickymi
¢innostmi a ve velké ré ovliviwuji chod kazdého podniku. Dale se budu zabyvat
dodavatelskymietézcem, ktery hraje vyznamnou roli v celé logistigedodavatelského
fetézce navazu na logistiku na stéattistribuce, kde f@sr¢é vymezim tento pojem, strukturu

a funkce distribtniho fet¢zce. S distribénim fet€zcem jsou propojeny distribni kanaly,
které nasleduji hned po distritmim fetézci. Nasleda vydefinuji materialovy tok a s nim

spojené funkce dopiné o strdnou charakteristiku.

s

Jednu z neplezitéjSich polozek innostech zakaznického servisu itvobjednavky, jejich
vyfizovani, zpracovani a postupy. Po spravnéitizepi objednavek zeme uskutenit
prodej a naslednse zéizuje doprava. V teoretick&sti proto podrohfji objasnim pojem

doprava a jeji postaveni v logistice.

V dalSi¢asti se zagiim na mezinarodni logistiku a exportiinosti firmy, kde vymezim
pojem mezinarodni logistika, zhodnotim atraktivieahrantniho trhu a expanzi firem
na tyto trhy. Zminim motivy pro vstup na zahtaiitrh a formy mezinarodniho podnikani.

Déle vyspecifikuji internacionalizaci, globalizacexport firmy.

V druhé casti teoretické prace si stanovim cil mé prace piSpanetody, které v praci
pouziji. Témito metodami jsou sit¢ai analyza, komparace vyrabkZawr zhodnotim

SWOT analyzou, ze které vyvodim Zadouci a nezaddivgipusobici na sklarnu.
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V prakticke ¢asti uvodem fedstavim vybranou firmu. V dalgasti zanalyzuji konkrétni
produkty, které firma nabizi,cetre detailniho procesu neboli kokitu vyrobku od jeho
vyroby, skladovani, prodej az ke k@&né recyklaci a ofiovnému vyuziti sepi k vyroks

noveho vyrobku.

Hlavni roli v mé préaci hraje export, ktery podrébmanalyzuji. Pro srovnani a snazSi
uvedeni do problematiky nejprve zminim expotieské republky do Evropy,
pak se zagtim na export do Bmecka na konkrétnimiijpadu sklarny, kterou v praci

popisuji. Pro srovnani provedu komparaci exp@iuido Mat'arska.

Po finalnim prodeji vyrobk je treba spoluprace s dopravci. Zgim se na zji&ni, kteri
piepravci vyvezli v ldaském roce do Bimecka vyrobky. Podrokj budu wnovat pozornost
takovému dopravci, ktery dle mych prapidp bude prioritnim dodavatelem svych sluzeb pro

sledovanou sklarnu.

Dopravce, jakozto externi partnery pro firmu, pop@nejpodrobgi, abychom si dokazali
predstavit veskeré jejich funkce, které pro podniki.pPro firmu gsobi velky pdet
spedénich firem. Optovre rozeberu podrokinpouze jednu firmu, ktera vystupuje v roli

nejsilrgjSiho a nejvytize#)Siho externiho partnera v ramci dopravy.

V poslednicasti mé prace podam navrh dog@mi na mozné zlepSeni zkoumanych oblasti.
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1 DISTRIBU CNI LOGISTIKA JAKO SOU CAST RIiZENI
DODAVATELSKYCH RETEZCU

V poslednich letech nabyva pojem logistika na wv§mma S logistikou se setkavame
kazdodend& proto objaséni pojmi této oblasti pdt k prioritnimu Ukolu mé bakaigké

prace.

1.1 Logistika a logistické vykony

Logistika je velmi obsahly obor. V mnoha ohledecreavelké mie ovliviiuje Zivotni Urové
spole&nosti. V dneSni modeén vysgilé spol€nosti jsme si jiz vSichni zvykli na to,
Ze logistické sluzby funguji bezprobléndovMame dokonce sklon si logistiky vSimat
az v okamziku, kdy nastane&jaky logisticky problém. Potom teprvectaame hledateSeni

a nachazime moznosti tohoto oboru. [6]

Slovo ,logistika“ je pojem, ktery postupetasu nabyvaliznych vyznam. Samotny fivod
vSak Ize najit wectiné (logos = fad, pdadek, princip, systém). Keny logistiky
je nutné hledat ve vojenstvi, kde nalezla mnohétsi wplatini. Plnila zde dlezity ukol,
kdy pri tvorbé racionalnich a dadle fungujicich pepravnichietzci pro zasobovani
zbrargmi, vystroji a munici, fekonavala znaé vzdalenosti. Neni tedy divu, Zéhkem
lI. swétove valky nabyla takového vyznamu. Po valce ldgispronikla i do civilni sféry,

a tak dala vzniknout logistice hospaské neboli tzv. podnikové. [11]

Logistika je soubor vSecktinnosti slouzicich k poskytovani pebného mnoZstvi
prostedki s nejmensSimi naklady tam a tehdy, kde a kdy jenjpb poptavka. Zabyva
se operacemi dujicimi pohyb zboZzi jako je alokace vyroby a skladasobfizeni pohybu

zbozi ve vyrob, baleni, skladovani, dodavani éditetim. [13]

1.1.1 Logistické ¢innosti

Jsou hlavntinnosti, které jsou nutné pro realizaci hladkéhkutprodukfi z mista vzniku
do mista jejich spéeby. Tyto aktivity nizeme povazovat za stast obecného logistického

procesu.
Hlavni logistickécinnosti:

o Zéakaznicky servis (Customer service).
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* Progndézovani/planovani poptavky (Demand forecafgtizwgning).
 Rizeni stavu zasob (Inventory management).

» Logistickd komunikace (Logistics communications).

* Manipulace s materialem (Material handling).

» Vytizovani objednavek (Order Processing).

» Baleni (Packaging).

» Podpora servisu a nadhradni dily (Parts and sesuigport).

» Stanoveni mista vyroby a skladovani (Plant and lnearge site slection).
* Parizovani/nakup (Procurement).

* Manipulace s vracenym zbozim (Return goods handling

» Zpétna logistika (Reserve logistics).

» Doprava a peprava (Traffic and transportation).

» Skladovani (Warehousing and storage).

| kdyZz ne vSechny tyt@innosti musi v podnicich nutrspadat do kompetence Uttar

logistiky, je zjevné, Ze vSechny oviiji logisticky proces jako celek. [6]

1.1.2 Logistické sluzby

Zakaznik vnima logistické vykony ve foéntogistickych sluzeb. Mezi prvky logistickych

sluzebradime:

* Dodaci ¢as (lhita) — vyjaduje dobu, ktera uplyne odigdani objednavky
zakaznikem az po okamzik dostupnosti zboZi u zadkazrKratSi dodaci fity
umoziuji zakazniku udrzovat nizSi stavy zasob kratk@gdbdispozici, jeli
objednané zbozi na skiadbak se dodaci ilita sklada z doby na zpracovani
objednavky, z doby na komisiars&ou ¢innost, na baleni, na nakladani (odeslani)
a na dopravu. Pokud je nutno objednané zboZi reejpryrobit, je teba

k uvedenémugasu jest pricist pitibéznou dobu vyroby.

» Dodaci spolehlivost (dodrzovaniuttiobjednavek) — vyjadije prav@podobnost,

s jakou bude dodacidta dodrzena, nejsou-li dodaciitis presr® dodrzovany,
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mohou u zakaznik byt pricinou poruchy podnikovych proagsa tim vyvolavat
zvySeni naklatl Faktory, které ovlituji dodaci spolehlivost, jsou spolehlivost
pracovnich postup a dodaci pohotovost.i€devsim zavisi dodrzovantigiibené
dodaci ltity na tom, do jaké miry se dodrzuji vSechnyiddlodacicasy, které
ji urcuji, proto je nap pri zpracovani objednavkové agendy mozne, zaéteur
objednavky #stanou nezpracovanyiiRlopra¥ se niize stat, Ze dopraviiasy,
prislibené dopravcem, nebudou dodrzeny. Druhy faktovjiviujici dodaci
spolehlivost a dodrZzovanitih urcuje, do jaké miry je mozno pozadované vyrobky

ze skladu expandovat. [10]

1.1.3 Logistické naklady

Neni daleko doba, kdy se veSkefianost vyrobnich i obchodnich spé&t®sti odvijela

od zakladni rovnice: cena = naklady + zisk.

V souwasné dobjiz tento vztah neplati. Cenu sit8inou neutuje vlastnik (prodejce) zbozi,

urcuje ji konkure®ni boj, tudiz ukuje ji konkurence. Cena neni, matematicky Vigd,

veli¢inou zavislou. Ma-li byt vyrobni podnik ,Zivota smbny“ musi generovat &ity zisk,

ktery musi zptné investovat, na zaklgdtéchto uvah se #mi vySe uvedena rovnice

v podobu: naklady = cena + zisk, ktera je jednomhianatematickou mluvou dika

,naklady jsou veliinou zavislou“. Ekonomicky Ize druhou rovnici inpeetovat — ,Chce-li

podnik gezit, musi své naklady snizit tak, aby dosahly makii hodnoty ceny zbozi. [11]

Logistické naklady je mozno ro&d zhruba do pti nakladovych blok:

Néaklady natizeni a systém — naklady na systém zahrnuji naktadjormovani,
planovani a kontrolu hmotnych tbknaklady nafizeni zahrnuji naklady na dil
funkce planovani vyrobnich prograndispozéni ¢innosti,fizeni vyroby atd.

Naklady na zasoby — vznikaji udrzovanim zasob aniaz mj. kapitalovych naklad
na financovani zasobjanych drult pojiStni, znehodnoceni a ztrat.

Naklady na skladovani — skladaji se z fixni sloak§ené na udrzovani skladovych

kapacit v pohotovosti a slozky kvazivariabilnictkladii na provadné uskladovaci

a vyskladovaci procesy.
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* Naklady na dopravu — gatsem naklady na vnitropodnikovou a mimopodnikovou
dopravu. Také zde jerdba rozliSovat slozku pohotovostnich nakleal slozku
zavislou na objemu, kraintoho zde existuje ro¥d urity podil dopravnich
nakladi, skrytych v nakladech na nakup&inhnost, ktery je dodavateli uhrazen

za poskytnutou dopravu odho k odkrateli.

» Naklady na manipulaci — chapou se vSechny nakladyateni, maniputai operace
a komision&kou cinnost. Také zde je mozno rozliSovat slozku pohostiich
nakladi (nag¥. obalovy material).

e

dosahuji znén¢ pres 10%. Vysledky tak poukazuji na velky vyznamdtly pro vyslednou
ekonomickou  situaci  podniku, coz podtrhuje stale stoaci tendence

ke zvySovani logistickych naklad[10]

Koncepce celkovych naklad

Koncepce celkovych naklade klicem k efektivnimutizeni logistického systému. Vyrobni
podnik se nesmi zaffovat na jednotlivé izolované logistickéinnosti, ale musi
se pokouSet minimalizovat celkové naklady logistatkcinnosti. Snizeni nakladv jedné
oblasti, niize vyvolat zvySeni nakladv dalSi oblasti. To je Zsobeno vivem zgny
vstupnich vetiin zpasobenych snizenim naklad predchazejici oblasti, tento dt mize

byt vySSi nez snizeni nakiasl predchazejici oblasti.

Logistika s nejmenSimi celkovymi naklady je takastav, kdy se ip dosazeni stanovené
arovre zakaznického servisu minimalizuje $et vSech logistickych naklad
Pro aspsSnou implementaci analyzy nakladovych vazeb vSalksi nmit management
k dispozici islusna data o jednotlivych druzich naklaManagement by nefhstanovovat
politiku vySe a obratu zasob svéwgln ale na zaklafl kvalitnich znalosti
0 nakladech na udrzovani zasob, o celkovych nasfatbgjistického systému a o pelbné

strategii zakaznického servisu. Rozdilné jsou cile:

* marketingu — rozdlit zdroje vramci marketingového mixu tak, aby &yl

maximalizovana dlouhodoba rentabilita podniku,
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* logistiky — minimalizovat celkové nakladyiipdosazeni pdebné uarova

zakaznického servisu. [11]

1.1.4 Vztahy logistickych ¢innosti a logistickych nakladi
Logistické naklady jsou vyvolany tvorenyéinnostmi, které podporuji logisticky proces.

Ve witsing vyrobnich podnicich WCeské republice stalergvaZzuje funkni organizace
a WtSinou je dodrZzovana ekonomickd samostatnost jédyadt odctleni nebo sedisek.
V téchto p@ipadech ¢asto dochazi k optimalizaci samostatnych &etd se snahou
minimalizovat stediskové (zahrnujici i logistické) naklady, tenteigob je velmi Spatny
a vyvola naiist celkovych nakladl Optimaliz&nimi metodami se musi minimalizovat

celkové naklady materialového a inforfnéno toku.

Sledovani logistickych naklac vykoni v podrobnéntlereni pfinese nasledujiciimosy:
» zviditelréni polozky,
* spravneé zattovani,
» kvalifikované rozhodnuti.

Pokud se rozhodne vedeni podniku provest podroleadenci logistickych vykoin

a naklad, je vhodné postupovat po etapach.

Vymezeni logistickych vykoh a naklad se ¥nuje posledni velka pozornost. Vymezeni
logistickych vykorii a naklad musi byt zaloZzeno na velmi podrobné analyze célkov
materialového a inforntaiho toku — poinaje tokem materialu od dodavatelz po dodani

zbozi finalnimu zakaznikovi.

Po podrobné analyze a vymezeni logistickych vykamlavie pak naklad je nutné spravné
jejich zaktovani. Red vlastnim zatiovanim je nutné jeStspravi logistické naklady

klasifikovat, klasifikaci je mozné provest podigalika hledisek:
» zakladni tideni,
o kalkulaeni trideni,

* druhové tidéni.
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Posledni etapou vymezeni logistickych vyk@nnaklad je ureni logistickych nakladovych
sazeb (tzv. nakladovych norem logistickych vyikonPodle pouZzité jednice theme

vytvorit ndkladové sazby vytazené na:
* logistické naklady vztazené na vyrobek,
* logistické naklady na jednotlivé logistické vykony,

* logistické naklady na pracovni sily. [11]

1.1.5 Dodavatelskyietézec

Pojem ,dodavatelskyetézec" oznéuje takové pohybové propojeni trhu Sfedy s trhy
zdroj (surovin, materidl a polotovait) z hmotného i nehmotného hlediska, které vychazi
od poptavky kongného zakaznika a jehoz cilem je pruzné uspokogmtd pozadavku

kongnéhodlankuietzce.

« Hmotna stranka dodavatelskéhettzce tkvi v uchovani a fpmigovani \&ci
schopnych uspokojit danou pebu konéného zakaznika, tj. logisticky produkt,

nebo ¥ci uspokojeni podmujici (nag. obaly, nedokogené vyrobky).

« Nehmotna  stranka  dodavatelskéhoiettzce  spoiva v gemigovani,
pop. uchovavani informaci ptgbnych k tomu, aby se uchovavani i@rpistni

vSech uvedenychéei nebo osob mohlo uskutat. [14]

1.2 Logistika na strané distribuce

Distribu¢ni logistika gedstavuje spojovacianek mezi vyrobou a odbytovaasti podniku.
Zahrnuje veSkeré skladové a dopravni pohyby zboZdlkrateli (zakaznikovi)

a s tim spojené informiai, fidici a kontrolnicinnosti. Cilem je zde dat k dispozici spravné
zbozi ve spravné deéhma spravné misto ve spravném mnozstvi a Kvalgodasre vytvorit
optimalni pormdr mezi ugitym souborem dodacich sluzeb, které je schopennibod
poskytovat, nebo je zakaznikem pozadovan, a vicikagklady. Jedna se tedy o to,
aby se podidlo zvolené odbytové cesty optimalobslouzit. Ve stale rostouciimiuplatiuji
podniky alokaci svych produktkrome dalSich nastrdj odbytové politiky jako nastroj
konkurence, ktery jim ma umoznit ziskalicv konkurenci vyhody zlepSenymi dodacimi

sluzbami. Ktomu je bezpodmime@ nutno phlizet k poZzadavkm odkEratef,
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které \¢tSinou spdivaji v poskytovani dodataych sluzeb, jako je skladovani neligppava
sortimentu. Zakaznici se stale vice snazi snizoga® vlastni stavy zasob
a z tchto divodi davaji gfednost objednavkam v menSich mnoZzstvich a kraitgtietvalech

pii maximalni synchronizaci s petami. To nuti dodavatelské podniky vyvijet vhodné
dodaci strategie, které z&j§i vysokou dodaci ipravenost a pohotovost,

aniz by sodasré dochazelo k nadkladové explozi. [10]

1.2.1 Problémové okruhy distribuéni logistiky
Hlavni problémové okruhy distribni logistiky se zawfuji na:
» stanovis distribwenich sklad,
» skladovani,
» obalové hospodatvi a komisiongstvi,
» vystup zbozi a zaji8hi nakladacéinnosti,

e dopravu. [10]

1.2.2 Distribu éni retézec

Cast logistickéhoretézce, ktera zEina okamzikem, kdy vyrobek opusti vyrobni podnik

a korti u kon€ného zakaznika, je oztmvan jako distribtni fretézec.

Distribuéni fetézec je tvden souborem organizaich jednotek podnikatele a externich

zprostedkovatel, jejichz prostednictvim jsou vyrobky dodavany zakazink

Distribu¢ni fettzec tvdi vyrobci, zakaznici, mmyslovi zakaznici, velkoobchodni
a maloobchodni organizace, zpresikovatelské organizaceiepravci, speditérské firmy
aj. VeSkeré aktivity spojené s tokem zboZzi distnithon fetézcem jsou ozrgvany jako

distribuce.

Fyzicka distribuce vytud kriticky interface mezi dodavatelem a zakazniketeprve
v ni se projevi, zda usiliémované vyzkumu, vyvoji a vyrobnfinnosti bylo spravé
orientovano, zda vynalozené pii@stky @Finesou @ekavany zisk. Zarowesama vytve
velmi vyznamné prosedi pro uspsny prodej a podili se na kameém uspchu

podnikatelskych za#émi. Distribuce je nejvice zatizenaugmbenim nahodnych wviiv
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a ze vSecltasti logistického systému vyzaduje mi&@drée pruznou strukturu, ktera bude

schopna na nahodné vykyvy operativaagovat. [3]

Struktura distribuéniho retézce
U distribwnichietézci hovatime o:
» délce, kterou rozumime pet distribnich stupia mezi vyrobcem a zéakaznikem,

* rozsahu, ktery se & poctem (Eastniki, ktei se na distribuci na daném stupni

podileji.
Podle peétu distribienich stupt pak hovdime o:

» piimé distribuci, kdy je vyuZit jediny distribni stupé, nag. vyrobce dodava zbozi

piimo kon€&nym zakaznim,

* neimé (postupné) distribuci, kdy se zboZzi dostavak&meinému zakaznikovi

pies rekolik stupit.
Podle rozsahu distribuce pak rozeznavame:

» externi distribuci, kdy je snahou, aby vyrobky bglpdavany ve vSech prodejnach,
nebo vSech prodejnachekolika typi, nebo vSech prodejnach jednoho typu,

nebo vSech prodejnach v dané lokalit

» vybérovou distribuci, kdy je vyrobek k dispozici zak#m jen ve vybranych

prodejnach,

» exklusivni distribuci, kdy Ize vyrobek dostat jea jpdnom nebo &kolika mistech.

[3]

Funkce distribu’niho ietézce
Distribu¢ni fet¢zec prodluzuje cestu vyrobku ke kénému zakaznikovi a realiza¢mnosti
spojenych s distribuci vyZzaduje vynakladani pexii, presto je jeho postaveni

v logistickémretézci nenahraditelné. Plni totétyti zakladni funkce:
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* NejvyznamgjSi je funkce kompletmi. Tato funkce znamena vyitemi mista
v distribinim tetézci, kde se soustd’uji objednavky vice zakazrik ty jsou
sumarizovaé piredavany dodavateh, ktai je ve velkych objemech dodavaji

objednateli, ten je pak kompletuje a dopravuje zakam.

» Distribweni fettzec ma i skladovaci funkci. V distribuci jsou wyiteay zasoby

pro kryti sezonnich vykywv poptavce.
* Vyznamna je i funkcefgpravni.

* Posledni je funkce komunikai, ktera je sotasti logistického informiiho

systéemu. [3]

1.2.3 Identifikace hlavnich variant distribu énich kanahi

Spol&nosti mohou vybirat z rozmanitych distrmich kanal, jimiz by se dostaly
k zakaznikm. Od vlastni prodejni sily k agém, distributofim, dealeiim, direkt mailu,
teleshoppingu a internetu. Kazdy kanal ma jegigesiiné a slabé stranky. Prodejni sily
mohou zvladat slozité vyrobky a transakce, ale jdmhé. Internet je mnohem |&ysi,
ale nedokaze zvladat slozité vyrobky. Distrifutdokazi vytvdet obrat, ale spai@ost

ztraci gimy kontakt se zakazniky.

Probléem je&t dale komplikuje skutaost, Ze w¥tSina spolénosti nyni vyuzivA mix
distribuénich kandl. Odrazi se to vtom, Ze se kazdy kanal dostardlignému segmentu
kupujicich a kazdému segmentu tak nabidne ty néjE vyrobky s nejnizSimi naklady.
Kdyz k tomu nedojde, dochazi obvykle ke konfliktistdbu¢nich kanal a k nadmrnym
nakladim. [5]

1.2.4 Materialovy tok

Logistika gedpoklada systémové mysleni a systémotigtygp kieSeni problému, proto
logisticky pistup sleduje celkovéreSeni a nefeSeni ,ostiivka“. Neanalyzujeme
hospodarnost jednotlivych funkci, ale hospodarncatkového plibéhu materialového

a zbozniho pohybu. [12]

Materialovy tok jako systém



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového ¥izeni 21

Zakladnim charakteristickym znakem je funkce -sgdéitému, tj. dvod existence systému.
Funkce je kifem k tomu, jak by & systém fungovat. iP ur¢ovani a ujasovani funkce

je mozné gijit na mnoho novych a podimych myslenek.

Druhym znakem jsou vstupni polozky jako materidhfarmace, které jsouiptvareny

na vysledny produkt systému.
Tietim znakem je produkt systému, kterym se pini jehkce.

Ctvrtym znakem je pi@di kroki, pii nichz dochazi kietvdeni vstupnich slozek

na vysledny produkt.
Patym znakem je prastdi, které musime zohlgalvat @i reSeni vSech systém

Sestym znakem jsou dopravni, manipola a skladova Z&eni a prvky pouzité

pii manipulaci s materialem.
Sedmym znakem je metoda {®pb), jakym lidé vykonavaji svajinnost.

Materialovy tok jako systém:

funkce,

- vstupy,

- produkt,

- sled procesv systému,
- prostedi,

- zaizeni,

- metoda. [12]

Charakteristika materialovych tak

Zpusob feSeni materialovych tdkje slozity, neb6 je poteba vytvdit ucelenytetézec
vztahi na Urovni nakup — vyroba — doprava — sklady —igiel.

Hlavnim cilem je navrhnout nov&eSeni materidlovych tdk nejen v mechanizaci

manipul&nich operaci, ale hlagnv informanich systémech, je velmiazité vytv&et

integrované systémy. [12]
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1.2.5 Objednavky

Objednavka je v podstanavrh kupni smlouvy, ktera je kaim®u fazi akviziniho procesu
(tzn. ziskani zakazky, respektive nabidky, pomododdwnych podprnych prostedki

a argumentace a jéqanttem marketingu). [8]

VyFizovani objednavek

Pro tizeni celkového toku nakladnitgpravy v distribuci zboZi a koordinaci vSech
jednotlivych  postup je zavedeni efektivnino systému figpvani objednavek
bezpodminéné¢ nutné. Tento systém totiz umiage interakci lidskéhctinitele, z&izeni

a postufi uvnitt urcitych struktur prosednictvim vyuzivani vhodnych informaci.
Vyiizovani objednavek v ramci ¢ireho distribéniho systému je nadzeno operativnim
postumm vyrobkoveho toku, fitom slouZzi tvorbatznych ditich systém, které provagi
urcité ukoly, jako je zjisovani hlavnich (maithich) dat, ekonomické skladovani zboZi,
Ucetnictvi a evidence zbozi, k urychleni a racioaalizispdadani informanich toki. Vaha
(rfadova hodnota) tohoto systému je velmi vysoka, ga®tpouze dostupnostasnych,
komplexnich informaci umakbje dlouhodob realizovat rychlou a flexibilni distribuci.
Ktomu je teba vnavaznosti vymezit i profii poZzadéavkna informani techniku
a generovani inforndaich toki se specialnim ifhlédnutim ke vznikajicim dodateym

nakladim a Finosim. [10]

Zpracovani objednavek

V¢étSina spolénosti se dnes snazi zkratit cyklus od objednavkgdaceni — to znamena
dobu mezi pjetim objednavky, dodavkou a platbou. Tento cykiabrnuje mnoho krak
véetné podani objednavky prodejcem, zadani objednavkgydtému a kontroly dostupného
averu zakaznika, rozvrzeni zasob a vyrobyizgni objednavky, zaslani faktury a obdrzeni
platoy. Cim déle trva tento cyklus, tim mensi je spokojenosfikaznika

a nizsi zisky spotaosti, prodejci mohou zdrZzovat posilani objednévgdouzivat nefinné
komunikani prostedky, objednavky se mohou vrsit na pracovnich skolili, ktei maji
vyfizovat, protoZze c¢ekaji na souhlas @wvého oddleni a informace

o dostupnosti zasob ze skladu.
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Spol&nosti si potebuji stanovit kritéria dokonalé dodavkyeBpokladejme, Ze zakaznik
oc¢ekava ¥asnou dodavku, jeji kompletnostepné pevzeti a fakturovani.iedpokladejme,
Ze dodavatel ma 70% Sanci dokonale vyihove vSechctytech aspektech jakékoli
objednavky, pak pravgodobnost, Ze dodavatel dokonale splni objednad@gazniki
pétkrat za sebou ¥ack ¢ini 0,168. Rada zklamani pravgodobr primgje zékaznika
k tomu, aby tohoto dodavatele opustil. Sedmdesat@ntni standart nepostge. [5]

Specifikace objednavacich postap

Po vybrani dodavatieljedna naku@i o kon€né objednavce, éetné seznamu technickych
specifikaci, patbného mnoZzstvi, cekavaného terminu dodavky, podminkach vraceni,
zaruk atd. Mnoho mmyslovych zakaznik si bere nakladna #aeni, napiklad stroje

a nakladni automobily na leasing, najeméenpm ziskavéaradu vyhod: uchovani kapitalu,
ziskani nejnogjSich vyrobki, ziskani lepSich sluzeb (servisu) ékteré da@ové vyhody.

N 1 R

i zakaznikim, ktei si nemohou dovolitimou koupi.

Zakaznici se uchyluji spiSe kramcovym kontiakt nez k periodickym nakupnim
objednavkam. Ramcovy kontrakt zaklada dlouhodobfahiz v @mz dodavatel slibi
zasobovat kupujici podle geby za dohodnuté ceny po dobweaméhocasového obdobi.
Patitac zakaznika automaticky poSle objednavku prodawajicijakmile je teba doplnit

zasoby. Tento systém svazuje dodavatele jiese zakaznikem a pro &8i dodavatele

je obtizrjSi mezi & proniknout. [5]

1.2.6 Postaveni dopravy v logistickych systémech

Doprava je specificka lidskéinnost vedouci k ciléddomému a ekonomicky #dodnitnému
premigovani osob a d&i kuspokojovani poeb pgemistni.  V logistice
je doprava nositelem hmotného toku, i kdyz mné logistické technologie snazi d@itg

miry v souladu s principy logistického reingeneguin eliminovat hmotné toky, vZdy

! Reengineering je v obecné ro¥imefinovan jako ,sir managementu zény hledajici pileZitosti

k Usggchu v radikalnich zeémach, které jsou orientovanyguevsim do oblastizeni.”
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nakonec #stane rozpor mezi mistem existence vyrobeného Hahotn statku
a mistem jeho spitgby. Tento rozpor musii@konat doprava, jde-li o dopravu

na grepravnimietézci logistického systému, hotime o logistické dopraiv [13]

1.3 Mezinarodni logistika a exportni ¢innosti firmy

Pro sodasné podnikani je typicke igkratovani narodnich hranic, jakiiphledani

odbytovych trid, tak @i rozmig’ovani zdraj (kapacit, zboZzi, pracovnikinformaci). [9]
1.3.1 Mezinarodni logistika

Management a podnikani maji dnes mezinatfsdoharakter nez kdyfive. Devadesata léta

byla svdkem zrozeni skute¢ globalni organizace.

Souasna sstova ekonomika je ve svém komplexu spiSe ekonomgaimani skuténosti

nez ekonomickou instituci. [9]
1.3.2 Atraktivita zahraniéniho trhu

VétSina spolénosti by dala fiednost moznostitstat domaci spaleosti, kdyby jejich trh
byl dostatén¢ velky. Manaz& by nemuseli studovat cizi jazyky a zakony a zabyv
se nestalymi gnami, ocitat se v politické a pravni nejistatebo petvaet produkty tak,
aby vyhovovaly iznym potebam a éekavanim zakaznik Obchodovani by bylo snaggi
a samoiejme i bezpeéngjSi. Nekolik faktora nicméré zatahuje do mezinarodni arény vice

a vice spolknosti:

* Spolenost zjisti, Ze &které zahrawhi trhy pedstavuji lepSi ziskovéritezitosti

nez domaci trh.
* Spolenost potebuje ¥tSi zakaznickou zakladnu pro uspory z rozsahu.
» Spolenost chce snizit svoji zavislost na jediném trhu.
» Zakaznici spolkenosti expanduji do zahra&hia vyZaduji mezinarodni obsluhu.

Pred rozhodnutim, zda vstoupit na zahtanirh, musi spolaost zvazit akolik rizik, nagp.
spole&nost nemusi porozuihpreferencim zahramiho zakaznika, spdleost nemusi znat
podnikatelskou kulturu zahranii zeng, spol€nost niize podcenit zahrami predpisy a
dojde k ne¢ekavanym vyddm, apod. [5]
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1.3.3 Expanze firem na zahranini trhy

Jednou z cest U&fného peziti je pronikani ceskych podnik na zahragni trhy.
Toto pronikani méa podobu vyvbznebo dovoa ¢i jejich sdruzovani se zahr&nimi
partnery.

S touto problematikou Uzce souvisi ctdd@la dilezitych témat, jako jsou napkonkrétni
motivy firem pro vstup na zahr&ni trh ¢i faktory ovliviwjici volbu formy vstupu
na zahrarni trhy. [2]

Motivy pro vstup na zahrawhi trh

Proces vstupu na zahrami trh je velice slozity, finaSi s sebou celotadu rizik. Je tedy
samozejme, Ze kdyby firma negdala s pilezitostmi a naslednymi vyhodami, které
ji zahranéni trh nabizi, sama by se dobrovoloro tento krok nikdy nerozhodla. Motiv
které firmu k tomuto kroku vedou, je cetdda, liSi se podle zatieni firmy, jestli se jedna
o vyrobni nebo obchodni spéiest, podle druhu oboru, velikosti atd.
K obecnym motium pati:

- rozsteni odbytovych a nakupnich trla jejich diverzifikace,

- zvySeni obratu,

- prohloubeni specializace,

- snizeni zavislosti na vyvoji konjunktury domacihibodi,

- komparativni vyhody,

- zahranini poptavka po domaci produkci, sluzbach,

- vyuziti volnych domacich kapacit,

- vyuziti zkuSenosti z domaciho trhu na zahfaicih trzich,

- moznosti vyuziti investnich pobidek zahratmiho trhu. [1]

Formy mezinarodniho podnikani

Firmy se rozhoduji pro formu vstupu na zahtahitrh na zaklagl mnoha faktoi.

Kdyz se firma rozhodne proniknout na zahtanirh, mize si vybirat mezi celotadou
forem takového vstupu. Cilem firmy je najit prd gnery tu nejvhodsjsi formu, ktera by
méla odpovidat jejim strategickym zéamim. Faktory pro vstup na mezinarodni &énime

na vnitni faktory a vijsi faktory.
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* K vnittnim faktofim pati charakter produktu, o jakou vyrobu se jedna (s
kusova), je-li vyrobek skladovatelny a transporteirsy, nebo zdali vyZaduje j&st
doprovodny servis jako je napmontaz nebo dalSi Upravu priszpasobeni danému
trhu. V @ipac, Ze se nejedna o vyrobek, ale o sluzbu, jdeaité =zidit
pro poskytovani této sluzby na daném trhuingpbdku pro dostupnost sluzby.
Mezi vnitini faktory dale pdt velikost firmy, gedesSlé zkuSenosti s podnikanim
na zahrarnich trzich atd. Podle toho do jaké miry se firnmemtuji na domaci
a zahranini trhy se tato skuteost promita do jejich podnikatelskétrategie
a organizani struktury.

* Mezi vrejSi faktory pati charakteristika cilové a matké zemy a charakteristika

cilového a mataského trhu a situace vyrobnich fakiambou trh. [1]

1.3.4 Proces internacionalizace a globalizace

Proces internacionalizace a globalizace je spojepiekonanim hranic stét
Internacionalizaceipdstavuje mezinarodni obchod se zboZim vyrobenggmei narodnich

ekonomik. Vyroba je narodni, obchod je internadioina

Ekonomicka globalizace je poki@aanim tohoto vyvoje. Vifjpact globalizace vSak statni
hranice jiz nehraji roli mantingl které uzaviraji vyrobni proces. Internacionalfimmeni
jen obchod s vysledky vyrobniho procesu, ale sayneymobni proces. Vyroba i obchod

jsou internacionalni.

Globalizace integruje spaleost na vyssi urovni, nez tomu bylo #egdchazejicich etapach
jejiho vyvoje. Hnacim motorem tohoto procesu jebglzace ekonomickych aktivit, ktera

zejména v poslednich letech propojuje vyrobu a tilapych zemi[15]

1.3.5 Export firmy

» Dodavky do zahrasi vyZaduji ¥tSi ochranu nez dodavky tuzemské a to zejména
v pripadech, kdy se négpravuji v kontejnerech. DalSi faktory, které jetrau
v oblasti baleni brat v avahu, zahrnuji manipulsei zbozim, klimatické podry,
moznost kradezi, komunikai a jazykové rozdily, dopravni sazby, celni pdgat
a pozadavky zakaznik Obec® plati, Ze rozsah poSkozeni a ztrétpezinarodni

pieprag je vySSi nez i tuzemském transportu zbozi, mezinarodigppavci
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se musi proto ve srovnani s tuzemskymi mnohemadgbgvat ochrannymi aspekty
baleni produkt. [6]

» Distribuce v zahrani je nakladgjSi. Nag. v Japonsku a ve Spojenych statech
jsou logistické naklady vyjadné jako procento z dosahovanych trzeb obhegssi
nez v Evrop. Pokud se uvazi vSechny faktory, je mezinarodsiriduce obech
nakladijSi nez tuzemska. K faktbm, které se podili na zvySeni nakiad
na distribuci v zahragi pati vétSi dopravni vzdalenosti, naklady na dokumentaci,
vySSi stavy zasob, delSi doba cyklu objednavek I$i, dadhaduje se, Ze naklady

na mezinarodni logistik&éini v sowasnosti 16% celogtového HNP. [6]
1.3.6Rizeni globalni logistiky

Rizeni globalniho distribiniho systému je mnohem slafi neZ fizeni domaci
distribwéni si€, manaz& musi spravé analyzovat mezinarodni préstli, planovat
v jeho mezich a vyt odpovidajicitidici postupy, aby byli schopni monitorovat

uspEch ¢i nedsgch zahraniiniho distribéniho systému. [6]



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového ¥izeni 28

2 CILE A METODIKA PRACE

Tatoc¢ast je ¥novana cili bakal&ké prace a metodam, které pouZziji, abych cileldasa

2.1 Cil prace

Ve své praci si za cil stanovim analyzu atraktiviyneckého trhu v oblasti obalového
materialu. Zar¥im se na zji¥ni a odhaleni {iiny, pra¢ Némecko poptava dané vyrobky
a z jakého dvodu. Zarove provedu komparaci produktvyvazejicich se do &necka

a komparaci produlit vyvazejicich se do Miarska, tedy ze#n zcela odlisné (nejen
regional, ale také ekonomicky a soci&n Nasleds vytvorim analyzu vyrobk
snefujicich do Nmecka a na zaklgdtéto analyzy se zamyslim nad odhalenim moznych

doporueni v oblasti distribéni logistiky.

2.2 Situa¢éni analyza

V¢étSina firem fisobicich na trhu se pohybuje v neustale smiagim prostedi, které
vyZaduje pracovat s planem a neustale jéniima zdokonalovat. Strategicky cyklus

planovani tedy musi byt neustale pod kontrolou.

Situani analyza — vyhodnoceni okolniho ptesti se sklada zasti, které se navzajem

dophuiji.

» Popis okolniho prosedi — a) politické, finami, ekonomické atd. ipdpowdi.

Zdroje gredpowdi: finartni a bankovni instituce, viada, odborné studie,

b) volba stzejniho segmentu trhu majici dostaieu vypovidajici schopnost:
- presrEji definovat segment pro planovani, haldhve na pivo x exportované lahve
na pivo x lahve na alkohol. Segment byl mbsahnout vSechnyimé konkurenty.
Pouzivame &kolik segmeni pouze tehdy, jsou-li mezi nimi zas&g rozdily, nap.

zasadni rozdily v zadkaznicich, konkurenci, obkestid.

e Zawrem — podstatou a hlavnimivbdem celé analyzy prdasdi je uédoneni
si co mozna nejvice viivprostedi, které mohoudakym zpisobem, & uz zasadh
nebo méwa zasadw®, ovlivnit podnikani. Pokud oéthto viivech vime, rizeme
sledovat jejich vyvoj, trendy, iieme na &které Fimo pisobit a ovlivnit budouci

vzniklou situaci. [16]
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2.3 Komparace vyrobku

Cilem \tSiny firem Evropské unie je zvySovani konkurenbepmosti. Je zjevné,
Ze existuji paradoxni prvkyiipozerg, Ze cilem kazdé firmy, ktera je na&a svého oboru
je dosazeni monopolniho postaveni a to jakymkglivsabem — vyvojem vyrolik které

mohou byt patentovany, nastaveni takovych starigd&teéré nemohou byt jinymi vyrobci

dosazeny apod.

V blizici se dokonalé konkurenci vznika zajimavy. j&/lastnosti jednotlivych vyrohk
se fiblizuji, neba vSichni maji skoro stejné moznosti a nikdo fG2en dosahnout

konkurergni vyhody pouze s fyzikalni vhodnosti vyrobku.

Rovrez ceny vyrobk se vzajem& priblizuji. Cena nerize byt nadale nastrojem

konkurence, pouze ve vyjirfieych ipadech.

Priblizovani se k dokonalé konkurenciésiti o nedostatku zakazriik zejména dch
dobrych.

To vSe znamena, Ze konkuéen vyhoda musi byt nalezenakde jinde. Mla by byt

nalezena v ,kompletni dodavce®, v niz je zahrnutdgma hodnota.

Zakaznici se chlji osvobodit zmoci podnik a clat sva vlastni rozhodnuti.
Chtji rozhodovat o dodavatelskératezci, chgji mit vliv na fungovani dodavatelského
fettzce. MiZzeme zde houwtt o posunu moci hodnoty dodavatelskéhetézce

k zdkaznikm. [7]

2.4 SWOT analyza

Cilem SWOT analyzy je identifikace toho, do jakéyngou sodasné strategie firmy a jeji

specificka silna a slaba mista schopna se vyr@asmaténami plynouci z progedi.

SWOT analyze nebo-li také analyza silnych a slalsjchnek, fileZitosti a hrozeb sestava
puvodre ze dvou analyz a to z analyzy SW a OT. Analyza -OWilezitosti a hrozby
vychazi z vijSiho prostedi firmy, a to jak makroprastdi (obsahuje faktory politicko-
pravni, ekonomické, technologické, sodcidkulturni), tak i mikroprosedi (zakaznici,
dodavatelé, odbatelé, konkurence, gnost). Analyza SW, ktera byé&a nasledovat,

az po dkladné analyze OT se tyka umtho prostedi firmy (cile, systémy, procedury,
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firemni zdroje, materialni prasdi, firemni kultura, mezilidské vztahy, orgasizia

struktura, kvalita managementu aj.). [4]
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PRAKTICKA CAST
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3 PREDSTAVENI VYBRANE FIRMY

Pro poteby bakaléské prace jsem se rozhodla prozkoumat sklarnuzkdsti mého
bydlistt. Podepsanim smlouvy jsem se zavazakemifivosti o nazvu této sklarny, proto
v celé praci bude pouzivan misto konkrétniho nfsouze pojem sklarna. Nejedna se tedy
o fiktivni firmu, nybrz o dlouhodab pasobici firmu v naSi republice. Vybrana firma
je prednim vyrobcem obalového skla v Evéop je sodasti SirSi skupiny sklaren po celé

Evrops.

Sklarna je pravni formou akciova spalest a je certifikovana dle normy ISO 9001:2000.

Obr. 1 Letecky pohled na sklarnu [20]

3.1 Historie

Historie sodasné sklarny saha do roku 1883, kdy rakousky patilikzahajil v malé
vyrobreé vyrobu skla. V piibéhu let se v zavadvyraksl rozmanity sortiment sklénych
vyrobki — od tabulkového sklaies laboratorni, stavebni a édovaci sklo az po sklo
obalové. Od roku 1945, kdy doSlo k plné automatizgoby, se vyrabi pouze sklo obalove
v barvach bilé, hrdé a zelené. &iem dlouhého {sobeni sklarny se z malé vyrobny stal
moderni podnik s pevnou pozici na trhu. V roce 188%klarna stala akciovou spwlesti,
kdy Slo o jednu z prvnich privatizaci &asti zahradhiho kapitalu WCeské republice a

podepsala tak smlouvu join-venture.
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3.2 Prredmét podnikani

Sklarna je pednim vyrobcem obalového sklaCeské republice, ktera prodacns témst
900 milioni kusi, kdy necela polovina produkce &mje za hranice. Sortiment zahrnuje
vedle napojovych lahvi také konzervarenské skldenglky na dtské vyzivy, keéupy,
instantni kavy a dalSi potraviiské vyrobky. V dnesSni débpodnik disponuje dima
tavicimi  skldskymi vanami, které maji denni kapacitu 670 tun oo skla.
Za poslednich par let investovala sgatest nemaly kapital dofestavby této vanycetns
navaznych vyrobnich linek a do provozu byla uvedeka recyklani linka, takze zavod se

miZe chlubit Sgikovou Urovni.

3.3 Ekonomika

Spol&nost kazdoréné zaznamenava pozitivni vyvoj ekonomickych ukazatékonomicke
vysledky sklarny jsou odrazem phi cili planovani, vyroby, marketingu
a prodeje. Vzhledem ktomu, Ze praci 2am na distribéni logistiku, gilozim wetSi
pozornost cilm prodeje. VSechny nize uvedené prodejni cile je&epa komplexé

naphovat.

Na ekonomicky vyvoj sklarny ma stale vliv globaktagnace, ale i zasdhto €zkych
podminek dokazala prodat vice skieych obal nez v pedchozich letech. V roce 2010
dosahla firma obratu 1,9 miliardycKl kdyz je tento obrat o 10% m&nez v roce 2009,
prodala sklarna o 4,5% vice skiegich obal nez v roce 2009, celkentgs 810 miliod
kusi.

Ve sledovaném roce vyvezla 49 % produkce, gramzemsky prodej k exportu jéilplizne

stejre vyrovnany i v roce 2011.

Sklarna véislech

Veli¢ina 31.12.2010 31.12.2011
Hruby vynos 642,6 589,4
Rocni zisk 38,7 59

Produkce (1000 tun) 1212 1246
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Prodej (biliony) 4,36 4,17
Export 40,2% 39,6%
Pocet zandstnand 2975 2971

Tab. 1 Srovnani roku 2010 a 2011 [20]

Jedna se o Gdaje celé holdingové spaisti, nikoli pouze sklarny €eské republice

a vysledky jsou uvedeny v miliardach CHF (Svycarfs&gk).

3.3.1 Planovani odbytu prodeje

Sklarna planuje poeby svych zakaznikmesicné. Kazdy nésic se schazi management vSech
oddéleni pi poradach, kde se probiraji zalezitostitpbt zakaznik, planovani produkit a
nasledné vysledky rozhodnuti o vygplterym zakaznik a kolik se niZze v ugitém obdobi
dodat. Svym zakaznikn posilaji pracovnici prodeje kazdgsit planovaci tabulku piab

v horizontu ti mesial. Kazdy nésic se tedy poeby zakaznik aktualizuji. Podle &hto
potieb se vyrabi produkty (lahve) a nasazuji nove pgeodu
na vyrobni linky. Planovani hraje v této fitmelkou roli, kterou bych v této praci opravdu
chtela zvyraznit. VSechnglanky sklarny musi fungovat jako jeden soudrf@anek, lidé

z raiznych oddleni musi spolu neustale komunikovat a spolupracoBaz dokonalého
planovani neni mozny efektivni prodej a nasledrsiriduce zakaznikm. Firma proto
neustale zdokonaluje systémy a Skoli své pracovaiixove je treba neustalé kooperace

pracovniki, ktefi musi fungovat jako tym.

Cil prodeje
Komplexré sledovat vyvoj trhu obalového skla z hlediska wisVanych i potencialnich

zakaznik.

Budovat kvalitni, vyvazené vztahy s obchodnimipany sklarny na zaklgdboustranného

uspokojeni paeb.
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ProdavatieSeni, které zéna sluzbami P vyvoji a konstrukci vyrobku. #¢emz dodavka

vyrobkii je doprovazena a nasledovana dalSimi sluzbamestolgistiky a poradenstvi.

Nabizet wvyrobky tak, aby se maximélnpiihlizelo k optimalizaci jejich vyroby

a skladovani.

Realné uskuté&iovani prodeje a nagiovani cili

Je dilezité sta¥t plan prodeje na ptgbach zakaznika marketingovych informaci. Sklarna
musi pl& garantovat dodavky strategickym zakaanik Kk jejichz zabezgenim
je treba kooperace na vSech Usecich sklarnyeba respektovat priority v @ni dodavek
z pohledu zakaznického i z pohledu vytizenosti bgifoh kapacit. Dosazeni maximalniho
zisku je naplovano vhodw nastavenou cenovou politikou sklarny. Vzhledenri&ndaci
na poteby zakaznika musi sklarna rde$iat sortiment o nové vyrobky z oblasti nejen
standardnich, ale i zakaznickych macek cemuz musi mit kvalifikovah nastavené

technické i cenové parametry.

VSechny vySe uvedené prodejni cile je ipba komplexéi naphovat a realizovat

prostednictvim utitych strategii a plan které vedou k realizaci samotnychicil

3.4 Organizace

Sklarna je sotasti skupiny holdingu, v jehadele je spravni rada s prezidentem. Pod jeho
funkci je gedseda vedeni skupiny. Funkciegsedy je samostatnpodadny organ
Komunikace/marketing/logistika. Tato skupina sktarescele s prezidentem a jim
podtadnym pedsedou ma v organizrd struktde 2 divize —Ridici divizi — zapadRidici
divizi - vychod a organ Finance/controlling. SkkirmCeské republice spada dudici
divize — vychod spolu se sklarnou v Chorvatsku Ridici divize — zapad spada Svycarska a
rakouska sklarna.Ceska sklarna, kterou podrabnpopisuji, zahrnuje 5 UGsék

— Marketing, Prodej, Logistika a sprava, Finanepra@va, Vyroba a technika.
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3.5 Poslani a vize

Poslanim spotaosti je poskytovat zakaziiik kvalitni skld&ské a sklegné vyrobky, které
jsou @imo Sité zakaznikn na miru. Cenami se snazit vykbwakaznikm, odolavat

konkurenci a udrzovat firmu ve stalém zisku a peosf

Vize firmy je mit neustaly ffisun informaci ohlednvyvijeni svého oboru. SnaZit se byt
0 krok naped ged svou konkurenci a udrzovat staly kontakt se zzdkg Progresivni

vyvoj firmy, inovace a modernizace svych vyr@pkyrobnich zézeni a vyzkumu. Neustalé
zaSkolovani personalu pro dosazeni stoprocentnjkonu, ktery vede k synergickému

efektu. To vSechno ve praggh firmy samotné a nagini tuzeb zakaznika.
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4 SITUACNI ANALYZA Z POHLEDU SKLARNY

V praktickécasti situgni analyzy provedu analyzu sklarny. Poznatky jsgaledkem mych
praktickych konzultaci ve sklan dlouhodobych poznaitk pracovnik pracujicich
ve sklarg a v neposlednfadt také internich zdr@j sklarny (zejména ti8hich zprav

a odbornychlanki).

4.1 Vymezeni produktu

NejSirSi uplatani nachazeji sklémé obaly pedevSim v potraviratvi, kdy nejvyssiho
postaveni zaujimaji lahve na napoje, ale skiénobaly se vyuZivaji i ve farmaceutickém

nebo chemickém pmysiu.

Tabulkovy pehled produki

T g

Silné argumenty . 4 = 2 2e

¢ wh 2 o TR B
na prvni pohled 2 > 5 SE SFE
Pivni lahev A 330 ml | 205g| 1859| 20g| 201 | 141
Pivni lahev B 330 mil 200g 175g 259 251 181
Pivni lahev C 330 ml 190g | 160g 30 g 301 21t
Lahev na vino 250 mi | 204g| 180g| 24g| 241 17
Lahev na vino 750 ml 400 g 350 g 50 g 301 34t
Labev na ving 1000 mi 200 g 420 g | 80 g 801 a5t
Zovaiovaci sklenice 720 ml | 300 g | 280g| 20g| 20t | 121
Sklenice na kafeni 99 ml 127 g Nég | g 1 7t
Lavafovaci sklenice 3400 ml| 1100 g | 1050¢g 30g 301 31t

Tab. 2 Rehled silnych argumeiipodniku [20]

Tabulka udava iehled silnych argumeitsklerenych produki — pivni ldhve o objemu
330 ml (vyvazené zejména do tuzemska), lahve na di@ objemu a sklo na konzervy —
zavaovaci sklenice, sklenice na ilemi. Sklo ma celou Skalu pozitivnich viastnosti,

jmenovi€ nag. odolnost, nepropustnost, hygi@mest, tvarnost, estétiost.
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Jednd se o ifyodni produkt a v neposleditadt také lehkost. Technologie vyroby
vylehteného skla umditije, aby bylo obalové sklo l&hnez tradini vyroba a zarove

aniz by byla narusena jeho be&pest a kvalita.

Snizena hmotnost je pozitivnim ukazatelem zejméaapotni prostedi. Takovato vyroba

skla vyZaduje mé&nsurovin na vyrobu a séasré Seti nasSe pirodni zdroje.

4.1.1 Vyroba skla

Sklo je historicky nejstarSi obalovy material nat&va to, Ze je pro baleni potravin
nejvhodrjSi dokazuje fakt, Ze se pouziva az do dnesni dekip. je 100% recyklovatelny
material. Jedit ze sklegnych pouzitych obéllze vyrobit beze zbytku obaly nové arttet
tak @rirodu i naklady. Zavashim nejno¥jSich technologii jsou skléné obaly stéle leth

a stabilgjSi. Sklegny obal je také vyzvou pro designéry, mohou mu jedineny tvar

i barvu, aby se stal doslova potgen pro @i zakaznik. Technologie vyroby skla
se neustale modernizuje s cilem zmenSeni ener§etcknaterialové naéoosti. Sklo

se vyrabi tavenim surovin aegi pri teplotach kolem 1500°C. Po vytvarovani se vyrobek
ochladi v pasové peci arqal zabalenim se zkontroluje jeho kvalita. Odpédvgrobe

sklereénych obal je recyklovan jeho vracenim do vyrobniho procesu.

.

Obr. 2 Taveni skla [20]

Obr. 3 Formovani [20]
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Obr. 6 Baleni [20]

Obr. 7 Kontrola [20]
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4.1.2 Kolobéh skla

Recyklace skla

@ Spoffebitel

PN
g
WW Frodejes

Recyklaze
i
|
ST
. Plmi
Uprava
-—
I I .

Skladowani

Vyraba

Obr. 8 Kolokh skla [20]

o Sher
Skérem korti zivotni cyklus obalového skla a do nového cyk&iupuji sebrané
strepy jako vstupni surovina pro vyrobu nového skkér3e provadn negastji
do bareva odliSenych kontejndér rozmistnych v néstské zastawa u velkych
obchodnich sedisek. Jeho ugpnost je do velké miry ovlima ekologickym
powdomim obyvatelstva a o&ou k jeho zlepSeni. DalSi vliv n&jmima legislativa,

ktera finainé motivuje obyvatelstvo kidéni odpad.

« Uprava
V této fazi se ze Bepi odstrauji vesSkeré nezadouciipksi, které by negativn

ovliviiovaly kvalitu novych vyrobk pii pouZziti recyklatu.

* Vyroba
Tatoc¢ast byla rozebrana wgdchazejici kapitole 4.1.1 Vyroba skla.



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového ¥izeni 41

Skladovani

Vyrobené skletné vyrobky jsou uloZzeny do skladu, kdekaji na expedici
do plniren. Sklad je umist v aredlu sklarny. Skladovaci kapacita se pohybuje
kolem 78 tisic palet. Dostatgy sortiment a mnozstvi vyrékna skladu umaiije
dodat zakaznikovi obratem poZzadované mnozZstvi. Kazgtobeny vyrobek
je po kontrole na kontroliasti linky zabalen. Vyrobek se totiz musi k zakkaawi
dostat v neporuSeném stavu. Proto jsou na paletizdrovnany vyrobky na palety
a posléze tkladre zafoliovany. Nasledujeipvoz na sklad naresreé urcené misto.
Cela sklarna je propojena internim IT programentarek presré Sitému na miru.
Vtomto programu jsou zaznamenany vSechny vyrobeggobky, vSechny
piebalované, i na skladu dlouhodolezici vyrobky. Do tohoto programu maji
pristup vSichni administrativni pracovnici. Zaznameén&e do &ho planovani,
tvorba smluv, objednavani a nasledné fyzické vgbKlai vyrobku a expedice
ze skladu. VIT programu sklarny je pro rychloueotaci dohledani daného
vyrobku podle internih@isla oznaeni k dohledani iigsna poloha uloZeni tohoto

vyrobku na skladu.

PIngni
PIréni je prvnim krokem # vyuziti skletného obalu k &elu, ke kterému byl
primarré uréen. Sodasti pleni vyrobku je i opaeni etiketou, ktera obsahuje

informace pro spéébitele ohled&recyklace pouzitého obalu.

Prodej

Prostednictvim prodeje se naghmy vyrobek dostava ke kotregemu uzivateli.

Spotebitel

Na spotebiteli nejvice zalezi, zda se po pouziti dostaeerainy skledny obal
do kontejneru na sklo a tim dojde k uiv jeho Zivotniho cyklu. Proto je na stéatu,
ale i vyrobcich skla, aby pssomi obyvatelstva o recyklaci obabylo co nejvyssi

a tim rostlo mnozstvi skla, které se vragitapopetovnému pouZziti.
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4.1.3 Sklo jako obal

Pres silny tlak, ktery se objevuje zejména v oblastilkoholickych napé@j maji sklegne
obaly u spatebiteli své nezastupitelné misto. T&nvysadni pozici si udrzuji v segmentu

piva, vina, lihovin a u mnohych konzervarenskyctotai, jako jsou dZzemy a kompoty.

Sklo chrani obsah, je totiz chemicky neutralniabti a tak potraviny a napoje, které jsou
uchovavany ve skle déle vydrzifepdevsSim v barevné sklovin Je naprosto zdravatn

nezavadné a atraktivni, vyrobky ¥m vypadaji pirozerg, zdraw a kvalitre.

4.1.4 Vyrobkové portfolio

Prehled vyrobk vyrakenych ve vybrané sklaénvolné prikladam do bakal&ké prace.
Provedeni analyzy vSech vyrablsklarny neni prioritni naplni mé prace, proto rkbu
sahodlouze popisovat vSechny vyrobkynldZitym znakem vyrobk je, Ze zakaznik
ma moznost volby zefitbarev — hiada, zelena a bila.t€sny odstin barev taktéz véln
piikladam do bakal&ké prace. V praci si zaiiuji na pivni lahve vyvazené doéhhecka,

proto nize uvadim podro§8i popis tohoto vyrobku.

Pivo se stava nejoblibgaim alkoholickym napojem na &¢. Pro sklarnu je protodtezita
expanze do zemi, které slibuji n#gi odbytové Sance. Globélpro vSechny firmy fisobici
v oblasti obalového materialu jsou to nejenom esképzem (piredevsSim vychodni

Evropa), ale také vychodni Asie.

Popis pivni lahve

*  NRW lahev na pivo

Obsah 500 ml

Objem 520 ml

VysSka 260,0 mm

Pramér 67,5 mm

Hmotnost 3809

Druh obéhu vhodhé pro opakova
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pouziti
Barva -

hnéda
Mnozstvi na paleg¢ 2.023 ks

Hmotnost palety 815 kg/ 809 ks

- dle baleni

Rozmér palety 120 x 100 x 200 cm

Obr. 9 Pivni lahve [20]

4.2 Export

Némecky exportni trh vybrané sklarny je charakterkstidwma rozdilnymi znaky. Prvnim
rysem je skuténost, Ze se firma prosadila konkurenceschopnynobky, o které jevi
zajem i nadnarodna s¥tow uznavané firemni spdieosti, které vyuZivaji moznosti
navrzeni si obalu jim Sitému na miru. Zakazniciedbjvaji obalové produkty £eské
republiky nejen doCeské republiky, ale i do sousednich zemi, ale adieflejSichcasti
Evropy (severské zemvychodni Evropa...). Pro sklarnu jaleiité, aby zarowve byla
schopna zadit vSechny logistické aktivity souvisejici s exfwm skldskych produki.
Sklarna tedy musi byt nejen schopna vyrobek nabidm@o nasledh prodat, ale take
efektivne dorwit zdkaznikovi. K tomu vyuziva logistickych aktivit logistiku. Logistika
je potom spolufsobici c¢initel ovlivaujici vySi podnikovych néklad a Grove
poskytovanych sluzeb. V ramci konkurenceschopnwmsisi byt schopna spravrumistit
urcity vyrobek na trh za co nejoptiméjn vyuzitych naklad. Spravé zvoleny trh
a nejnizSi naklady jsou cilem distrimi logistiky. Logistickéftizeni je v rukou firmy
logistického oddleni, které ma na starost zajist prepravy produki k zakaznikovi
za nejvyhod§Si cenu. Primarnim Ukolem je vybrat vhodného datlele a smluvh zajistit

a zabezp#at dodavky.

Druhym rysem &meckého exportniho trhu sklarny je prodej subdodia, ktei nasleds
vyrobky preprodaji finalnim zakaznikn. Nevyhodou je ndpma komunikace
se zakaznikem prasdnictvim prosednika. Samdejmé musi ffevazovat vyhody

spoluprace se subdodavatelem, ktery je pro sklzékaznikem. Je nutna oboustranna
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spokojenost.

Pro sklarnu je prostdnik totiz zékaznikem, alefipjakékoliv zméné je treba velké
flexibility. Obecre plati, Ze v oblasti projede jéeba velké flexibility, firma musi byt vzdy
orientovana na zakaznika, vzdy musi byt zakazniké@pomocna a &a by mu byt vzdy
schopna wyjit vsic. V této souvislosti jeféba zminit lidsky faktor. Firma klade velkyrdz
na vylEr novych pracovnik Stavajicim pracovnikn nabizi Siroky motiveni program.

Velmi pozitivné zde hodnotim vyy pracovniki, protoze lidé dotvé firmu.

4.2.1 Cesky export do evropskych zemi

Dle portalu Businessinfo vyvezlieské firmy v roce 2011 rekordni t&8 biliony korun.
Problémem je vSak skuteost, Zze vyvoz byligdevSim do zemi Evropské unie. Plan viady
na rok 2012 by & podpait ceské exportéry, umoznit jim proniknout na rostouhi

a omezit tak rizika. Prvnim rizikovym bodem je &ilnavislost pouze na jednom teritoriu,
tzn. na obchodu s Evropskou unii. Druhym rizikovymodem je vysoka zavislost
na ponérné Uzkém vybraném segmentu produkt predevSim dopravnich #aenich

a strojich. K rostoucim tiim radime Brazilii,Cinu, Indii, Irak, Ukrajinu a Spojené staty.

Duvodem je velka a silna ekonomika a trh. [17]
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Obr. 10 Ristceského vyvozu 2010/2011 [18]

4.2.2 Export Ceské republiky do NNmecka

Obchodni vztahy s &neckem jsou jiz dlouhod@bna vysoké urovni. Bmecko Zstava
nasim nejvyznan#sim obchodnim partnerem, ktery ma velky naske&dpSlovenskou

republikou, Polskem, Francii, Velkou Britanii a Rakkem

Némecko je s 30 % exportem destinésio 1, gesto jeho podil ve prosgh ostatnich zemi
mirré klesa. V roce 2000 sifovalo z naSi ze#n zhruba 40% vyvozu, vroce 2011
to bylo 32,1%. Nasledujici tabulka ukazuje vywesko-rgmeckého zahragmiho obchodu
od roku 2001 az do roku 2011 (celkem 10 let k poé&ow v mid. CZK).

Vyvoz 484,4 457,0 507,2 623,1 6285 6860 7618 2585 6951 8192 9220

Dovoz 456,5 430,5 469,3 554,3 5505 5994 670,6 640,7 530,2 613,7 6854

Obrat 940,9 887,5 976,5 1177,4 1179,0 1284,4 1432,409,P3 12253 14329 1607,4

Bilance 27,9 26,5 37,8 68,8 78,0 856 291, 1178 164,8 2055 236,6
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Tab. 3 Vyvojéesko-rgmeckého zahragmiho obchodu v obdobi 2001 — 2011 v mid. CZK
[17]

Vysoky podiléeského vyvozu do SRN &Wi o vysoké nie provazanosti ekonomikyR
s ekonomikou a trhemémeckym. Pozitivnim prvkem pra&eskou republiku je fakt,
Ze obchodni bilanc€éR se SRN je od roku 1998 aktivni.

Role Ceské republiky v zahraghim obcho@ Némecka

Ceska republika se wadila mezi pedni obchodni partnery SRN. \&ieckém vyvozu byla
CR na 13. mist (po Spadlsku, Polsku, SvycarskuCiné a ®sns i pred Ruskem,
ale ged Svédskem, Japonskem, Jizni KorgoMadarskem), v dovozu je v roce 2011
na 11. mist vpoadi (za Ruskem, Svycarskem, Rakouskem, aled pPolskem
a Japonskem). Podili se necelymi 3% na celkovérnagvpodil dovozu je oéoo vySSi
necelé 4%. [17]

4.2.3 Export vybrané firmy do Némecka

Sklarna vyvazi pro édmecké zakazniky pivni lahve NRW docitych némeckych mnist,
na tyto ndsta jsem se také zafia a podrobgji popiSu ngsta, kam sklarna v roce 2011
nejvice vyvazela, tzn. kolikrat bylo vyuzito moztio€PT pepravy. Z hlediska vyvozu
se jedna o hil ptipady gimého vyvozu k zakaznikn, nebo vyvozu subdodavated, ktei
témito lahvemi zasobuji pivovary a vykonavaji tak Konzprostedkovatele. Z hlediska
regionalni vyvozu do Bimecka se dodavaji tyto pivni lahve celkem do 2&tna Nemecku.

Tyto nsmecké firmy maji zajem o typrgpravy CPT dle INCOTERMStzn. Carriage Paid

2 International Commercial Terms je soubor vykladagiravidel obchodnich doloZzek vydany Mezinarodni

obchodni komorou (ICC) dujici povinnosti smluvnich strarfipdodavce zbozi (naklady a rizika). PouZiva-
ji se tak, Ze se nasrvyslovre odkazuji smlouvy v mezinarodnim obchodnim styNCOTERMS maji tyto
¢tyti skupiny doloZek:

E (Departure) = odebrani

F (Main carriage not paid by seller) = hlaviigpravné neplaceno prodavajicim
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to = preprava placena do (...ujednané mistéeni). Prodavajici sjednava na své naklady
piepravu zbozZi do sjednaného mistaeni. Nebezp# ztraty a poskozeni zbozfgrhazi

na kupujiciho vSak jiz dodanim zboZzi prvnimu doprawrodavajici téZz sjednava
na vlastni naklady povoleni nezbytna pro vyvoz tleohradi vSechny poplatky a naklady

vesSkerych formalit, které museji byt sfiy.

Za rok 2011 bylo celkem zprdgstlkovano pro vSechnyémecké zakazniky 312 CPT
pieprav, tzn. 312 vykladek. #neérna cena jedné vykladiginila 17 755,13 K. Zakaznik
si objednava pivni lahve, které v internim systéimoy nalezneme pod identifikaim
¢islem 13691 nebo 19455, jedna se o tentyZ druhelatozdil je pouze v baleni palet
a prolozek. Zakaznik siiwe vybrat, které baleni si vybere, tento typ baleaplanuje
do planovacich tabulek, které jsou zakaamikposilany kazdy #sic. Zakaznik ma potom

na tento vyrok fednosts narok.

Vzhledem ke skutmosti, Z2e do Mmecka se ve sledovaném roce 2011 vyvezlo
16.389.142 ks pivnich lahvi z celkovehatpovyvezenych lahvi 32.319.198 ks vSechityp
lahvi, zangtila jsem se na vyrobek pivni lahve, naskegotom na lahve typu zakaznicky
model

pro ukitého zakaznika (konkrétni zakazniky nelze @vaddivodu ochrany uda), kterych

se vyvezlo vlidském roce 8.194.424 ks. Ostatni typy lahvi jsemiadia

do kolonky ostatni lahve, gasem lahve na limonadu a konzervy.

C (Main carriage paid by seller) = hlaviiepravené placeno prodavajicim
D (Arrival) = dodani
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Pocet vyvezenych kusl lahvi

0%

Obr. 11 Graf vyvozu produkt[vlastni zpracovani]

1. Pivnilahvel6.389.142 ks.

2. Lahve na limonadu typu zakaznicky mo8el94.424 ks.

3. Ostatni lahver.735.632 ks.
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Obr. 12 Graf tBmecka nista [vlastni zpracovani]

Z obrazku je #ejmé, Ze nejvice vykladek bylo realizovano désta Memmingen. Ostatni
mesta tvdi presreé polovinu €chto vykladek. Tento vysledek je totiz igmben faktem,
Ze do polozky ostatni je zmzeno 16 ®st s celkovym pé&tem 78 vykladek. Pro informaci
mazeme zminit &ktera z &€chto nést: Schleusingen, Moos, Stein an der Traun, Pfarghe
Reichertshofen, Elsendorf, Zwiefalten, Marktstghod. Nej¢tSi patet vykladek je vSak

zaznemenam vedste Memmingen, které nasleéipodrobwji popisi.

Memmingen je bavorské tradni mesto s celkovym p&iem obyvatel fiblizn¢ 41 100
a rozlohou 70,17 kin Mésto je také mimo jiné proslulé i diky mezinarodnifatisti.

NizZe je uveden obrazek tohoto krasného bavorskéstara znak gsta.
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Obr. 13 Pohled na ¢ggto Memmingen [vlastni]

Obr. 14 Znak rssta Memmingen [vlastni]

4.2.4 Export Ceské republiky do Mad’arska

Mad’arsko paiti k tradtnim obchodnim partném CR. Je zemi, se kteraR dlouhodob
vykazuje v obchodni bilanci aktivni saldo. Z hlédis vySe obchodniho obratu
s 25% exportu. Dle Udajéeského statistickéhotadu (druhéctvrtleti 2011) je Ceska
republika pro Mdarsko roviz dilezitym obchodnim partnerem, podle obratu
je na 12. misf, podle dovozu se nachazi na 10. énéstvyvozu na 9. mistv mal’arském

zahrantnim obchod.
Ceska republika do Mtarska nejvice vyvazi potraviny a zZivaiaga, z nichZ nejvice jsou
zastoupeny napoje a tabak, dale nasleduji surovériaig a v neposledriact mineralni

paliva, maziva aifbuzné latky. [17]
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Madarsko je proCR zent blizka nejen teritorialy ale i kulturd a obchod €R
ma dlouhodobou tradici. Jde o trh obdobné velikgid v Fipadt nasi republiky a stejn
jako v pripact CR se jedna o otégnou exporté zangtenou ekonomiku, pro kterou hraje
rozvoj mezinarodniho obchodu zasadni ulohu. Tyteaddi znaky se odrazi v poptavce
mad’arskych zakaznik Zen® poptava zejména lahve na vino. Regiohade jedna
o vinarské oblasti, které tyto lahve poptavaji. Zakaztdke vyuZzivaji moznosti si nechat
vyrobit lahev pimo jim Sitou na miru, tedy zakaznicky model. Jeda&¢tSinou o edice
chtgji expandovat. V posledni débe také zajem o lahve, tzv. limitované edice lahvi
k vyznamnému jubilue a timto jubileem se zakazmédcivk lahvim, které se vyrélg nap.
pied 100 lety apod. Po vyrélahvi na vino nasleduje vyroba konzerv, které jdasleds

v kolokhu Kk plntam téchto konzerv. Zajem je o sklarnou vyéab konzervy

na naplgni dzemy, medy, &@skymi vyzivami, k€upy apod.

4.2.5 Export lahvi do Mad’arska aRecka v roce 2011

Je dilezité zminit, Ze export je ve skl@&organiz&n¢ fizen rgkolika useky. Samostatnym
usekem je Polsko a Rumunsku, nasleduje Rusky uBalbaltskymi zedmi a Ukrajinou.
Abych ziskala informace k sepsani mé prace, korowala jsem s usekem Vychod
a zapad. Tento exportni Usek je nejSirSi, co 8e pgtu obsluhovanych zemi, protoze
z vychodnich zemi zahrnuje Mlarsko aRecko. Zapad zahrnuje zejménanécko, Italii,
Francii a severské zé&mRozdleni Vychod a zapad je dle internich i, fakticky zcela

neodpovida uzemnimu rodeni Evropy.
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Obr. 15 Planovani odhu [20]

Graf znazotiuje planovany a skutay odler zéakaznik v Madarsku aRecku celkem.
Kazdy zakaznik musi nejprve naplanovat @dyrobki, ktery kazdy rssic aktualizuje.
Ktomu slouzi planovaci tabulky, které jeha vyphovat, aby mohla sklarna naplanovat

potieb vSech zakaznika nasled& zorganizovat vyrobu.

V prvnim nesici I. roll firma naplanuje @ity pocet vyrobki, v druhém nsici zasila ot
svij plan jiz aktualizovany (Il. roll), veietim nésici totéz (lll. roll). Ctvrty sloupec
znazotiuje skutény odkEr zakaznikem. Tato tabulka slouzi jakctyg vazba ve vztahu
planovani-odér. Vysledkem je graf se sloupci, ze kterych je patrkolik firma planuje

a zda-li odebira zhruba danyged, ktery si naplanuijé nikoli.

4.3 Dopravci

Prepravu vyrobenych lahvi zaji§ji prepravni spolkénosti (rekdy také pouzivame pojem
piepravci nebo dopravci) prastinictvim kamiof, které jsou schopny nalozit 26 DIN palet
nebo 33 EURO palet. Tyto palety se liSi velikodak jsem jiz psala, &necko neorganizuje
samo FCA pepravu, tzn. Free Carrier - vyplagadopravci (... ujednané misto). Prodavajici

je povinen pedat dodavané zbozi v ujednaném &nilstpravci. Zfisob dopravy a dopravce
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voli kupuijici. Jestlize kupujici neudagsné misto, fiZe prodavajici volit mezi mistem nebo
stanovenym pasmem, kde dopraveéevpzme zboZzi do sve & Na kupujiciho fechazeji
okamzikem pevzeti zbozi dopravcem naklady a rizika spojena
se zbozim. Kupujici ma ro¥h za povinnost hradit celni poplatky a davkytzatu vyvozu,
vylohy s os¥dcenim o fivodu a konzularni poplatky.dmhecti zakaznici vyzaduji typ CPT,
tedy zmgisob, kdy my jim seZeneme afithme Fepravu az na misto ¢eni. Carriage Paid to
(neboli CPT) - peprava placena do (...ujednané mist&eni). Prodavajici sjednava na své
naklady @epravu zbozi do sjednaného mista cenf. Nebezpg ztraty

a poskozeni zbozZitechazi na kupujiciho vSak jiz dodanim zboZi prvnidmpravci.
Prodavajici téz sjednava na vlastni naklady povabezbytnd pro vyvoz zboZzi a hradi

vSechny poplatky a naklady veskerych formalit, &tewseji byt splny.

Kazdora@né koncem srpna zasilaji dopravci své specifické gavay sklarg a cekaji
na vyjadeni, jestli je nize sklarna zZadit do dopravniho tenderu. Na zakigobptavek
je vypracovan seznam doprévoa dany rok. Takto vybira dopravieditel logistického
oddleni za&atkem z& a vypracovava seznam doprayvdkiei budou vozit jednotlivé
destinace. Rozhodujici je cena, specifické podminggnale, spolehlivost, #&pob
komunikace — tyto vlastnosti potom bere v Uvahucgvaik logistického oddeni
pii rozesilani poptavek dopravm apod. Podminky si stanovuji dopravci jiz v pop&gv
ktera kdyz je schvalena, musi byt také respektavéna‘ipad nerespektovani sette
stat, Ze jsou otevirany jiz potvrzené podminkya8id ma k dispozici v séasné dobé 50
dopravd. Z téchto 50 je aktivnich dopraic ktefi se zamsiuji na Nemecko 11. Dopravci
se totiz zar®uji jen na u&ité oblasti vyvozu. V fipadt, Ze exportni odideni posle
logistickému oddleni pozadavek na CPTigpravu na ufté misto, zaSle pracovnik
logistického oddleni poptavku na iepravu, ktera kdyz dopravci vyhovuje, ihned
ji potvrdi. Fi nepotvrzeni kontaktuje pracovnik dalSiho dopravidejdive jsou
kontaktovani dopravci séemi nejnizSimi cenami. Tato spoluprace je skrzimitgystém, ve
kterém maji nastavené dité kompetence pracovnici exportu, pracovnici kigis

a expedice a naposledy samotni dopravci. Malé dopspolénosti po celém Uzemi naSi
republiky maji prosednika — gjakou \&tSi dopravni spo@most, ktera jim nasledrzasila
poptavky podle vytizenosti. Proto i menSi dopramdZzou dostat praci a Sanci prosadit
se na trhu. ¢emz musi respektovat podminky dopravce, ktery mskBenou uzatené

dané podminky smlu¥n Dopravci upednostiuji typ kombinované igpravy, nakladka
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ve sklarg s vykladkou u zékaznika a&py odvoz palet a prolozek od zakaznika. Takto
je treba jednou zatas odvézt od zakaznika obaly, tedy palety a prgloiteré
mu tujeme a z@né vykupujeme. Kazdy zakaznik ma nastavené podmiridylasti obal

a je teba se taktoidit a organizovat i ztiné dovozy od zékaznika dle jehiapi.

4.3.1 LKW WALTER - nejvytizen &Si externi partner firmy

Za loisky rok 2011 byla, co sedy vyvozu do Nmecka, nejvice vytizenou firma LKW
Walter. Tato firma je koncerngwezavisla rakouska soukroma sgatest. Byla zaloZena
v roce 1924 a od roku 1986 je nositelem statnilakznr- vyznamenani za zvlastni zasluhy
v oblasti hospodatvi. Se sklarnou komunikuje pracovnik firmy LKW Wéa vceském
jazyce, spoluprace s touto dopravni firmou je reokg Grovni. Aby mohla tato firma svym
zakaznikm nabidnout konkurenceschopné a zatioteké ekologické dopravrieSeni,
kombinuje LKW Walter jiz od péatku 80. let vzajenin silniéni, zeleznini a nameéni

dopravu a tak se stalijkopnikem v kombinované dopra\{19]
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Obr. 16 LKW Walter [19]
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4.3.2 Pieprava pivnich lahvi NRW

V roce 2011 byla zprostdkovana feprava pivnich lahvi NRW v celkovém ¢to 312

prostednictvim 12 dopravnich firem.

Pfepravcipivnich lahvi NRW za rok 2011

Ostatni prepravci
10%

CSAD Hodonin
10%

CSAD Kyjov
Logistic, a.s.
13%

Obr. 17 Graf pepravy pivnich lahvi za rok 2011 [vlastni zpracdjan

Pokud se za#iime na export jednoho vyrobku,igeme z grafu vysledovat, ze LKW
Walter je co do objemuipprav favoritemcislo jedna a ma nejtsi paet vykladek

v Némecku.

4.4 Casové rozlozeni prodeje/sezonnost

Firmy vyrazié nakupuji na konci unora dle vyslédkrodeje. NejvysSi odb je pred letni
sezonou, kdy sklarna musi zvysit kapacity svychésamané a @ibira take lidi na brigady,
které pra¢ zataly. Nakup na podzim se uskuteje koncemiijna, na zimni akce
(sezénnost — Vanoce). V prodeji je rozhodujici sepdt, také ceny, které se&mhvetSinou

k 1.1., u gmeckych zakaznik vétSinou az v beznu. Firmy se snazi co nejvice nakoupit
pied tim, nez zmou platit nové ceny. Dale také uvedeni noveho bKwona trh

a s nim souvisejici marketingové kampanaji za nasledek vysSi poptavku po vyrobcich

sklarny.



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového ¥izeni 56

45 Srovnani

V tomto bo@d provedu srovnaniCeské republiky s Méiarskem aCeské republiky

s Némeckem.

Teritorialni

Mad’arsko je svym ptiem obyvatel srovnatelnéCeskou republikou a tak si tyto glzens
maximalré vyhovuji, co se vyvozu a dovozwey maji srovnatelné pozadavky a navzajem
se dopluji. Proto také Mdarsko a Ceska republika p#t k tradtnim partneim

ve s¥tovém obchodu a vzajemna spoluprace vykazuje ka#dorv obchodni bilanci

aktivni saldo.

Némecko je svym p&iem obyvatel asi osmkratstéi jako Ceska republika, ma vice
moznosti afadi se na prvni pozici v exportu. VztaBeské republiky a Bmecka jsou

na vyborné pozici a tak seedecko stava nasim néjdzit¢jSim obchodnim partnerem, kdy

od roku 1998 je mezinarodni obchod &Méckem aktivni.

Do Mad’arska sklarna vyvazirpdevsim sklenice na dzemy, med§tséé vyzivy a kéupy,

dale pak lahve na vinofgrevsim do vinakych oblasti.

Némecko je druhou nejvyznarjli destinaci v oblasti vyroby piva a z tohotavadu
ve velké mie zasobuje sklarna nesgonou fadu rmeckych pivovatl praw lahvemi
na pivo. V gipadt Némecka se nejedna pouze o export pivnich lahvi,tae lahvi

na limonady a ostatni lahve.
Casové

Vroce 2011 se miarska ekonomika potykala jak &erymi problémy souvisejicimi
s nestandardni ekonomickou politikou &asné mdarské viady, tak i s negativnimi
ekonomického tstu v Mafarsku. Viad se tak nepod#o piné naplnit jeji cile tykajici
se nastartovani ekonomickéhistu, poklesu statniho dluliivétsiho fistu zamistnanosti.
[17]

Rozhoduijici roli v zahraémim obchod Némecka sehrava dlouhodbly obou smrech
zhruba 20 zemi. NejdezitéjSim obchodnim partnerem SRN roku 204%tala - stejé jako

v predchozich vice neZ dvaceti letech - Frandieska republika si i v roce 2011 udrzela

12. picku, nicmér celkovy objem exportu d@R po krizovém roce 2009 a v roce 2010
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opét stoupl. NejeétSi vyvozy realizuje SRN do Francie, ngfi dovozy realizovala

v roce 2011 SRNigkvapiv nikoliv z Ciny jako v minulych letech, ale z Nizozemska. [17]

V roce 2011 sklarna vyvezla do sousednihombicka celkem 32.319.198 ks vSechutyp
lahvi. Z toho samazjme nejwtsi podil ngly pivni lahve v celkovém pidu 16.389.142 ks.

4.6 Soutasne distribucni kanaly exportu

; o O
Skldrna Takaznik
""-\.._\_‘_'_‘_,_,.,-*"

T prostied-

kowvatel

Obr. 18 Distribéni kanaly [vlastni zpracovani]

Firma vyuziva ke své distribuci dvéazné zpgisoby distribuce. V prvnimifpact se jedna
0 primou distribuci, kdy zboZzi jde od vyrobcdimo k zakaznikovi. V druhémripact

je zde vyuzita funkce zprastdkovatele, kdy firma prodava zbozi zptedkovateli, ktery
zbozi nasledh prodava svym zakazhikn. Pro firmu je zprogedkovatel zarove
zakaznikem. Jedna se zd#@sinou o zakaznika, ktery zasobuje pivovary lahveanpivo.
Pro firmu je druhd varianta distribuce, tedy diide nefima prostednictvim
zprostedkovatele méhvyhodna, jako distribucefima, protoze firma ztraciripny kontakt

s kon€énym zakaznikem.
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4.7 SWOT analyza sklarny

Ktomu, aby bylo mozné uggre celit konkurenci, je nutné mit vysokou podnikatelsko
pozici a vysoky trzni podil. Mozna rizika odhalippemoci analyzy, kterd& nam péaae

mozné nedostatky a rizika odstranit a umozni prtowes/entivni opaeni.

Silné stranky A | Slabé stranky A
» Stali zakaznici, 10% » Energicka narénost, 20%
» dobré jméno firmy, 13% » dlouhd doba navratnost0%
» $pickova technologie, 10% investic,
» dlouhodobé vztahy s externimi0% > nizka Se vyrobniho 15%
partnery, programd,
o » zavislost na cenach energii,
» kvalita vyrobki, 11% 2504
- . » odmitani poptavek K
» schopnost inovace vyrobk 206 ' 20%
nedostaténé kapacit
» prizpasobivost zakaznikm,
przpd 11% vyroby.
> recyklace, ochrana ZN\ 9%
prostedi,
» vlastni finagni zdroje,
8%
> odborrg kvalifikovany
. 11%
personal.
Prilezitosti Hrozby
» OdliSnost od masove vyroby,| 20% » Celoswtova finargni krize, 50%
» ochrana zakaznickych model 35% » konkurence, 35%
vstup na noveé trhy, » rostouci vliv zakaznik 15%
» investice do technologii a 15%
zaizeni,
» vysoky podil nezagstnanosti
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>

Vv regionu fisobeni firmy, 10%
spoluprace s externimi
partnery. 20%

Tab. 4 Swot analyza [vlastni zpracovani]

4.7.1

4.7.2

Silné stranky

Firma si budovala dobré jméno u kupujicich, ma st@lé zakazniky, kte
se vraceji. Opakovany nakup a dlouhodoba spolupedz@kladem kladného vztahu

a dobrého obchodu.
Uroven technologii firmy je na sitové Grovni.

Za konkurenini vyhodu vzhledem kipmé konkurenci riweme povazovat dobré

dlouhodobé vztahy s externimi partnery.

Na wtSine domacich trh, kde firma msobi nap. v Rakousku, Chorvatsku
a Slovensku mé firma vedouci postaveni na trhuz®eGR je postaveni ovliwno

piimym konkurentem a importy.

Firma se mze pysnit Sgkovou kvalitou vyrobk, které giklada velkou vahu.
Schopnost inovace vyrobhkzejména jejich vylatovani a zvySovani fukosti.
Ochota pizpusobit se zakaznikn, ,,0baly Sité zakazntkn na miru®.

Firma dba na ochranu Zivotniho pri@sti.

Finartni zdroje ma firma vlastni. Vifpad potreby vSak nema problém

s bankovnimi institucemi, ma silnou vyjednavacioguoiost.

Slabé stranky

Sklé'stvi je obecé energeticky narmé odetvi a z toho dvodu je firma zavisla

na cenach energii a surovin.
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* Obdobi mezi velkou investici do iZzeni se pohybuje od deseti do dvanacti let.
CozZ je dlouha doba, proto musi firma odhadnout,bade trh v pisti dekad

vyZadovat.
» Vyrobni program je omezen pouze na obalové sklo.

» Jista zavislost na cenach energii a surovidvodu vysoké energetické n&rmsti

odwtvi. Casté&ng eliminovano dlouhodobymi smlouvami.

4.7.3 Prilezitosti

» Rozstit okruh zakaznik, odlisSit se od masovostifiRladem je alternativa miéych

napoj do skla.
» Vstup na nové trhy,ifpadré na trhy, kde fpisobi, ale ne ve velkém rozsahu.
* Investice do novych Z&eni a technologii.

* Vysoky podil nezagstnanych osob v regionu Kkladmahrava firmy pii vybéru

zangstnand.

* Spoluprace s externimi partnery vysoce awje Uroveé sluzeb poskytovanych

zakaznikm.

4.7.4 Hrozby

* Vlivem celos¢tové hospod&keé krize klesd sptdba a nasledni poptavka

po obalech.

« Na trhu CR existuje vyznamny konkurent, ktery ohrozuje firmedukci cen

a snahou oferozdleni trhu.
* Meéni se poteby zakaznik v souvislosti s tim, Ze také zvazuji naklady vyrob

SWOT analyza umaiije nazora vidét dilezité aspekty mikropro&di a makroprosedi

firmy. Vybrana firma je velkym h&&m na trhu, festo je ovliviena svou konkurenci.

Spol&nost ma dle mého nazoru na ¥ylze dvou strategii plynouci ze SWOT analyzy.
Prvni z nich jestrategie S - T tedy vyuZziti silnych stranek k eliminaci hrozdbxuhou

z moznych strategii jstrategie S - Q ktera vyuziva jak silnych stranek, taklgzitosti.
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At uz podnik zvoli kteroukoliv ze strategii, je déleba eliminovat slabé stranky podniku.
Skla'stvi je velmi energeticky nakné a neni moznétr@sunout vyrobu z jednoho mista
do mista druhého. Existuje zde jistd zavislost nda cenach energii a surovin. Proto
by podnik n#l vynakladat Usili na hledani novych zdrgjurovin pro pehlednost situace
na trhu a v fipact potreby byl schopen rychle a efektévprejit k vyhodrjSimu dodavateli.
Tuto slabou stranku ma vsak podadst&ne oSetenu dlouhodobymi smlouvami, které mu

zaji¥’uji prisun potebnych vstup. Plany do budoucna vSak nejsou vZéiymou vyhodou.
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5 NAVRH LOGISTICKYCH DISTRIBU CNICH AKTIVIT NA
PODPORU EXPORTU SKLENENYCH OBALOVYCH
MATERIAL U

V posledni¢asti své prace navrhnu nova dog@mi v mistech, kde vidim u firmy diré

nedostatky.

5.1 Revize distribuénich kanahi

Firma vyuziva pimé distribuce, ale i distribuce riégpé prostednictvim zprosedkovatele.
Tento zpmisob distribuce, distribuce néma je pro kazdou firmu ménvyhodny, protoze
firma neni v pimém kontaktu se zakaznikem. Proto bych dofmrala omezeni néjmé

distribuce.

5.2 ZlepSeni grepravy

Prepravu zprosedkovavaji pro firmu externi partiietudiz neni v kompetenci firmygtsi
moznost zasahu do této problematiky. Pro firmuyjeodrgjSi, aby ji frepravu zajigovaly
jiné firmy a tak nechava v podstately proces fepravy nadchto externich firmach. Firma
se snazi o co nejefekti&jgi nakladku a vykladku pomoci glrautomatizovanych stnij
Aby probihalo vSe dle pravidel a begpesti, dozoruje nakladce/vykladce externi firma
- bezpeénostni agentura prasidnictvim pracovnik a kamerového systému. | pro sklarnu
je snahou kamiony co nejrychleji odbavit bez zb&yjeh casovych ztrat. Firma planuje
piepravéim terminy vykladky, tyto terminy jsou stasti pisemné poptavky.iépravci
nasleds terminy potvrzuji. Pracovnici prodeje zaroedektivre planuji i zpateni nakladky
obal u zakaznilk. Tito pracovnici zvazuji naklady a kalkuluji jektaby je firma zbytené
nevynakladala. Pracovnici jiz dicgglu dojednavaji se zakaznikem odvézhto obak zpst

do sklarny. Oblastiepravy ma slaby bod v tom, Zvek nikdy presrg nevi, jaké budou
cesty (p@asi, p@éet motorovych vozidel na céstaktualni stav - nehodovost). Tikmitelé
maji potom negativni vliv na termin vykladky, ktergmusi byt dodrzen. Sklarna s takovymi
ptipady p@&ita, proto ma s igpravci sjednané sankce. Zalezi potom
na samotném zakaznikovi, kterému se opozdi dodaNkkdy zakaznik situaci fesSi

a neni vazan na termin vykladky, avSaknaiti zakaznici jsou charakterigti presnym

terminem acasem vykladky. Linky u zakazrikse totiz také nezastavuji (stejjako
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ve sklarg), proto jsou nutné lahve k napin v ugitém ¢asovém intervalu. V tomto
striktnim terminu a ¢asu vykladky jsou d&meiti zakaznici zcela odliSni nap
od mafarskych zakaznik Povaha naroda hraje velky prinii pbjednavani fepravnich
spolenosti. Pracovnici logistického o&dni proto voli takové igpravce, které maji
jiz sami owtené a "zakolonkované" do kolonky "spolehlivy”. Ryrawsolidnost
a spolehlivost hraje velkou ulohu ve zlepSovani koikace mezi sklarnou argpravni
spolenosti. Nekdy prepravci radi zatajuji néfemné udalosti, misto aby okandZit
zkontaktovali pracovniky logistiky pracujici ve &kk, ktei nasledd zkontaktuji
pracovniky prodeje. Pracovnici prodeje totizizou u zakaznik jeS€ zawasu obhajit

a omluvit nepijemnosti vzniklé na stramiepravce.

5.3 ZlepSeni¢innosti zakaznického servisu

Firma vyuziva vlastni inforngai systém, ktery neustale zlepSuje jejich podnikepgavce

IT a informa&niho systému.

Systém obsahuje kompletni databazi kortakBhromad'uje vSechny podrobnosti
0 zakaznicich, dodavatelich, dopravcich aéstmancich. Integruje vSechny dokumenty,
které se tykaji daného kontaktu, tedy iifldpd e-maily, faxy, textové dokumenty apod.
Poskytuje zdroj pro statistické Udaje o kontakteclbbchodnich ifjpadech. K ziskavani

vyuziva systém propojeni naiegném registru — obchodni registr, registy DPH a dalsi.

Tento interni systém umtidje ukladat, itidit a spravovat dokumenty v elektronické pogiob
tak, aby byly pistupné z libovolného pracowsStpodniku, & uz se jedna o odtkni

marketingu nebo nakupu.

Systém vytvél zakazky na zakladprijatych objednavek od zakaziikkteré nasledhmeni
na swij stav na zaklatl obchodniho cyklu odfijeti objednavky az po uz#éeni zakazky
spojené s dodanim vyrobku dijgtim platby. Zaznamenava historii zakazky prosdal

analyzyci pripadny ogtovny nakup ze strany zakaznika.

Systém také umaiije vytvdet dodaci listy a zaznamenavat datum odeslani kyirob
Po vytvaeni dodaciho listu se vyrobek @t ze skladu, snizi stav na skla@ystém tedy
poskytuje aktualni informace o stavu zasob a autiokyasleduje polozky, které jadba
objednat ve vyrob a upozofiuje na pipadné minimalni objednavkové mnozstvi.

Ke kazdému vyrobku také systém wytveskladovou kartu, ktera obsahuje informace
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o tomto vyrobku, od¥rateli, rezervaci apod. Skladova karta obsahuj&eréSinformace

0 pohybu zbozi.

Zawrem bychiekla, Ze tato oblast firmy, tedy systém, ve ktergracuji pracovnici
ve vdech odgeni firmy, nejen \Ceské republice, ale i na v3ech daldich @k#oh
je tak vysoce kvalitni, Ze firtnzde neniiteba jinych doporkeni. Protoze systém poskytuje
piehled o jednotlivych obchodnich aktivitach, weje tak praci managementu o stavu
firmy, prodeji, nakladech, novych zakaznicich, dé@d&h, neplatich apod. Vrcholovému
vedeni zase umdégje administrativu jednotlivych uZivatelsystému a fidélovani prav

k jednotlivym operacim v inforngaim systému.

5.4 Doporuéeni v oblasti skladovani

V oblasti skladovani jsem nasla problém nedostgikacovnich sil zejména na uarovni
managementu. Vedouci pracovnice je praéoxcela vytizena a potom mohou selhavat
urcité véci. Napg. pracovnice dozoruje fpbalovani dlouhodab skladovanych lahvi.
Souwasre miZe nastat situace, Ze vicero zakaizndle rozhodne objednat zboZi, které
je treba pebalit. Zakaznici potom musejekat dle harmonogramu objednavek. V oblasti
skladovani je docela slozité sehnat pracovniky,tiktemsji zachazet se stroji
pii nakladce/vykladce palet. Jeeba jiz zapracovanych lidi se zkuSenostmifikée €zko

v daném regionu shani. Sklarna proto daw@tost ziskat zasstnani také lidem z jinych

regioni. Pomaha s otazkou ubytovani, stravovani, pragoprdach odvi apod.

Reseni nedostatku pracovnich sil &pé v gijeti nového pracovnika. Zastnanci skladu
by tak ntli i pti zvySeni pdtu zakazek schopni pinit svoje Ukoly v souladéasovym
planem. ZvySeni ptu zangstnand@ by tak mohlo navrétit pget na pedkrizovou Urove,
kdy bylo rekolik pracovniki pri krizovém rezimu firmy propusho. Nedostatek pracovnich
sil byvareSen zejména v obdobitgkovych epidemii (obe@w obdobi nemoci) nebo v &t
pii ¢cerpanitadnych dovolenych jednotlivymi pracovniky. Dovolersak musi byterpana v
ramci zastupitelnosti, tzn. Ze ma pracovnik zajst pracovni nahradu svymi kolegy

(pokud nema vedenimitaenou zastupitelnost danym pracovnikem).
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5.5 Outsourcing

Firma outsourcinguje ippravu zboZzi, kterou ponechava zcela v kompetensigim
externim partnéim se kterymi ma sjednany smluvni podminky. V tomtgact bych
outsourcingovani firmy vyzdvihla a bralo to jakolkear vyhodu pro firmu, protoze

piepravni firmy berou timto na sebe velk@stcinnosti a rizik s tim souvisejicich.
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ZAVER

Pfi konzultovani mé prace ve sklérnsem zjistila, Zze $ vybéru trhu podnikani
a exportovani je firma determinovana velikosti frimoznosti #stu trhu v budoucnu
a atraktivnosti trhu. Vybrany exportni trh musi logstaténe velky. V sodasné dobé

je pro sklarnu obtizné n#iklad podnikat na arabskych nebo asijskych trzidhtita
poptavka ze strany zakaziilkz €chto oblasti existuje, ale jedna se spiSeredigzné
zjisténi na komplexnim trhu obalového skla. Podnikaniezimarodnim prosgedi zvysSuje
nejen rentabilitu firmy, ale i rentabilitu mezin@irKiho podnikani. Firma také vstupuje
na trh i v gipact, Ze v daném trhu vidi &ty potencial. Nafiklad zangteni firmy naiecky
trh. V roce 2009 nastal Recku velky obrat k negativnim ekonomickym vyskeahk
prudkym tempem zal nafistat statni dluh. Ale iies tyto negativni ukazatele vid
sklarna weckém trhu ufity potencial a stale ifps obtize obchoduje stimto trhem
(uzaveni hranic a nemoznost dovazet zboZiRkrka, opozéhé platby...). Spoluprace
v budoucnu uz bude zaleZet na dalSi ekonomickécsjtprotoze se odrazi v obchodovani
na tomto trhu a 2fuje exportni podminky sklarny. Daldivibd @i vybéru vhodného trhu
pro exportovani tedy spaifi v urcitém trznim potencialu, ktery maistovy charakter.
Je teba se vtéto souvislosti zamyslet nad tim, zdalitzvetrategii zanreni
se na kratkodoby zisk nebo na dlouhodobou navratmyestic. Sklarna se tjlani

k variant dlouhodobé navratnosti investic, ale nebrani sekkdobym ziskm a vychazi
vstiic i malym firmam, které nakoupi jen vyjik@ ¢i dokonce pouze jednou. Tady je vSak
tteba dodat, Ze zalezi na produktu, ktery nova fipoatava, zda je skladem, zda se jedna
o0 lezici zbozi, které je dlouhodbbkladem nebo, zdali se jedna o zbozi, na kteptéseije
prodej jiz dlouhodod dopedu. V tetim gipad tak neni mozné dany vyrobek prodat,
protoZe nejsou kapacitni moznosti firmyia@gnost se dava stalym firmam degu avizujici
své poteby. MozZnost prodeje také neni mozny fpad, Ze dany zakaznik
ma specialéd vykonstruovany unikatni produkt — takzvany zakelyni model, ktery
je smluvig oSeten, proto neriive byt dodan zadnému jinému zakaznik@®ad mottem
zakaznicky model vyviji sklarna spoi€ se zakazniky v @évé pripraveném procesu
skleréné obaly, které vizuatnpodporuji zarr vyrobku a marketingovou strategii amsgl
maximalni pozadavky obchodu a gdhitefi. Sluzby sahaji od designu olbgdres vysoce
kvalitni vyrobu a ¥asné zasobovani az po poradenstvi a podporu \icdntedyzy obal,

technologie uzaira, zusleckiovani skla a etiketovani.



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového ¥izeni 67

Praci jsem zjistila, Ze atraktivitaéhhecka pro sklarnu spiva zejména v odiou pivnich
lahvi do kmeckych pivoval a na druhém mistv odlEru zakaznickych modgllahvi, které

si némecti zakaznici nechavaji navrhovatimpo na miru dle svych pi@b. Nemecke
zakazniky mizeme oznét za velmi striktni a zasadovitsi trvajicich na svych pozadavcich
(nejen v podminkach odhu, terminech, ale takérgpraw). Oproti €mto remeckym
zakaznikm jsou mad’arsti zakaznici, kie tak nelpi na podminkach. Z hlediska struktury
odkéru se mdarsSti zakaznici zahuji spiSe na odi lahvi na vino a sklenic
— zejména na marmeladu a kojenecké vyzivy. Zjigtéan, Ze na odb ma vliv také povaha
naroda a zasieni regionu — ndp vinarské oblasti versus tradii bavorské pivovarnicky
zantrené oblasti. Vzhledem na vySe uvedené informacerpgi naplréni hlavniho cile

prace.

Bakald@ské prace by mohla byt fgdnetem dalSiho podrobného zkoumani. Export
a logistika jsou totiz oblasti velmi obsahlée a rmayé. Prace by mohla bytgunétem

dalSich obsahlejSich analyz.



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového ¥izeni 68

SEZNAM POUZITE LITERATURY

Monografie

[1] CERNOHLAVKOVA, Eva, SATO, Alexej a TAUSER, Josef alkFinancni strategie
v mezinarodnim podnikariraha: ASPI Publishing, 2007. ISBN 8073573210.

[2] DVORACEK, Jii a kol. Spolené a nadnarodni podnikfarno: Computer Press, 2005.
ISBN 80-245-1029-4.

[3] GROS, IvanLogistika Praha: VSCHT, 1996. ISBN 80-7080-262-6.

[4] JAKUBIKOVA, Dagmar.Strategicky marketind’raha: Grada Publishing, a.s., 2008.
ISBN 8024726904.

[5] KOTLER, Philip a Kevin KELLER.Marketing managemenw/yd. 12. Praha: Grada
Publishing, a.s., 2007. ISBN 978-80-247-1359-5.

[6] LAMBERT, Douglas, STOCK, Jameson a ELLRAM, Lisagistika Praha: Computer
Press, 2000. ISBN 80-7226-221-1.

[7] LEHTINEM, Jarmo.Aktivni CRM —#izeni vztah se zakaznikyraha: Grada
Publishing a.s., 2007. ISBN 8024718146.

[8] LUKOSZOVA, Xenie. Nakup a jehafizeni Brno: Computer Press, 2004. ISBN 80-
251-0174-6.

[9] PERNICA, Petr.Logistika pro 21.stoleti : Supply chain managem&fyd. 3. Praha:
Radix, spol. s.r.o., 2005. ISBN 80-86031-59-4.

[10] SCHULTE, Christof.Logistika Praha: Victoria Publishing, a.s., 1994. ISBN 80-
85605-87-2.



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového ¥izeni 69

[11] SIXTA, Josef a Vaclav MBAT. Logistika: teorie a praxeBrno: CP Books, 2005.
ISBN 80-251-0573-3.

[12] STEHLIK, Antonin a Masarykova univerzita.ogistika | Brno: Masarykova
univerzita, 1995. ISBN 802101217X.

[13] SVOBODA, Vladimir. Doprava: jako sodast logistickych systam Praha: Radix,
spol. s.r.o., 2006. ISBN 80-86031-68-3.

[24] STUSEK, JaromirRizeni provozu v logistickyoletézcich Praha: C. H. Beck, 2007.
ISBN 978-80-7179-534-6.

[35] ZAMAZALOVA, Marcela. Marketing 2. grepracované a dopiné vydani. Praha: C.
H. Beck, 2010. ISBN 978-80-7400-115-4.

[16] ZURKOVA, Hana.Planovani a kontrola — kiik isgichu. Praha: Grada Publishing,
a.s., 2007. ISBN 8024718448.

Internetové zdroje

[17] Bussines info: Oficialni portal pro podnikanéxport. CZECHTRADE. [online]. 1997
- 2011 [cit. 2012-05-02]. Dostupné z: www.bussintestcz.

[18] Export do SRN: Portal pro VaSe @Spé podnikani v SRN. WEBTRADE CZ S.R.O.
[online]. 3.5.2012 [cit. 2012-05-02]. Dostupné zavw.exportdosrn.cz.

[19] LKW Walter: VasS evropsky dopravce. [onlinegit] 2012-05-02]. Dostupné z:

www. lkw-walter.cz.

Interni zdroje

[20] Interni zdroje sklarny



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového ¥izeni

70

SEZNAM POUZITYCH SYMBOL U A ZKRATEK

CHF
CPT
CZK
CR
DPH
EU

FCA

Svycarsky frank.
Preprava placena do (...ujednané misto).
Ceska koruna.
Ceska republika.
Da z piidané hodnoty.
Evropska unie.
Vyplacendopravci (...ujednané misto).
Hruby narodni produkt.
Identifikéni ¢islo.
Informeéni technologie.

Spolkova republikasidecko.
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