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Abstrakt

Bakalafska prace se zabyva analyzou a navrhem distribu¢niho systému pro produktovou
fadu z oblasti rozsifeni podnikani ve spole¢nosti AAA COLOR s. r. 0. Prace analyzuje
aktualni stav v podniku a v navrhové c¢asti popisuje moznosti efektivniho vyuziti

distribu¢nich kanal vzhledem k obsluznosti zakaznika.

Abstract

The bachelor thesis deals with the analysis and design of the distribution system for
product line in the field of business expansion in AAA COLOR s. r. 0. The thesis
analyzes the current situation in the company and the proposal part describes the
possibilities of effective use of distribution channels relative to the customer
serviceability.
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Uvod

Distribuce je jednou z hlavnich soucasti podnikového systému jako takového. Systému,
ktery dopomaha k uceleni pozice subjektu nanarodnim i mezinarodnim trhu. Na
zdejsim velmi rychle se rozvijejicim trhu mtize byt Spatna tvorba distribuce a néasledna
horsi obsluznost zédkaznikli firmé osudna. Distribuce je mostem spojujicim zakaznika
s produktem. Rozsahly komplex cCinnosti zajistuje, aby byl tento most co nejkratsi.
Tudiz je dulezité, aby byl produkt dostupny ve spravném c¢ase, mnozstvi a na spravném

misté potiebam zékaznika.

Spolecnosti si hledaji nové cesty za uspéchem své cCinnosti. Mnohdy stoji pied
rozhodnutim typu, jak nové produkty uvést na trh. Aby doslo k co nejefektivnéjsimu
vyuzivani distribu¢nich kanalti, postupuji své produkty dal§im obchodnikiim, ktefi

Z jejich prodeje maji zisk a dokazi oslovit nové skupiny zdkazniki.

Dnesni doba vyzaduje neustalé kontrolovani a inovovani distribu¢niho systému
podniku, protoze pfipadné nevyuzivani nékterych nabizenych distribucnich kandli
mize firmu pfipravit o vyrazné podily trzeb z prodeje produkti. Diky neustalé potiebé
podnikt a jejich distribucnich systémi vznikla spousta firem, jejichz podnikatelsky
zamér je distribuce produktd ostatnim podnikéim & Zivnostnikim. Ukolem dne$nich

spole¢nosti je co nejlépe vyuzivat vSech dostupnych moznosti téchto spolecnosti.

Jednim z takovych podniki je i spolecnost AAA COLOR s. r. 0. Ta v oblasti inovaci
nabidky svého sortimentu nezahali a vidi ji jako cestu k Gispéchu. S tvorbou inova¢nich
procesti Uizce souvisi i tvorba efektivniho vyuziti distribu¢nich kanalti a pravé touto

problematikou se zabyva tato bakalafska prace.
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1 Cile prace

Hlavnim cilem bakalafské prace je tvorba navrhu efektivniho vyuziti novych
distribu¢nich kanalt pro oblast rozsifeni portfolia spole¢nosti AAA COLOR s. r. 0.
Tento navrh bude proveden na zaklad¢ analyz, kalkulaci a komparaci sou¢asného stavu
procesu rozsifeni podnikani. Inovace by mély ptispét predevsim k zpfistupnéni novych

produktt zakazniktim na vice mistech a k rdstu trzeb z prodeje této produktové rady.

Jako dil¢i cile lze oznalit: piredstaveni portfolia a materidlovych tokd spolecnosti.
Provedeni analyzy soucasného stavu procesu rozsifeni podnikani. Dale také popséani
bliz§i charakteristiky natérové hmoty UNIFER a umoznéni srovnani produktu
s produkty konkurence. Na zéklad¢ téchto zpracovanych informaci provedené navrzeni

vhodnych distribu¢nich ¢lankt prodeje natérovych hmot.

12



2 Teoreticka vychodiska prace

Tato kapitola poskytuje teoreticky zéklad potfebny k pochopeni problematiky, kterou se
bakalaiska prace zabyva. V této Casti je tedy prostor vénovan obsluznosti zakaznikd,
distribuci, logistice a inovacnim procestim. Teoreticky zaklad je zde popséan za pomoci

zdroji odborné literatury.

2.1 Hodnota, uspokojeni a kvalita pro zakaznika

Zakaznici velmi cCasto vybiraji z Siroké nabidky produktii a sluzeb, které mohou
uspokojit jejich potfeby. Mezi témito produkty si zakaznik vybira pomoci jejich
charakteristiky a nadstandartnich hodnot nabizenych prodavajicim. Pokud tyto hodnoty
pii vybéru technologicky rovnocennych produkti na nékterém =z nich pievysuji,

zakaznik si jej zvoli a koupi. (Kotler, 2007)

2.1.1 Obsluznost zakaznika

Mira naplnéni ocekévanych ptani zdkaznika ve vztahu k hodnoté nabizené¢ho produktu
velmi Uzce souvisi s co nejblizs§i dostupnosti produktu. Pokud produkt ocekavani
zékaznika Vv podobé dostupnosti splni je kupujici spokojen nebo dokonce nadSen.
Povinnosti prodavajiciho je poskytnout kupujicimu co nejvyssi hodnotu, aby dosadhnul
cilen¢ho uspokojeni v co nejvyssim rozsahu. To pro prodévajiciho znamend maximalni
vyuziti moZnych distribucnich kandl, které zprostfedkuji zakaznikovi efektivni

obsluznost a dostupnost. (Kotler, 2007)
2.1.2 Sluzby tvorici hodnotu

Tato kategorie sluzeb tvofi s nabizenym sortimentem produktii urcity celek. Tyto sluzby
znamenaji néco nadstandartniho, co zakaznik u konkurence nevyhledd. Vezméme si
naptiklad situaci, kdy si zdkaznik koupi urcité zboZzi. Toto zboZi mu bude vydano ze
skladu. Ale on si ho bude muset nalozit sam, odvézt sam, nedostane rukavice na
manipulaci s nim atd. V zakaznikovi pak vznikne negativni emoce a produkt nikde
nedoporuci ¢i si ho znovu nezakoupi. Témito sluzbami se zabyva velka Cast firemnich

procest jako distribuce, logistika fizeni vztahli se zdkazniky atd. (Vysekalova, 2014)
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2.2 Distribuce

Prostfednictvim tohoto nastroje spolecnost zajistuje propojeni mezi jejim produktem a
zakaznikem. Tento proces obsahuje mnoho jednotlivych slozek jako je napiiklad
doprava, udrzovani skladu, vybér vhodnych velko- a maloobchodnich fetéz C¢i
obchodnikti, rozhodnuti o co nejlepSim umisténi vyrobku a o skladbé sortimentu na
konkrétnich mistech prodeje. Rovnéz se zaméiuje na rozvoj spoluprace mezi vyrobcem

a distributory a hledani novych distribu¢nich kanala. (Pelsmacker, 2003)

Dle Srpové a Rehote (2010) zkouma distribuce procesy tykajici se piesunu vyrobk
Z mista jeho vyroby do mista jeho prodeje. Témito procesy vyrobce zajist'uje, aby jeho
produkt byl dostupny zakaznikovi Vv jim poZzadovaném ¢ase, misté i v pozadovaném

mnozstvi a kvalité.
2.2.1 Organizace a chovani distribuc¢nich systému

Distribu¢ni systémy nejsou jen pouhou skupinou spolecnosti propojenou riiznymi
vztahy. Jsou sloZitym behavioralnim systémem spoluprace lidi a obchodnich organizaci
s cili spolecného dosdhnuti firemnich strategii a dlouhodobych cili spolenosti. Nékteré
distribu¢ni systémy jsou definovany pouze neformalnimi vztahy mezi volné
spolupracujicimi organizacemi, zatimco v jinych pfipadech jsou vypracovany cilené
promyslené distribu¢ni systémy s formalnimi nélezitostmi. Distribu¢ni systémy rovnéz

nezlstavaji statické. Méni se v reakci na zmény a také vznikaji nove. (Kotler, 2007)
2.2.2 Tvorba mezinarodnich distribu¢nich systému

Dle Kotlera (2007) se spole¢nosti plisobici na mezinarodnich trzich stéetavaji pii tvorbé
distribu¢nich kandlti s velmi slozitymi systémy. Kazdd zemé, pro kterou vyrobce
distribucni systém sestavuje, je unikatni a vyrobce ma tedy pied sebou velky kus prace
nez vitbec vytvofti zdkladni funkéni model distribu¢niho systému. Vyrobce musi systém

distribuce pfizpisobit strukturdm kazdé zemé. Mezindrodni logistika ma stéle

vvvvvv
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2.2.3 Distribucni cesty

Uvazuji variantu, ktera se vyuZije pii pohybu produkti od vyrobce, resp. poskytovatele
sluzeb ke kone¢nému zéakaznikovi. Pfi tomto procesu by mélo dochézet k optimalizaci
zisku v ramci vSech distribu¢nich kanalt, které spole¢nost vyuzije. To plati pro vSechny

zucCastnéné distribucni subjekty. (Kotler, 1998)

urCuje strategickou cestu prodeje a nabidky zbozi. Timto rozhodnutim se v podniku
vétSinou zabyva jeho nejvys$si management. VSe zdlezi na jeho rozpoznavacich
schopnostech, moznostech financovani a zdmérech. Zéakladni rozdé€leni spociva ve
dvou moznostech vyuziti distribu¢nich systémua. Prvni moznost je vyuzit stavajiciho
distribu¢niho systému a pokouset se ho v pribéhu casu inovovat a kontrolovat, aby
dochazelo k uspésné optimalizaci téchto procest. Druhd z moznosti je vyuziti zcela
novych distribu¢nich kanali v pripad¢, ze stavajici distribu¢ni systém nezahrnuje
dostate¢ny pocet distribucnich cest nebo Ze stejnym zplsobem jsou spotiebiteli

nabizeny i produkty konkurence. (Foret, Prochazka a Urbanek, 2003)
2.2.3.1 Konflikt v distribu¢nim kanale
Dle Kotlera (2007) mlZe dojit ke dvéma variantam konflikti:

e Horizontalni konflikt — Vnima konflikt mezi spolecnostmi na stejné trovni
distribu¢niho systému. Piikladem jsou prodejny stejného produktu v riznych
geografickych oblastech. Problém nastava tehdy, kdyz jedna z prodejen zacne

pusobit v oblasti té druhé, nebo nasazuje niZsi ceny produktu.
e Vertikalni konflikt — Je konflikt, ktery vykazuje tvorbu probléml mezi

jednotlivymi urovnémi distribu¢niho systému. Problém nastava tehdy, kdyz

vyrobce napftiklad za¢ne produkt nabizet prostfednictvim pifimého prodeje.

15



2.2.4 Vyhradni distribuce

Aby se predeslo vertikalnim konfliktim, je zde moznost udéleni vyhradni distribuce
vyrobcem prodejci. Smlouvou o vyhradni distribuci se dodavatel zavazuje, ze vyrobky
¢1 sluzby ur¢ené ve smlouvé nebude poskytovat v urcité oblasti jinému odbérateli nez
vyhradnimu prodejci. Tato smlouva musi mit ur¢ité nalezitosti jako je oblast a druh

zbozi. Musi byt uzaviena pisemné mezi obéma stranami. (Machkova, 2009)
2.2.5 Fyzicka distribuce

Predstavuje planovani, implementaci a kontrolu fyzického toku materialit a konecnych
produktii od mista vzniku uziti tak, aby potreby zdakaznika byly se ziskem vyplnény.
(Kotler, 2007, s. 988)

2.3 Distribucni strategie

“Smeéruji k zabezpeceni skutecné fyzické pritomnosti zbozZi na trhu, predpokladaji
véasnost a uplnost dodavek a pochopeni spojitosti marketingu a logistik, prindSejici

synergicky efekt.“ (Horakova, 2003, s. 73)
2.3.1 Typy distribucni strategie
Dle Foreta, Prochazky a Urbanka (2003) rozdélujeme riizné distribucni strategie:

a) Intenzivni distribuéni strategie — vyuziti je u produktd kategorie kazdodenni
spotieby. Jejim cilem je zaujmout zakaznika v co nejbliz§im slova smyslu, tj. nabizet
produkty v co nejvétsim poétu velko- a maloobchodnich prodejen a nabizet je vSem
distribu¢nim spolecnostem, které s timto druhem produktu obchoduji. Foret, Proch4dzka
a Urbanek (2003, s. 145) uvadi: “Mohli bychom si to prirovnat K pristupu: Nas produkt
potrebuje kazdou chvili kazdy. Proto musi byt dostupny nejlépe 52 tydnu v roce, 7 dnii
V tydnu, 24 hodin a jesté ke vsemu na kazdém kroku/rohu. Tohoto pristupu vyuzivaji
vyrobci potravin, tabdakovych vyrobki, alkoholickych ndpoji apod. K jejich dostupnosti
slouzi i prodejni automaty.”

b) Selektivni distribuc¢ni strategie — v tomto piipadé se spiSe vychazi z opaku
varianty pfedchozi. Predpoklada se, Ze nabizené portfolio zbozi je zakaznikovi
atraktivni natolik, Ze o n¢j vynalozi urcité usili a misto kde je produkt nabizen, navstivi.
7Zbozi je v tomto pfipad€ nabizené na omezenych mistech dle jeho charakteru. Témto
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prodejndm je ze strany prodavajiciho vénovand zvySena pozornost. Foret, Prochazka a
Urbanek (2003, s. 145) uvadi: “Zde plati pristup: Nas produkt vyzaduje od nas i od
zakazniku vynalozit urcité usili. Neni pro kazdého a nekupuje se kazdy den. Proto necht
zdjemce prijde za nami. V praxi se lze s timto pristupem setkat u prodejen automobilii,
znackového sportovniho zbozi, komunikacni a vypocetni techniky atd. *

c) Exkluzivni distribuc¢ni strategie — zamé¢tuje se na nabidku sortimentu

luxusniho charakteru, naptiklad luxusni mody a doplik, klenott apod. V této kategorii
hraje velkou roli pusobeni na potencionalni zakazniky pomoci psychologickych

strategii. Vytvareni urcité image produktu. (Foret, Prochazka a Urbanek, 2003)
2.3.2 Vybér distribuéni strategie

Vlivem na vybér distribuéni strategie se zabyvaji tfi klicové oblasti. Je to pochopeni
zdkaznika a jeho potieb, vzajemné vztahy vSech ucastnikii distribucni cesty, jejich
inovace, tvorba, kontrola a faze pokryti selektovanych trhi urcitym zbozim. Mezi
prodejcem a spotiebitelem se mnohdy naléza velké mnozstvi bariér, které trasu
prodluzuji, znesnadnuji a prodrazuji. Zvolit efektivni i atraktivni cestu je zdvaznym
problémem. Strategie se zamé&fuji na nejoptimalnéjsi a nejefektivnéjsi vyuziti vSech

nabizenych distribu¢nich tras. (Hordkova, 2003)
2.4 Vybér ¢lenu distribuéniho systému

Pii volbé vhodnych ¢lent distribu¢niho fetézce, by spoleCnost méla stanovit, jaké
vlastnosti u téch nejlepSich vyhledava. Charakteristika vlastnosti by méla obsahovat
zakladni nalezitosti typu, jaké jiné produktové fady spole¢nost nabizi, zaznamy o rustu
a zisku, Uroven spoluprace, dobrou povést a velikost a kvalitu prodejniho tymu.
V ptipadé¢ volby dal$iho prostfednika maloobchodu, bylo by vhodné ziskat informace o

umisténi a budoucim rastovém potencialu. (Kotler, 2007)
2.4.1 Rizeni a motivace ¢lent distribuéniho systému

Ucastniky distribuéniho systému je tfeba neustile motivovat, aby ze sebe dostali
absolutni maximum. Rozvinutéjsi spole¢nosti vnimaji své prostiedniky jako exkluzivni
spotiebitele. K tizeni vyuZivaji pfistup PRM (partner relationship management), ktery
cili k vytvoreni pevnych vztahi mezi obchodnimi partnery. Spole¢nost musi presvédcit

své partnery, ze vyvinutim spole¢ného usili docili isp&$nych vizi. Spole¢né tedy planuji
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své cile, strategie, tvorbu ptidanych hodnot k produktu, reklamu a propagacni materialy.

(Kotler, 2007)
2.4.2 Hodnoceni distribuc¢nich partneri

Poskytovatel produktti distributorovi musi srovnavat v pravidelnych intervalech jeho
vykonnost. Hodnoceni by se meélo skladdat ze striktné zadanych parametrti jako
naptiklad primémé vySe zasob na sklad¢, plnéni dodacich lhit zakazniklim, vyse
komunikace mezi spoleCnostmi, provadéni nadstandartnich sluzeb zakaznikiim a
investice do propagace produkt. Spolecnost si mize dle téchto kritérii prostfedniky
bodovat a sestavovat zebiiCky od nejlepSich po nejhorsi. Prvni v Zebficku pak ma
moznost ziskani urcitych odmén za n¢jaké casové obdobi. Timto firma zajisti dalsi
vedlej$i motivaci distributorti, kterou je popohani k co nejlepsim vysledkiim. Klicem
k efektivnimu fizeni distribu¢nich systému je tvorba nadstandartnich hodnot pro

ptinosné ¢leny distribu¢niho fetézce. (Kotler, 2007)
2.5 Primy a neprimy prodej
2.5.1 Primy prodej

Ptedstavuje nejprostsi formu distribuce produkt. Produkt jde pfimo od vyrobce bez
jakychkoli mezislozek ke koncovému spotiebiteli. Této varianty vyuzivaji spiSe
spolecnosti s finanéné narocnymi produkty, které jsou vyrabény na zakdzku, vyZaduji
specidlni nadstandartni sluzby. Ale také se jednd o produkty menSiho mnoZstvi nebo

s jiz cilenym poétem odbératelii. (Srpova, Rehot, 2010)
Formy piimého prodeje dle Srpové a Rehote (2010, s. 214):

a) prodej ve viastnich prodejnich prostorech,
b) prodej prostrednictvim vlastnich prodejnich automatii,

C) primy prodej bez prodejnich prostor.

Dilezitou slozkou pii prodeji bez prodejnich prostor hraje internet. S jeho vyuzitim
jsme v dnesni dobé schopni vizualni distribuce nasich produktii pomoci fotografii, e-
shoptl, videa atp. Jeho vyznam se diky neustale rozvijejici technologii neustéle zvysuje.

(Srpova, 2010)
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2.5.2 Neprimy prodej

Vyrobce ptichazi o bezprostiedni kontakt se zdkaznikem a téZz o kontrolu nad svym
produktem v Case prodeje. Vyrobce se tedy stava zavislym na svém zprostiedkovateli.
Prodej produktt je zprostiedkovan pomoci prodejnich mezi¢lanka. Tyto meziclanky

maji pii volbé kazdé distribuéni cesty sviij specificky poéet. (Srpové, Rehot, 2010)
Dle Srpové a Rehote (2010) se uvazuji tyto varianty:

a) Jednouroviova distribu¢ni cesta — podnik vyuziva jednoho zprosttedkovatele,
pricemz nejcastéji to je maloobchod ¢i jina alternativa zprosttedkovatele. Hodi se pro
mista s nizkou koncentraci prodeje tohoto typu produktu, nebo pro zbozi s regionalnim
rozsahem prodeje.

b) Dvoutiroviiova distribu¢ni cesta — mezi spole¢nosti a jejim zakaznikem je
zpravidla nejdiive velkoobchodni sit’, poté produkt nakupuji maloobchodni segmenty a
az pak si jej zdkaznik koupi. Tento druh produktu se charakterizuje nejcasteji vyrobou
ve velkém mnozstvi, pomérné nizkou cenou a standardizaci.

C) Tridroviiova distribu¢ni cesta — hlavnim rysem této cesty je pouziti agenta,
ktery zprostiedkovava obchodni vazby mezi vyrobcem a velkoobchodem. Role
zprostiedkovatele je vyznamna pii zajiStovani velkosériovych kontraktd. Vyuziti pii
nabizeni velmi finan¢né naronych produkti.

d) Vétsi pocet tirovni — nema vyuziti z hlediska distribu¢ni cesty. Z pohledu
vyrobce je uziti vice ¢lanki neefektivni. Vyrobce ztraci kontrolu nad prodejem svych

vyrobkd.
2.5.3 Preprava

Pieprava jako takovd ma velky vliv na Groven zékaznického servisu a néklady. Je to
soucast logistického fizeni spolecnosti a distribu¢niho procesu spolec¢nosti. Diky
efektivnimu fizeni piepravy lze dosahnout zlepSeni v celkové ziskovosti podniku.

(Lambert, 2005)
2.5.4 Velkoobchod

Poskytuje sluzby charakteru prodeje zbozi, jez nakoupil ve velkych objemech a

nasledné jej prodava bez valnych Uprav dal§im podnikatelskym subjektim pro jejich
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¢innost. Dodavateli velkoobchodii byvaji vétSinou samotni vyrobci. Odbérateli jsou
Vv prvni fadé malé spole¢nosti, vyrobni spole¢nosti a poskytovatelé sluzeb. Tyto formy
obchodii jsou pfevazné zarazeny jako druhé clanky distribu¢niho systému hned po

vyrobci. (Mulacova, 2013)
2.5.5 Maloobchod

Zahrnuje vesSkeré cCinnosti souvisejici s prodejem vyrobkii ¢i sluzeb konecnému
spotfebiteli pro jejich osobni ¢i neobchodni uziti. Maloobchodni prodejny existuji
Vv nejriznéjSich variantach, velikostech a stile se objevuji nové typy. (Kotler, 2004)
Maloobchod je zakladnim mezi¢lankem mezi vyrobcem a spotiebitelem. V zasadé

nakupuje sortiment od vyrobci &i velkoobchodtl. (Srpova, Rehot 2010)
2.5.5.1 Formy maloobchodniho prodeje
Dle Srpové a Rehote (2010) rozeznavame tyto formy maloobchodniho prodeje:

e Standartni prodejny — Klasické prodejny napiiklad smiSeného zbozi, které
nabizeji Sirokou skalu sortimentu pro uzsi segment zakaznikd.

e Specializované prodejny — Tyto prodejny navazuji na prodejny standartni,
avSak jejich plisobeni se jeSté¢ vice zuZuje na urcitou oblast trhu. Jedna se

napiiklad o prodejny golfového piisluSenstvi ¢i protipoZarnich natérii apod.

Dale toto rozdéleni mizeme rozvést na prodejny s prodlouzenym provozem, obchodni
domy, mini-markety, mikro-markety, markety, supermarkety, hypermarkety ¢i prodejni
sklady.

2.5.5.2 Frekvence zakazniku

Ptichod zdkazniki do maloobchodni prodejny se neda naprosto konkretizovat. MliZeme
jej alespoil odhadovat. Tyto odhady jsou zaloZeny na zaznamendvani vykyvi ndkupu od
zakaznikd v riznych dnech tydne, tydnl v mésici a mésicli v roce. Zpracovani téchto
odhadii umoziuje lepSi organizaci prace a piesné vyuziti poCtu obsluhujicich. Se
zvySenym zajmem zdékaznikli se meéni atmosféra maloobchodni jednotky a také

podminky nakupu. (Prazska, Jindra, 2002)
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2.5.5.3 Dodavatelé

Jak hovoii Prazska a Jindra (2002), pravidelnost dodavek zbozi do prodejny a
zasobovaci cyklus se odliSuji podle charakteru zbozi, rozsahu dodavky a ptipravenosti
na piijem zbozi v rtiznych Casovych intervalech. Zvysujici se pocet dodavateld provazi i

zvysujici se naroky na organizaci logistického fizeni spole¢nosti.
2.5.5.4 Pravidlo 4Z

Manazer ¢i majitel maloobchodu by mél neustale sledovat Ctyfi zakladni elementy

pusobici na budoucnost jednotky, jimiz jsou:

e zaméstnanci, jejich organizovani a obsluha zakaznikd,
e zakaznici, jejich frekvence, pocet a zdjem o nabizeny sortiment,
e 7zboizi, jeho charakteristika a umisténi na prodejni plose,

e zatizeni, jeho kapacita a umisténi na prodejné.

Na tyto prvky musi podnikatel myslet jiz od zacatku své ¢innosti. UZ stavba prodejny
musi byt orientovana dle charakteristik téchto prvka tak, aby co nejefektivnéji
fungovala ve svém pozd¢jsim chodu. Neustale sledovani téchto elementl je soucasti

uspechu €1 netspéchu daného subjektu. (Prazska, Jindra, 2002)

2.6 Internetovy obchod

Zvysujici se podil internetu je na globalnich trzich rok od roku vice znat. DneSni doba
umoznila vytvofeni nové skupiny internetovych zakaznikd, kteti maji rozhodné velké
slovo. Spole¢nosti maji moznost web vyuzivat v mnoha smérech svych internich a
externich procesi. Jednou z forem vyuziti je tvorba distribu¢niho kanilu pomoci
internetového obchodu neboli také e-shopu. U elektronickych obchod plati viceméné
stejnd pravidla jako u obchodli kamennych, s tim rozdilem, Ze elektronicky obchod je

fizen pomoci technologii. (Suchdnek, 2012)

Dle Suchanka (2012) je pro prodej nékterych druh produktd elektronicky obchod
dokonce jiZ nezbytnou variantou. Vytvofeni webového portidlu umoziuje vystaveni

nabidky produktl, efektni grafiku, moznost zpétné vazby od zakaznikl ¢i odbornikli

21



atd. Tvorbou elektronického obchodu jako nového distribuéniho kanalu se spole¢nost

ptiblizuje ke svym zadkaznikiim a efektivné vytvaii komplex distribu¢niho systému.
2.6.1 Kategorizace urovni elektronického obchodovani podle subjektu

B2C (Business to Customer) — kategorie zahrnuje pfimou distribuci zakaznikdm.
Zakladnimi prvky B2C je informovat zdkaznika o produktech, jejich charakteristice,
cen¢ a sluzbach podniku. Webova stranka vlastné funguje jako jakysi letak, z kterého si

zédkaznik muze zbozi vybrat a v pifipadé internetového obchodu rovnou zakoupit.

(Suchanek, 2012)
2.6.2 Zajisténi distribuce zakaznikovi

Zakaznik provede objednavku a po ni nastane proces co nejrychlej$iho dodani zbozi do
jeho rukou. Tento proces je zajistén pomoci vétSinou postovni, dopravni, vlakové, nebo
letecké dopravy. Dobré nastaveni distribuéniho systému internetového obchodovani
byva strategikou a velmi dileZitou slozkou ovliviiyjici uspéSnost projektu. (Sedlak,

2012)
2.6.3 Specifikace internetového zakaznika

Charakteristiku takového zdkaznika miZeme béZné oznacit jako ¢loveka, ktery nerad
¢eka, je ndrocny na informace o produktu, ma moznost srovndni prostiednictvim
riznych internetovych galerii a ofekdva od poskytovatele sluzby pohotové jednani.

(Vysekalova, 2011)

2.7 Logistika

Koncepce procesii spolecnosti zajistujici plynulé materialové toky do dodavatele az
K zdkaznikovi dle jeho pozZadavkii na cas, mnozZstvi i misto za dodrZeni principu

hospodarnosti pro cely hodnototvorny retézec. (Jurova, 2013, str. 8)

Prodej produktu ¢i sluzby je na dneSnich trzich mnohdy jednodusi, nez jeho fyzické
dodéani odbeérateli. Spolecnosti jsou nuceny hledat co nejlepsi zpusoby skladovani,
manipulace a piesunu produktl ¢i sluzeb tak, aby co nejlépe plnily pfani zédkaznika ve
spravny &as, na spravném mistd a v pozadované kvalité. Ukolem logistiky je realna

koordinace celého distribu¢niho systému.
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Zahrnujici ¢innost dodavatelii, maloobchodniktl, velkoobchodnikti, ¢lent distribu¢niho
systtmll 1 zdkaznikl. Tyto Ccinnosti predstavuji ndkup, planovani, zpracovani

objednavek, fizeni zasob, skladovani a planovani prepravy. (Kotler, 2007)
2.7.1 Cile logistického systému

Na zacatku stoji vzdy analyza charakteru sluzeb, které zékaznici k proddvanému
vyrobku ¢i produktu vyzaduji. Cilem spoleCnosti byva zpravidla maximalizace
poskytovani sluzeb zakaznikim pfii efektivnim vyuziti zdrojii a minimalizaci nakladu.
Maximalizace poskytovani sluzeb zdkaznikim znamena dodat jim zbozi co nejrychleji,
mit velké mnozstvi zdsob na sklad€, mit pruzny sortiment, pohotové reagovat na jejich
pozadavky a fady dalSich sluzeb. Tyto sluzby ale zvysuji distribu¢ni naklady procesi.
Naopak je tomu pii dodani zboZi pomalejSimi metodami, u mensich zasob na skladé a
vétsich zasilanych objednavkach. V tomto pfipadé podnik minimalizuje distribucni
naklady. Cilem je tedy, po zmapovani logistickych cest, nalezeni co nejefektivnéjsiho
logistického systému, ktery zajisti maximalizaci zisku a nikoliVv trzeb. Je vSe na zvazeni
managementu spolecnosti ,jakou uroven nabizenych sluzeb zavede. Velkou roli v tomto

rozhodovéani hraje také nabidka logistickych sluzeb konkurence. (Kotler, 2007)
2.7.2 Naklady spojené s logistikou ve spolecnosti

S logistikou se ke spolecnosti vaZzou naklady, které je nutno hradit. Obecné jsou to
naklady na dopravu, skladovani, udrZovéani zéasob, fizeni objednédvek, informacni
systémy atd. Cilem je zabezpecit efektivni nakladani, které vede k minimalizaci téchto

nakladi k nastavené urovni poskytovanych sluzeb. (Lambert, 2005)
2.7.3 Skladovani

Valna c¢éast spoleCnosti musi zboZi, které prodava, ncékde skladovat. Pii obdrzeni
objednavky od zdkaznika toto zbozi, pokud ho maji pfedzasobené na sklad€, mohou
thned expedovat. Sklad je nutny diky neptedvidatelnosti spotfebniho a vyrobniho cyklu.
Funkce skladu kryje problémy vzniklé v poZadovaném mnozstvi a nacasovani vyrobku.
Firma se musi rozhodnou dle charakteru vyrobku, kolik skladii bude potteba, na jakém
misté a o jaké velikosti. Skladovani a sklady samotné umoznuji vznik tzv. distribucnich

center. Tyto centra, nejenze maji funkce skladovani a manipulace s produkty, ale maji
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také funkci pfijmu objednavek a vydeje zbozi zdkaznikovi v co nejkrat§im mozném

¢ase. (Lambert, 2005)
Dle Lamberta (2005) miizeme skladovani rozd¢lit do tfi funkci:

Piesun produkti — Tato kategorie zahrnuje pfijem, pfevoz, ulozeni, kompletaci dle

objednavky, prekladku a expedici zbozi.

Uskladnéni produkti — Zahrnuje ulozeni produktu na pfechodné ¢i casové omezené

misto.

Pienos informaci — Pfi fizeni pfesunu a uskladnéni produktii, potfebuje managment
spole€nosti  doprovodné informace o kazdém kroku. Tyto informace jsou

zaznamenavany papirove ¢i elektronickymi systémy.
2.7.4 Rizeni zasob

Spokojenost zakazniki Ize také odvodit z Girovné zasob na skladé. Hlavnim ukolem je
optimalni uréovani velikosti zasob pomoci pravidelnych a operativnich objednavek
zbozi. Pokud bude mit spolecnost pfili§ vysoky stav zasob, dochazi k ristu nakladt a
k ¢asovému znehodnocovani zbozi. Na druhou stranu, kdyz spolec¢nost neodhadne
dobfe vysi zasob a tato vySe neni dostateCnd, hrozi zde riziko uniku ziskl
z nedostatecného pokryti pozadavkli zakazniki. Nedostatek zasob vede také

k nouzovym procesiim a nespokojenosti zakazniku. (Kotler, 2007)
2.7.4.1 Reakce zakazniki na vycerpani zasob

Zakaznik ve v&tsin¢ ptipadl reaguje na vycerpani zasob tak, ze zakoupi tizeny produkt
jinde. Témto reakcim se da predejit propracovanym systémem zasobeni a také moznosti
zakoupit si produkt v jiném baleni ¢i velikosti. Pozor, ale na riznych urovnich
distribu¢niho systému jsou vzdy odlisné tc¢inky. Spole¢nost by se méla zabyvat mirou
téchto negativnich vlivi na zikaznika a pomoci nich sestavit efektivni systém

zasobovani kazdého z ¢lend fetézce. (Lambert, 2005)
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2.7.5 Dopravni mechanizace

Doprava zajistuje fyzické premisténi produkti mezi UcCastniky logistického fetézce.
Tento presun produktli jim pfidavd hodnotu. Pfeprava piedstavuje ve spolecnosti
mnohdy nejvétsi logistické naklady. U nékterych produktii mize predstavovat i1 velky

podil na jejich cené.(Lambert, 2005)

2.8 Podnikové procesy

Se slovem "Proces" se v nasem kazdodennim Zivoté setkdvame na kazdém rohu, aniZ si to
vibec uvédomujeme. Proces je soubor na sebe navazujicich ¢innosti nebo ukold, jejichz

prostiednictvim je docileno pfedem definovaného cile. (Svozilova, 2011)
2.8.1 Inovace podnikovych procesi

Inovace podnikovych procest je v dneSni dobé nezbytnou soucdasti tispéchu firmy na
trhu. Novodobym trendem je zvyk spole¢nosti neustale vyhodnocovat a zlepSovat své
procesy. Jsou nuceny jak svymi zakazniky, ktefi po nich neustdle néco vyzaduji, tak i
konkurenci, aby timto zlepSovanim mohly dosahnout uréité konkurenéni vyhody. Kdyz
spole¢nost nebude naslouchat hlasim svych zakaznikli a nebude stale inovovat a
hodnotit své procesy, mize také pfijit o spoustu svych potenciondlnich ¢i stavajicich
zakaznik®. Pii hor§im scéndii muze skoncit se svou podnikatelskou ¢innosti. Velky
pocet firem jiz tuto skuteCnost pochopil a snaZzi se tedy s podnikovymi procesy

manipulovat pomoci inovaci. (Repa, 2007)

Dle Repy (2007) je pfi zlepsovani stavajicich &i tvorbé zcela novych procesti na prvnim
misté popis zkoumaného procesu. Po dikladné analyze ur¢ime zékladni ukazatele
k méteni. Tyto ukazatele plynou piedevsim z vazeb na obsluznost zakaznika. V ptipadé
inovovani stavajicich procesti neustdle monitorujeme cyklus procesu a identifikujeme
ptilezitosti k jeho zlepSeni. Ty poté musime dale zpracovat a nédslednou aplikaci zlepSit

soucasny stav procesu.
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Obrazek €. 1: Zakladni kroky pribéZného zlepSovani procesi

Popis Stanoveni Sledovani
soucasného sledovanych provozu
stavu procesu ukazateld procesu
Vymezeni Navrh a
slabych mist implementace
zlepSeni

(Upraveno dle: Repa, 2007)

2.8.2 BPR - Business proces reengineering

Tuto disciplinu popisuje Repa (2007, s. 16) témito slovy: "BPR je kulturné zcela jinym
pristupem, nez pritbézné zlepsovani procesii. Ve své extrémni podobé BPR predpoklada, ze
stavajici podnikovy proces je zcela nevyhovujici — nefunguje, je Spatny, je treba jej
Z podstaty zmenit, od pocatku. Takovy Ccisty, ostry pohled na véc umozZnuje designérum
procesu se zcela odpoutat od soucasného stavu procesu a soustredit se jen na proces novy,
a to ve vsech jeho aspektech, vietné socialnich. Je to jako promitnou sebe sama do
budoucnosti a pritom se sebe sama ptat: Jak by mél proces vypadat? Jak chteji zakaznici,
aby vypadal? Jak chtéji zaméstnanci, aby vypadal? Jak vypada u vyznamnych konkurentii?

Jak jeste bychom mohli novou technologii vyuzit?"

2.9 Inovace sortimentu a zavadéni novych produktii na trh

Nabizené portfolio sluzeb ¢i produktd neni statické, ale je nutné jej cilevédomé
obménovat. Timto se dostavdme k tématu vyrobkové inovace, jejimz klicem je
rozSifovani sortimentu o nové produkty, které by do budoucnosti méli pfinést urcitou
pozitivni zménu, a to jak pro spolecnost, tak i1 pro zdkaznika. Motivaci, které maji vliv
na tuto firemni aktivitu, je mnoho a jsou spojeny jak s vyvojem trhu, tak i vyvojem

situaci ve spolec¢nosti. (Kosturjak, Chal, 2008)
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2.10 Projektovy management

Lze oznacit jako souhrn ¢innosti spocivajicich v fizeni, organizovani, planovéni a
kontrolovani vykonii spole¢nosti smétujici ke slnéni specifickych pozadavkl projektu.
Spociva tedy v organizacni ¢innosti spojenou S projektem, tak aby bylo dosazeno
pfedem urcenych cilti. Projektovy management mizeme rozlozit na nékolik zékladnich
kategorii:

e zivotni cyklus projektu — charakterizuje logicky sled zékladnich fazi projektu
vcetné popsanych stavli a podminek pro prestup z faze jedné do faze druhé.

e projektova komunikace — prostiedi, slouzici k efektivni komunikaci mezi
ucastniky projektu.

e tymova spoluprace — pravidla pozitivni spoluprace a spolehlivosti ve
spoleéném zdjmu dosahnuti cile.

e vlastni soucasti projektového managementu — n¢kolik kategorii nastroju a
technik vyuzitych v pribéhu Zivotniho cyklu projektu, kterymi jsou:

o predpisy, normy, pozadavky a omezeni projektu,

vyuZiti organizac¢nich struktur spolecnosti,

projektovy tym — komunikace a spoluprace mezi ¢leny,

kontrola, kontrolni systémy, reakce na vzniklé problémy,

metodika pro planovani a aplikaci,

vn&j§i a vnitini vlivy, jejich dopady a preventiva,

projektova piehlednost — v€asna informovanost jednotlivych ¢lent tymu,

okamzity stav projektu — metodika postupti pro méfeni a kontrolu,

projektu.

0O O O 0O 0O O ©O

O projekt jako takovy se po celou dobu stard projektovy manazer, ktery ma v planu co
nejefektivnéji vyuzivat a plnit vySe zminéné kategorie. (Svozilova, 2011)

2.10.1 Rizeni projektu

Dle Srpové (2010) ma projektovy manaZer za hlavni Ukol fidit procesy spojené s

projektem. Toto fizeni Ize rozvrhnout do nékolika ¢asti. Tyto Casti si nize popiSeme:

e Priprava projektu, v které zadkaznik definuje své pozadavky, projektovy
manazer je na pocatku své ¢innosti.

¢ Planovani projektu zahrnuje tvorbu planu ¢innosti a vyuziti zdroju.

o Realizace projektu zadava pokyn k zacatku realizace projektu celému tymu.

e Kontrola realizace projektu spociva v pravidelném kontrolovani planu se
skutecnosti.

e Ukonceni projektu je konecnou fazi, kdy se projekt pfedava zakaznikovi.
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3 Analyticka cast

Tato cast bakalaiské prace se zabyva predstavenim podnikatelského subjektu AAA
COLOR s. 1. 0. a jeho portfolia. Dale se zabyva materidlovymi toky a provedenim
SWOT analyzy podniku.

3.1 Zakladni informace o podnikatelském subjektu

Spole¢nost AAA COLOR s. r. 0. je obchodni spolecnosti zabyvajici se prodejem Siroké
skaly natérovych hmot a malitského prislusenstvi. Jeji specializace spociva v prodeji
specialnich protipozarnich natéri slouzicich Kk ochrané¢ ocelovych a dievénych
konstrukci, sadrokartonli, betonu a elektrickych kabeli, textilu a papiru. Déle je
vyhradnim distributorem termoizolacni stérky tietiho tisicileti a italské lakovaci
techniky Asturo. K veskerému sortimentu nabizi také moznost objednavky aplikace
specializovanym tymem pracovnikd, proskolovani potencionalnich aplikatorti, kontroly
provozuschopnosti protipozarnich natéri a nastiiki a mnoho dalSich doplikovych

sluzeb zédkazniklim. Firma je soucasti Cechu maliti a lakyrnikid v CR.

Spole¢nost byla zaloZena v fijnu roku 2009 a cinnost podniku je nepietrzita az do
dnedniho dne. Sidlo a zarovei jedina prodejna se nachazi v Brné na ulici Koliskova 15.
Prodejna je umisténa v aredlu pobliZ ndkupniho centra Vankovka, kde se nachazi vice
podnikatelskych subjektt, zabyvajicich se pfevazné prodejem a servisem automobili.
Prostor, které si spole¢nost pronajimé, maji plognou vyméru 220 m?. Soudasti t&chto
prostor jsou dvé kancelare, sklad zbozi a materidlu, tobnovaci centrum s dvéma shakery a

davkovaci pigmentu.

Vrchol organizacni struktury spolecnosti tvoifi majitel. Majitel zaméstnava tii
zaméstnance, tento vztah je podrobné definovan pracovné pravni smlouvou, ktera byla
mezi zaméstnancem a zameéstnavatelem stvrzena podpisem. VeSkery persondl je

odborn¢ proskoleny a zkuseny.

Dlouhodobym cilem spolecnosti je neustdlé inovovani portfolia dle zdkaznickych
pozadavkll, zkvalithovani produktii a poskytovanych sluzeb. OvSem po prubchu
minulého roku se spole¢nost rozhodla k razantnim inovacim svych produkti. Stéle

narustajici ceny vyrobnich surovin produktt vedou ke zvySovani nakupnich cen a z toho
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plynouciho snizovani marzi. Je tedy potieba hledat nové dodavatele. Doposud
spoleCnost vyuzivala jen zahrani¢nich dodavatelskych sluzeb. Majitel se rozhodl, ze
v jednom ze segmenti nabizenych produkti bude hledat nové tuzemské dodavatele,
kteti poskytnou podobnou kvalitu nabizenych produkti, ale srazantné niz$i cenou.
Doufa, ze tyto kroky spolecnosti pomohou v konkurenénim souboji S jejimi rivaly.
Dalsi cestou k uspéchu mulze byt hledani novych protipozarnich materiala. V této
oblasti podnik vidi moznost ukofisténi zasadni konkuren¢ni vyhody. OvSem zavedeni
tdchto nové vyvinutych protipozarnich materiald na trh v CR neni vibec jednoduché.

Dle majitele jsou tyto inovace pro budoucnost spole¢nosti stézejni.

Obrazek €. 2: Logo vybraného podnikatelského subjektu

oy (e | @m—y
C_OOL_OOrr

Zdroj: http://www.aaacolor.cz/

Prevazna cast trzeb celého roku se realizuje v obdobi biezna az fijna, tudiz vyvoj obratu
roku 2014 mlzeme jen hrubé odhadovat. Podnik se nachazi v situaci, kdy je pribézny
vyvoj letosniho obratu k lofiskému similérni. Na niZze uvedeném grafu mizeme vidét
meziro¢ni vyvoj obratu v letech 2009 — 2014. V obratu roku 2014 jsou zahrnuty trzby

k poslednimu dni mésice dubna.

Obrazek ¢. 3: Meziro¢ni obrat v letech 2009 - 2014
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Zdroj: Interni dokumenty spole¢nosti, poupraveno autorem
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3.1.1 Sluzby a sortiment spole¢nosti AAA COLOR s. r. o.

Hlavni oblasti podnikani spolecnosti je prodej zbozi a sluzeb klasického malifstvi a
protipozarni ochrany staveb. Nabizené sluzby tvofi zna¢nou ¢ast obratu spolec¢nosti. Lze

je rozclenit na n¢kolik zakladnich druhii:

e klasické malifstvi a natéracéstvi,

e aplikace protipozarnich ucpavek, natért a nastiiki,

e kontroly schopnosti provozu,

e vydani opravnéni pro realizaci protipozarnich ochran staveb systémem

AMONN,

e vybér spravnych natérovych hmot a pracovnich postupti.

Na sluzby realizovani zakdzek firma vyuzivd externich zivnostniki, s kterymi
dlouhodob¢ spolupracuje. Dalsi sluzby, jako napiiklad kontroly schopnosti provozu,
certifikace a tvorbu kalkulaci provadi majitel a jeden z pracovnikl, zkuseny v této
oblasti. Spolecnost pro své zakazniky dale poskytuje telefonické sluzby, kdy ma
zakaznik moznost volat pfi nastadni jakéhokoliv problému, mozZnost vzorkovych natért
na potiebné plochy a v neposledni fad¢ realizaci kalkulaci do péti hodin od doruceni

potfebnych vykrest a materiali. Sluzby tohoto typu jsou poskytovany zcela zdarma.

Sortiment zbozi se skladd také znekolika kategorii. Prodavané produkty jsou
nakupovany pfimo od vyrobct a distributorii, které si podrobné popiseme v dalSim
bod¢. Zakladni zbozi je dostupné zadkaznikovi pfimo na prodejné, avsSak zbozi
specializované je nutno v nékterych ptipadech ptedem objednat. Sortiment stoji na

téchto hlavnich pilitich:

e interiérové barvy

e akrylatové a silikonové barvy a rizné druhy omitek
e malifské ptisluSenstvi a stiikaci technika

e protipozarni natéry a nastiiky

e kovarské barvy UNIFER a UNIFER ZINK

e termo-izola¢ni stérka TK-THERM
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3.1.2 Clanky dodavatelského Fetézce

Spole¢nost vyuziva K uceleni prodavaného sortimentu tuzemskych a zahrani¢nich
dodavatelti. Veskery dodany materidl je piepraven vlastni dopravou nebo externi
dopravni sluzbou. NiZze je uveden seznam vesSkerych dodavatelskych partnert

spolecnosti AAA COLOR s. 1. 0.

Amonn fire S. r. I. - Iltalsky vyrobce pasivnich protipozarnich hmot. Odebirané
produkty: protipozarni natéry a nastfiky ocelovych, sadrokartonovych, betonovych a

drevénych konstrukei a protipozarni omitka Monokote.

Asturo S. p. A. - ltalsky vyrobce stfikaci techniky. Odebirané produkty: stiikaci

technika, pneumaticka a elektrické zatizeni, pistole a ptislusenstvi

Cap arreghini S. p. A. — ltalsky vyrobce natérovych hmot. Odebirané produkty:
tonovaci pasty, fedidla, kovarska barva UNIFER a UNIFER ZINK, epoxidovy zaklad

na zelezo, lazurovaci laky na dievo Novolegno a uretanovy jednoslozkovy lak Riplast

DUNAMENTICZ s. r. 0. - Tuzemsky dodavatel systém protipozarnich ucpévek.
Odebirané produkty: Polylack K, Polylack KG, Dunafoam 1K, manzety a penetrace.

INDUSTRY COATS CZ s. r. 0. - Tuzemsky vyrobce primyslovych a antikoroznich
barev. Odebirané produkty: syntetické, epoxidové, polyuretanové natérové hmoty a

reaktivni natéry na pozinkované plochy.

Kana spol s. r. 0. - Tuzemsky vyrobce malifského ptislusenstvi. Odebirané produkty:

valeCky, Stétky, Stétce, nasady atd.

Mistral paints s. r. 0. - Tuzemsky vyrobce natérovych hmot a omitek
zna¢ky Mistral. Odebirané produkty: disperzni a zcela omyvatelné interiérové barvy v
bazich, penetrace, akrylatové a silikonové fasadni barvy, univerzalni barvy, mozaikové

a strukturované omitky.

PPG Deco Czech, a. s. - Tuzemsky velkoobchod s natérovymi hmotami skupiny PPG.
Odebirané produkty: Barakryl, barvy znacky Johnstone’s, fedidla.
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Rokospol a. s. - Tuzemsky vyrobce distributor natérovych hmot a stavebni chemie.
Odebirané produkty: malifské barvy interiérové a fasadni, fedidla, vrchni emaily,

tuzidla, ochranné natéry na dievo a kov.

TK-Therm isolations s. r. 0. - Tuzemsky vyrobce termo-izolaéni stérky tietiho
tisicileti. Odebirané produkty: termo-izola¢ni stérka TK-THERM.

3.1.3 Materialové toky

Materidlovy tok je fizeny pohyb vyrobku ¢i produktti dodavateli spolecnosti, informaci
a finan¢nich prostiedkd, tak aby byl tento sortiment k dispozici v daném mnozstvi, co
nejkrat§im Casu, S potebnou kvalitou a na daném misté. V oblasti podnikani subjektu

1ze materidlovy tok zmapovat od obdrzeni objednavky az po jeji realizaci.

Obrazek ¢. 4: Schéma rozdéleni materialového toku spole¢nosti

v AAA
Dodavatel COLOR Zakaznik
A A |
mmmmm) - tok hmotnych vyrobki ¢i produkti — - informacni tok —> - financni tok

Zdroj: Vlastni prace

Na vySe uvedeném obrazku si mtizeme povsimnout jednotlivych toku a jejich zavislosti
na Ucastnicich procesu. Spolecnost AAA COLOR s. r. 0. ma zajiStény optimalni systém
zasobovani, ktery funguje diky pravidelnym objednavkam zbozi od dodavateld. Tento
systém toku produktd je popsan v nasledujici tabulce. Tabulka slouzi jako ptehled

pravidelnosti a charakteru produktovych tokl od jednotlivych dodavatelt.
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Tabulka ¢. 1: Analyza materialovych toki dle konkrétnich dodavateli ve spole¢nosti

Frekvence oo Doklad
Dodavatelé dodavek Mnozstvi Produkty - baleni Doprava | (zpusob
(v mésicich) (vko) platby)
Protherm steel - plechovy obal
(20 kg) Faktura
Amonn fire Protherm aquasteel - plechovy , pfijata
XAl 2 1800-1000 | o1 (20 ko) viastni |- kovni
Protherm brick - plechovy obal ptevod)
(25 kg)
Stiikaci technika - krabice Doklad o
Asturo S. p. A 6 - riznych rozmért vlastni zaplaceni
Prislusenstvi - plastové pytle (hotove)
UNIFER - plechovy obal (25
kg), UNIFER tony - plechovy
obal (5kg), EPOX zaklad - Faktura
Cap arreghini plechovy obal (25 kg), pfijata
3 500 - 1000 | Novolegno - plechovy obal (3, | dodavatel .
S.p. A : , (bankovni
5 a 10 kg), Riplast — plechovy N
obal (3, 52 10 kg), Redidla - pfevod)
plechovy kanystr (700 ml, 3 1,
51)
Polylack K,F - plastové tuby (1
kg), plastové kyble (500 g, 1 kg, s Doklad o
DIUCNZASMrEng 3 - 5 kg), Polylack DC 110- k;llrzlirts)la(a zaplaceni
T plastové kyble (hotov¢)
(500 g, 1 kg, 5 kg, 10 kg)
Faktura
INDUSTRY Natérové hmoty - plechovy obal . pfijata
COATS CZ 172 50-400 | 5y 20 kg) viasti | hkovni
S.T.0. prevod)
Faktura
Kana Maliiské ptisluSenstvi - krabice | kuryrska ptijata
2 - o, < o y .
spol s. r. . riznych rozméra sluzba (bankovni
prevod)
o , vlastni Faktura
Mistral paints Natérové hmoty a omitky - nebo pfijata
1 400 - 600 | plastovy kybl ska | (bankovni
.1.0. (1 kg, 3kg. 5kg, 10 kg, 20 kg) | Kuryrskd | 8
g, 0, g, g, g sluzba prevod)
Balakryl - plechovy obal (0,7 Doklad o
PPG Deco kg, 2.5 kg, 5 kg) Johnstone's - zaplaceni
Czech 1 50-200 |plechovy obal (11,2.51,5I) vlastni (hotove)
a.s. Redidla - plastova lahev (0,7 1,
21)
Rokounimal - (1 kg, 15 kg, 40 Doklad o
kg), natéry na dfevo a kov - zaplaceni
Rokospol plechovy obal (700 ml, 2.5 1), , (hotove)
a.s. 1 100 - 350 fedidla - plechovy kanystr (700 viastni
ml, 2.5 1, 5 1),tuzidla - plechovy
obal (1 kg, 5kg, 50 kg)
TK-Therm Termo-iyzo{aéni slozka - Favlftur’a
isolations - - plastovy kybl dodavatel prijata
(51,101,201,301) (bankovni
S.r.o. .
prevod)

Zdroj: Vlastni prace, interni dokumenty spole¢nosti AAA COLOR s. 1. o.
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Vystupem analyzy materialového toku je vySe uvedend tabulka. V prvnim sloupci jsou
vypsani dodavatelé, ktefi prodavaji své produkty firm¢ AAA COLOR s. r. 0. Spole¢nost
ma s kazdym dodavatelem ujednané smluvni podminky. V téchto smluvnich
podminkach je uvedena i frekvence pravidelné¢ dodavky produktii charakterizovana
mésicnimi intervaly. Hmotnost objednavky je urcena dle intervali hmotnosti jiz
provedenych objednavek zroku 2013, o ktery si spolecnost vede zdznamy. Kazda
objednavka je vzdy vurCittm hmotnostnim rozsahu diky nepfedvidatelnosti
spotfebitele. Dale jsou v tabulce uvedeny néazvy produkti a k nim pfifazeny obaly
S hmotnostni charakteristikou. Tyto obaly jsou pfedmétem toku hmotnych produkti a
zaroven je k nim v dalSim sloupci pfifazen druh dopravy, kterym jsou tyto produkty
zavezeny do skladu spolec¢nosti. Finanénimu toku se vénuje posledni sloupec tabulky.
Ve formé vyobrazeni zde mizeme nalézt, jakym zpiisobem jsou tyto produktové toky

uhrazeny a jaké doklady tyto toky provazeji.
3.1.4 SWOT analyza

Klasicky nastroj urfeny pro systematickou analyzu, zaméfeny na definovani
strategickych faktord ovliviujicich postaveni podniku. Je metodou neustalé konfrontace
vnitinich zdroji a dovednosti podnikd se vypotadat s diferencemi v jeho okoli. SWOT
analyza identifikuje hlavni silné (strenghts) a slabé (weaknesses) stranky podniku a
umoziuje jejich srovnani s hlavnimi vlivy zokoli podniku a to s ptileZitostmi
(opportunities) a hrozbami (threats). Tyto faktory rozdé€lujeme na dvé prostiedi,
v kterych se nachdzi. Vnitini prostfedi analyzuje silné a slabé stranky spolecnosti,
naopak vnéjSi charakterizuje pfilezitosti a hrozby nachdzejici se v okoli. Cilem je

definovani téchto faktort pro nasledné formulovani strategie. (Sedlackova, 2006)
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Tabulka €. 2: SWOT analyza spole¢nosti

SWOT analyza spole¢nosti AAA COLOR s. r. o.

Pomocné vlivy

Skodlivé vlivy

Silné stranky (strenghts)
Preciznost, proskolenost, zkuSenost a ochota

Slabé stranky (weaknesses)
Nizky pocet pracovnich sil. Na veskerou ¢innost

zabyvajicich se stavbou ocelovych konstrukei s
nabidkou uceleného sortimentu protipozarni
ochrany.

Vyvoj a uplatiiovani novych technologii aplikaci a
natéru.

:ﬂ:» zaméstnancu, kterou umoziuje individualni pfistup | podniku spada majitel a tfi zaméstnanci.
§ ke kazdému ze zakaznikd. Nevyuziti nékterych velmi piinosnych
= distribu¢nich kanalt.
E Kvalita a dostupnost nabizenych produkti. Nemoznost akceptace nékterych velkych zakazek,
= diky slabé finan¢ni jistot& spole¢nosti.
> Moznost proskoleni zdkaznikil o aplikaci J edlné_prodejna a zaroven konzulta¢ni misto v
protipozarnich natérii a nastiiki. republice.
V ptipadnych problémech s jakymkoli divodem, | Neefektivni tvorba marketingu produkti a
okamzitd pomoc. spolecnosti.
PiileZitosti (opportunities) Hrozby (threats)
Uzakonéni novych protipozarnich standardt na Velikost a sila konkurence.
beton Evropskou unii.
Zvysujici se diraz na dodrzovani protipozarnich Zvysujici se nakupni ceny produkti.
norem.
E Nizka konkurence v oblasti kovatskych barev. Vstupy novych konkurenénich technologii
‘g protipozarnich aplikaci.
5 . , ) 5 Moznost zmén specifikace protipozarnich norem
| Nedostatecna péce o zakazniky ve forme I .
s L p : ) N Ceské republiky.
sz | vérnostnich programi u hlavnich konkurentt.
s
» | Potencial ve formé oslovovani velkych podnika

Rizikové vydavani zbozi na fakturu novym
zakaznikiim. Hrozba nezaplaceni se rok od roku
zvysuje. Pti ptipadnych vyssich castkach hrozi
existen¢ni problémy.

Zdroj: Vlastni prace

Vyse uvedend tabulka umoznuje tvorbu rychlého prehledu zékladnich faktor vnitiniho

a vngjsiho prostfedi. SWOT analyza poukazuje na néktera slaba a silna mista v podniku,

jejichz vyuziti by v budoucnu mohlo byti ku prospéchu spole¢nosti. Timto mistem je

napfiklad nizka konkurence v oblasti kovaiskych barev a nedostatecné vyuzivani

distribu¢nich kanald, které by vedlo k lepsi dostupnosti téchto barev zakaznikiim. Na

tyto faktory je v dalSich ¢astech prace navazano.

Analyza je nedilnou soucasti tvorby cili a strategii

spolecnosti. Aktualnim

dlouhodobym cilem organizace je efektivni vyuZzivani zdrojii, spokojenost zdkaznikd,

rozvoj a inovovani sortimentu spole¢nosti, tvorba zisku a upevitovani pozice na trhu.
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3.1.5 Soucdasny distribuéni systém

Stavajici systém distribuce spolecnosti AAA COLOR s. r. 0. je zajiStén pomoci Siroké
Skaly distribu¢nich cest. Spolecnost je fazena do segmentu distributord, tudiz se jedna o
¢lanek nepiimého prodeje mezi italskymi a tuzemskymi vyrobci natérii a nastiikl. Pii
prodeji sluzeb a produkti vyuziva jednotroviiovych a dvouuroviiovych distribu¢nich
cest. Vicetroviiové cesty by byly vsegmentu trhu sbarvami neefektivni a hife

kontrolovatelné.

Zakladnim pilitem mostu mezi touto spolecnosti a jejimi zékazniky je jedina
specializovana maloobchodni prodejna. Zde jsou zakaznikovi poskytnuty informace o
charakteristice produktu, ktery hledd. Produkt si mize okamzité zakoupit a odvést ke
své spotfebé. Dalsi moZnosti jak lze objednat zbozi je telefonicky. Odborny personal se
zakaznikem po telefonu vytvofi objednavku a tu pak s fakturou dodaji firemnimi
dopravnimi prostiedky na zdkaznikem urené misto. Tyto sluzby jsou zahrnuty
V nadstandartnim bali¢ku pro vyznamné odbeératele. Toto jsou dvé zakladni distribuéni

cesty podnikatelského subjektu.

Klasickym zprostfedkovatelem distribuce je pieprava. Prvni variantou je jiz vySe
zminéna pieprava osobni. Dale podnik vyuZiva zasilatelskych sluzeb Ceské posty, PPL,

DHL a dal$ich tuzemskych poskytovatelt.
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3.2 Soucasny stav procesu rozsireni podnikani

Diky neustalému tlaku konkurence je spolecnost stile nucena k objevovani novych
technologii a produktt. Jako prvni zasadni inovaci zatadila do svého sortimentu v roce
2012 termoizolacni stérku TK-THERM. Skvé€lé izolacni vlastnosti stérky spolu
s nepropustnosti chladu ¢i tepla zajistili spolenosti velmi atraktivni revolucni produkt
Kuvedeni na cesky trh. Pro oblast rozsifeni podnikani spoleénost zaméstnala
obchodniho zéstupce, tento vztah je definovan pracovni smlouvou, ktery mél za tkol
predstaveni produktu na vystavach a nabizeni produktu potencionalnim zakaznikim. Po
uspésném zavedeni produktu na trh se koncem roku 2013 trzby z prodeje tohoto

produktu vyrazné propadly a spolecnost zacala hledat jiné inovacni alternativy.
3.2.1 UNIFER jako cesta ke zlepSeni

Spole¢nost se tedy rozhodla K inovaénimu procesu v jedné z kategorii nabizenych
produkti a to segmentu kovaiskych barev UNIFER. K tomuto rozhodnuti vedla
dlouhodoba marketingova a managementova necinnost v prodeji této barvy a snizujici
se podil trzeb spolecnosti. Na strané¢ druhé také nespokojenost italského dodavatele a

kompletni inovace a modernizace v jeho sortimentu.

Pro kratké ptredstaveni, UNIFER je umélecko-kovarskou barvouse starobylym
vzhledem. Tento vzhled zajistuji malé casteCky zelezité slidy a hlinikového prachu
obsaZen¢ spolu s unikatni recepturou v natéru. Vysoka antikorozni schopnost a tepelna
odolnost zajistuje kvalitu tohoto produktu. Vyrobcem natéru je italska spolecnost CAP

areghinni, kterd s firmou spolupracuje jiz od jejiho vzniku.

V nabizeném sortimentu do$lo k rozSifeni z dosavadnich dvou druhu klasického

UNIFERU a UNIFERU ZINK na druhii sedm. Sortiment byl roz§ifen na tyto produkty:

UNIFER a UNIFER ZINK: Dv¢, jiz n€kolik let odebirané baze, které 1ze dobarvit do
27 barevnych odstini. UNIFER ZINK urcen pro povrchy s nedostate¢nou ptilnavosti
jako je hlinik, zinek, plasty, komaxit.

UNIFER SOFT A UNIFER ZINK SOFT: Dvé nové baze s mensi frakci zrn zelezité

slidy a hlinikového prachu. Lze dobarvit do 27 barevnych odstind.
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UNIFER PRIMER: Novy zdkladni natér na ocel a zelezo rtznych typd. Je

vybaven maximalné moznou antikorozni odolnosti v segmentu syntetickych barev.

UNIFER RAPIDO: Novy rychleschnouci natér s moznosti tonovani a se zasychanim

1-2 hodiny. V provedeni baze UNIFER.

UNIFER MAX: Novy dvouslozkovy natér s vysokou korozni odolnosti az do

extrémnich podminek s vysokou vlhkosti.

Nasledujici tabulka zobrazuje produkty nejvétSich konkurentlh na trhu s kovaiskymi

barvami.

Tabulka ¢. 3: Srovnani konkurenci nabizenych produkti v oblasti kovarskych barev

Srovnani konkurenci nabizenych produktti v oblasti kovafskych barev
Spoleénost Kovarské natéry
UNIFER
AAA COLORss. UNIFER UNIFER { UNIFER ZINK UNIFER { UNIFER { UNIFER
r.o. ZINK SOFT PRIMER { RAPIDO MAX
SOFT
S-Universal s.r. | FERTENE | FERTENE X X . . X
0. G.F. G.G.
Rokosil Aqua 1K
Roko spol a. s. Therm RK 625 X X X X X
BARVY A HOSTAGRUND
LAKY KOVARSKA BARVA X X X X X
HOSTIVAR a.s. S 2160
Dtm barev X X X X X X X
Obi Kovaiska barva OBI X X X X X
Bauhaus Kovarska barva Bau X X X X X
Hornbach X X X X X X X
Baumax X X X X X X X

Zdroj: Vlastni prace

Tabulka poukazuje na velké mezery v sortimentu konkurentd. Portfolio konkurenénich
produktl neni zcela tak ucelené jako fada UNIFER spole¢nosti AAA COLOR s. 1. o.
Konkurenti jsou schopni dodat barvy jen v zakladnich bazich a tonech. Tento fakt byl
hlavnim diivodem investice do inovace v tomto segmentu produktt firmy. Valné k tomu
pfispél i dalsi faktor a to sice smlouva o vyhradni distribuci natérovych hmot UNIFER

poskytnuta vyrobcem.
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3.2.2 Analyza a sestaveni cen

Jako prvni spolecnost kontaktovala svého italského dodavatele a doslo na vyjednavani
novych cenovych podminek. Vzhledem k udalostem listopadové intervence centralni
banky roku 2013 vzrostly veskeré ceny kupovanych natéri o 5 — 10 %. Bylo tedy nutné
setkani se zastupcem dodavatele a konzultovani lepSich a konkurence schopnéjSich
nakupnich cen. Vzhledem ke konkurenci neni mozné uvadét do této prace vysi
ujednanych nakupnich cen. Ceny byly ptizpisobeny dle kompromisu mezi spolecnosti

AAA COLOR s. r. 0. a dodavatelem CAP areghinni S. p. A..

Jako dalsi krok nasledovalo sestaveni podrobného ceniku nabizenych produkti pro
Cesky trh. V sestavovani ceniku zase nejvétSi roli hralo zmapovéani konkurenc¢niho

prostedi a zachovani alespon 30 — 40 % rabatu na prodanych produktech.

Tabulka €. 4: Srovnani cen kovarskych barev na trhu

Srovnani cen kovaiskych barev na trhu (ceny za 1 kg natéru bez DPH)
AAA COLORSs. . 0. S-Universal s. r. o. Obi
Produkt Cena Produkt Cena Produkt Cena
UNIFER 27v0 FERTENE G.F. 225K¢ o
K¢ Kovaiska 241 K&
UNIFER o) ke | FERTENEG. 6. 235 ke | PV@ OB
ZINK
UNIFER 280 BARVY A LAKY Bauhaus
SOFT K¢ HOSTIVAR a. s.
UNIFER 290
ZINK SOFT Ké Produkt Cena Produkt Cena
UNIFER 110
PRIMER ¢ | HosTAGRUND blgf\f;rglgs 255 K&
UNIFER 285 KOVARSKA  265Kg¢
RAPIDO K¢ BARVA S 2160
UNIFER 375
MAX K¢

Zdroj: Vlastni prace

Sortiment znacky UNIFER bude nabizen na trhu jako unikétni, specialni, nejkvalitng;si
kovarsky natér. Proto bude vzdy cenové zhruba o 15 — 25 % drazsi nez produkty
konkurence. Jde o to, aby zakaznika uchvatil svoji naprostou jedinecnosti.
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3.2.3 Marketingova podpora a reklama

Zakladnim pilifem marketingové podpory vyrobku UNIFER se stava vyhotoveni
vzorkovnic. Vzorkovnice umozni zdkaznikovi esteticky a redlny kontakt s natérem.

Vyroba vzorkovnic byla zadana reklamni spolecnosti.

Dalsim krokem bylo vyuziti databaze stavajicich zakaznikl spole¢nosti. Ti byli nejprve
pomoci emailové posSty kontaktovani priivodnim textem o novych produktech znacky
UNIFER. A nyni probihd sjednavani osobnich setkdni a piedavani vyrobenych
propagacnich vzorkovnic. Samoziejmosti je reklama na internetovych strankach

spole¢nosti.
3.2.4 Zajimavé segmenty zakazniki

Zajimavou oblasti pro prodej tohoto vyrobku by zcela urcité byli nové segmenty
zakaznikd. Na upoutdni novych zdkazniki spole¢nost zatim svoje nastroje nevyuZila.

Potencionalni skupina kupujicich se d4 rozlozit do nékolika kategorii:

Umélecti kovari a zamecnici — tato kategorie je pro prodej umélecko-kovarské barvy
naprosto idealni. Vyuziva ji ke kone¢nému zkraSleni svych produktl. Vyhledani a
kontakt na skupinu téchto zakaznikti umoziuji ruzné internetové databaze jako je

napiiklad Svaz kovafi, spoleCenstvi uméleckych kovari a zdmecnika atd..

Architekti a designéfi — skupina téchto zakaznikti by mohla spole¢nosti zajistit
dlouhodoby odbér barvy UNIFER. Jelikoz se jednd o vzhledové vyjimecny natér.
Kontakt na rizné spole¢nosti zabyvajici se architektonickou ¢i designerskou ¢innosti

nalezneme pomoci internetovych vyhledavact a stranek
investici. Pro kontaktovani a ziskani téchto zakazniki je tfeba rozsitit mista prodeje a

vyuZit n€kterych vybranych distribucnich cest.

Tyto tfi zékladni skupiny zakaznikl jsou pro prodej produktu klicové. Vyzaduji ale
efektivni vyuziti distribucnich kanali a zvySeni povédomi zdkaznikli o produktech.

Tomuto bude vénovana valna vétSina navrhové casti prace.
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3.2.5 Internetova podpora

Spolecnost zvolila formu zakladni internetové podpory v podobé umisténi reklamy na
své webové stranky. Tato cesta umozni zdkaznikiim spolecnosti vyuzivajicich

internetovych sluzeb ptehled o rozSifené nabidce v oblasti natérovych hmot UNIFER.

Obrazek €. 5: Reklama na webovych strankach spolecnosti

[CE PRO FIRMY: A REMESLNIKY

SLEVA od 1 0%

Zdroj: http://lwww.aaacolor.cz/

Po uzavfeni tohoto reklamniho banneru ma zakaznik moznost nahledu do vzorkovniku
barvy UNIFER, ktery si mliZe prozatim vyzvednout jen na pobocce spole¢nosti v Brné.
Internetovy nahled je pon€kud zavadejici. Jednd se o produkt, jehoz hlavni
charakteristiky nelze perfektné digitalné zobrazit. Déle jsou na strankach zakaznikovi
zptistupnény informace o nabizenych produktech a sluzbach. Nalezne zde i kontakt, na

ktery se mize v piipad¢ jakychkoliv dotazl telefonicky obratit.

Vyuziti webovych stranek a internetu jako takového poskytuje daleko vétsi a
perspektivni uziti pii prodeji produktl. V ndvrhové c¢asti bakalarské prace budou
uvedena mozna roz$ifeni a jejich bliz8i charakteristika. Internet je v dne$ni dob¢ stéZejni

pomocnik pii prodeji zbozi a spole¢nost tento nastroj vVyuziva zatim jen minimaln¢.
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4 Navrh tvorby distribuce vybrané Casti portfolia

Na zéklad¢ analyzy soucasného stavu procesu rozsifeni podnikani se tvorba distribuce
natérové hmoty UNIFER jevi jako pfinos pro zkoumany podnik. Lze piedpokladat, ze
vyuziti novych distribu¢nich cest zvysi povédomi zakazniki o produktu, vyvola rist
trzeb z prodeje kovatskych barev a pozitivné ovlivni pozici spolecnosti na trhu
S barvami. Tato Cast prace se tedy zabyva vybérem vhodnych distribu¢nich kanald a

navrhem nejvhodnéjSich variant pro distribu¢ni systém umélecko-kovaiskych barev

UNIFER.

4.1 Moznosti vyuziti distribu¢nich kanali

Spole¢nost ma volbu vyuzit dvou variant pfi sestavovani distribu¢nich kanali. Prvni
variantou je vyuzit stdvajici systém distribuce a druhou variantou je vyuziti novych
distribu¢nich cest. Tato problematika je podrobné popsana v teoretické casti prace.
Vzhledem k charakteru produktu UNIFER bude kli¢ové vyuzit obou téchto nabizenych
moznosti. To umozni rozsifeni dostupnosti produktu zdkaznikiim v pozadovaném case,

kvalité a misté.

4.2 Distribuce zbozZi od dodavatele

Dodavatel Cap arreghini S. p. A. jako vyrobce natérovych hmot UNIFER vyuziva pti
dovozu vyrobkl spolecnosti AAA COLOR s. r. o. sluzeb svého vozového parku.
Dodavky jsou smluvné ujednany v intervalech tfi mésict, avSak n¢kdy se stava, ze je o
nektery z materidlli enormni zdjem zékaznika. Tyto diry v dodavkéach nejsou doposud

pokryty a obéma ucastnikiim vznikaji ztraty.

Reseni by mohla poskytnout soukroma dopravni sluzba, kterd by zbozi vyzvedla u
vyrobce Cap arreghini S. p. A. Viale Pordenone v Benatkach a zpét dovezla na sklad
spolecnosti AAA COLOR s. r. 0. Vzdalenost centra spolecnosti Cap od Brna je cca. 700
km. Velikost této operativni dodavky materialu se da hmotnostné charakterizovat do
rozmezi 100 — 1000 kg. Tudiz je nutné vyhledat tuzemského poskytovatele dopravnich

sluzeb splilyjiciho nize zminéné pozadavky:
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- dopravce s moznosti vyzvednuti zasilek v Italii,
- dle hmotnosti zasilky musi disponovat dodavkami ve svém vozovém parku,
- schopnost pohotové reakce na zaslanou objednavku,

- cenova atraktivita sluzeb.

Témto kritériim vyhovuje hned nékolik brnénskych a mimobrnénskych autodopravcii.
Navrh tfi nejatraktivnéjSich z nich najdeme v nasledujici tabulce i scenami za

provedeni sluzby.

Tabulka €. 5: Seznam autodopravcii zajist'ujicich dopravu operativni objednavky

Seznam autodopravcu zajist'ujicich dopravu operativni objednavky
. Maximalni hmotnost y
Dopravce Dopravni ptepravovaného Cena sluzby
prostfedek o N (bez DPH)
zboZzi/rozméry

Autoexpres CZs.r.o. | Dodavka Iveco 1000 kg/14 m3 9850 K¢
AUTOTRANSPORT | Dodavka Mercedes "
MATUSIK s. . o. Benz 2800 kg/40 m3 12600 ke

Dopravni firma Petr , y

Krejzl Dodavka Renault 1000 kg/12 m3 9450 K¢

Zdroj: Vlastni prace

Z tabulky nejlépe danym pozadavkim vyhovuje dopravni firma Petr Krejzl, ktera
dodavku zbozi zajisti nejlevnéji. Timto zptisobem by se mohl vyplnit prostor piipadné

nahlé nedostupnosti natérovych hmot UNIFER ve spole¢nosti AAA COLOR s. r. o.

Dal$im zpiisobem by byla moznost vyuZiti vlastniho vozového parku spole¢nosti a tim
snizeni ceny dopravy o rabat autodopravce. Spolecnost disponuje dodavkou znacky
Peugeot Expert. Kalkulaci v podobé vlastni dopravy operativni objednavky popisuje
nasledujici tabulka.

Tabulka €. 6: ZajiSténi operativni objednavky vlastnim vozovym parkem

, Maximalni hmotnost
Dopravni o . .
Dopravce » prepravovaného Cena sluzby
prostiedek o <
zbozi/rozmery
AAA COLORs.r.0.| Peugeot Expert 1080 kg/6 m3 7000 k&

Zdroj: Vlastni prace

V piipadé aktivace vlastni dopravy se musi brat v ivahu také amortizace vozidla tj.

snizeni jeho hodnoty opotiebenim.

43



4.2.1.1 Systém distribuce natéru UNIFER od dodavatele

Prodejna/Sklad

Operativni objednavka

spolecnosti
AAA COLORs. 1. 0.

(neocekavana)

> o

I I

1 Dopravni firma |

I Petr KrejzI |

I I

I I

I I

I -

x Prodejna/Sklad
Pravidelna objednavka spolecnosti
(jednou za tii mésice) —T T T T T T T T T cCaparreghini S. p. A

- = = sluzba vozového parku dodavatele Cap
= = =3 vlastni aktivace dopravnich sluzeb

soukroma autodoprava Petr Krejzl
Obrazek €. 6: Systém distribuce natérové hmoty UNIFER od dodavatele
Zdroj: Vlastni prace

Stavajici systém distribuce, ktery je zalozen na pravidelnych dodavkach materialu
jednou za tfi mésice, by mél vyuzit navrhovanych dvou distribu¢nich kanalt. V piipadé
ze dojde k nahlému ubytku materidlu na sklad¢ spolecnosti. Je to jedna z moZnosti jak
tuto operativni objedndvku zajistit bez zbyte¢nych ztrat na trzbach z prodeje natérové
hmoty UNIFER. Spole¢nost ma v tomto piipadé na vybér ze dvou variant. Prvni
variantou je vyzvednuti a pfevoz materidlu vlastnim dopravnim prostfedkem. Druhou
variantou je vyuZiti sluZzeb externiho autodopravce a to dopravni firmy Petra Krejzla.
Mezi témito varianty se spole¢nost bude rozhodovat operativné dle kalkulaci a také dle
vyuziti svého vozového parku. Zajisténi operativni objednavky je pro spolecnost
pfinosem v pokryti nahlych velkych tbytki materidlu na skladé¢ dlouhou dobu pted

pravidelnou dodavkou. Spolecnost bude schopna plnit pozadavky zdkaznikl efektivnéji.
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4.3 Distribuce zbozi zakaznikum

Tato ¢ast bakalarské prace je vénovana vybéru vhodnych distribu¢nich cest pro natérové
hmoty UNIFER od spole¢nosti AAA COLOR s. r. 0. az po konecného zdkaznika.
Analyza stavajiciho distribu¢niho systému provedena v analytické ¢asti prace.
Poukazuje na nedostate¢né vyuziti moznych distribu¢nich kanalid. Avsak spolecnost je
na samém zaCatku uvadéni produktd na trh, tudiz do budoucna bude chtit vyuzit i
dalSich moznych variant distribuce.

4.3.1 Prodejna

V systému distribuce natérové hmoty UNIFER hraje hlavni roli podnikova zakladna,
prodejna a zaroven sklad spolecnosti vV Brné. Zde mé zakaznik moznost dostat veskeré
informace o charakteru produktu a samoziejmé si mize zbozi ihned zakoupit ve vSech
variantach. Tento distribucni systém lze oznacit jakou jednouroviiovou formu nepiimé
distribuce produktu. Vice informaci poskytuje teoreticka ¢ast prace.

Obrazek €. 7: Schéma jednouroviiové formy neprimého prodeje

Sklad Prodejna ] Koncovy
Cap arreghini S. p. AAA COLORS. . 0. J zakaznik

Zdroj: Vlastni prace

Tato distribu¢ni cesta je z ohledu spole¢nosti nejefektivnéjsi. Nedochézi zde k zadnym
ztratam na zisku z prodanych natérovych hmot UNIFER.

4.3.2 Objednavka elektronicky ¢i telefonicky

Je dalsi variantou, kterou mize zakaznik vyuZit, kdyz nema moznost navstivit
provozovnu v Brné. Varianta umoziuje dodat celou Skalu sortimentu natérové hmoty
UNIFER. Kandly zvolené pfi této objednavce lze rozdélit do tii skupin dle souhrnné
hmotnosti objednaného zbozi. Kazdé skupiné se poté zvlast pfifazuje zprostfedkovatel
distribucni cesty, kterého si zakaznik mize vybrat.

Kategorie | (hmotnost zasilky 1 — 50 kg) — objednavka tohoto typu je odeslana
zékaznikovy pomoci sluzeb Ceské posty

Kategorie Il (hmotnost zasilky 51 — 2000 kg) — objednavka tohoto typu je odeslana
zakaznikovy pomoci sluzeb FOFR

Kategorie 111 (hmotnost zasilky 1 — 1080 kg) — balicek nadstandartnich sluzeb pro stalé
odbératele, zbozi je dovezeno pomoci vlastniho vozového parku
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4.3.3 Internetovy obchod

Vytvofeni webovych stranek s nabidkou natérovych hmot UNIFER, vyrazné pfispéje
K uceleni distribuéniho systému. Umozni koupi produkti internetovym zakaznikim,
jejichz blizsi definice je k nalezeni v teoretické ¢asti prace. Zvysi podil ptidané hodnoty
na produktech UNIFER, ktery zakaznici jisté oceni zvySenim zajmu a piipadnym

nakupem.
4.3.3.1 Samotna realizace

Spociva v rozsifeni stavajicich stranek spole¢nosti o e-shop s nabidkou produktt fady
UNIFER. Pro toto rozsifeni je nutné kontaktovat spravce elektronickych stranek
spole¢nosti. Tim je pan Michal Dvorak. Po kratké konzultaci moznych zmén bylo
spravci zadano vypracovat kalkulaci na rozSifeni webovych stranek o elektronicky

obchod. Kritéria roz$ifeni lze shrnout do nékolika boda:

e Vytvoreni odkazu na ptislusny e-shopu vedle zalozky produkty.

e V zilozce e-shop zobrazit jednotlivé seznam produkti natérovych hmot
UNIFER s fotografiemi. Déle po rozkliknuti jednotlivych produkti zobrazit
jejich blizsi charakteristiky, umoznit zdkaznikovi stdhnuti technického listu a
samoziejm¢e zobrazit cenu za kilogram natéru S dani z ptfidané hodnoty a také
bez ni.

e Kovalitni a nadcasové grafické zpracovani.

e Rozdéleni e-shopu do nekolika zalozek jako jsou UNIFER, Historie natéru,
Ukazka aplikace a Vérnostni program.

e UloZeni ukdzkového videa zpiisobl aplikaci natérové hmoty UNIFER.

e Informace o vé€rnostnim programu pro zakazniky

e Umisténi reklamniho banneru na e-shop na stavajici hlavni strance spole¢nosti

Z vypracované kalkulace od sprdvce webu lze konstatovat, Ze vytvofeni webové
prezentace dle vyse zminénych kritérii bude trvat 50 hodin prace. Pti mzdé 300 K¢ za

hodinu Ize tento projekt vytvofit za 15 000 K¢&.

Dale doporucuji vyuzit spravy SEO, kterd zajisti zobrazeni produktl v rtiznych e-

shopech a spolecnosti v katalozich firem. Tuto sluZzbu poskytuje spole¢nost Alevan
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design s. r. 0. Spolecnost provadi registraci do katalogu, vyhleddvact a e-shopi ru¢né.
Tim zajiStuje zarucené trvalé umisténi odkazii. Po telefonickém kontaktu s panem

Alesem Hofi¢icou lze spolecnosti AAA COLOR s. 1. 0. doporucit tyto provedeni:

e Registraci do 700 ¢eskych vyhledavacu a katalogii, ktera vyjde na 2450 K¢&.
e Umisténi do 59 katalogovych tad tuzemskych e-shopt za 600 K¢.

SEO sprava poskytne spole¢nosti vétsi zobrazeni produktové fady UNIFER na internetu
a zvysi zakaznicky zajem o produkt. Soucet nakladd spojenych s vytvofenim e-shopu

pro UNIFER je zobrazen v nasledujici tabulce.

Tabulka ¢. 7: Naklady na vytvoreni e-shopu a spravy SEO

Niaklady na vytvoreni e-shopu a spravy SEO
Naklady Cena (bez DPH)
Tvorba e-shopu 15 000 K¢
SEO registrace 700 katalogl 2 450 K¢
SEO umisténi do 59 katalogii e-shopti 600 K¢
Souhrn niakladi 18 050 K¢

Zdroj: Vlastni prace, cenova kalkulace spolecnosti DATEL PLUS s. r. o.

4.3.3.2 E-shop jako novy distribu¢ni kanal

Internetovy obchod by slouzil jako jeden z kanall distribu¢niho systému produktové
fady UNIFER. Objednavky zadané zdkazniky touto cestou budou ihned k zobrazeni na
pocitaci umisténém v kanceléfi na zdkladné spolec¢nosti. Objednavka bude vyjmuta ze
skladu a zabalena dle rozmérd, budto na paletu, anebo do smr$t'ovaci folie. Samotna

fyzicka distribuce bude zajisténa pomoci téchto dopravnich kanala:

e Vyzvednuti zikaznikem v sidle spolecnosti: - Pokud bude mit zdkaznik zajem
na vyzvednuti koupeného produktu vlastnim dopravnim prostfedkem. Ma
k dispozici tuto moznost fyzické distribuce. Objednavka nema kapacitni
mnozstevni ani hmotnostni pozadavky. V tomto piipadé ma moznost i osobniho
setkani s pracovniky spolecnosti, ktefi mu pomohou s nakladkou a zodpovi
jakékoliv dotazy. Zakaznik plati jen zboZi, které si objednal, Zddné nadstandartni
sluzby.

¢ Vlastni vozovy park: - Objednavky s mistem doruceni do 50 km. V hmotnosti

od 1-1080kg. Budou dopraveny na misto uréeni dodavkou spolecnosti AAA
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COLOR s. r. 0. S dvoudenni dodaci lhiitou a cenou této nadstandartni sluzby
250 K¢ bez DPH.

o Postovni a zasilatelské sluzby: - Tato kategorie se vaze na objednavku, ktera
ma byt dorucena dal nez v okoli 50 km od Brna. K fyzické distribuci této
objednavky si zakaznik muZe vybrat ze sluzeb Ceské posty, PPL, DHL a
zasilatelské spoleCnosti FOFR. Spolecnost vtomto piipadé vyhodnoti co
nejrychlejsi a cenové nejpfitazlivéjsi variantu, kterou nabidne zakaznikovi a po
nasledné dohod¢ vSechny dodate¢né Cinnosti zajisti. Cena zasilatelské sluzby je
zéavisla na nékolika faktorech jako naptiklad hmotnost, mnozstvi, rozmeéry, a tak

je na kazdou objednéavku kalkulovana zvlast'. Cenu hradi zakaznik.

Navrzeny distribuéni kandl pomoci e-shopu mé za ukol vyplnit prazdné misto
internetového obchodovani spole¢nosti a dat novym a stavajicim zdkaznikim moznost
vyuziti elektronické prodejny. Néaklady s touto realizaci spojené ve vysi 18050 K¢ bez
DPH jsou investici do inovace procesu rozsifeni podnikani, kterou majitel povazuje za

akceptovatelnou a zajimavou.
4.3.4 Maloobchodni prodejny

Spolegnost méa k dispozici vyhradni distribuci produktové fady UNIFER pro CR od
dodavatele Cap. Tato situace pfimo vybizi k vytvofeni novych distribu¢nich kanalt ve
formé maloobchodnich prodejen v CR. Jedna se o prodlouZeni stavajiciho
jednouroviiového pftistupu distribuce na dvoutroviiovou. Systém dvouuroviiové
k maximalizaci zisku z prodeje natérovych hmot. Schéma distribuce produktu by

v tomto ptipadé vypadalo dle obrazku.

Obrazek €. 8: Schéma distribuce UNIFERU maloobchodnim prodejciim
Zdroj: Vlastni prace

Maloobchodni Zakaznik
Prodejna
Sklad PrOdejna 7Aka7znik
Cap arreghini S. p. AAA COLOR s. T. 0.
7Aka7znik
Maloobchodni
PI‘OdEJ na Zakaznik
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Vyuziti dvoutroviiové cesty znamena vyfeSeni hned nékolika elementd s ni spojenych.
Prvnim znich je utvofeni kritérii pro vybér vhodnych maloobchodti. Déle musi
spolecnost pfichystat vhodné smluvni podminky prodeje zahrnujici vysi prodejnich cen
a nabizeny rabat z prodeje natérovych hmot maloobchodnim subjektim. Po vybéru
vhodnych maloobchodnich prodejct je dulezité sestavit efektivni logisticky systém,
ktery bude zahrnovat komunikaci, systém zasobovani, pfepravu zbozi a v neposledni
fad¢ 1 logistickou strategii. Dale je potfeba zvolit marketingovou strategii, ktera z valné
&asti podpoii uvedeni t&chto novych produkti do maloobchodni sité v CR. Veskeré tyto
¢innosti jsou spojené s vétsimi finanénimi naklady, tudiz je tfeba postupovat krok po
kroku a tadit je od nejvétsi dilezitosti po nejmensi. Nejvhodnéjsi je pro spolecnost
postupovat nalezenim jedné maloobchodni prodejny, v které zrealizuje tento inovacéni

proces a po dikladné analyze spojenosti zékaznikli se rozhodne, zda je dvoutroviiovy

systém pro natéry UNIFER rentabilni ¢i nikoli.

4.3.4.1 Navrh vhodné maloobchodni prodejny

vvvvvv

zvoleni prvni maloobchodni prodejny. Z hlediska geografického bude nejvhodnéjsi
zameéteni se na jihomoravsky kraj. V hlavnim mésté tohoto kraje ma spole¢nost AAA
COLOR s. r. 0. svoje jediné distribucni sidlo, a tak by bylo vhodné vyhledat prvni

maloobchod v nékterém z vétsich mést tohoto kraje.
Kritéria pro vybér vhodné maloobchodni prodejny:

o Maloobchodni prodejna se specializaci na prodej natérovych hmot a malifského
prislusenstvi.

o Geograficky umisténd v nékterém z mést jihomoravského kraje. S velikosti
obyvatelstva nad 30 000 lidi.

o Maly podnik, ktery neni soucasti Zadného fransizingového systému.

o Samostatnost, odbornost a proskolenost zameéstnanct pasobicich na prodejnim
misté.

o Prodejni plocha charakterizovana minimalné 100 m? s tdnovacim centrem.

Kritéria vymezuji rozsah vybéru subjektu. Slouzi managementu spolecnosti jako

odrazovy mustek pfi vybéru.
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Smluvni podminky mezi maloobchodem a spole¢nosti AAA COLOR s. r. o.

Pro sezndmeni maloobchodnika s prodejnim systémem natérovych hmot UNIFER je
dilezité pisemné sestaveni smluvnich podminek. Soubor téchto bodi poskytne
maloobchodnikovi predstavu o podminkach realizace prodeje v jeho prodejné.

Dokument musi obsahovat nalezitosti jako:

o prodejni ceny kompletni nabidky sortimentu UNIFER,

o rabat maloobchodnika z prodeje téchto natérovych hmot,

o zasobovaci systém a systém feSeni objednavek,

o systém piepravy dodavek zbozi,

o umisténi produktl s doprovodnymi reklamnimi poutaci v prodejné,

o marketingovou strategii a zajiSténi informacnich tras.
4.3.4.2 Vybér kandidati pro prodej natérového systému UNIFER.

Dle vySe zminénych kritérii vybéru spole¢nosti byl proveden prizkum vyhovujicich
maloobchodnich prodejen. Jelikoz se jednd o prvni vyuZiti tohoto typu, nejlépe témto
kritériim odpovidd maloobchodni prodejna v mésté Znojmo. Navic poskytuje nékolik
vyhod pro logisticky systém, protoze se nachazi na ¢asto vyuzivané trase Brno - Viden.
Spolecnost Kello barvy — laky zastoupena majitelem Milanem Kellou by pro zavedeni
nové distribucni cesty byla velmi vhodnou. Po telefonickém rozhovoru s majitelem

spolecnosti a sdéleni smluvnich podminek je naprosto jasn€, ze by na tuto nabidku kyvl.
Charakter a zajiSténi dodavek firmé Kello barvy — laky

Po souhlasu spole¢nosti Kello barvy — laky s prodejem fady natérovych hmot UNIFER
zalne tiiméesicni zkuSebni provoz. Tento zkuSebni provoz by slouzil k zajisténi cennych
informaci o z4jmu zakaznikl a dle n& by se pozdé&ji urcila pravidelnost a mnozstevni
charakter dodavek. Dodavky budou zajistény pomoci dvou variant. Prvni variantou je
vyuziti vlastniho vozového parku spole¢nosti AAA COLOR s. r. 0. V tomto pfipadé
bude veskeré naklady vzniklé dodavkou zbozi hradit dodavatel. V druhém ptipadé je
zde moznost vyuziti externi dodavatelské sluzby. Néklady s ni spojené vSak bude hradit
maloobchod. Jakou cestou bude zbozi dopraveno do maloobchodu zalezi vzdy na

domluvé obou ucastnik dohody o prodeji.
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Marketingova podpora

Firmé Kello se dodaji reklamni stojany, v kterych bude zboZzi na prodejné umisténo. O
jejich vyrobu se postara reklamni agentura, ktera jiz dlouhodobé spolupracuje se
spolecnosti AAA COLOR s. r. o. Kalkulaci na vyrobu téchto reklamnich stojanti a

etiket potfebnych na nalepeni plechovek s barvou vidime v nasledujici tabulce.

Tabulka ¢. 8: Kalkulace vytvoreni reklamnich stojani UNIFER

Kalkulace na vytvofeni reklamnich stojani a etiket
UNIFER
Naklady Cena (bez DPH)
Prace grafika 4800 K¢
Vyroba stojant 5600 K¢
Tisk etiket (500 ks) 13500 K¢&
Celkem 23900 K¢

Zdroj: Vlastni prace, cenova kalkulace spolecnosti MR vyroba reklamy s. r. o.

Reklamni stojany budou hréat v prodeji zbozi velmi dulezitou roli. Maji za ukol upoutat
zakaznika, ktery si bude vybirat ze sortimentu zbozi v maloobchod¢. Podminkou jejich
umisténi je sekce barev na kov. V téchto stojanech bude vystavena zakladni nabidka
barev UNIFER ve v8ech typech. Informace o jejich tonovani bude poskytovat odborny
personal, kterym je podminén vybér vhodného maloobchodu. Zbozi vystavené
v reklamnich stojanech bude k dispozici v plechovkach o objemu 1 | a 3 I. Tyto
plechovky budou chystany na zékladné spole¢nosti v Brné¢ a budou opatieny
potiebnymi etiketami. Etikety budou graficky zpracované a budou na nich umistény
vSechny potiebné informace odpovidajici stavajici legislativé. V podminkéach vhodného
maloobchodu je i vlastni tonovaci centrum. Toto centrum bude vyuZzivano zakaznikem
v ptipad€, Ze bude chtit produkt dobarvit do jinych odstini. Barevné toény budou
maloobchodu dodany v plechovkach o hmotnosti 3 1 v prvni dodavce zbozi. Ptipadné
vétsi objednavky zékaznikli budou telefonicky operativné feSeny a co nejrychleji

dodany.

Obaly o objemu 1 1 a 3 1 budou objednany od fyzické osoby Radky Krejéi, ktera je
provozovatelkou elektronického obchodu www.plechovéobaly.cz. Prvni objednavka
bude spocivat v predzasobeni obaly a to vpoctu a cené, které jsou zobrazeny

V nasledujici tabulce.
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Tabulka ¢. 9: Kalkulace plechovych obala

Kalkulace plechovych obali
Objem obalu (I, ks) Cena (bez DPH)
11-250ks 3875 K¢
21-250ks 12 500 K¢&
Celkem 16 375 K¢

Zdroj: Vlastni prace, cenova kalkulace Ing. Radky Krejci

4.4 Realizace a prinosy

Zpracovanim této bakalarské prace bylo zjisténo, ze podnikatelsky subjekt AAA
COLOR s. 1. 0. hleda nové cesty k uspéchu ve své Cinnosti. Aktudln€ zvolenou cestou je
prodej fady natérovych hmot UNIFER. Stavajici systém distribuce produktové tady
UNIFER lze oznacit za nedostatecny. To ovSem omlouva fakt, Ze spolecnost stoji na
samém zacatku inovacniho procesu tohoto sortimentu. Na zéklad¢ zjisténych informact,
kalkulaci, komparaci a provedenych analyz byly podnikatelskému subjektu AAA
COLOR s. r. 0. doporuceny inovace, které by mély zefektivnit distribu¢ni systém

natérovych hmot UNIFER a tim zvysit povédomi zakaznikli o tomto sortimentu.

Navrh popisuje tfi distribuéni varianty, kterymi jsou prodejna, internetovy obchod a
postoupeni prodeje maloobchodiim. Naklady spojené s témito cestami byly vycisleny
Vv jednotlivych c¢astech navrhu bakalaiské prace. Prodej z prodejny a zaroven sidla
spolecnosti je zdkladnim kamenem uvedeni nového sortimentu na trh. Zakaznici budou
mit k dispozici prvni misto, kde se mohou o produktu informovat, nebo jej zakoupit.
Tato cesta je ndkladové nejméné =zatizend, jelikoZz vyuziva stavajicich kapacit
spolecnosti. Jako pfinosy této varianty lze oznacit distribu¢ni centrum pro Brno a okoli,
skladova zakladna, skladové kapacity pro piipadné rozsifeni distribuéniho systému,
informovanost zdkazniki a plna vySe rabatu z prodanych barev UNIFER diky pfimému

prodeji

Druhym zptsobem, ktery zajisti zdkazniktim vétSi dostupnost sortimentu je vytvoreni
internetového obchodu. To spoc¢iva, ve vyuziti stavajicich internetovych stranek
spolecnosti a v jejich rozsifeni o internetovy obchod s natérovym systémem UNIFER.
Tato moznost nabidky produktt oslovi fadu zakaznikl orientujicich se na nakupy po
internetu. Soucasti vytvofeni internetového obchodu bude 1 SEO, kterd zajisti jeho

propagaci na internetovém trhu. Naklady spojené s touto realizaci jsou ve vysi 18050
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K¢&. Dle majitele spolecnosti AAA COLOR s. r. o. jsou tyto naklady do inovace
akceptovatelné. Zptisob piinese do distribuce produktu novy zpusob objednani barev
zékaznikem, moznost zaptisobeni v novém segmentu zakaznikii a aktivni realizaci

internetového marketingu.

Tieti a zaroven posledni inovaci je postoupeni produktu maloobchodnim obchodniktim.
realizace. Spolecnost pfijde i o ¢ast svého zisku z prodeje natérovych hmot, kterd se
pripiSe maloobchodu za jeho ¢innost. I pfes tuto ztratu ma vSak varianta nejveétsi
potencial. Produkt bude dostupny zakaznikiim z odlehlejsich ¢asti jihomoravského kraje
a pti vybéru opravdu vhodného maloobchodnika skyta velky ptiliv novych zakazniki.
Maloobchod vSak vyzaduje efektivni nakladani se zdsobami a designové dobie
provedené pruvodni materialy k nabizenym produktum tak, aby zakaznik neodolal si
produkt zakoupit. Kalkulaci veskerych téchto potfebnych véci nalezneme v ndvrhové
Casti bakalaiské prace. Hlavnim piinosem této varianty je nové distribu¢ni misto, které
mohou zakaznici vyuzivat ve své blizkosti a nemusi pro zbozi jezdit na prodejnu do
Brna. Dil¢imi pfinosy bude ocekavany rust trzeb, zvyseny objem prodanych vyrobku,

zakaznik.

Pro zavedeni produktu na trh jsou tyto tfi varianty distribucnich cest stéZejni. Piinasi
celkové zefektivnéni distribuéniho systému a zptistupnéni zbozi na vice mistech.
Hlavnim pfinosem by mélo byt ofekavané zvyseni trzeb z prodeje natérovych hmot
UNIFER. Toto zvySeni bylo odhadnuto na zdkladé odborné posudku budouciho vyvoje
trzeb z prodeje barvy UNIFER.

Obrazek €. 9: Odhad podilu distribu¢nich kanali na prodeji natéru UNIFER

Internetovy
obchod
10%

Maloobchod

32% \

Prodejna
58%

Zdroj: Vlastni prace
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Na vyse uvedeném grafu je vidét planovany podil jednotlivych slozek distribu¢niho
systtmu na prodeji barev UNIFER. Tento graf se zakladd pouze na odbornych
odhadech. Je jiz na majiteli spolecnosti, jestli t€chto navrhli vyuZzije a az pti piipadné

funk¢ni realizaci se posoudi, zdali a v jaké mife byl odborny odhad ptesny.
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Z.avér

Jako hlavni cil této bakaldiské prace bylo definovani navrhu efektivniho vyuziti novych
distribu¢nich kanali pro oblast rozsifeni portfolia spolecnosti AAA COLOR s. r. o.
Préace byla rozd¢€lena do tii Casti, pficemz prvni Cast prace byla zaméiena na teoretické
poznatky tykajici se této oblasti. Poznatky byly zpracovany dle odbornych literarnich

zdroju.

Druhé c¢ast prace popisuje problematiky pomoci vyuziti zdrojii vlastniho zpracovani.
Jedna se o cast analytickou, kterd predstavuje zdkladni informace o podnikatelském
subjektu, produktové portfolo, seznam dodavateld, sestaveni SWOT analyzy a popsani
materidlovych tokd. Dale je zde popsan soucasny stav procesu rozsifeni podnikani,
ktery je stézejni diky vybéru produktové tady vyuzité dale pro névrh distribuéniho
systému. Z analyzy tohoto procesu vyplynulo, Ze spole¢nost stoji pfed uvedenim nové
fady natérovych hmot UNIFER na trh. Timto bylo zcela rozhodnuto jakym smérem se
bude navrh prace ubirat. V této casti prace je dale podrobné popsan charakter

produktové fady UNIFER, jeho konkurenceschopnost, atraktivita a cenova nabidka.

Produktova fada neméla zatim zcela zddny piimo dany distribu¢ni systém, takze treti a
posledni ¢ast prace se timto navrhem zabyva. Popisuje a navrhuje feseni distribuce
produktové fady od dodavatele. Poukazuje a navrhuje zajisténi operativnich objednavek
a fesi ucelenost distribu¢niho systému od dodavatele do zakladny spolecnosti AAA
COLOR s. 1. o. Zajisténi téchto zakladnich nalezitosti slouzi jako zakladni kdmen
celého distribu¢niho systému. Po vytvoreni efektivniho distribu¢niho systému od
dodavatele se tato c¢ast vénuje zvoleni vhodnych distribu¢nich kandldi vyuzitych pfi
prodeji sortimentu. Hlavnim cilem je jejich efektivni vyuZiti a tim zvySeni obsluZnosti
zakaznikl. Inovace spocivaji ve vyuziti tiech distribu¢nich cest. Prvni z nich je stavajici
prodejna, kterd je zakladnim pilitfem mostu mezi spole€nosti a jejich zakazniky. Jako
dalsi inovace je zvoleno vytvoreni internetového obchodu, kde si zdkaznici budou moci
produkty zakoupit. Pro tento distribucni kandl jsou dale navrhnuty cesty propagace,
které by mély vést k ziskdni novych zdkaznikd. Treti a zaroven posledni popsana
distribuéni cesta je postoupeni prodeje produktové fady maloobchodu. Timto si

spolecnost zajisti nové distribuc¢ni centrum a pfiliv novych zdkaznikd z jinych Casti
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Ceské republiky. Distribuéni cesty jsou zde blize definovany jak nakladové, tak i

realizacng. Jejich vyuziti by mélo dopomoci k plnéni dlouhodobych cilii spole¢nosti.
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Priloha €. 1: Vzorkovnik umélecko-kovaiské barvy UNIFER

(Zdroj: AAACOLOR (Profi), 2014)
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