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Abstrakt

Diplomova prace ,,Navrh optimalizace logistiky internetového obchodu® je zaméfena na
analyzu soucasného stavu logistickych koncepci spolecnosti XY provozujici internetovy
obchod s informa¢nimi technologiemi. Cilem je nalezeni slabin v logistickych
pfistupech a navrh jejich zmén tak, aby spole¢nost nejenom udrzela, ale také vylepsila

sVoji pozici na trhu

Abstract

The diploma thesis ,,Proposal for Optimization of Logistics Online Store* is focused to
analysis of present state of logistics concepts of the company XY operating an online
store with information technology. The goal is finding of weaknesses in logistic
approaches and proposal of their changes for not only keep, but also improve its market

position.
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UvVOD

Logistika se v dnesni dobé dotyka prakticky kazdého oboru na svété. Vsude je potieba
vénovat pozornost tomu, aby to spravné bylo ve spravnou dobu na spravném misté ve
spravném mnozstvi a kvalit¢ a navic za optimalni cenu. Bez splnéni téchto pozadavkl
nelze kvalitné a hlavné konkurenceschopné provozovat jakoukoli vyrobu ¢i sluzby.
Pokud se podnik nebude dostate¢né vénovat fungovani a inovacim logistiky jak uvnitf
tak vné podniku, najde se vzdy konkurent, ktery situace vyuzije a bude schopen nabizet

své produkty ¢i sluzby 1épe a vyhodnéji.

Tyto skutecnosti plati jesté vice v odvétvi, jakym je prodej specializovanych produktl
riznych vyrobcti konecnym zakaznikiim. Konkrétné internetovy prodej vypocetni
techniky a jejiho piislusenstvi je nejenom v Ceské republice trhem velmi nasycenym.
Kazda slabina je tak pfilezitosti pro konkurenci. Kromé¢ nékolika velkych hraci se zde
vyskytuje nescetné mnozstvi drobnéjSich prodejcti, ktefi se nejriznéjSim zplsobem
snazi na tento nahustény trh probojovat. A pravé proto je potieba v tomto odvétvi, kde
logistika je alfou a omegou celého podnikani, sledovat kazdy detail a podrobnymi

analyzami hledat moZnosti zlepSeni pokud moZzno jesté diive, nez je objevi konkurence.

Pro svoji diplomovou praci jsem si zvolil spolecnost XY a.s., jejiZ internetovy obchod
je nejvétsim e-shopem se zaméfenim ¢isté na vypocetni techniku v Ceské republice.
Tato spolecnost si navic uvédomuje, ze pravé napady a navrhy mladych studentl ji
mohou posunout dal a proto jim vychazi vstfic pro zpracovani bakalarskych a
diplomovych praci. Tuto spole¢nost jsem Si zvolil také proto, ze jeji zaméfeni je mi
blizké. V oblasti vypocetni techniky se dlouhodob¢ pohybuji a jeji vybér a ndkup jsem
mnohokrat provadél nejenom pro sebe, ale i pro své znamé. Realizoval jsem nékolik
nakupi nejenom v obchodé spolecnosti XY, ale i v konkuren¢nich internetovych
obchodech. Mam tak moznost srovnani z pohledu zékaznika a nyni diky analyze

nahlédnu jesté o néco hloubéji.

V této praci se nejprve budu vénovat piedstaveni zkoumaného podniku, aby se Ctenar
dozvédél, cemu a jak se konkrétné vénuje. Po predstaveni stanovim hlavni cil, kterého
chci v této praci dosahnout a dalsi vedlejsi cile. Ty budou podporou k dosazeni cile

hlavniho. Na zaklad¢ vyty¢enych cili provedu podrobnou analyzu soucasné situace
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klicovych oblasti, vztahujicich se k t¢émto cilim. V analyze se budu zejména Snazit
odhalovat slaba mista, kterd vykazuji prostor pro zlepSeni. Nasledovat bude
vyhodnoceni teoretickych pfistupt, na jejichz zékladé budu schopen vytvaret navrhy
vedouci ke zlepSeni soucasné situace. Tyto ndvrhy budou obsahem dalsi ¢asti prace.
Zjisténou problematiku vzdy patiicné uvedu a nasledné se budu podrobné vénovat
konkrétnimu postupu, ktery by méla spolecnost zvolit pro zlepSeni situace. V dalsi ¢asti
se pak budu vénovat podminkam realizace mnou uvedenych navrha. Tedy tomu, co
jesté musi spole¢nost ud¢lat, aby pro ni mély mé navrhy co nejvétsi piinos. Budu se zde
vénovat provazanosti jednotlivych navrhi tak, aby ptinasely pfinos pro celou spole¢nost
jako celek a vzajemné se nevylucovaly. V zavéru poté zhodnotim, jak se mi podatilo

vytyCenych cilti dosdhnout.

Celkové si od této diplomové prace slibuji, Zze se podrobné seznamim s velmi
zajimavym oborem logistika, se kterym jsem doposud nikdy podrobné nepracoval.
Zaroven vétim, ze se mi podaii mymi ndvrhy pfispét k pozitivnimu rozvoji zvolené

spolecnosti.
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1 PREDSTAVENI PODNIKU

V této ¢asti diplomové prace se zaméfim na podrobné piedstaveni spolecnosti XY a.s.
Stru¢né zde popisi historii spole¢nosti, podrobné¢ pak podnikani, kterému se tato
spolec¢nost vénuje, sluzby, které poskytuje svym zakazniklim a jakou ma pozici na trhu.
Soucasti predstaveni bude i vnitini a vnéjsi analyza podniku pomoci néstrojii Portertiv
model péti konkurencnich sil, McKinsey 7S a SLEPTE. Celou situaci poté shrnu
pomoci modelu SWOT. Tyto nastroje poslouzi jako pomicky k ziskani detailniho

piehledu o spolecnosti XY.

1.1 Obecna specifikace

Spolecnost XY a.s. je nejvétsim specializovanym e-shopem a siti kamennych prodejen
zamétenych na prodej vypocetni techniky a jejiho ptislusenstvi. Jméno spolecnosti se

objevuje poprvé jiz v roce 1995. Soucasny internetovy obchod byl spustén v roce 2003.

Hlavni myslenkou spole¢nosti XY je specializace ¢isté na informacni technologie, ¢imz
se snazi odliSit od ostatnich internetovych obchodli nabizejicich smiSené zbozi
z riznych oblasti. Diky této uzké specializaci nabizi zakaznikiim na svych prodejnéach
persondl, ktery velmi dobfe rozumi proddvanym produktim a miZze vzdy poradit
S vybérem i mén¢ znalym zékaznikiim. Pobocky spolecnosti umoziuji vyzvednuti zbozi

objednaného v internetovém obchod¢ a ptimy ndkup dalSiho potiebného zbozi.

Oficialné byla spolecnost zaloZena v roce 1996 nejprve jako Zivnost. V roce 1999 z této
zivnosti vznikla spolec¢nost s ru¢enim omezenym, kterd existuje dodnes. V roce 2007
vznikla jesté akciova spolecnost, ktera je nyni provozovatelem internetového obchodu.
Pivodni spolecnost s ru¢enim omezenym existuje jako provozovatel doprovodnych
sluZzeb. Témi jsou vyroba vlastnich tichych pocitact, budovani a sprava pocitacovych
siti pro organizace a servis vypodetni techniky. XY plisobi na tizemi celé Ceské
republiky, kde ma v soucasnosti celkové 20 pobocek. Z nich pét spolecnost piimo
vlastni (tfi pobocky v Praze, jedna v Brn¢ a jedna v Plzni) a zbyvajicich 15 funguje

formou franchisingu (1).
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1.2 Popis podniku

Sidlo: Praha
Pravni forma: akciova spole¢nost
Zikladni kapital: 2 000 000 K¢

Predmét podnikani:
e Pronijem nemovitosti, byt a nebytovych prostor bez poskytovani jinych nez
zakladnich sluzeb spojenych s najmem

e vyroba, obchod a sluzby neuvedené v prilohach 1 az 3 Zzivnostenského zakona

Spole¢nost s ru¢enim omezenym vlastnéna stejnym majitelem ma jako predmét
podnikani navic:
e vyroba, instalace, opravy elektrickych stroji a pfistrojli, elektronickych a

telekomunikacénich zafizeni

Predsedou predstavenstva spolecnosti je jeho jediny clen. Ten je také jedinym

akcionafem a generalnim feditelem spole¢nosti. Dozor¢i rada ma dva ¢leny (2).

1.3 Interni analyza

Pro vyjadfeni interni analyzy podniku, kterd ukaze vnitini pohled do spolecnosti XY,
vyuziji nastroje McKinsey 7S. Ten slouzi k hodnoceni kritickych faktori zejména

uvnitt podnik.

Struktura

Spole¢nost XY je uspofddana do standardni liniové organizacni struktury. Kazdé
oddéleni ma svého vedouciho ¢i feditele. Ti maji pod sebou své tymy a podléhaji pfimo
generalnimu fedileli. XY je po¢tem zaméstnancti mensi firmou a proto nepotiebuje pro

své fungovani rozsédhlou a komplikovanou organizac¢ni strukturu.
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generalni reditel

technicky vedouci vedouci vedouci vedouci vedouci
feditel provozu vyvoje callcentra a VIP marketingu pobocek

Manazer Manader Manazer Manader Manazer Manazer Manazer vedouci
skladu reklamac prodejny P7 prodepy P6 prodejny P4 prodejny 8o [l prodejny Plzef servisu

Obrazek 1: Organizaéni struktura spoleénosti XY (zdroj: 1, vlastni iiprava)

Technické oddéleni mé na starosti produktovy management, ndkup a logistiku.
Agendou provozniho oddéleni je kazdodenni provoz firmy a operativa, Ucetnictvi,
lidské zdroje a pravni zalezitosti. Oddéleni vyvoje a podpory zaméstnava zejména
programatory a analytiky, ktefi se vénuji vyvoji a spravé zejména firemnich feseni.
Callcentrum a VIP oddéleni se stard o koncové a obchodni zdkazniky. Marketingové
oddéleni mé na starosti grafiku, PPC a SEO, copywriting, PR a spolecenské akce.
Pobockova sit” spole¢nosti ¢ita pét vlastnich pobocek, které kromé prodeje a poradenstvi

zajist'uji také servis a piijem reklamaci (1).

Strategie

Firemni myslenkou je (na rozdil od e-shopti se smiSenym zbozim) specializace na
informacni technologie. Diky této specializaci zaméstnanci pln€ rozumi proddvanému
sortimentu a sami se aktivné zajimaji o vyuziti vSech funkci nabizenych produktd.

Spolecnost XY chce byt IT specialista, ktery mluvi jazykem svych zakaznika (1).

Systémy

VSichni pracovnici v centrdle spolecnosti 1 vSech pobockach vyuzivaji jednotny systém
komunikace a feSeni problémil. Na centrale drtivéa vétSina zaméstnancl pracuje spole¢né
V otevieném prostoru. Mohou tak vyuzivat nejefektivnéjsi ptimou komunikaci. Déle je

vyuZivéana telefonni a e-mailova komunikace.

Spolupracovnici

Jak jiz bylo zminéno, spolecnost XY se uzce zaméfuje na informacni technologie a
proto 1 vSichni jeji zaméstnanci maji alespont zdkladni znalosti z této oblasti. VétSina
jsou ale samoziejmé¢ IT odbornici se znalostmi na vysoké Grovni. Zameéstnanci pracuji

standardné na hlavni pracovni pomér. Vedle nich spole¢nost zaméstnava také studenty
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pracujici zejména na dohodu o provedeni prace. Ti tak ziskavaji cennou praxi jiz béhem

studia a pro firmu jsou po dostudovani idealnimi zamé&stnanci (1).

Schopnosti

Zaméstnanci maji samoziejm¢ nemalé znalosti uz ve chvili, kdy do firmy pfichazeji.
Kazda firma je ale jina, jinak funguje a pracuje s jinymi nastroji a jinym stylem. Proto
jsou vsichni zaméstnanci pii pfichodu do firmy ndlezité vyskoleni. Zaroven jsou
priabézné potradana Skoleni a kurzy tak, aby vSichni zaméstnanci méli co nejaktualnéjsi
znalosti potfebné pro svoji praci. Spolecnost pro rozvoj svych zaméstnanci vyuziva

také dotaci z fondii Evropské unie (1).

Styl

Vétsina pracovniki firmy pracuje spoleéné¢ v jedné velké kancelafi, kde spolu
komunikuji zcela rovnocenné. Kazdy mad moZznost pfichdzet se svymi podnéty pro
zlepSovani. Ridici pracovnici naslouchaji nazoriim svych podiizenych a zohlediiuji je

pfti rozhodovani (1).

Sdilen¢ hodnoty

VSichni pracovnici znaji strategii spole¢nosti a jsou si védomi dlouhodobych i
kratkodobych cilt. Jak bylo jiz zminéno, jednd se o firmu malou, kde neni diivod
cokoliv pied pracovniky skryvat. To by bylo spise kontraproduktivni. Zaméstnanci jsou
naopak co nejvice zapojovani do vSech zaleZitosti spolecnosti. Diky tomu se citi byt

vice zapojeni (1).

1.4 Externi analyza

Pro externi analyzu, vyjadiujici vnéjsi vztahy spole¢nosti, vyuziji modelu SLEPTE a
Porterova modelu konkurencnich sil.

141 SLEPTE analyza

SLEPTE analyza se vyuziva k analyze vnéjSiho okoli podniku. Analyzuje celkem Sest
faktorli, z jejichz anglickych pojmenovani je sloZzen ndzev této analyzy. Potadi
jednotlivych faktori neni rozhodujici, a proto se ¢asto objevuje napiiklad pojmenovani
PESTEL, kter¢ ale vyjadiuje to samé. Stejné tak se objevuje 1 uzsi verze PEST. U nés se

nejhojnéji objevovala varianta SLEPT, nyni je ale CastéjsSi SLEPTE, vénujici se téz
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ekologickym faktoriim. Jednotlivd pismena modelu tedy vyjadfuji: Social factors
(spoleCenské a socialni faktory), Legislative factors (legislativni faktroy), Economic
factros (ekonomické faktory), Political factors (politické faktory), Technological and
Technical factors (technologické a technické faktory) a Ecological factors (ekologické

faktory).

Spolecenské a socialni faktory

Spolecnost XY neni sice velkym, ale je stabilnim zaméstnavatelem, ktery dava praci
desitkam lidi. Diky franchisové spolupréci s dal§imi subjekty po celé Ceské republice,
které funguji jako jeji pobocky, pomahd fungovani i dalSich firem. Spolecnost také
kazdoro¢né porada letni tabor pro déti zaméteny na informacni technologie. Déti stravi
dva tydny v pfirodé¢ na Vysoc¢ing, kde maji bézny taborovy program a navic se nauci
mnoho nového o pocitacich a modernich technologiich. Dale se spolecnost vénuje i
podpoie studentli — zaméstnava je jako brigadniky ¢i stdzisty a umoziuje jim

zpracovavat bakalarské a diplomové prace (1).

Legislativni faktory

Jako obchodni spole¢nost se musi firma XY samoziejmé fidit veSkerymi legislativnimi
normami, které stouto oblasti souviseji. Aktudlné ma vliv zejména novy obcansky
zékonik, ktery ovliviiuje také prodej zdkaznikiim. VSem zakonnym narokiim se firma

musi pfizpisobovat.

Ekonomické faktory

Spole¢nost XY je ovliviiovana ekonomickou situaci nejenom v Ceské republice.
Zakaznici se Casto rozhodnou v piipadé ekonomickych problémt Settit praveé pii nakupu
novych technologii nebo jejich ndkup dokonce odkladaji. Dulezity je i vyvoj na trhu
vypocetni techniky, na kterém firma plsobi. Prudké vykyvy cen informacnich
technologii mohou piisobit nepiijemné problémy. Proto ma vliv i situace v zemich, kde
se informacni technologie vyrabi — tedy zejména vychodni Asie. Napiiklad piirodni
katastrofy a nasledni ekonomické problémy se mohou odrazit na cenach a dostupnosti

vypocetni techniky.
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Politické faktory

Politické faktory spolecnost XY vyrazné neovliviiuji. Firma neobchoduje
S vyznamnymi strategickymi surovinami. VIiv by samoziejm¢ mohla mit zména
Vv politickém uspofadani, ktera by mohla pfinést velké legislativni zmény v oblasti
pravidel zaméstnavani ¢i danéni. Extrémnim ptfipadem by bylo omezovani soukromého

podnikani ¢i zestatnovani. Tak velkou zménu ale neptedpokladam.

Technologické a technické faktory

Vyvoj technologii je pro spolecnost XY kliCovym faktorem a jeho sledovéni je
nezbytnym prostfedkem k udrzovani pozice na trhu. Firma samoziejmé nakupuje a
vyuziva nejmoderngjsi technologie, aby byla schopna s nimi pracovat a radit svym
zdkaznikim. Zaroven se snazi k vyvoji novych technologii sama pfispivat svym

vyvojovym centrem a podporou studenti.

Ekologické faktory

Jako kazdy prodejce elektroniky se i XY musi vé€novat zpétnému odbéru elektro
zafizeni a nabadat své zakazniky k recyklaci. Spolecnost také pracuje s nemalym
mnozstvim obalového materidlu a tak se intenzivné musi vénovat tfidéni jeho slozek a

podpofte recyklace.

1.4.2 Porteruv model konkurené¢nich sil

Porteriv model se vénuje popisu konkurencniho prostiedi, ve kterém se spolecnost
nachdzi. Vyjadiuje, jak si spolec¢nost ve svém konkurenénim prostiedi stoji a nakolik ji

okolni subjekty ovliviiuji.

Konkurence v odvétvi

Trh internetovych obchodii s informaénimi technologiemi je v Ceské republice nasycen.
Spole¢nost XY ma své zaméfeni pomérné uzké, ale silnymi konkurenty jsou vSechny
obchody s elektronikou, soucasti jejichz portfolia je rodina produktl, které nabizi XY.
Za nejvyznamnéjs$i konkurenty lze povaZovat spolecnosti CZC.cz s.r.o., Alza.cz a.s.
S jejich stejnojmennymi internetovymi obchody a T.S.BOHEMIA a.s. s internetovymi
obchody T.S. Bohemia a Alfa.cz. Dale jsou zde vyznamni hrac¢i s velmi Sirokym
zabérem nejenom elektroniky, ale i veSkerého zbozi pro domacnost, jako jsou HP

TRONIC Zlin, spol. s r.0. s internetovym obchodem Kasa.cz nebo Internet Mall, a.s. s
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internetovym obchodem Mall.cz. MensSich prodejcii vypocetni techniky jsou pak

v Ceské republice stovky.

Hrozba vstupu novych konkurenti

Jak vyplyva z ptedchoziho bodu, trh na kterém se spolec¢nost XY pohybuje je velmi
nasycen. Na svobodném trhu si sice kdokoliv miize zalozit internetovy obchod
s vypocetni technikou, ale bez ohromnych investic je nemozné stat se vyraznym
konkurentem zavedené firmy jako je pravé XY. Z tohoto pohledu tedy nevidim pro XY
zadné realné hrozby. VétSim problémem se muze stat prichod velké mezinarodni
spole¢nosti na Cesky trh. Piikladem je rozsitujici se plsobnost spole¢nosti Amazon na
nasem trhu. Ptichodu takové spolecnosti je vénovana velkd medialni pozornost. Nova
spole€nost samoziejmé zahdji masivni kampan a bude si moci dovolit velmi vyhodné
ceny. Zde je riziko pro vSechny stavajici spoleCnosti, kterému je potieba se branit

budovanim a udrzovanim vlastni silné pozice.

Substituty

Substitutem pro nadkup vypocetni techniky na internetu je nakup v béznych kamennych
obchodech. Diky tomu, Ze spole¢nost XY nabizi i moZnost ndkupu na jednotlivych
pobockach bez ptedchozi objednavky, jsou ostatni kamenné obchody spise konkurenci
nez substitutem a to navic konkurenci pomérné slabou. Samotny ndkup v kamennych

prodejnach je stale vice na ustupu a jiny substitut je v nedohlednu.

Sila dodavatelu

Spole¢nost XY ma velké mnozstvi riznych dodavateld — celkem témét 500. Nékteti
dodavatelé jsou vyznamnéjsi, jini méné vyznamni, néktefi spiSe okrajovi. 97% obratu
spolecnosti je tvofeno prvnimi padesati dodavateli. Dodavatelé jsou tedy velmi
diversifikovani a Za4dny znich nemd moZnost vyrazng€ji zasdhnout do déni ve

spolecnosti XY. Riziko by nevzniklo ani v piipadé¢ slouceni nékterych dodavateli.

Sila odbérateli

Spolecnost XY prodava své produkty a sluzby zejména velkému mnozstvi béznych
uzivatell a menSim firmam. Zakazniky (odbérateli) jsou tak koncovi uZivatelé. Na
zadném z nich neni spolecnost XY zavisla a Z&dny z nich ani nema vliv na vnitini déni.

V piipadé velkych zakazek, zadavanych firmami ¢i jinymi organizacemi, se k t€émto
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zakaznikim samozfejmé pfistupuje individudlné prostfednictvim VIP oddéleni.

Zadavatel¢ vétsich zakazek tak mohou ziskat i vyrazné slevy. Na druhou stranu

neziskani velké zakazky neznamend pro XY existencni ohrozeni.

1.5 SWOT podniku

Model SWOT slouzi k pfehlednému a struénému vyjadieni informaci ziskanych pii

analyze organizace. Vyjadfuje jednak silné a slabé stranky vychazejici z vnitini analyzy

a jednak pftilezitosti a hrozby ptichazejici z vnéjsiho okoli.

Silné stranky:

Dobréa pozice na trhu
Orientace Cisté na informacni technologie
Spoluprace se studenty

Podpora informacni vzdélanosti od détstvi (letni tabor)

Slabé stranky:

Nedostatecné vstficné vystupovani navenek vi€i zédkaznikim — odbornici na

informacni technologie mivaji problémy s vhodnou komunikaci

Prilezitosti:

Rozsifeni pobockové sité

Rozsifeni portfolia produkti

Hrozby:

Rychle rostouci pobockové sité konkurence

Vstup velkych mezinarodnich firem na ¢esky trh
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2 CILE PRACE

Hlavnim cilem této diplomové prace je navrhnout opatfeni, ktera pfinesou zlepseni
Vv oblasti logistickych koncepci ve spole¢nosti XY. Konkrétnéji se tedy jedna o oblasti
opatfovani, skladovani a distribuce zbozi zdkazniktim. ZlepSenim je mysleno dosazeni
vyssi efektivity a redukce nakladii, coz jsou klicové aspekty vSech oblasti podnikani ve
vSech podnicich. Nutnosti je také dosazeni vyssi pfidané hodnoty pro zakaznika, ktera
pfinese bud’ potlaceni konkurenéni vyhody ostatnich subjektl, nebo zisk vlastni

konkurenéni vyhody.

Nezbytnym krokem ke splnéni hlavniho cile bude analyza soucasného stavu
logistickych koncepci, konkrétné:

e prub¢h zakazek spolecnosti

e zplsob objednavani a doddvani zbozi od dodavatelt

e skladovani, skladové pfesuny a expedice zbozi

e piesun zboZzi na pobocky

e dodavani zbozi zdkaznikiim

e presuny reklamovaného a servisovaného zbozi

e zpétny odbér vyslouZilych elektrozatizeni

e sluzby zékazniklim

e moznosti rozSifeni sortimentu
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3 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU LOGISTICKYCH
KONCEPCI

V této casti diplomové prace se zaméfim na analyzu soucasného stavu logistickych
koncepci ve spolecnosti XY. Vénovat se zde budu zejména pribéhu celé¢ zakazky
firmou, nakupu zbozi, jeho skladovani a vyskladiiovani. Pozornost bude téz vénovana
zpusobu dopravy a kooperaci s partnery. Dulezitym bodem bude také prace
s reklamovanym a servisovanym zbozim. Pfi zpracovavani analyzy budu vyhazet
zejména z informaci pfimo zanalyzované spolecnosti poskytnutych odbornym
pracovnikem spole¢nosti — feditelem jejiho ndkupu. Déle vyuziji téZ informace vetejné
dostupné na internetu. Spolecnost XY budu také intenzivné srovnavat s jejimi hlavnimi

konkurenty.

3.1 Priibéh zakazky firmou

Nyni se podrobné zaméfim na vSechny aspekty prubéhu zakazky firmou. Ten je
zakladem logistickych pfistupt spolec¢nosti. Standardni zakazka probiha spole¢nosti XY
obdobn¢ jako vétSinou internetovych obchodi. Zacina tedy objednavkou od zékaznika,
na jejim zakladé prob&éhne objednavka u dodavatele a dodavka na sklad spole¢nosti. Pak
jiz nasleduje dodavka na zvolenou pobocku nebo ptfedani ptisluSnému dopravci. Na
pobocce Ci prepravni spolecnosti je posledni ¢ast pritbé¢hu zakézky firmou — predani
zékaznikovi. Pro piehlednost jsem riizné moznosti prichodu zakazky spolecnosti
zobrazil v jednoduchém diagramu na obrazku 2. Jednotlivé kroky nyni rozeberu

detailnéji.
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Objednavka - Expedice objednavky Predani prepravni
od zakaznika ze skiadu spolecnosti
\ !
Dodani na pobocku

Obrazek 2: Diagram prichodu zakazky spolecnosti XY (Zdroj: vlastni zpracovani)

3.1.1 Objednavka od zdkaznika

Zakaznik provede objednavku prostfednictvim internetového obchodu. Mozna je téz
osobni objednavka v nékteré z kamennych pobocek. V nékterych situacich lze zbozi
zakoupit na pobocce piimo bez piedchoziho objednani, ale vzhledem k minimalizaci
zasob ve skladech prodejen je tato varianta spiSe vyjimkou — zejména u mensich
pobocek. NejbéznéjsSim zplisobem tak zistavad objednavka online prostiednictvim

internetového obchodu.

Volba zpiisobu dopravy

Po vybéru veskerého pozadovaného zbozi, které si chce objednat, zvoli zékaznik zptisob
dopravy. Prvni moznosti je doruceni prostiednictvim piepravni sluzby. Spolec¢nost
spolupracuje s nejvétsimi piepravci na nasem trhu — PPL a DPD. Z nich si zékaznik
nevybird — vybér je na strané¢ spole¢nosti. Pfepravni sluzbou je téZ mozné zboZzi
objednat na Slovensko. Dalsi samoziejmou moznosti je zaslani prostiednictvim Ceské
posty po celé Ceské republice. V Praze a Brné je také moznost vyuzit kuryra (firma
spolupracuje se sluzbou Messenger). Posledni a velmi oblibenou moznosti je bezplatné

vyzvednuti na kterékoliv pobocce.

Volba zpusobu platby
Od zplisobu dopravy se ¢aste¢né odviji 1 zplisob platby za zbozi. Spole¢nost XY nabizi
vSechny nejbéznéjsi zplisoby platby — platba pfedem pfevodem na tucet, platba kartou

(pfedem on-line, pfi pfevzeti na pobocce nebo u dopravce), rizné druhy on-line plateb
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(napt. ePlatby, MojePlatba, PaySec a dalsi) a samoziejmé platba v hotovosti pii ptevzeti

at’ uz na pobocce nebo u dopravce. Mozna je i platba formou splatek bez navyseni.

Nevyhodou je nemoznost platby kartou osobné na osmi z celkového poctu 20 pobocek.
Platba kartou pfimo v obchodé je v dneSni dobé béznou soucasti mnoha i téch
nejmensich obchodii riznych zaméfeni. Obchod prodavajici elektroniku bez moznosti
platby kartou se jevi pomérné zaostale. Pfekvapenim je, ze na svém trhu neni spole¢nost
XY jedinou s timto nedostatkem. Napiiklad konkuren¢ni CZC.cz neumoznuje platbu

kartou na vice nez polovin¢ svych pobocek.

Za jesté vyraznéj$i nedostatek lze povazovat omezeni platebnich moznosti v piipadé
vyzvedavani objednavky na franchisovych pobockéach. Pokud zakaznik k odbéru zvoli
vlastni pobocky spolecnosti v Praze ¢i Brné, miize vyuzit vSech pohodlnych zplsobt
placeni. Na vSech ostatnich pobockach odpadda moznost online plateb. Nékolik malo
pobocek nabizi platbu pfedem pfevodem na ucet, u ostatnich zbyva platba pii prevzeti.
Vzhledem ke zminéné omezené dostupnosti placeni kartou tak zustava Casto jedinou
moznosti platba v hotovosti. Pfi vyzvedavani zejména draz$iho zbozi s cenou fadové

desitky tisic jsou zakaznici odkézani na riskantni pfendseni vétSich obnosl penéz.

Takovy ptistup povazuji za velmi nest'astny a zakaznika vylozené odrazujici. Popsany
problém vznika tim, Ze pfi odbéru od franchisového partnera je konecny zakaznik
vlastné zdkaznikem tohoto partnera a ne spolecnosti XY. Ta tim Setfi naklady na
transport penéz, protoze franchisovy partner zakoupi zboZi od ni a dale jej prodava
zékaznikovi. Nemusi tak feSit penézni toky pti zpracovani piichozi platby od zdkaznika
a nasledného pievadét platbu na franchisanta. Od néj spole¢nost XY prosté dostane
zaplaceno za dodané zbozi a dale se o situaci nemusi starat. Vyrazné tim ale snizuje

atraktivitu pro zakaznika.

Potvrzeni a odeslani
Nakonec jiz nasleduje kontrola objednavky a jeji odeslani. Objednavka je automaticky
zkontrolovéna systémem a jeji pfijeti je zdkaznikovi potvrzeno e-mailem. Pribéh

vyfizovani muze zakaznik sledovat on-line.
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3.1.2 Objednavka u dodavatele a dodavka na sklad spolec¢nosti XY
Jiz pfi zadavani objednavky je zfejmé, zda je objednavané zbozi k dispozici na
nekterém ze skladi spole¢nosti nebo zda bude muset byt objednano od dodavatele.

Vzhledem Kk minimalizaci zasob je vétSina polozek ze sortimentu spole¢nosti XY

udrzovana ve skladech v minimalnim mnoZstvi.

U vétSiny polozek piimo zakaznik vidi, kde je zbozi k dispozici. Pokud jej ma
k dispozici externi dodavatel, i to je zobrazeno. Spole¢nost XY né&kolikrat denné
automatizované ovétuje dostupnost polozek u externich dodavatelti. U zbozi, které se
prodava spise vyjimecné a neni tak fyzicky ani na sklad¢ ptimého dodavatele musi byt
na jeho dostupnost zadan dotaz. Dalsi zjisténi dostupnosti je pak na oslovenych

dodavatelich.

Po objednani dodavatel pozadované zbozi doda do ptislusného skladu spolecnosti XY
odkud je dle objednavky zakaznika déale expedovano. Ve vyjimecnych piipadech
nemusi zbozi fyzicky projit spolecnosti. Zde pak spolecnost XY funguje jako
zprostiedkovatel. Zbozi zakaznik zakoupil od spole¢nosti XY, ale expedovano mu je
ptimo dodavatelem. K takové situaci dochazi v ptipadech zbozi, které se nenakupuje
prilis casto a také u velkorozmérového zbozi jako jsou velké pocitaCové servery.
Pruchodem pies sklad by spole¢nosti vznikaly zbytecné vysoké naklady a také by se
zvySovalo se riziko pfipadného poskozeni. Tato situace je naznacena v obrazku 2, kdy
jde objednavka od dodavatele pifimo ke zvolené ptepravni spolecnosti, kterda ma na

starosti dodani zakaznikovi.

3.1.3 Dodavka na zvolenou pobocku nebo zvolenému dopravci

Drtivad vétSina zboZi je od dodavateld doruCovana sklad centraly spolec¢nosti XY
v Praze, odkud je dale rozesilana na pobocky ¢i piedavana dopravcim k predani
zakaznikim. Neékteré zbozi projde potfebnymi procedurami — napiiklad si zdkaznik
objedna sestaveni komponent do hotového pocitace, nebo instalaci operacniho systému.

Druhy, mensi sklad v Brn¢€ je vyuzivan vyrazné¢ méné.

Objednavky jsou z centraly rozvazeny na pobocky podle vyjadieni feditele nakupu

dvakrat az trikrat denné a to jak vlastni dopravou. Tato situace je zobrazena na obrazku
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2 — ze skladu jde zbozi ptfimo na pobocku. Rozvéazka dvakrat az tiikrat denné se tyka
pouze pobocek piimo v Praze. Pro ostatni pobocky probiha expedice pouze jednou
denné. Plati zde béZné omezeni — dostupnost v nabizeny den pii objednani do 16:30 ¢i
17 hodin daného dne. Mimoprazské pobocky jsou zasobeny prostiednictvim
ptfepravnich spolecnosti. Na obrazku 2 je tato situace naznacena cestou ze skladu prvné

na prepravni spole¢nost a nasledné na pobocku.

Pribé¢h zakazky se ale vtomto bod¢ nepiijemné zpomaluje a navic vznikaji
nepochopitelné rozdily v dostupnosti na riznych pobockach. Znatelny rozdil je zejména
mezi pobockami vlastnimi a franchisovymi. Zbozi dostupné skladem na prazské
centrale Ize na tomto misté prakticky okamzit¢ vyzvednout, na ostatnich prazskych
pobockach cCasto jesté v dany den nebo nésledujici — zaleZi na Case objednani. Na dalsi
vlastni pobocky v Brné€ a Plzni se objedndvka dostane vétSinou nasledujici den, ale a na
franchisové pobocky jesté o dalsi den pozdg&ji. Piesnéji pii objednani dany den do 16:30
lze zbozi skladem na vlastnich pobockach vyzvednout nasledujici den. Pii objednani
zbozi skladem dany den do 17:00 jej lze vyzvednout na franchisovych pobockéch az

tieti den.

Konkrétnim ptikladem mize byt objednavka televizoru, ktery je skladem na centrale
V Praze, provedend v ned€li odpoledne. Centralni prodejna je oteviend i v ned¢li, takze
je mozné televizor vyzvednout okamzité. Ostatni prazské pobocky oteviou v pond¢li.
Televizor je mozné vyzvednout prakticky od pocatku oteviraci doby prodejny.
Vyzvednuti v Brné€ ¢i Plzni je moZné aZ v Utery a na ostatnich pobockach dokonce az ve

stfedu.

Dalsi zvlastnosti je rozdilnd doba dodani dvou riznych polozek, které jsou obé skladem,
na stejnou pobocku. Pfikladem je objednavka pocitacového procesoru, ktera se pfi
vCasném objednéni (v dany den do 17 hodin) dostane naptiklad na Kladenskou pobocku
nasledujici den, ale objednavka jiného procesoru se na stejnou pobocku dostane o den
pozdé&ji. Pfitom oba dva procesory jsou uvadeény jako dostupné skladem na prazské
centrale spolec¢nosti. Popsana situace se dvéma pocitacovymi procesory je zobrazena na
obrazku 3. Objednavka je provadéna v nedéli odpoledne. Na obrazku nejsou zobrazeny
vSechny pobocky, je ale mozné vidét vSechny Prazské, vlastni Brnénskou a nékolik

franchisovych.
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Praha Praha 4 zitra pokud objednate do zitra do 07:00
Praha 6 zitra pokud objednate do zitra do 07:00
Praha 7 skladem 3+ ks k vyzvednuti ihned

Jihomoravsky Brno pozitfi pokud objednate dnes do 16:00
Kyiov stfeda pokud objednate dnes do 17:00

Karlovarsky Karlovy Vary stfeda pokud objednate do zitra do 17:00

Kralovéhradecky Hradec Kralové stifeda pokud objednate dnes do 17:00

Praha Praha 4 zitra pokud objednate do zitra do 07:00
Praha 6 zitra pokud objednate do zitra do 07:00
Praha 7 skladem 3+ ks k vyzvednuti ihned

Jihomoravsky Brno pozitfi pokud objednate dnes do 16:00
Kviov pozitfi pokud objednate dnes do 17:00

Karlovarsky Karlovy Vary pozitii pokud objednate do zitra do 17:00

Kralovéhradecky Hradec Kralové pozitfi pokud objednate dnes do 17:00

Obrazek 3: Rizna dostupnost zboZi objednaného ve stejny den (Zdroj 1, vlastni uprava)

Pfi objednani zboZzi od externiho dodavatele poté zalezi na rychlosti konkrétniho
dodavatele. Nastavaji i extrémni situace. Zakaznik objedna zbozi, které ma skladem
externi dodavatel. Zakaznik zvoli osobni vyzvednuti objednavky na franchisové

pobocce a své zbozi si mlize vyzvednout az paty den od objednani.

Takto dlouhé dodavky jsou v porovnani s konkurenci neumérné dlouhé. Hlavni
konkurenti umoziuji vyzvednuti na kterékoli pobocce zbozi, které je skladem,
nejpozdéji nasledujici den. Zakaznici vétSinou chtéji zbozi co nejdiive. Pokud je
konkurence rychlejsi, vyuziji jejich sluzeb a to Casto i v pfipadé, Ze by spolecnost XY

mohla byt o néco levné;jsi.

V nadsazce lze fici, ze na objednavku, pro kterou by si zakaznik z Kladna mohl na
prazskou centralu dojit pésky za jediny den, musi Cekat tiikrat déle, pokud chce usettit

na nakladech za dorudeni.

3.1.4 Dodani zakaznikovi

Zakaznik je pfedem informovan o orientacni dob& doruceni objednavky. V ptipadé
vyzvedavani objedndvky na pobocce je bezprosttedné informovan o moZnosti
vyzvednuti zakazky. V pfipad¢ jinych zplsobl pfepravy je kontakt se zadkaznikem na

stran¢ dané piepravni spolecnosti.
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3.2 Skladovani

Spolecnost XY fesi skladovani nejminimalisti¢téjSim moznym zpisobem. Hlavni sklad
spoleCnosti je soucasti centrdly v Praze a prochéazi jim vétSina objednaného zbozi.
Druhy nejdulezitéjsi je sklad brnénské pobocky. Kazda z pobocek ma navic sviij vlastni
sklad, kde mize zbozi uchovavat. Skladem dostupné zbozi se tak vétSinou nachazi na
centrale v Praze, vice prodavané zbozi i na vlastnich pobockach, tedy v Brn¢ a Plzni.
Jen velmi vyjimeéné je zbozi na skladech pobocek franchisovych. Jak vsak bylo
zZminéno jiz diive, vétSinu zbozi spolecnost objednavd od dodavatelit az na zaklade

objednavek zakazniki.

Portfolio spolecnosti obsahuje produkty zdrtivé vétSiny v malych balenich.
Nejobjemnéjs§imi  polozkami jsou televizory a pocitacové skiiné. V kombinaci
s minimalizaci skladl je zfejmé, ze spolecnost ani nepotiebuje velké skladové prostory
a nutnost skladovani co nejvice posouva v logistickém fetézci o Urovenl vyse na své

dodavatele.

Nekdy samoziejmé dojde k situaci, Ze se spoleCnost zasobuje zbozim, u kterého
o¢ekava velky odbyt a na trhu by mohl hrozit nedostatek. Nakonec neni odbyt tak velky
a nékolik kust dlouhodobé zistava na skladé. Pro takové zbozi poté spolecnost
vyhlasuje akéni nabidky, kde zdkaznici mohou ziskat zbozi nékdy i s velmi vyraznou
slevou. Zisk z takového zbozi sice neni pro spolecnosti XY tak velky, jako pii bézné
cen¢, ale spole¢nosti se takova akce vyplati. Vzdy je totiz lepsi zbozi prodat nez jej mit
na skladé a mit vném vazany finanéni prostfedky, které by bylo mozné vyuzit
efektivnéji. Navic ponechavani zbozi na skladé zbytecné zabira misto a zvySuje potfebu
kapacity skladu. V krajnim ptipad¢ opravdu Spatné prodejného zbozi lze toto vyuzit
naptiklad jako cenu v soutézi nebo jej vénovat jako darek k néjakému jinému produktu.

Uvolni se tak misto ve skladu a zaroven je podpoiena marketingova kampan.

Spolecnost také nepotiebuje komplexni technické vybaveni pro své sklady. VétSina

zboZi je bez problému pienositelna ru¢né, maximalné s pomoci vozika.

Co se tyCe druhového zarazeni, tak sklady spolecnosti lze zatadit do kategorie
obchodnich skladti — maji velky pocet jak dodavateld, tak odbératelt. Odbérateli jsou

jednak pfimo koncovi zakaznici a jednak pobocky spolecnosti.
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3.3 Pobockova sit’

Jak jiz bylo uvedeno, spole¢nost XY pusobi na celém tzemi Ceské republiky.
V soucasné dobé ma celkem dvacet pobocek. Pét pobocek spolecnost vlastni. Tii se
nachazeji v Praze, jedna v B¢ a jedna Vv Plzni. Zbyvajicich patnact pobocek jsou
smluvni partnefi spolecnosti, vystupujici pod jeji znaCkou. Funguji tedy formou
franchisingu. Aktualni podoba (kvéten 2014) pobockové sité spole¢nosti XY ve formé

rozloZeni na mapé Ceské republiky je na obrazku 4.

Jablonec
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Kladno Kralove

Karlowvy Vary . Praha &
: @rana7 i P
Praha & ] . Sumperk
rana LitormySl
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Obrazek 4: Pobockova sit’ spole¢nosti XY (Zdroj: 1, vlastni iprava)

Pii pohledu na hlavni konkurenty je pobockova sit’ spole¢nosti XY pomérné fidka.
Naptiklad Alza.cz nabizi na tizemi Ceské republiky 31 poboéek. CZC.cz se rozhodl pro
franchisovou spolupraci podobné jako spole¢nost XY. S timto stylem spoluprace zacal
vyrazné pozdéji, ale dosdhnul mnohem vétSiho rozmachu a Vv soucasnosti mize
zékaznikiim nabidnout dokonce 58 pobocek. Hiife je na tom naopak spolecnost TS
Bohemia, ktera se rozrostla slouc¢enim s AlfaComputers na celkem 14 pobocek. Zde je

vSak citelny potencial dalsiho rozsifovani.

Jiz v ¢asti zaméfené na prubéh zakdzky bylo naznaceno, ze smluvni franchisové
pobocky nejsou na stejné urovni jako vlastni pobocky spole¢nosti XY. Problematicka je

pravé doba dodani zboZi na tyto pobocky. Pobockova sit’ ma zdkaznikiim primarné
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slouzit k tomu, aby si mohli vyzvednout své objednavky v co nejkratSim Case a zaroven
tim usetfili na pfepravném. Prvni piinos tak v mnoha situacich odpada, nebot’ je pro
zdkaznika Gasto rychlej§i vyuzit sluzeb piepravni spole¢nosti nebo dokonce Ceské
posty, nez cekat na dodani na pobocku. Tim ale pro zdkaznika vznikaji néklady

ptepravy. Ve vysledku tak hrozi, Ze zdkaznik radéji vyuzije sluzeb konkurence.

VyuZzijme zde opét pohledu na hlavni konkurenty. Osobni pievzeti na pobockach je
béznou sluzbou Ceskych internetovych obchodli. Spolecnym znakem je ale dostupnost
objednaného zbozi na vSech pobockach bez rozdilu prakticky ve stejnou dobu. Pii
dostupnosti skladem je to tedy vétSinou do druhého dne. To plati i pro spole¢nost

CZC.cz s velmi hustou pobockovou siti.

Nerovnovaha v pobockové siti mlize vyustit ve velmi zdvazny problém. Jiz v roce 2003
ztratila spolecnost XY patnact franchisovych pobocek. Ty pak vytvofily vlastni sit’
prodejen vypocetni techniky. Existence dalSich patnacti by pobocek vyrazné zlepsilo

pozici spolecnosti XY v této oblasti. S partnery je proto nutno zachédzet velmi opatrné.

V oblasti vyzvedavani objednavek je raritou internetovy obchod Alza.cz. Ten umozniuje
bezplatné vyzvednuti pouze na své centrale. Na vSech ostatnich pobockach si Gctuje za
vyzvednuti manipula¢ni poplatek 25 K¢&. Spole¢nosti Alza.cz se tento krok vyplatil.
Nezaznamenala vyrazny pokles zajmu zakazniki a vyznamné vykompenzovala

logistické néklady na pfepravu zboZi na pobocky.

3.4 Komunikace se zakaznikem

Na téma pobocCkové sit€¢ Uzce navazuje také problematika komunikace prodejcl se
zakaznikem. Tu proto nemohu opomenout. Spole¢nost XY ve své propagaci velmi Casto
zdaraziuje dostupnost kvalitnich odborniki z oblasti informacnich technologii na vSech
pobockach. To je zakaznicky jisté¢ velmi atraktivni, ale nese to s sebou problém
Vv pfistupu k zakaznikiim. Je vSeobecné znamo, ze odbornici na informacni technologie
nejsou b&zné na velmi vysoké urovni z pohledu komunikace. Casto se k lidem, kteii
jejich oboru tolik nerozumi, dokézi chovat az arogantné. To se ale samoziejmé
neshoduje s obchodem obecné a uz vibec ne s mySlenkou spole¢nosti XY. Odbornik,

ktery zakaznika spiSe odradi, neni pfinosem.
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Ukazalo se, ze prakticky vSichni prodejci informacnich technologii, véetné spole¢nosti
XY, se s timto problémem potykaji. Z internetovych diskusi a reakci na socidlnich sitich
je zfejmé, ze zakaznici obCas narazi na ne zcela korektni pfistup prodejcii. K tomu
dochazi pravé na pobockach spole¢nosti. S postupem let je sice znatelna tendence ke
zlepSovani této situace. To ale neprobiha dostatecné rychle. Pfitom se jednd o velmi
dilezitou souc¢ast tohoto podnikéni. Komu se podaii minéni o arogantnim pfistupu své

spolecnosti prolomit, ziska nezanedbatelnou konkurencni vyhodu.

3.5 Servis

Nedilnou soucasti portfolia spole¢nosti XY je poskytovani servisu vypocetni techniky.
Pro tyto ucely slouzi vSechny pobocky — jak vlastni, tak franchisové. Na vSech se
museji nachazet kvalifikovani pracovnici schopni vyfeSit vSechny bé&zné problémy.
Predméty urcené k oprave se tak nemuseji zasilat na centralni opravny. Jsou opravovany
tam, kam je zakaznik pfinese. Ten si tak miaze zvolit pobocku, kterd jemu nejvice
vyhovuje. Odpadaji tim naklady na ptfepravu a dal$i manipulaci se servisovanym

zbozim.

Moznost zasilat zbozi k servisu poStou nebo piepravni sluzbou spolecnost XY nenabizi.
Zakaznici béZn¢€ pro servis vyuzivaji nejblizsi prodejnu vypocetni techniky. Navic je ve
vétsSin€ piipadi potieba osobniho kontaktu zdkaznika a servisniho technika, aby si

mohli vysvétlit, co vlastné zdkaznik pozaduje.

Ve vyjimecnych ptipadech je mozny 1 vyjezd servisniho technika pfimo k zakaznikovi a
provedeni opravy na misté. Za takovou sluzbu ale zdkaznik zaplati nemalé penize.
K vyjezdovym piipadiim dochdzi zejména u zdkazniki, kteti si takovy luxus mohou
dovolit a zaroven nemaji kvili nizkym zkuSenostem z oblasti informacnich technologii

odvahu pocita¢ sami odpojovat a pievazet.

3.6 Reklamace

V ptipad¢ reklamace zakoupeného zbozi je situace obdobnd jako v pfipad¢ servisu.
Zejména kvuli zakonnym povinnostem spolecnosti XY jakozto prodejce, ma ale sva
specifika. Mimo jiné musi firma nabizet moznost zaslani zbozi k reklamaci

prosttednictvim piepravni sluzby &i Ceské posty.

31



Reklamace maji nékolik forem. Zvlastni kategorii je reklamace pocitacové sestavy
vyrobené piimo spole¢nosti XY. Zde je jedinou moznosti reklamace pifimo u

spolecnosti.

V piipadé ostatniho zbozi se vétSina reklamaci fesi vyménou vadného kusu za novy.
V takové situaci dodani nového kusu zakaznikovi probihé stejné jako bézna zakazka.
Pokud poslal zbozi na reklamaci postou, je mu zpét poslano také postou na stejnou
adresu, ze které jej odesilal. V ptipad¢, ze jej donesl osobné na pobocku, na stejnou
pobocku je mu nové vraceno. Zakaznik samoziejm¢ miize pozadat o zménu této

dispozice.

Nékteré zbozi vyzaduje feSeni reklamace autorizovanym servisem. V takovém ptipadé
se spolecnost XY snazi zdkazniky motivovat k tomu, aby se obraceli pfimo na tyto
servisy. Vyhoda je oboustranna. Spole¢nosti XY odpadnou starosti s dopravou daného
zbozi a zadkaznik se doCkd vyreSené reklamace rychleji. S nékterymi autorizovanymi
servisy ma spolec¢nost XY dohodu o pfednostnim servisu pro své zakazniky. Tim se
reklamace vyrazné urychli a byva vyfeSena v fadu jednotek dnti. Pokud vSak zadkaznik
trvéa na predani reklamovaného zbozi spolecnosti XY, ndrok na pfednostni servis mu tim

zanikne a reklamace muze trvat az zakonnych 30 dni.

Pon¢kud netradi¢ni je také moznost reklamace zbozi zakoupeného u jin¢ho prodejce.
Nejcastéji tuto moznost vyuziji zdkaznici, kteti své zboZzi zakoupili u prodejcti, ktefi se
dostali do problémi, nebo Uplné€ zanikli v dobé, kdy na jimi prodané zbozi stale plati
zéaruka. SpoleCnost XY tak na sebe piebira ukol vyfeSeni reklamace s vyrobcem.
Naklady reklamaci zpravidla nesou vyrobci, takze pro spolecnost XY to neni néklad a
situaci zaroven vyuziva pro ziskani novych zakaznikti zklamanych z ptedchozich
zkuSenosti s nedostatecné vérohodnymi prodejci. Piebirani cizich zaru¢nich povinnosti

je zarovein vybornou reklamou.

3.7 Zpétny odbér elektrozarizeni

Jako kazdy prodejce elektrozatizeni je i spole€nost XY povinna zajiStovat jeho zpétny
odbér nebo zakazniky odkazovat na nejbliz$i sbérné misto. Spolecnost XY zajistuje
odbér elektrozatizeni od zakaznikt pfimo. Vzhledem k poskytovani servisnich oprav je

nasnadé¢ otazka vyuzivani pouzitelnych dild  z odevzdanych  vyslouZzilych
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elektrozatizeni. Tuto moznost spolec¢nosti sice ma, ale vzhledem k nejisté spolehlivosti

takovychto dilt ji vyuziva pouze minimalné.

3.8 Elektronicky sortiment

Elektronicky sortiment je unikatni variantou produkt, kterou Ize zdkaznikim
nabidnout. Unikétni je zejména svymi prakticky nulovymi logistickymi naklady.
V oboru, ve kterém se pohybuje spolecnost XY by se do této oblasti daly zaradit
zejména softwarové licence a také v soucasnosti velmi popularni elektronické,

popiipad¢ audio knihy.

I pres minimalni logistické naklady se internetové obchody s informacnimi
technologiemi této oblasti nevénuji. Vyjimkou neni ani spolecnost XY. Opét vyuZijeme
porovnani s nejvetS§imi konkurenty. Jedinym hlavnim konkurentem prodavajicim

softwarové licence, elektronické i audio knihy a dalsi elektronické zbozi je Alza.cz.

CZC.cz stejné jako obchody spolecnosti T.S.Bohemia elektronicky sortiment ve své
nabidce nemaji. Spolec¢nost XY si silné stoji za tim, Ze chce prodavat pouze informacni
technologie. Véfim, ze to kategorie elektronického sortimentu splituje. Software
Vv krabicovych verzich jiz spole¢nost nabizi, elektronické licence jsou tedy jeho
rozSitenim. Elektronické a audio knihy jsou zase doplilkky a to nejenom ke c¢teckam
elektronickych knih, ale také k mobilnim telefontim, tabletiim, notebooklim i stolnim

pocitaclim.
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3.9 SWOT soucasného stavu logistickych koncepci

Tak jako pfi pfedstaveni spolecnosti, 1 nyni vyuziji SWOT analyzu pro souhrn poznatka

vychazejicich z analyzy soucasné situace logistickych koncepci ve spolecnosti XY.

Silné stranky
e Minimalni skladovaci naklady
e Servis na vsech pobockach

e Kbvalitni systém reklamaci a reklamace i pro zdkazniky jinych prodejcti

Slabé stranky
e Pomaly priichod zakazky firmou
e Nerovnovaha v dostupnosti zbozi na pobockach

e Nerovné platebni podminky

PrilezZitosti
e Rozsifeni pobockové sité
e Zpoplatnéni osobnich odbérli na pobockach

e Rozsifeni sortimentu o elektronické zbozi

Hrozby
e Ztrata franchisovych partnerti

e Odchod nespokojenych zédkazniki ke konkurenci

3.10 Zhodnoceni analyzy

Analyzou logistickych koncepci jsem ziskal né€kolik zdkladnich poznatki, ze kterych
budu vychazet pti navrhovani opatieni vedoucich ke zlepSeni situace ve spolecnosti
XY. Pitehledné shrnuti ve SWOT analyze mi pomuze urcit ty nejzasadnéjs$i oblasti,

kterym se budu vénovat.

Velkym problémem je pomaly prichod zakazky firmou a nerovnovaha v dostupnosti
zbozi na pobockach. Budu se tedy muset vénovat urychlen zakazek a vyrovnani rozdilu

mezi pobockami, jinak hrozi, Zze zékaznici radsi odejdou ke konkurenci.
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Dalsi situaci, kterou je potfeba fesit jsou nerovné platebni podminky mezi pobockami
jednak z pohledu online plateb a jednak z pohledu platby kartou na pobocce. Opét se

jedna o problémové situace, které zptisobuji hrozbu ztraty zakaznikd.

Nerovna pozice franchisovych pobocek z pohledu vytizovani objednavek i z pohledu
platebnich moznosti v kombinaci s dalSimi problémy v pfistupu k t€émto pobockam
muze vést k zdvaznému problému v podobé ztraty téchto partnert, jak k tomu jiz

Vv minulosti doslo.

Vyuzit je potfeba také nabizenych pftilezitosti, které se pfi analyze podafilo objevit.
Zasadni prilezitosti je rozSifeni pobockové sité, které zvysi zakaznicky komfort a

popularitu spole¢nosti XY.

Ptilezitosti ke kompenzaci logistickych nékladii je zpoplatnéni osobniho odbéru na
pobockach spolecnosti tak, jak to udélala konkuren¢ni spole¢nost Alza.cz. Peclivé se
budu vénovat spravnému provedeni tak, aby nehrozil odliv zdkaznikd a kompenzace

nakladl byla co nejoptimalnéjsi.

Dalsi velkou pftilezitosti je rozsifeni o elektronické zbozi, tedy softwarové licence a
elektronické i1 audio knihy. Toto zbozi mize byt velmi vhodnym doplitkem produktim,

které spolecnost jiZ nabizi.

Kompenzace slabych stranek k eliminaci hrozeb a vyuZiti ptilezitosti spolecnost XY

posune vyrazné dopiedu, zvysi zajem zakazniki a pfinese vyssi piijmy.
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4 TEORETICKE PRISTUPY K TVORBE RESENI

V této casti diplomové prace se budu vénovat teoretickym pfistupiim potiebnym pro
navrhovani zmén ve spolecnosti XY a jejich vyhodnocovani. Pijde tedy zejména o
objasnéni pojmu z oblasti logistiky, ale i dalSich oblasti, které se logistiky dotykaji

okrajove.

4.1 Logistika

Logistika je relativné mladym, ale velmi dynamicky se rozvijejicim oborem
ziskavajicim stale vé&tsi dualezitost. Jedna se o filozofii fizeni materidlového a
informac¢niho toku. V pribéhu svého vyvoje se postupné presunula od zameétfeni na
jednotlivé casti ke zcela integrovanému pojeti. V dnesSni dobé€ jiz spolecnosti bézné
buduji samostatné Utvary logistiky, jejichz tkolem je slad’ovani a ptipadné i realizace
vSech logistickych procesit v podniku. Pracovnici téchto utvart museji byt $pickové
teoreticky 1 prakticky vybaveni jedinci se znalostmi z mnoha obort, jelikoz potiebuji

mnoho riznych metod k podpote rozhodovani (3, str. 7)

Pivod pojmu logistika lze pravdépodobné odvozovat zteckého slova logistikon
znamenajici dimysl ¢i rozum nebo logos, tedy slovo, fe¢, myslenka, pojem, rozum,

zakon, pravidlo ¢i smysl (4, str. 18)

Recké logos ma ale udajné pivod ve francouzském logis nebo loger, coz znamena

obydli, bivakovat, ukryt ¢i zaopatfit. (5, str. 13)

4.1.1 Vyvoj logistiky

Prvni teoretické 1 praktické vyuziti méla logistika ve vojenstvi jiz na konci 9. stoleti
diky cisafovi Leontosovi VI. a jeho dilu ,,Souhrnny vyklad vojenského uméni®. Zaklady
vojenské logistiky jako védniho oboru polozil Svycar Antoine-Henry de Jomini

Vv publikaci Nacrt vojenského umeéni.

Vojenskou logistiku lze nejstruénéji definovat jako podporu bojujicich i podniko-

-----

mobilizaci jednotek a tabory zajatct, lazarety atd.
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V obdobi Prvni svétové valky a obdobi mezivalecném se logistika stile rozvijela a
specializovala. Nejvétsiho rozvoje pak dosdhla za Druhé svétové valky, kdy se stala
kliCovou pro uspéch. Ameri¢ané sestavili tymy, které se zabyvaly vytvarenim
matematickych planovacich modeli a jejich aplikaci na logistickou problematiku.
Hlavnimi pfedméty jejich prace byly lokalizace a zasobovani skladii, opravaren, letist’ a

ptistavil internacnich taborti, provedeni piepravy a paletizace.

V zemich socialistického bloku se pojem logistika ve vojenstvi nepouzival. Logistika
znamenala agresivni politiku NATO. Pro ucel zasobovani bojovych jednotek se

v zemich VarSavské dohody vyuzival pojem ,.,tylové prace®.

Po druhé svétové valce presel vyraz logistika z vojenské oblasti i do oblasti civilné
hospodarské. Ve vojenstvi se logistika vztahuje na vojenské jednotky a material.
V podnikové ekonomice je tento pojem vztazen na zbozi, suroviny, polotovary, vyrobky
a k tomu navic relevantni data a informace. Dalsi rozdil spo¢iva v zaméteni logistickych
rozhodnuti. Ve vojenstvi se zamétuji na strategické, taktické a operativni cile.
V hospodaiské oblasti jde o dosazeni technologickych, ekonomickych a socidlnich cili.
Vojenska logistika se neohlizi na naklady, musi zkratka co nejlépe podpofit bojové
jednotky. Civilni logistiku ale musi nékdo zaplatit. Cilem je proto hleddni optimalnich

naklada.

Prvni impuls k pfevzeti teorie a praxe logistiky se datuje do roku 1955. Rozhodujicim
faktorem bylo to, Ze logistika umoziiuje druhoveé, mnoZstevné, prostorové a casoveé
urcené sdruzovani fyzickych statkl tak, jak vyzaduje zahdjeni a realizace vyrobnich a
obchodnich procestt v podnicich. Zaroven dochdzi k vzidjemnému ovliviiovani

podminek logistickych vykont a organizace hospodatstvi.

Logistika se tedy v civilnim sektoru zacala rozvijet v padesatych letech. To ale plati pro
Spojené staty Americké. Evropa =zacCala tyto mysSlenky piebirat az v letech
sedmdesatych. Od té doby samoziejmé obor zvany logistika uSel velmi dlouhou cestu.
Od zacatku devadesatych let jde jiz integrani a kompaktni systém piesahujici zabér
logistiky za hranice jednotlivého podniku. Na konci devadesatych let se logistika

roz§ifuje do integrovanych logistickych fetézcti a partnerskych siti. Ty se spole¢né
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optimalizuji ve smyslu oboustranné ¢i celkové spokojenosti vSech zucastnénych

partnert S kone¢nym cilem co nejlepsiho uspokojeni kone¢nych zékaznik.

Rozvoj podnikové logistiky I1ze prehledné rozdélit do péti obdobi:

Prvni obdobi od pocatku padesatych let dvacatého stoleti je charakterizovano
jako uplatiovani dil¢ich realizaci, které ale nejsou vzajemné dostate¢né
provazany. Toto obdobi je typické zménami v chapani ob¢hovych procesu,
k nimz dochazi v dasledku pokroku ve védé a technice.

formovani piesnéjsi podnikové-ekonomické logistické teorie a praxe.
V padesatych letech vznikly dilezité podnéty pro rozvoj logistiky, jako tieba:
vyvoj a vyuziti elektronického zpracovani dat a matematického modelovani,
expanze koncepci a technik marketingu — zvySeni citlivosti na potieby
zakaznika, rozsiteni prodejnich trhli na narodni i mezindrodni Grovni, intenzivni
tlak na logistické naklady a vydaje, intenzita konkurence, rozsifovani sortimentu
vyrobkd, technologicky rozvoj v dopravé a baleni a dalsi.

Treti obdobi (1970 — 1985) je charakterizovano Gspé€Snym rozvojem logistiky
Vv zépadni Evropé€ s diirazem hlavné na fyzickou stranku objektll — v anglosaské
oblasti se uplatiiuje vyraz ,,Physical Distribution Managemnt®“. Distribu¢ni
systémy byly logistickym feSenim, ale zdhy se ukazalo, Ze jejich soucasti musi
byt 1 systétmy informacni a zejména pak ekonomické pohledy na veSkerou
¢innost.

Ctvrté obdobi (1985-1995) piinasi prosazovani integrované logistiky, ktera je
efektivnéjsi. Vychazi se zde z filozofie maximalni moZné konkurencni vyhody
logistiky postavené na informacnich tocich. Uspokojeni potieb a pfani zadkaznika
se klade na prvni misto pti ekonomickych pohledech na celkovou ¢innost firmy.
Paté obdobi jdouci od roku 1995 az do soucasnosti je charakteristické
uplatiiovadnim elektroniky a internetovych technologii. Ty umoZziuji vytvoieni
velkych siti a logistickych partnerd (Supply Chain Net). Jsou fizeny
koordina¢nim Supply Chain Managementem tak, aby ndklady a ucinnost

logistiky byly optimalni (5, str. 13-18).
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4.1.2 Definice logistiky

S historickym vyvojem logistiky se proménuji i jeji definice. Rizni autofi kombinaci

predchozich definic dochazeji k novym, av§ak mirn¢ odliSnym definicim.

Americky Council of Logistics Management uvadi svou definici naposledy upravenou
vroce 1991 takto: ,,Logistika je proces planovani, realizace a Fizeni efektivniho,
vykonného toku a skladovani zbozi, sluzeb a souvisejicich informaci z mista vzniku do

mista spotreb, jehoz cilem je uspokojit pozadavky zakaznikii. ** (4, str. 33)

Evropska logisticka asociace definovala logistiku jako organizaci, planovani, fizeni a
uskutecnovani toku zbozi poc¢inaje vyvojem a nakupem a konce vyrobou a distribuci
podle objednavky findlniho zakaznika tak, aby byly splnény vSechny pozadavky trhu pii

minimalnich nakladech a minimalnich kapitalovych vydajich (4, str. 35).

Autofi Josef Sixta a Vaclav Macat ve své publikaci Logistika — teorie a praxe uvadéji
komplexnéjsi definici: ,, Logistika je rizeni materidalového, informacniho i financniho
toku s ohledem na véasné splnéni pozZadavku finalniho zdakaznika a s ohledem na nutnou
tvorbu zisku v celém toku materidalu. Pri plnéni potieb findlniho zakaznika napomaha jiz
pri vyvoji vyrobku, vybéru vhodného dodavatele, odpovidajicim zpuisobem rizeni viastni
realizace potreby zdakaznika (pri vyrobé vyrobku), vhodnym premisténim pozadovaného
vyrobku k zakaznikovi a v neposledni rade i zajistenim likvidace moralné i fyzicky

zastaralého vyrobku. * (6, str. 25)

4.1.3 Logisticky Fetézec

Logisticky fetézec je klicovym pojmem logistiky. Obecné se jednd o ,,provdazanou
posloupnost vsech cinnosti, jejichz uskutecneéni je nutnou podminkou k dosazeni daného
konecného efektu synergické povahy. Logisticky fetézec ma hmotnou 1 nehmotnou
stranku. Hmotnd spociva ve fyzickém premistovani véci ¢i osob, nehmotnd
Vv pfemistovani informaci potfebnych k tomu, aby mohlo dojit k pfemisténi véci ¢i osob.
Nehmotna stranka souvisi také stoky penéz vzajmu udrzeni likvidity vSech
ekonomickych subjektli podilejicich se na uspokojeni dané potieby zakaznika.
Logisticky fetézec dynamicky propojuje trh spotfeby surovin, materialii a dilii. Procesy

vném maji hodnototvorny charakter a pfidavani hodnoty se stupiluje smérem ke
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kone¢nému zakaznikovi. Z tohoto pohledu Ize tedy fici, Ze maji povahu hodnotovych
fetézcl, které jsou chapany jako soubory vsech aktivit vedoucich k tvorbé hodnot

poskytovanych zakaznikim.

Z hlediska zptsobu fizeni lze logistické fetézce rozdélit na ¢ast fizenou objednavkami
zakaznikl s plynulymi toky bez zasob a na ¢ast fizenou na zékladé predpovédi a plant,

kde se zasoby bézné udrzuji. (4, str. 120 a 209 — 210 a 1656 — 1657).

4.1.4 Logisticky systém podniku

Logisticky systém podniku je uspofadana mnozina technickych i lidskych prvki a vazeb
mezi nimi. Ty spolu kooperuji pfi pldnovani a realizaci logistickych fetézct
vyvolavanych podnikem. Logisticky systém zahrnuje vSechny logistické fetézce
podniku vytvafené pro jednotlivé vyrobky ¢&i zakazky. Dodavatelské, vyrobni,
distribuéni a obchodni ¢lanky téchto fetézcli v ném maji postaveni podsystémil.
Logisticky systém pracuje s logistickymi zdroji (kapacitami, pracovniky, zbozim a
informacemi), které se snazi optimdln¢ rozmistit a sladit s pozadavky zékazniku.
Sleduje vykonové i ekonomické cile podniku: ,,dostat spravné zbozi ve spravném
mnozstvi a kvalité na sprdvné misto ve spravném okamziku a to se spravnymi naklady

(4, str. 1660).

4.1.5 Logistické objekty

Logisticky objekt je uceloveé vymezena ¢ast reality, na které je nebo muze byt definovan
logisticky systém. Logistické objekty jsou tedy predméty , na kterych jsou uplatiiovany
logistické funkce a zaroven tvoti hmotné, informacni a energetické toky v logistickych

systémech. (4, str. 121).

4.1.6 Logistické funkce

Logistické funkce jsou souborem transformaci objedndvek urcitych vyrobkl (zbozi) na
jejich dodavky. Jedna se o nevyrobni transformace. Mezi logistické funkce patii baleni,
tvorba manipulacnich a ptepravnich jednotek naklddka, pieprava, vykladka,
uskladnovani, vyskladiiovani, kompletace, konsolidace, kontrola, vystavovani doklada,

fakturace apod. Pro nehmotné zbozi samoziejmé nékteré ¢innosti odpadaji.
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Logistické funkce se bézn¢ strukturuji do ¢tyt urovni:

e strategické — zasadni a dlouhodobé platné rozhodovani o zdrojich, pravidlech a
postupech

e dispozi¢ni — kratkodobé rozhodovani o zptisobu uspokojeni vzniklych potieb
v mezich danych strategickymi rozhodnutimi

e administrativni — informac¢ni procesy, vystavovani, sledovani a evidovani
dokladti (tedy objednavek, ptikaza, faktur apod.); za podnét k t€émto procesim
se povazuje vydani piikazu

e operativni — realizace hmotné stranky logistickych fetézct podle dispozic, resp.

podle objednavek nebo ptikazli z nadfazenych urovni (4, str. 215)

4.1.7 Logistické cile

Logistické cile musi podpofit hlavni cil podniku ¢i jejich soustavu. Vnéjsim cilem
logistického systému podniku je uspokojeni potteb zakaznikd. Tento cil se da
kvantifikovat naptiklad ve formé& procenta bezchybnych dodavek, kterého & byt
dosazeno za urcité obdobi. Vné&jsi cil logistického systému musi byt soucésti soustavy
cili podniku. K dosazeni vnéjsiho cile je nutné splnéni vnitinich cild ve vykonové a
ekonomické oblasti. Ty jsou zminény v Casti ,,Logisticky systém podniku: ,,dodat
spravné zbozi ve spravném mnoZstvi a ve spravné kvalité ve spravném okamziku na

spravné misto a se spravnymi naklady. (4, str. 171).

4.2 Nakup, opatiovani a zasobovani

Nékup jsou obchodni operace, kterymi organizace zabezpe€uje potiebnym zbozim své
vyrobni, obchodni a dalsi Cinnosti. Soucasti nadkupu je také zabezpeceni palivy,

energiemi a externimi sluzbami (4, str. 306).

podilu na trhu, zbozi, sluzeb, pracovniki, finan¢nich prostfedkii ¢i jinych zdroji.
V uzsim pojeti jde o kryti potfeb hmotnych statkli a sluzeb, pracovnikili a finan¢nich
prostiedkli. V nejuz$im pojeti je opatfovani pouze ziskdvanim zbozi ve smyslu jeho

objednavani u dodavatela (4, str. 1667).
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Zasobovani je pak souhrnem procesti pfisunu nakoupeného zbozi v potfebném
mnozstvi, struktutfe, kvalit¢ a case od dodavatele do mista vyrobni nebo kone¢né

spotieby — tedy do mista uziti nebo prodeje (4, str. 306).

4.3 Skladovani

Skladovani je spojovacim ¢lankem mezi vyrobci a zdkazniky. Ma vyrazny podil na
zajistovani potfebné trovné zakaznického servisu. Skladovani je ta ¢ast podnikového
logistického systému, kterd zabezpecuje uskladnéni produktti jak v misté jejich vzniku,

tak mezi mistem vzniku a mistem spotieby (7, str. 266).

toku na stanoveném misté¢ po urenou dobu, pii kterém material existuje ve formé
zasoby a je chranén pred nezddoucimi vlivy. Tvorba zasob je sekundarni funkci skladu.
Primarni funkci je expedice objednané¢ho materidlu v mnozstvi, sortimentni skladbé,
kvalité, baleni apod. ve 1hité ¢i frekvenci nebo potadi dle pozadavku odbératela (4, str.

1681).

Hlavnimi motivy skladovani jsou dle (5, str. 72):

e vyrovnavaci funkce pfi vzijemné odchylném materidlovém toku a spotiebé
Z hlediska jak mnozstvi, kvality tak 1 ¢asu

e zabezpefovaci funkce plynouci znepfedvidatelnych problémid b&hem
vyrobniho procesu a z kolisani potfeb na odbytovych trzich a z Casovych posunti
dodavek na zasobovacich trzich

e kompleta¢ni funkce zajistuje tvorbu sortimentu pro obchod nebo pro vyrobu
dle pozadavk jednotlivych prodejen nebo dilen

e spekula¢ni funkce vyplyvd zocekdvanych zmén cen na zasobovacich ¢i
odbytovych trzich

e zuSlechtovaci funkce se uplatiuje v piipadé, kdy se stafim roste kvalita

uskladnéného zbozi (naptiklad zrani u vina)
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4.3.1

Sklad

Sklad je mistem uplatiiovani skladovych funkei. Sklady lze d€lit dle né€kolika hledisek.
Z hlediska funkci skladt je 1ze podle (5, str. 73) rozd¢lit na:

4.3.2

obchodni sklady — ty jsou typické velkym poctem dodavatelti i odbératelt,
kromé skladovéani je jejich zakladni funkci i zména sortimentu

odbytové sklady — jistd forma obchodniho skladu, ale pouze s jednim vyrobcem
(dodavatelem) a malym poctem vyrobkt, poc¢at odbératelu je naopak velky, tyto
sklady jsou umistény u vyroby a nékdy jsou také nazyvany vyrobné obchodni
sklady

veiejné a najemni sklady — zajist'uji svym zékazniktim skladovani zbozi nebo
propujcuji svoji skladovou kapacitu. V prvnim piipadé vykonavaji skladové
funkce dle objednavky zakaznika. Ve druhém si zakaznik pronajme ¢ast skladu
a veskeré dalsi ¢innosti jsou na strané tohoto zdkaznika.

tranzitni sklady a mezisklady — velkoobjemové sklady v mistech velkych
prekladek (ptistavy, Zelezni¢ni ptekladisté apod.). Jejich zakladni funkci je zbozi
prijmout, rozdé¢lit a nalozit na ptislusny dopravni prostiedek vhodny pro dalsiho
odbératele.

konsigna¢ni sklady — sklady dodavatele u odbératele. Zbozi se skladuje na ucet
a riziko dodavatele, ale odbératel ma pravo si zbozi odebirat podle své potieby.
V urcitém casovém odstupu odbératel za zbozi plati a také upozoriiuje na

ptipadnou potiebu sklad doplnit.

Skladova infrastruktura

Skladova infrastruktura je soucasti logistické infrastruktury. Jde o skladovou sit” — sit’

mezi¢lankl na cesté zbozi od dodavateld k odbératelim. Je tvofena souborem funkéné

propojenych skladii umisténych na urcitém uzemi vymezenym z pohledu podniku,

oboru apod. Jednotlivé sklady skladové infrastruktury se mohou lisit svoji tlohou

Vv logistickém fetézci, sortimentni specializaci, kapacitou, vybavenim apod. Pokud je

skladova sit’ hierarchicky uspotadana, jde o vicestupnovou skladovou sit’ (4, str. 1680).
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4.3.3 Skladova technologie

Pod pojmem skladova technologie se skryva zplisob skladovani vcetné technologického
postupu. Ten je uréen druhem skladovacich jednotek, druhem skladového zafizeni
(naptiklad regaly) a druhem obsluzného manipula¢niho prostiedku — podle néj lze

skladové technologie rozdélit na vozikové a zakladacové (4, str. 1680).

4.3.4 Skladové dodavky

Skladova dodavka je uspokojenim potieby odbératele expedici objednaného zbozi
vychystaného ze skladovych zasob. Doplilovani zasob do skladu ¢i celé skladové sité
diive optimalizované na zakladé metod fizeni zdsob je postupné nahrazovéano fizenim
toku zbozi v celém logistickém fetézci s vyuzitim informacénich technologii (4, str.

1681).

4.3.5 Skladové operace

., Skladové operace jsou netechnologické operace uskladnéni a vyskladnéni, vychystani
materidalu provadené v objektech vyrobnich a obéhovych skladii (zpravidla specidalnimi
skladovymi manipulacnimi prostredky), ve skladovych Ccastech objektii prodejen

maloobchodu apod. ** (4, str. 217)

Skladové operace plni tii zakladni funkce skladovani — ptfesun produktt, uskladnéni
produktli a ptfenos informaci o skladovanych produktech. Vyvoj sméfuje posilujicimu
diirazu na pfesun produktli, protoZe podniky se zaméfuji na zlepSovani obratu zasob a

urychlovani pohybu zbozi z vyroby ke konecnému zdkaznikovi.

Piesun produktii
Tuto funkci 1ze dale rozd€lit na néasledujici ¢innosti:
e Prijem zboZi — zahrnuje vyloZeni a vybaleni zboZi z pfepravniho prostredku,
aktualizace skladové databaze, kontrolu stavu (zda pii prfepravé nedoSlo
k poskozeni) a mnozstvi doru¢eného zbozi (porovnani s privodni dokumentaci)
e Transfer neboli ukladani zbozi zahrnuje jeho fyzicky pfesun do skladu a
uskladnéni, dale sem patii presuny produktid do ¢asti spacialnich sluzeb (napf.

pro konsolidaci) a také pfesuny do mista vystupni expedice.
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Kompletace — Hlavni ¢innost v ramci piesunu produkti. Zahrnuje preskupovani
produktii v navaznosti na sortiment a mnozstvi, které pozaduje zékaznik.
Vytvéreji se také balici listy.

Prekladka — Operace, ktera obchdzi nutnost uskladnéni produktti, protoze jsou
Z mista piijmu prekladany piimo do mista expedice. Takovému zplisobu se fika
téz cross-docking. Jeho plné uplatnéni eliminuje i transfer a kompletaci
objednavek. Vyrazné vsak roste vyznam pienosu informaci, protoze dodavky
Vv takovém piipade vyzaduji ptesnou koordinaci ¢innosti.

Odeslani/expedice zboZzi — Posledni ¢innost spojend s pohybem zbozi. Sklada se
Zjeho zabaleni a fyzického piesunu zésilek sestavenych podle objednavek
zakaznikd do dopravniho prostfedku a také z aktualizace skladovych zdznami a
kontroly expedovaného zboZi podle objednavek. Sou€asti mlze byt 1 tfideéni a

baleni vyrobki pro vybrané zakazniky.

Uskladnéni produkti

Uskladnéni 1ze provadét na prechodné nebo casoveé omezené bazi:

Piechodné uskladnéni — podporuje funkci presunu produktti, zahrnuje pouze
takové uskladnéni produktl, které je nezbytné pro dopliiovani zakladnich zasob.
VyZaduje se bez ohledu na skute¢nou obratku zasob.

Casové omezené uskladnéni — tyka se takovych skladovych zasob, které jsou
nadmérné vzhledem k potfebam bézného dopliiovani zasob. Jedna se o pojistné
nebo téZ naraznikové zasoby. K ¢asové omezenému uskladnéni vedou nejcastéji
tyto divody: sezénni poptavka, kolisava popravka, uprava vyrobkl (napf.
Vv ptipad€ ovoce ¢i masa), spekulativni ndkupy nebo nédkupy do zésoby, zvlastni

podminky ndkupu (napf. mnoZstevni slevy)

Pi‘enos informaci

K pfenosu informaci dochazi soucasné s pienosem a uskladnénim produktti. V¢asné a

pfesné informace jsou nezbytné pro management vSech skladovacich aktivit. Mezi

nejdiilezitéjsi informace patii informace o stavu zasob, stavu zbozi v pohybu, o umisténi

zasob, vstupnich a vystupnich dodavkach, udaje o zakaznicich, o vyuziti skladovaciho

prostoru i personalu (7, str 275-279).
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4.4 Franchising

Franchising nebo téZ fransSizing ¢i francizing je odbytovy systém, pomoci kterého se na
trh uvadi zbozi, sluzby i technologie. Vznika tizkou a nepftetrzitou spolupraci finan¢né
samostatnych a nezavislych podnikatelii. Na jedné stran¢ je franchisor, tedy
poskytovatel franchisy, ktery je majitelem obchodni znacky. Na druhé strané stoji

franchisant, neboli nabyvatel franchisy, ktery vyuziva znacku franchisora.

Franchisa je tedy licence, ktera opraviiuje nabyvatele franchisy Kk provozovani
odbytové koncepce poskytovatele franchisy. Franchisor svym franchisantim udéluje
pravo a zaroven i povinnost provozovat obchodni ¢innost v souladu s jeho koncepci.
Tato licence franchisanta opraviluje a zavazuje vyuzivat za platu jméno franchisorovy
firmy, jeho ochrannou zndmku, servisni znamku nebo jina prava z primyslového ¢i

duSevniho vlastnictvi.

Dlouhodoba smlouva, ktera upravuje zakladni vztahy mezi franchisorem a
franchisantem se nazyva franchisova smlouva. Souhrn prav, znalosti a dalSich plnéni
poskytovanych franchisorem k umoznéni provozovat franchisu se nazyva franchisovy
balik a poplatky za licenci a sluzby, které plati franchisant franchisorovi jsou
franchisové poplatky. Souhrn obchodnich a organiza¢nich propojeni franchisora a vse
jeho franchisanti koordinované a podporované prostfednictvim franchisové centraly

tvori franchisovou sit’.

Piiklady franchisovych siti pasobicich na tuzemi Ceské republiky jsou: spolednosti
EFEF s.r.o. se siti restauraci Vytopna, McDonald’s CR, spol. s r.0. se siti restauraci

rychlého obcCerstveni ¢i OXALIS s.r.o. se siti prodejen ¢aju a kavy (8).
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5 VLASTNI NAVRHY LOGISTICKE KONCEPCE

V této casti diplomové prace se zaméfim na vlastni navrhy opatieni, Které by mély
ptfinést zlepSeni stavajici situace spolecnosti XY z pohledu logistickych koncepci.
Navrhy budou vychazet z analyzy soucasné situace provedené v kapitole 3. Na zavér

této kapitoly bude uveden souhrn nakladu, které tato opatieni piinesou.

5.1 Urychleni prichodu zakazky firmou

V analyze prichodu zakazky firmou jsem narazil na problém pomalého priichodu
zakazky firmou. Zejména se jednalo o zdlouhavé dodéni pozadovaného zboZzi na
poboc¢ku vlastnénou franchisovym partnerem. V souvislosti s timto problémem jsem
narazil na zvlastni jevy. Jednim je rozdilny ¢as dostupnosti zbozi na vlastnich a na
franchisovych pobockach u mnoha produktii. Druhym pak rozdilna doba dodani dvou
velikostné srovnatelnych polozek ze stejného skladu na stejnou pobocku Takovyto jev
je v porovnani s konkurenci raritou v zaporném slova smyslu. Tato rarita muze vézt az
ke ztrat¢ zakaznikl. Ti se totiz rozhodnou zbozi koupit u konkurence, ktera jim je

schopna jej za stejnou ¢i podobnou cenu dodat rychleji.

K udrzeni zakaznikl a zajisténi jejich spokojenosti je tak potieba zrychlit prichod
zakazky firmou tak, aby se veSkeré zbozi dostupné skladem dostalo k zakaznikiim
nejpozdéji do druhého dne od objednani — samoziejmé v ptipadé¢ rozumné doby
provedeni objedndvky. Rozumnou dobou zde myslim do 17 hodin, kdy je spole¢nost
schopna objednavku zpracovat a ptedat pifepravci, ktery ji doru¢i na piislusnou
pobocku. Na piikladu konkurenénich prodejcti, ktefi maji 1 vyrazné hustéjsi
pobockovou sit, jako tieba CZC.cz, je evidentni, Ze nejde o nesplnitelny tkol. U tohoto
prodejce jsem neobjevil situaci dvou srovnatelnych polozek, které jsou skladem, ale na

pobocce dostupné v rizné dny.

Z analyzy vyplyva, ze problém neni ve smlouvé s prepravci, ktefi zbozi z centralniho
skladu rozvazeji na pobocky Neékteré zbozi Ize totiz mit na pobocce jiz nasledujici den.
Problém a slaby ¢lanek tedy vidim v nedostatecné obsluzné kapacité skladu a v jeho
uspofadani. Mam zde na mysli sklad na prazské centrale, ze které je expedovana drtiva

vétSina objednavek. Zbozi ve skladu je rozdélené dle priorit a zbozi méné casto
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objednavané neni pro obsluhu skladu tak snadno dostupné. Zaroven Se zde projevuje
dal$i problém, kdy piednostné jsou obsluhovany vlastni pobocky spole¢nosti a

franchisovi partnefi prichazeji na fadu az po nich.

Navrhuji tedy zménu uspofadani centralniho skladu, navySeni personalni kapacity a
skladu. Prestavbu na vyhodnéjsi usporadani proto navrhuji nejlépe v pribéhu letnich
mésict — idedlné na pielomu Cervence a srpna, kdy je zajem o nakup zbozi z portfolia
spolecnosti XY nejslabsi. Vhodné je také provézt tuto prestavbu pres vikend, kdy se
neprovadi expedice zbozi na pobocky. Vice c¢asu vté dobé tak maji i ostatni
zameéstnanci, ktefi mohou s pfestavbou pomoci. Cilem je dosdhnout takového
uspofadani, aby byly vSechny poloZky pfijatelné dostupné. Samoziejmé stale s cilem,
aby nejnakupovangjsi polozky byly dostupné nejrychleji. Vyhodou pro ptestavbu je
minimalizace udrzovanych zasob — skladem dostupné polozky jsou ¢asto vV mnozstvi
pouze jednoho ¢i dvou kust. Zbozi je navic z drtivé vétSiny pomérné malych rozmért i
hmotnosti. Potfebnym vybavenim skladu jiz spole¢nost disponuje. Pfestavba nebo
pfesnéji preorganizovani skladu mize prob&hnout s minimalnimi néklady. Pfi zapojeni
10 zaméstnanct na 16 hodin vikendové prace se jednorazové naklady pohybuji okolo

25 000 Ke¢.

Dalsim bodem je navySeni personalni kapacity ve skladu. To sice piinasi dlouhodobé
zvySeni mzdovych ndkladd, ale Setfit pfili§ na tkor dostupnosti zboZzi ke spokojenosti
zakazniki je neptipustné. Zvyseni kapacity o jednoho skladnika s primérnym mési¢nim
hrubym piijmem 20 000 K¢ je pro spolecnost XY za soucasnych legislativnich
podminek zvySenim nakladi o 26 800 K¢. V kombinaci s prestavbou skladu dojde k
dostatecnému urychleni prichodu zakazek firmou. To povede k vétsi spokojenosti
zakaznikl. Z toho vyplyva moZnost o¢ekavat vetsi mnozstvi zakézek a vyssi piijmy pro

spolecnost XY.
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5.2 RozSifeni pobockové sité

Dal$im nadvrhem zmény logistického pfistupu je jednoznacné rozsifeni pobockoveé sité.
V porovnani s hlavnimi konkurenty ma spolecnost XY mnoho co dohanét. Zejména
vuci CZC.cz, oproti kterému ma tfetinu pobocek. Kromé planu rozsifovani pobocek se
budu vénovat i dalSim moZznostem osobniho odbéru zasilek prostfednictvim externich

subjektil.

5.2.1 Mésta pro rozsireni pobockové sité

Nyni se nejdiive zaméfim na meésta, do kterych by se spole¢nost XY méla postupné
rozsifit. Je samoziejmé organizaéné velmi naroc¢né otevtit najednou velké mnozstvi
pobocek, proto doporucuji postupné rozsifovani s rychlosti okolo 10 pobocek za rok.
Analyza situace ve vice vybranych méstech a oslovovani potenciondlnich partnerii
muze probihat soubézné. Ve spolecnosti pisobi manazer pobockové sité. Ten kromé
obsluhy stavajicich pobocek organizuje i rozsifovani. To doposud probiha pouze na
zaklad¢ iniciativy prodejen. Jeho tkolem bude nyni vénovat se aktivnimu rozsifovani.
To je nemalo prace navic a proto bude potiebovat asistenta, ktery mu bude pfipravovat
analyzy situace ve vybranych méstech jako podporu pro rozhodovani. Neni nutné
zameéstnavat na tuto ¢innost clovéka na plny uvazek. Tuto praci miize zastat student pfi

préci na dohodu. Pfi mzdé€ do 10 000 K¢ nevznikaji Zadné dalsi dodate¢né naklady.

Soucasné rozloZeni pobocek spolecnosti nema jasnou strukturu a vychazi pouze ze
zajmu existujicich prodejen stat se pobockou spole¢nosti (franchisovym partnerem). Ja

vSak citim potiebu jasné daného planu aktivniho rozsifovani.

Nejlepsim zplisobem urceni poradi mést, kde by neméla chybét pobocka spolecnosti
XY je sefazeni mest jednoduse podle poétu obyvatel. Cim vys§i podet obyvatel, tim
vys§i priorita, diky vétSimu poctu potencionalnich zdkazniki. Pro ilustraci si vezméme
prvnich 15 mést Ceské republiky sefazenych podle poétu obyvatel (9):

e Praha — piiblizn¢ 1 243 000 obyvatel — 3 pobocky

e Brno - priblizné 378 000 obyvatel — 1 pobocka

e Ostrava — priblizné 296 000 obyvatel — zadna pobocka

e Plzen — priblizn¢ 168 000 obyvatel — 1 pobocka

e Liberec — pfiblizné 102 000 obyvatel — zadna pobocka
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e Olomouc — priblizné 99 000 obyvatel — zadna pobocka

e Usti nad Labem — piiblizn& 94 000 obyvatel — zadna pobocka

e Ceské Budgjovice — piiblizné 93 000 obyvatel — z4dna pobocka
e Hradec Kralové — ptiblizné 93 000 obyvatel — 1 pobocka

e Pardubice — priblizné¢ 89 000 obyvatel — zadna pobocka

e Havifov — pfiblizn¢ 76 000 obyvatel — Zzadna pobocka

e Zlin — ptiblizné 75 000 obyvatel — Zadna pobocka

e Kladno — ptiblizné 69 000 obyvatel — 1 pobocka

e Most — priblizné 67 000 obyvatel — zadna pobocka

e Opava — piiblizné 58 000 obyvatel — zadna pobocka

Z uvedeného seznamu vyplyva, Ze z patnacti nejvétsich mést Ceské republiky podle
poctu obyvatel ma spolecnost XY pobocku pouze v péti. Vzhledem k navrhovanému
postupu deseti novych pobocek rocné pro prvni rok rozsifovani pobockové sité navrhuji
tato mésta: Ostrava, Liberec, Olomouc, Usti nad Labem, Ceské Bud¢jovice, Pardubice,

Havitov, Zlin, Most a Opavu.

Frydlant

e Liberec*
= Jablonec
@ Ustinad Labem nad Nisou

Teplice
Most
Hradec
- Kralové
Kladno
Karlovy Vary ® Praha 6
@ @®rraha7 * «
@ Pardubice <
Praha 4 Sumperk -3
raha @ Opava Psirava
® Litomys|
Hofovi - Havifov iy
@ orovice Unicov @

Plzeri

: -
Studénka . 2
PHbram Frydek-Mistek

Olomouc RoZnov pod

Radhostém

Ceské Budéjovice

Obrazek 5: Poboc¢kova sit’ spole¢nosti XY po jednom roce aktivniho roz§ifovani (Zdroj: 1, vlastni

uprava)
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Obrazek 5 zobrazuje planovanou podobu pobockové sit€ po prvnim roce aktivniho
rozsifovani. Kulaté body zobrazuji stavajici pobocky spolecnosti XY. Hvézdicky
naopak ukazuji pldnované nové pobocky. Na prvni pohled se miize jevit v nékterych
mistech republiky az pftili§ velka koncentrace pobocek. Naptiklad v oblasti Frydlant —
Liberec — Jablonec nad Nisou. Zde je vs$ak nutno vzit v uvahu, Ze obyvatelé Liberce
nebudou pro tsporu okolo sta korun jezdit vyzvedavat své objednavky do Jablonce nad
Nisou vzdaleného 14 kilometri. V tu chvili by pro né uspora néklada ztracela smysl.
Liberec je strategicky vyznamnéj$i mésto a naopak obyvatelé okolnich mést do n¢j

------

pobocek a uvoliiovat prostor pro konkurenci.

Naopak oblast Jiznich Cech a zejména Vyso¢iny je zatim velmi prazdna. To se viak
zméni jiz v prib&hu druhého roku aktivniho rozsifovani, kdy budou otevirany pobocky
ve méstech druhé a treti desitky zebficku mést sefazenych podle poctu obyvatel.
Ocekavam tak pobocky v Jiznich Cechach a na Vysociné ve méstech Tabor, Jihlava a
Trebi¢. Dalsi mésta budou piibyvat v dalSich letech. Je vhodné se stale drzet tohoto
zebticku mést podle poctu obyvatel. VEtsi mésta ptinaseji vice zakaznikd a proto je

potieba zaméfit se na né nejdiive.

P#i pohledu na konkurenci vidime v nejvétsich méstech Ceské republiky i vice poboéek
jedné spolecnosti. Spole¢nost XY mé v Praze pobocky tii, v ostatnich po jedné. Dalsi
roz§ifovani v ramci mé&st, kde se jiZ pobocky nachézeji, nevidim v sou€asné dobé jako

prioritu. Do budoucna tuto moznost nezavrhuji, ale nyni je nejdulezitéjsi dostat se do

novych mést.

5.2.2 Postup vybéru vhodnych prodejen

V kazdém vybraném mést€¢ je potfeba udélat analyzu trhu prodejen s vypocetni
technikou. Z divodu peclivého vybéru by byla vhodna téz anonymni navstéva prodejen
a provedeni zkuSebnich nakupu. Pii té pfilezitosti 1ze také provést kratké dotaznikové
Setfeni v daném meésté. Tim se zjisti obliba dané prodejny a ochota jejiho personalu. Na
zaklad¢ sestavené¢ho potadniku lze zalit jednotlivé prodejny oslovovat s nabidkou

spolupréce.
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Z Casového hlediska nezabere detailni analyza jednoho mésta piili§ mnoho. Maximalné
jeden den je potieba na piipravnou praci v kancelafi. Zjistit jednak informace o daném
mésté¢ (poCet obyvatel, slozeni obyvatelstva, nezaméstnanost apod.), ale hlavné o
existujicich prodejnach. Tedy zjistit, kde se nachazeji, jak dlouho existuji, jak se
propaguji, jaky je na n¢ dohledatelny ohlas na internetu apod.). Uz na zékladé¢ této
analyzy lze vytipovat prodejny, kterymi ma cenu se zabyvat a kterym se radéji vyhnout.
Dalsi den zabere navstéva daného mésta. V ramci navstévy je dobré se ndhodnych lidi v
ulicich zeptat na jejich nazory a zkuSenosti s mistnimi prodejnami. Hlavnim bodem ale
je anonymni navstéva vytipovanych prodejen a provedeni zkuSebniho nakupu. Neni
samoziejmé potfeba utracet za nakup horentni sumy. Staci ndkup v fadu stokorun, pii
kterém lze sledovat piistup a ochotu personalu. Na zéklad¢ provedeného prizkumu pak
sta¢i dal$i den kanceldiské prace na zpracovani a vyhodnoceni zji$ténich informaci a

sestaveni kone¢ného poradi prodejen, které budeme oslovovat.

Je samoziejmé mozné, ze v nékterych méstech bude naro¢né najit vhodnou prodejnu a
presvédcit ji ke spolupréci. Franchisova spoluprace musi byt nastavena tak, aby byla pro
prodejny dostatené vyhodna. Detailim takové spoluprace se budu vénovat pozdéji.
Velkou vyhodou je, Ze velké a stabilni prodejni fetézce s informacnimi technologiemi
maji na trhu velkou silu. Zakaznikim se takovy prodej finan¢n¢ i Grovni sluzeb Casto
vyplati vice neZ nakup v malych prodejnach. Pro tyto malé prodejny je tak zapojeni se

do velkého fetézce Casto jedinou cestou K jistoté preziti a rozvoje.

V soucasnosti spole¢nost XY pozaduje pro spolupraci prodejnu ve méstech nad 10 000
obyvatel. Takovych je v Ceské republice vice nez 130. Ne&kolik pobocek spole¢nosti se
ale uz nyni nachazi i v mensich méstech. Tak vysoky pocet pobocek sice neni nutny, ale
zaroven neni nerealny. Franchisovi partnefi funguji jako samostatné subjekty, proto

nevyzaduji ¢asoveé ani organiza¢né narocnou podporu.

v

Jako realny cil vidim rozsifeni pobockové sité na 60 prodejen v ¢asovém horizontu 4
let. Kromé¢ aktivniho rozSifovani se ale spole¢nost XY rozhodné nemusi branit dal$im
prodejnam, které ji samy oslovi S nabidkou spoluprace. Naopak se d& ocekavat, ze
S roz§ifovanim popularita takové spoluprace vzroste a takovych prodejen bude pfibyvat.
Proces expanze se tim jen zjednodus$i a urychli. Pt¥i dosazeni cile 60 pobocek

V poboc¢kové siti 1ze nechat pobockovou sit’ rist samovolné bez omezeni. Pobocka,
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ktera se nachdzi v malém méste, ale je schopna samostatné uspésné fungovat, urcité

neni pro spolecnost piitézi.

Na zavér tohoto planu rozsifovani bych chtél shrnout jeho naklady. Pokracovani ve
franchisovém zpusobu rozsifovani pobockové sité ma velké vyhody z pohledu néklada.
Pobocka je finanéné samostatnd a nese i naklady svého provozu. Pfi pfeméné na
pobocku spolecnosti XY je potieba pouze zménit znaceni prodejny, aby bylo ziejmé,
jakou spole¢nost zastupuje. Tyto naklady nese sam novy franchisant jako investici do
své budoucnosti. Personal prodejny je potfeba zaskolit na styl prace spolecnosti XY.
Néklady na skoleni personalu naopak nese spole¢nost. Naklady na analyzy mést a vybér
pobocek nese samoziejmé spole¢nost XY. Rocni naklady rozsifovani pobockové sité

jsou zobrazeny v tabulce 1.

Tabulka 1: Roéni naklady na rozsifovani pobockové sité

Price asistenta manaZera T 120 000 KE
(s (s
pobockové sité
ovné do mést (Pramérné 2000 KE 20 000 KE
400 km na jedno mésto, 5 K&/km)
Skoleni personalu 2 500 KE 25 000 K¢
Celkové naklady 16 500 K& 165 000 KE

Zdroj: vlastni zpracovani

Ztabulky 1 vyplyva, Ze ro¢ni naklady na rozsifovani pobockové sit¢ dle mnou
navrzeného planu se pohybuji okolo 165000 K¢&. Vzhledem Kk rychlému tempu
rozSitovani pobockové sité jsou tyto naklady akceptovatelné. V piipadé budovani
vlastnich pobocek misto navazovani franchisové spoluprace by naklady byly netmérné

VySSi.

Je pravdépodobné, ze v dalSich letech bude Zzddouci zaméstnat asistenta manazera na
plny uvazek. Houstnouci pobockova sit’ bude vyzadovat stale vice Casu na zajiSténi
hladkého fungovani. Ideélni je situace, kdy asistent zacne, tak jak jsem jiZ uvadél,
pracovat jako student a po dostudovani ve spolecnosti XY ziistane a bude ve své praci

pokracovat na plny uvazek.
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5.2.3 Alternativni moznosti osobniho odbéru

Je mozné, ze dojde k rozhodnuti pobockovou sit’ dale nerozsifovat nebo stanovit tempo
rustu vyrazné niz$i. Piesto by bylo vhodné zakaznikovi nabidnout alternativu v podobé
moznosti osobniho odbéru na pro n¢j pohodlném misté v pro n&j vhodnou dobu a za
minimélni cenu. Takovou moznost nabizi v Ceské republice hned nékolik subjektil.
Nejvyraznéjsimi jsou sluzby firem UlozZenka S.r.0. a Zasilkovna S.r.0. Sluzbu odbéru na
vybranych mistech nabizi téz ptepravci DPD i1 PPL. Spole¢nosti UloZenka a DPD spolu
uzce spolupracuji. Jejich tfetim partnerem je sit’ prodejen Mountfield. Tim tvoii velmi
rozsahlou sit’ vydejnich mist na Gizemi celé Ceské republiky i Slovenska. V téchto dvou

zemich ma tak v soucasnosti (kvéten 2014) celkem 114 vydejnich mist. Mapa jejich

rozmisténi na izemi Ceské republiky a Slovenska je zobrazena na obrazku 6 (10).
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Obrazek 6: Vydejni mista spole¢nosti UloZenka s.r.o. — kvéten 2014 (Zdroj: 10)

Pravée varianta vyuziti sluzeb spole¢nosti Ulozenka s.r.o. se mi jevi jako nejvyhodné;si
jak pro spolecnost XY tak pro jeji zdkazniky. Z logistického hlediska nevznikaji nové
komplikace ani vyrazné naklady. Naopak tyto starosti z velké cCasti piebira praveé

spolecnost Ulozenka.

Tabulka 2 zobrazuje aktualni piehled cen sluzeb spole¢nosti UloZenka s.r.o. Ceny jsou
uvedeny vcetné DPH a lisi se podle toho, kde se zdkaznik rozhodne si svoji zésilku

vyzvednout. Nejvyhodnéjsi jsou ptimo pobocky Ulozenky, téch ale neni mnoho. Proto
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je vhodné nabizet moznost vyuziti sluzeb celé partnerské sité. I vté jsou ceny

vyhodnéjsi v porovnani S jinymi zpiisoby piepravy, kdy se ceny za zasilku pohybuji od

86 K¢.
Tabulka 2: Cenik sluZeb sioleénosti UloZenka s.r.o.

Podani zasilky Dobirka
35,09 K& 14,52 K&

Podani zasilky Dobirka
54,45 K& 12,52 K&
Do 1 kg Do 10 kg Do 20 kg Dobirka
2,36 € 273 € 3,09 € 0,69 €

Zdroj: 10, vlastni zpracovani

Pro kone¢ného zakaznika navrhuji vychazet ztéchto cen a upravit je pouze do
rozumngjsi podoby. Pracovat budu opét s cenami véetné DPH. Cenik tedy navrhuji
nasledujici:
e Vyzvednuti na pobocce Ulozenky — 35 K¢, ptiplatek za dobirku — 15 K¢.
e Vyzvednuti na partnerské pobocce — 55 K¢, ptiplatek za dobirku — 15 K¢&.
e Pro zasilky na Slovensko:
o Zasilkadolkg-2,5€
o zasilkado 10 kg—2,5€
o zasilkado 20 kg—3,5€
o Priplatek za dobirku — 1 €.

Velkou vyhodou je, ze sta¢i zéasilky hromadné podat na jedné z vlastnich pobocek
spole¢nosti UloZenka, ktera se uz postara o vSe potiebné k dodani. Jedna z pobocek se
nachazi v blizkosti prazské centraly spoleCnosti XY, takze velké logistické naklady
timto nevznikaji. Sta¢i jedenkrat denné pied 19. hodinou pievézt zasilky nékolik set
metrl na tuto pobocku a zakaznici si své objednavky vyzvednou nasledujici den na jimi
zvolené pobocce. Tato varianta vychézi pro spolecnost XY 1 pro zdkaznika vyhodnéji,

nez do stejné partnerské sit€¢ vydejen dodavat zasilky prostiednictvim podani u
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spole¢nosti DPD. Naklady pro spole¢nost XY se tak pohybuji okolo 100 K¢ kazdy
pracovni den. M¢&si¢né tedy asi 2000 K¢ a ro¢né 24 000 K¢ (10).

Na zavér této Casti o rozSifovani poboCkové sit¢ bych chtél shrnout klady a zapory
jednotlivych navrhovanych feseni. RozSifovani pobockové sité formou nabirani novych
franchisovych partnert je variantou nejlepsi. S rostouci hustotou pobockové sité roste i
prestiz daného internetového obchodu. Pfi spravné nastavené spolupraci nevznikaji
vyrazné a problémy a naklady v oblasti organizace pobockové sité. Naopak z pohledu
marketingu vznika vyhoda, Ze je spoleCnosti vice na ocich. Tato varianta zaroven
podporuje myslenku spolecnosti XY, Ze se zakaznikovi pfimo pti ndkupu, respektive
odbéru, dostane kvalifikovanych rad od odbornika z oblasti informacnich technologii.
Zajisténi zasobovani pobocek objednavkami k vyzvednuti s sebou pifindsi ale piepravni
naklady, které pti bezplatném odbéru nese spolecnost. Pti dostatecném zajmu zdkazniki
jsou tyto naklady kompenzovany. Dal$im moznostem kompenzace téchto nakladt se

budu vénovat pozdéji.

Varianta vyuziti sluzeb spole¢nosti UloZenka pfipravuje zdkaznika o osobni kontakt
s odbornikem na informacni technologie a pfinasi mu naklady na pfepravu. Na druhou
stranu jsou ale ndklady stale niz$i nez pii vyuziti sluZzeb piepravnich spolec¢nosti a
zakaznik si mize své zbozi vyzvednout, kdy se to jemu hodi (v rdmci oteviraci doby

vydejnich mist).

Nejlepsi variantou z mého pohledu je kombinace obou navrhovanych moZnosti.
Navéazat tedy spolupraci se spolecnosti UloZenka a zaroven rozSifovat sit’ pobocek pod
znaCkou spolecnosti XY. Celkové ro¢ni néklady za tuto kombinaci se pohybuji okolo

190 000 K¢.

5.3 Prehodnoceni franchisové spoluprace

Tento navrh vychazi ze situaci popsanych v analyze soucasné situace i zde v navrzich
zmén. Spolecnost XY by méla délat vSe pro to, aby byla pro potencionalni partnerské
prodejny co nejatraktivnéjSim partnerem. Zejména jim tedy piivadét co nejvice novych
zékaznikil, ktefi dostanou kvalitni servis srovnatelny se servisem na pobockach pfimo
vlastnénych spole¢nosti. Cilem tedy je, aby zakaznik nepoznal rozdil mezi nakupem na

vlastni pobocce spolecnosti a u franchisanta. K tomu ale dle analyzy nedochazi.
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Spolecnost XY se zcela jisté poucila ze situace z roku 2003, kdy ztratila 15 pobocek,
které nasledné vytvoftily vlastni sit’ prodejen vypocetni techniky. Pobocky jsou nyni
vybirdny obezietné a je kladen diiraz na to, aby nejenom spolecnost XY byla dobrym

partnerem pobockam, ale pobocky byly také dobrym partnerem ji.

Ze soucasné¢ho stavu celkové 20 pobocek, znichz pét je vlastnich, vyplyva, ze
spolecnost XY nedokaze byt v soucasnosti dostatecné atraktivnim partnerem lakajicim
ke spolupraci. Nelze se vymlouvat na nezajem prodejen vypocetni techniky. Dukazem
je konkuren¢ni CZC.cz, ktera dokazala vybudovat velmi hustou sit’ pobocek b&hem

pouhych dvou let od vyhlaseni tohoto planu.

Navrhuji proto revizi podminek franchisové spoluprace tak, aby byla co nejvyhodnéjsi
pro ob¢ strany. Konkrétni zmény, které zlepsi pohled na spolupraci pro spolecnosti XY,
prodejny i zékazniky:
e Zajisténi rychlé dostupnosti zbozi
e Zachovat pro zdkazniky stejné platebni moznosti jako pii odbéru na vlastnich
pobockach spolecnosti
e Pozadovat po pobockéch dostupnost platby kartou na prodejné

e Kontrolovat pfistup zaméstnancii pobocek k zakaznikiim

Kromé prvniho bodu, ktery byl jiz podrobné rozebran, se budu vénovat dikladné

kazdému z téchto navrhu.

5.3.1 Rovné platebni podminky

Jak jsem jiZ zminil, cilem franchisové pobocky je, aby zakaznikovi poskytovala stejné
sluzby jako pobocky vlastni a aby zakaznik nepocit'oval rozdil. Z analyzy vyplynulo, Ze
pfi objedndni na franchisovou pobocku nemiize zakaznik vyuzit pohodlné online platby
pfedem a Casto je odkazan pouze na jediny zplsob platby — tedy hotové pii odbéru
zbozi. To je zejména v piipadé¢ vysSich cCastek v tadu desitek tisic pro zékazniky
nepohodlné a zaroven 1 nebezpetné. Franchisové pobocky nyni v pravidelnych
mesicnich intervalech plati spolecnosti XY za odebrané zbozi. Jednoduchou zménou
muze spolecnost XY délat opét mésicni vyuactovani a podle toho, jakym zplisobem
zakaznici za zbozi platili bude od franchisanti bud’ penize pozadovat, nebo jim je

posilat. Dilezité je rozhodnout se, kterd strana v tomto pfipadé¢ ponese naklady za
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prob&éhnuté online transakce. Nést by je mél franchisant za to, ze mu spole¢nost XY
poskytla moznost téchto online plateb vyuzivat. Néklady Online plateb se pohybuji
Vv jednotkach procent z placenych ¢astek. Nejde tedy o horentni sumy a hlavné se zvysi

spokojenost a zajem zakaznikd.

Jako ukazka, Zze toto feSeni rozhodné neni nemozné, je opét pohled na konkurenci.
CZC.cz, jejiz pobockova sit’ funguje také z velké casti jako franchisova, nabizi platebni

podminky pro vSechny pobocky stejné. Zmeéna je tedy dana zejména vili spolecnosti.

5.3.2 Platba kartou na vSech pobockach

O

Platba kartou je stale bézngjsi i u mensich prodejcti. Pro prodejny z oblasti vypocetni
techniky by méla byt samoziejmosti. Platba kartou zvySuje komfort pro zdkaznika a
Casto i zrychluje jeho odbaveni. To zejména diky modernim bezkontaktnim systémim.
Néklady na pofizeni i provoz jsou v porovnani s piinosy zanedbatelné. Vlastnictvi
platebniho termindlu se pobockam spolecnosti XY vyplati i v piipadé splnéni
ptedchoziho bodu (zachovani online platebnich moznosti). Mnoho zakazniki totiz stale
nedivétuje platbé predem a radéji plati az ve chvili, kdy svoji objednévku dostanou do
ruky. V tu chvili jich mnoho rado zaplati platebni kartou, pokud k tomu vSak maji

prileZitost.

Z vyse uvedenych divodd navrhuji, aby spole¢nost XY na své souCasné i budouci
franchisové partnery apelovala, aby se vybavili platebnimi terminaly. Muze jim pomoci
ziskat vyhodné podminky diky své vyjednavaci sile jakozto vétSi obchodni fetézec.
Néklady na vyuzivani platebnich terminali vSak ponese sama kazda pobocka. Néaklady
pro malé prodejce se pohybuji okolo 3% z ¢astek zaplacenych kartou. Pii vyuziti

vyjednavaci sily spolecnosti XY Ize jisté ziskat vyhodnéj$i podminky.

5.3.3 Kontrola piistupu pobocek k zakaznikiim

V analyze soucasného stavu logistickych pfistupi jsem se dostal trochu za hranici
oblasti logistiky a zaméfil jsem se 1 na pfistup pracovnikli pobocek k zakazniklim.
V modernim podnikani spolu vSechny oblasti souviseji. Pobocka se Spatnym piistupem
k zdkaznikiim a Spatnou povésti ztrati jednak zdkazniky ve svém meést€¢ a jednak

poskodi spolecnost XY jako celek, nebot’ vystupuje pod jeji znackou. Pobocka bez
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zakaznikl pfirozené zanikne a problémy spolecnosti nartstaji a trpi vSechny oblasti

véetné logistiky.

Franchising funguje na principu finan¢né¢ nezavislych subjektd. Franchisor ale
samoziejm¢ musi peCovat o dobrou povést své znacky. Z tohoto pohledu si myslim, ze
spole¢nost XY nechava svym franchisovym pobockam az pftili§ velkou svobodu a sama
sebe tim ohrozuje. Jedna ze zdkladnich poucek podnikani spravné tika, ze ziskat pro

svoji firmu dobré jméno je naro¢né, ale ztratit ho a ziskat Spatné je velmi jednoduché.

Proto navrhuji spole¢nosti XY aby si jako franchisor stanovila pravo kontrolovat
chovani pracovnikli poboc¢ek a hlavné aby tohoto prava vyuzivala. V piipad¢ problémut
by pak spolecnost méla podnikat patti¢né kroky. Prvnim krokem mtize byt upozornéni
na zjisténou situaci a ptipadné proSkoleni persondlu a vysvétleni, ze zédkaznik je ten,
ktery plati jejich vyplatu. Pti vaznéjsich a opakujicich se problémech navrhuji moznost
finan¢niho postihu a v krajnim pfipadé samoziejmé i moznost vypovézeni franchisové

smlouvy.

Kontrola by méla probihat dislednym sledovanim internetovych diskusi. Nespokojeni
zakaznici se o svoji Spatnou zkuSenost pod¢€li vyrazné Castéji nez zdkaznici spokojeni.
Na kazdé upozornéni je nutno reagovat provérenim konkrétni situace a pokusem ziskat

nespokojeného zakaznika zpét na svou stranu.

Dalsi formu kontroly vidim v moZnosti vyuziti mystery shoppingu, tedy kontrolnich
nakupt. Takova kontrola spociva navstévé dané prodejny v roli zakaznika a sledovani
chovani obsluhy. Doporucuji jak variantu objednavky a jejiho vyzvednuti, tak i ndkup
zbozi dostupného na prodejné bez piedchoziho objednani. Takového zbozi je sice spiSe

mensSina, ale obsluhu to stavi do jiné situace nez bézné vyzvednuti objednavky.

Na naSem trhu funguje nékolik agentur poskytujicich sluzby provadéni kontrolnich
nakupt. Cena jednoho kontrolniho nakupu se pohybuje okolo jednoho tisice korun +
naklady na cestovné. Tyto agentury mohou byt velmi napomocné, ale ja navrhuji
vyuZiti vlastnich personélnich zdrojii. Zejména novi zaméstnanci spole¢nosti mohou byt

Vramci poznavani spolecnosti vysildni na cestu po vSech pobockach, kde budou
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provadét kontrolni nakupy. Cenové vyjde takové testovani o néco vyhodnéji a novy

zameéstnanec zaroven lépe a rychle pozna prostiedi spolecnosti.

I kdyz se nyni vénuji franchisové spolupraci, do tohoto Setfeni doporucuji zafazovat
vSechny pobocky — jak vlastni, tak franchisové. U vlastnich pobocek je ta vyhoda, ze
pro feseni ptipadnych probléml ma spole¢nost XY vétsi silu primét pobocku k rychlé
napravé. Jak jsem ale jiz popisoval, moznosti postihii je potieba zahrnout uz do

franchisovych smluv.

Kontrolni ndkupy by mély byt na vSech pobockach provedeny alespoii jednou ro¢né.
Néklady na jeden ndkup se v priméru budou pohybovat okolo 1 000 K¢ (mzdové
naklady, cestovné, ptipadné ubytovani). Pracovnik provad¢jici kontrolni nakupy takové
kontrol denn¢ stihne primérné Ctyti. Zalezi, v jaké se nachazi oblasti. Ro¢ni naklady na
kontrolni ndkupy se tak pohybuji okolo 20 000 K¢&. S rozsifujici se pobockovou siti
rostou i tyto naklady.

Kontrola piistupu k zakaznikiim s sebou sice nese zvySeni nakladd, ale pfinos, ktery
tento pfistup pfinasi, vnimam jako mnohem vétsi. Spole¢nost XY je ta, ktera riskuje své
jméno prostiednictvim ,,cizich® subjektli a proto musi péci o néj vé€novat zvySenou

pozornost.

5.4 Zpoplatnéni osobnich odbérii na pobocce

Nyni se budu vénovat jiz dfive zminovanym ndkladim na rozvoz objednavek na
jednotlivé pobocky. V ¢asti vénované analyze pobockové sité jsem zminoval feSeni
konkuren¢niho obchodu Alza.cz. Ten se rozhodl zpoplatnit osobni odbér objednavky na
pobocce spolecnosti manipulacnim poplatkem 25 K¢ (s vyjimkou centraly). Spole¢nosti

se tim kompenzuji naklady spojené s pfepravou objednavek na tyto pobocky.

Ze zékaznického hlediska se jedna o feSeni nesympatické. V zdkaznickych ocich totiz
vyzvedavani objedndvek na pobockdch znamena nulové piepravni ndklady. Alza.cz
tento stav méni. Mohlo by se tedy zdat, Ze takové feSeni znamend vyraznou ztratu
zakaznikd. ZkuSenost ale ukézala opak. I pfes zavedeni tohoto poplatku se spolecnost
Alza.cz drzi na ptedni pozici na trhu internetovych obchodii. To je samoziejmé dano i

masovou nepiehlédnutelnou kampani. Velkou vyhodou tohoto feSeni ale je, ze kdyz uz
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se zakaznici rozhodnou akceptovat manipulaéni poplatek, jsou motivovani objednévat
naraz vice polozek na jeden nakup, aby se poplatek rozmélnil. Zakaznik tak ma pocit, ze
takovou objednavkou usetiil, ale zaroven tim spoleCnosti navysSuje objem prodané¢ho

zbozi.

Ptiklad z konkurence ukazuje, ze takové feseni je mozné. Dulezité je ale nastavit ¢astku
dostatecné nizkou, aby zakaznika neodrazovala. Vhodné by bylo urcit cenu nizsi nez
konkurence. Nabizi se tak ¢astka 20 K¢, ¢i psychologicky piijatelnéjsi ,,batovska* cena
19 K¢. Zakaznik nad takto nizkou ¢astkou zpravidla mavne rukou a rozhodovat se bude

zejména podle zkusenosti s danym obchodem a dostupnosti pobocky.

5.5 RozSireni sortimentu o elektronické zbozi

Z analyzy vyplynulo, ze elektronickému sortimentu zbozi velci hraci na trhu prodeje
informacnich technologii nevénuji moc velkou pozornost. Jedinou svétlou vyjimkou se

Alza.cz, ktera nabizi jak elektronické licence tak elektronické i audio knihy.

Elektronicky sortiment zbozi ma pfitom celou fadu vyhod a nejvice pravé pro oblast
logistiky. Pfi jeho prodeji totiz nedochazi k zadnym fyzickym presunim. Veskery
transport je provadén elektronickou cestou a navic automatizované. Logistické naklady
jsou tak v porovnani s béznym , hmatatelnym* zbozim prakticky zanedbatelné. Také
rychlost doruCovani neni vazana na vlastnosti skladu ani transportu a pii spravném
nastaveni procesti miize probihat 24 hodin denné a 365 dni v roce béhem n¢kolika mélo

okamzikda.

Na jednoduchém piikladu si lze ukazat vyhody. Osamély Ctenai se v sobotu okolo
pulnoci rozhodne, Ze by si chtél pfecist novou knihu. Na internetu si néjakou vybere a
z naSeho internetového obchodu si ji objednd. Zvoli rychlou online platbu a bé¢hem
nékolika minut mtze knihu ¢ist na svém zafizeni. Pro zakaznika tedy bleskova rychlost
a pohodli. Spole¢nost XY pfitom nemusela do tohoto nakupu zapojit jediného
pracovnika. Néakup probéhl zcela automatizované a rychle. Za minimalni usili tak

spole¢nost jenom inkasuje.

Elektronicky sortiment je vlastné dopliikem, ktery miize spolecnost nabizet ke svym

stavajicim produktim a tim zvysit pfijem z jednotlivych objednavek. Elektronické
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knihy nejsou doplitkem pouze ke c¢teckam elektronickych knih, ale také tabletim,

mobilnim telefonlim a stolnim pocitacim. Stejné tak i audio knihy.

V soucasné dob¢ je navic stale vice moderni zdlraziiovat ekologické aspekty, které jsou
V tomto piipad¢ také nezanedbatelné. Nemusel byt spotfebovan Zadny papir na vyrobu
knihy, nemuselo byt vyrobeno, vylisovano a zabaleno CD ¢i DVD s audio knihou ¢i
softwarem. Zaroven nemuselo zbozi byt pfevazeno zadnym vozidlem zanechavajicim
stopu na zivotnim prostfedi. Tento ekologicky piistup lze vyuzit i v marketingové

kampani pro podporu dobrého jména spole¢nosti.

Mym navrhem je tedy jednoznacné rozsifit sortiment spolecnosti XY o elektronické
zbozi v co nejkratsi dobé, protoze véiim, Ze timto smérem se do budoucnosti vydaji i

ostatni obchodnici. Zatim je vSak moZzné ziskat Casovy naskok.

5.6 Naklady navrhovanych opatieni

V jednotlivych ndvrzich zmén jsem uvadél, jaké nédklady jsou s témito opatfenimi
spojené. Tyto naklady jsou nyni souhrnné zobrazeny v tabulce 3. Jsou zde uvedeny
pouze navrhy, které skute¢né pfinasi naklady. Polozky, u kterych to mélo vyznam, jsou

vycisleny v mési¢nim 1 ro¢nim obdobi. Ostatni jen v ro¢nim.

Tabulka 3: Souhrn nakladi navrhovanych opatieni

Prestavba skladu -- 25 000 K&
Posileni personalni kapacity skladu 26 800 KE 321 600 K¢
Rozsireni pobotkové sité 13 750 K¢ 165 000 KE
VyuZivani sluieb spolefnosti UloZenka s.r.o. 2000 K 24000 K¢
Kontrolni ndkupy na pobotkach -- 20 000 K¢
Celkové ndklady -- 555 b00 KE

Zdroj: vlastni zpracovani
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Z tabulky 3 vyplyva, ze ro¢ni ndklady mych névrhii se pohybuji okolo 560 000 Kc¢.
Zcela ptresné tyto ndklady nelze vycislit predem. Dulezité je, Ze zde uvedené néklady se
tykaji jenom jednoho roku. Napftiklad zavedeni nové podoby skladu je jednordzovym
nakladem, ktery se v dalSich letech neobjevi, pokud nedojde k dalsi prestavbé do jiné
podoby. Naopak nékteré nakladové polozky budou rist. Jedna se o rozSifovani
pobockové site, kde bude casem potieba ptejit z Castecného tivazku asistenta manazera
pobockové sité na plny tvazek. S rostouci pobockovou siti také porostou naklady na

provadéni kontrolnich nakupti.

Ptinosy, které vynalozeni uvedenych nakladi piinese, budou piredmétem nasledujici
kapitoly. Tam jiz nebude Ciselné vyjadieni tak jednoduché. Kromé ekonomickych

ptinost budou dilezitou roli hrat i pfinosy mimoekonomické.
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6 PODMINKY REALIZACE A PRINOSY

V této casti své diplomové prace se zaméfim na podminky realizace mnou
navrhovanych zmén Vv kapitole 5 tak, aby byly pro spole¢nost XY co nejvétsim
piinosem. Podrobny postup navrhovanych zmén jsem popsal jiz v pifedchozi kapitole.
Nyni se chci zaméfit na dal§i podminky, jejichz splnéni pfinese spolecnosti XY jesté

veétsi efekt. Poté provedu zhodnoceni mych névrhii jako celku a vyjadiim jejich ptinosy.

6.1 Urychleni prichodu zakazky firmou

Situaci s prichodem zakazky firmou jsem podrobné rozepsal jak v analyze souc¢asného
stavu, tak i v navrzich zmén. Dospél jsem k zavéru, Ze je nutnd piestavba skladu pro
dosazeni vétsi efektivnosti v ném a také persondlni posileni. Je ziejmé, ze vinou
soucasného stavu dochézi k rozdilim v dostupnosti zbozi, nad kterymi zlstavd rozum

stat.

Chtél bych se zde vSak zaméfit zejména na propojeni mych navrhi. Spolec¢nost XY si
musi uvédomit, ze jeji franchisové pobocky jsou jejimi primarnimi partnery, nikoli
konkurenty. Zaroven jsou nositeli jejiho jména. Problém nebo nevyhoda, kterou zptisobi
svym franchisovym pobockam, zpusobuje nakonec problém ji samotné. Proto je
dilezité neodsouvat pobocky na druhou kolej v jakékoli oblasti a zejména prave

v logistice.

6.2 RozSifeni pobockové sité

Postup, jaky navrhuji pro rozSiteni pobocCkové sité, jsem popsal velmi podrobné
v kapitole 5.1. Zdtraznit bych vSak opét chtél nekteré dalsi okolnosti nutné k Gspéchu

tohoto navrhu.

Vétim, ze ze situace poslednich n€kolika let se spolecnost XY dostatecné poucila.
V roce 2010 totiz sebevédomé vyhlésila otevieni na ¢tyfi desitky novych pobocek. Po
Ctyfech letech od tohoto prohlaseni ma spolecnost celkové 20 pobocek. Je tedy ziejmé,

ze neni pro obchodniky dostatecné atraktivnim partnerem.
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Pokud se tedy spolecnost XY chce drzet franchisového modelu pobockové sité, musi
ptejit na aktivni oslovovani vhodnych prodejen tak, jak jsem to jiz popsal a predkladat
prodejnam dulezita fakta:
e samostatny prodej vypocetni techniky nema perspektivu ristu
e byt soucast silného fetézce zjednoduSuje logistiku — dodavky od jednoho
dodavatele, usetieni starosti se shanénim dodavatelii a vyjednavanim cen

e stabilni pfisun zdkaznikl

Jelikoz vlastni aktivni rozSifovani nemusi byt dostatecné rychlé, doporucuji uzaviit
smlouvu s firmou UloZenka s.r.o., ktera za velmi vyhodnou cenu umoziuje vyzvedavani

objednavek na svych pobockéach. Kombinace obou feSeni ptinasi nejveétsi prinos.

6.3 Prehodnoceni franchisové spoluprace

Piistup k franchisové spolupraci se ukazal jako nejzasadnéjsi problém spoleénosti XY
nejenom v oblasti logistiky. Okolo pobockové sité se to¢i drtiva vétsina nedostatkli a

r~r

navrhi, které piinasim v této diplomové praci.

Spole¢nost se rozhodla vyuzivat vyhod franchisingu jiz na pfelomu tisicileti, ale jeho
potencidlu se ji nepodafilo nikdy pln€ vyuZzit. Uz jsem proto nastinil, Ze pokud se chce
franchisingu drzet, musi k nému pfistupovat jinak. Zejména si uvédomit nutnost
vyhodného pfistupu pro ob¢ strany a vychazet maximalné vstfic. Vyvoj trhu této
spolupréaci nahrava. Je ale nutna vcasna reakce, protoze konkurence je rychld, jak ukazal

jiz n€kolikrat zminény obchod CZC.cz.

Dulezité také je kromé vychéazeni vstiic, sledovat jak pobocky reprezentuji znacku,
kterou jim spolecnost XY jako franchisor poskytla. Je proto velmi Zadouci dodrZovat
pokyny o kontrole pfistupu prodejen k zakazniktim, jak jsem je popsal v kapitole 5.3.3.
Internetovy obchod, ktery si vybuduje povést skutecné pratelské a vstiicné pobockové
sité ziska na trhu silnou vyhodu. Uroven zakaznického servisu ma a v budoucnu bude

mit stale vétsi vahu trhu s jakymkoliv zboZim ¢i sluzbami.
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6.4 Zpoplatnéni odbérii na pobocce

Navrhovanému zpoplatnéni osobnich odbérit objedndvek na pobockdch by mél
predchazet prizkum mezi zakazniky. Tim se spolecnost ujisti, zda ji to nezplisobi pfilis
velky odliv zdkaznikii. Pfiklad spolecnosti Alza.cz ukazuje, ze by feSeni nemclo
zpusobit vyrazné problémy. Vhodné zvolené dotaznikové Setfeni tento ptredpoklad
ovéfi. Setfeni by ale neméla délat spoleénost sama a ne pod svym vlastnim jménem.
Pouze by tim upozornovala, Ze se chysta zavést novinku, kterou zékaznik nepfivita

s nadS$enim.

Dotazy je potieba volit tak, aby ukazovaly v§eobecny charakter vyzkumu a ne zaméteni
na jednu konkrétni spolecnost. Zaroveil je vhodné zahrnout i otazky demografické a
geografické, které umozni zpracovani a piipadné rozdélovani odpovédi do riznych
kategorii (naptiklad dle veéku, bydlisté, ¢i vzdélani). Dotaznik by tedy mohl mit
nasledujici podobu:

o V¢k

e Pohlavi

e Vzd¢lani

e Bydliste

e Zpusob nakupu vypocetni techniky

e Oblibeny internetovy obchod s elektronikou

e Preferovany zptisob dorucovani objednavek

e Nazor na zpoplatnény odbér na pobocce nékterych internetovych obchodl

e Pfijatelnd cena osobniho odbéru — tuto polozku je mozné rozvést do testu cenové

citlivosti — Jaka cena je piijatelna? Jaka cena uz je na hran¢ Ginosnost? Jaka cena

zakaznika uz zcela odradi?

Prizkum lze provadét na ulici mezi lidmi nebo zvolit telefonni dotazovani. Ja
doporucuji druhou variantu, kterd je rychlejsi, levnéjsi a umozni z jednoho mista ziskat
velké mnozstvi odpovédi zrtiznych ¢asti Ceské republiky. Naklady na dostadujici
prazkum s tisicem relevantnich respondentti se pohybuji okolo deseti tisic K¢. Zalezi na

zvolené marketingové agentuie a vyjednanych podminkéach. Naklady na tento vyzkum
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se rozhodné vyplati investovat, pravdépodobnost necekanych problémi se tim vyrazné

Snizi.

Pokud se po zavedeni zpoplatnéni piece jenom ukdze, Zze se necekané rodi problém
prilisSného odlivu zédkaznikd, 1ze jej opét zrusit. Problémem je, Ze zklamané zékazniky je
prili§ tézké ziskat zpct. Naopak je vhodnéjSi zintenzivnit marketingovou kampan
zaméfenou na jind pozitiva spolecnosti, aby zakaznik zavedeni poplatku vnimal co
nejméne. Pfi dodrzeni mych navrhl to miize byt naptiklad kampai na bleskové vytizeni

objednavek a vétsi dostupnost prodejen.

6.5 RozSireni sortimentu o elektronické zbozi

Nezanedbatelné vyhody prodeje softwarovych licenci, elektronickych a audio knih jsem
vyjadtil v navrzich zmén. Z pohledu této diplomové prace je dilezity potencial vyrazné

W

rozsifit sortiment spole¢nosti XY zbozim se zanedbatelnymi logistickymi naklady.

Z konkurenc¢nich firem se velmi aktivné prodeji elektronického zbozi vénuje pouze
Alza.cz. Ta ma tento prodej jiz na vysoké urovni. I tak je zde stale dostatek prostoru se
na tento trh vydat také. Elektronické zboZi je zboZim dopliikkovym ke stavajicim
produktiim spolecnosti, takze se jim ani nenarusi krédo spole¢nosti zamétovat se pouze

na informacni technologie.

Jediné, co musi spolecnost udélat je ziskat dodavatele, tak jako mé dodavatele
stavajiciho zboZi. V tomto pifipadé jde o uzavieni smluv s vydavateli a majiteli prav

k elektronickému zboZi.

6.6 Prehled prinosii navrhovanych reSeni

V této casti bych chtél shrnout piinosy, které spole¢nosti XY piinese soubor mnou
navrhovanych opatfeni v oblasti logistickych ptinost. Pfinosy rozdélim do dvou
kategorii — ekonomické a mimoekonomické. V ekonomickych se budu vénovat
piinostim, které zlepsi situaci spolecnosti z finan¢niho pohledu. V mimoekonomickych
se budu vénovat takovym pfinosim, které nelze vyjadfit Ciseln€. Jejich jadro tkvi
zejména ve zvySeni atraktivity pro zdkazniky, zamezeni jejich odchodu ke konkurenci a

ziskani novych zakazniki.
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6.6.1 Ekonomické piinosy

Zasadnim o¢ekavanym pifinosem mnou navrhovanych feSeni je nartst poctu objednavek
a tedy pfijmu spolecnosti. Bohuzel toto Cislo nelze dostatecné presné vyjadiit, protoze
nelze piesné piedpovidat reakci zakaznikii na zmény a rychlost této reakce. Situace na
trhu mutze zékazniky jest€ vice motivovat k ndkupiim, nebo je od nich naopak

odrazovat.

Z pohledu logistickych nakladt lze fici, ze ndvrh na zavedeni zpoplatnéni osobniho
odbéru objednavky na pobocce spolecnosti pfinese kompenzaci téchto nakladi ve vysi
19 K¢ na kazdou objednavku (pokud na zdkladé prizkumu nebude stanovena jina

Castka). Celkovou ro¢ni tsporu lze opét odhadovat jenom velmi tézko.

Nezanedbatelny je také ptfinos elektronického zbozi, které nenese prakticky zadné
logistické naklady. Z ekonomického hlediska jde o zavedeni témét idedlniho sortimentu

zboZi.
6.6.2 Mimoekonomické piinosy

Dulezitym mimoekonomickym pifinosem je navySeni zakaznické spokojenosti. PO
zavedeni mnou navrhovanych opatieni budou objednavky zdkaznikli vyfizovany
rychleji. Zakaznici budou mit vzdy na vybér z mnoha zpisobi platby, aby mohli vyuzit
ten, ktery jim nejvice vyhovuje. Stejné tak budou mit Sir§Si moZnosti osobniho odbéru

svych objednéavek.

ZlepSeni fungovani franchisové spoluprace zvysi atraktivitu spolecnosti XY pro
prodejny, které uvazuji u zapojeni se no vétSsiho obchodniho fetézce. Tyto prodejny
budou aktivné oslovovat spole¢nost XY se zajmem o spoluprdci a rozSifovani

pobockoveé sité tak bude jednodussi i levné;jsi.
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ZAVER

Tato diplomova prace se zabyva spole¢nosti XY a.s., provozujici internetovy obchod
s vypocetni technikou. Jejim cilem je navrhnout opatfeni, kterd pfinesou zlepSeni
v oblasti logistickych koncepci zvolené spole¢nosti. K dosazeni tohoto cile bylo potieba
splnit nékolik dil¢ich podptarnych cild. Témi byly analyzy jednotlivych aspektt

soucasného stavu logistickych koncepci.

V analytické ¢asti prace jsem tak analyzoval pribéh zakazek spolecnosti, zpiisob, jakym
probihd objednavani a dodavani zbozi od dodavateld, skladovani, skladové ptesuny a
expedice zbozi ze skladu, pfesun zboZzi na pobocky a jeho dodavani zékaznikiim. Kromé
toho jsem se také vénoval problematice reklamaci a servisu zbozi a zpétnému odbéru
vyslouzilych elektrozatizeni. Na zavér analytické ¢asti jsem se vénoval také moznosti
rozsifeni nabizené¢ho sortimentu o zbozi, které by spliiovalo myslenku spolecnosti XY

zabyvat se vyhradn¢ informa¢nimi technologiemi.

V pribéhu analyzy jsem narazil na nékolik nedostatkd, kterymi spole¢nost XY riskuje
ztratu zékaznikti a svého dobrého postaveni na trhu. Zaroven jsem objevil i né€kolik
prilezitosti, jejichz vyuziti naopak pozici na trhu zlep$i. Problémy se objevily
Vv neimérné dlouhé dobé& prichodu nékterych zakazek firmou zejména z divodu
neefektivné fungujiciho centrdlniho skladu. Spolecné s tim se ukéazal nerovny pfistup
spolecnosti XY kjejim vlastnim pobockam a pobockam fungujicim formou
franchisingu. S tim souvisi i rizné platebni podminky podle toho, jaky zptisob dopravy
si zakaznik zvoli. Objevil jsem téZ bézny problém s komunikaci prodejcli vypocetni

techniky.

Kromé problémt jsem ale naSel i n€kolik pfilezitosti, které by spole¢nost méla vyuzit.
Jednou z nich je rozsifeni pobockové sité tak, aby se stala dostupnéjsi vétSimu poctu
zakaznikl. Pro kompenzaci logistickych nakladi existuje moZnost zavedeni zpoplatnéni
osobniho odbéru objednavek na pobockéch spolecnosti. Vyznamnou pfileZitosti je také
rozSifeni sortimentu o zbozi, na né&jz se vazi pouze prakticky zanedbatelné logistické
naklady, tedy elektronické zbozi. Tim jsou mySleny softwarové licence a elektronické a

audio knihy.
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Na zaklad¢ provedené analyzy a zjisténych nedostatkli a prilezitosti jsem se vénoval
teoretickym vychodiskim, ktera mi pomohla navrhovat vhodnd opatieni k co

nejlepSimu vyuziti vysledkt analyzy.

V nasledujici Casti jsem se tak jiz vénoval konkrétnim ndvrhiim opatfeni ve spole¢nosti
XY k dosazeni co nejvétsiho pokroku. Navrhoval jsem tak urychleni prichodu zakazek
firmou, rozSifeni pobockové sit€ pro vétsi dostupnost moznosti osobnich odbért
objednavek. V souvislosti stim jsem se zaméfil také na alternativni mozZnost
poskytovani téchto odbérti a dospél jsem k zavéru, Ze nejlepsi variantou je kombinace
obou pristupii. Dale jsem se vénoval potfebnym zméndm v pristupu ke franchisové
spolupraci, kde jsem podrobné fesil nékolik zakladnich oblasti tak, aby se tato
spoluprace posunula dale. Vénoval jsem se také nalezenym piilezitostem. Popsal jsem
situaci se zpoplatnénim osobnich odbérti objedndvek na pobockéach a s rozsifenim

sortimentu o elektronické zbozi.

V nésledujici kapitole jsem se pak vénoval dal§im podminkam, které je potieba splnit,
aby pfinos navrhovanych zmén byl co nejvétsi. Zaroven jsem se zaméfil na provdzanost
jednotlivych opatfeni. Na konci této kapitoly jsem pak shrnul ekonomické i

mimoekonomické ptinosy celého souboru mnou navrzenych opatteni.

Hlavnim cilem logistiky je co nejlep$i uspokojeni potieb konecnych zakazniki.
S oborem logistiky je provazano i mnoho dalSich problematik podnikani. Proto jsem se
VvV této praci nékolikrat dostal i za nejasné hranice logistiky, abych podpofil jeji

fungovani.

Stanoveny cil této diplomové prace se mi tedy podafilo splnit. V&tim, ze mé navrhy
budou cennym piinosem pro zkoumanou spolecnost XY a.s. a pomohou ji v dalSim

rastu.
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