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Seznam pouzitych zkratek a symboli

aj.
apod.
a.s.
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DPH
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MTZ
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tJ.
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a jiné

a podobné
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Cisticka odpadnich vod
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maloobchod
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Spolkova republika Némecko
spole¢nost s ru¢enim omezenym
to je

to znamena

tak zvané
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Uvod do bakala¥ské prace

Téma ,,distribu¢ni cesty jsem si zvolila podle zaméfeni mé letni praxe, kterou jsem

vykonala v hospodatském utvaru ,,odbyt* ve vyrobnim podniku LIBATEX, s.r.o.

Nyni je predmétem podnikatelské ¢innosti vyroba, zuslecht'ovani a odbyt polyesterovych
zaclon, ubrust, deCek a zavésh, jak ve formé metraZe, tak ve formé polokonfekce a
konfekce. Dalsi ¢ast vyrobniho programu pak ¢ini vyroba vysivarenskych vyrobki, coz

piedstavuje vzdusnou vysivku a vySivku na batistu.

Béhem praxe jsem se zaméfila na vyfizovani objednavek a na styk se zakaznikem pfi
pfimém prodeji. Hlavni ¢innost odbytového stiediska spociva v zajisténi prodeje vyrobkil
firmy LIBATEX, s.r.o. se snahou co nejlépe vyuzit vSechny hlavni formy prodeje, pficemz
zékladnim cilem je plné uspokojeni potieb jednotlivych zakaznikd. Jednou z forem
dosazeni tohoto cile je také hledani optimalnich distribu¢nich cest jednotlivych vyrobku
piimo k zakaznikim. Cilem mé bakalaiské prace je tedy charakteristika a zmapovani

distribu¢nich cest tohoto podniku a nalezeni dal§ich moznosti prodeje.

Otazku distribu¢nich cest jsem si vybrala proto, Ze rozhodovani o téchto cestach patii v
soucasné dobé mezi nejvyznamnéjsi a zaroven také nejkritictéjsi rozhodnuti firmy. Volba
distribucnich cest ovliviiuje bezprostiedné veskera dalsi rozhodnuti firmy. Zasadni otazkou
pii volbé vhodné DC je uroven nakladi na prodej a rychlost, s jakou se zbozi dostane k

zakaznikovi.

Bakaléarska prace je rozdé€lena do péti €asti. Prvni ¢ast bakalarské prace je zaméfena na
teoreticky vyklad marketingovych distribuénich cest a popis jednotlivych distribu¢nich
¢lanki. Druha ¢ast obsahuje popis firmy LIBATEX, s.r.o.. jeji ekonomickou stranku.
organizaci a vyrobn¢ - obchodni strategii. Treti ¢ast se zabyva rozborem trhu se zaclonami
v Ceské republice a konkurenénim prostiedim. Ctvrta  &ast je zaméfena na popis
distribu¢nich kanalG firmy LIBATEX, s.r.o. A pata ¢ast obsahuje zhodnoceni stavajici

situace v odbytu v textilnim primyslu na Gizemi CR a zaveér.



Teoreticka c¢ast

1. Distribucéni cesty

vvvvvv

tyka feSeni problému, jak zabezpecit, aby byl vyrobek na spravném misté, ve spravny cas,

s pozadovanymi minimalnimi naklady, a zejména aby byly uspokojeny potieby zakaznika.

Zbozi se dostava ke kupujicimu prostiednictvim distribu¢nich cest. Distribu¢ni cesta je
souhrn v3ech prostfednikii a zprostiedkovatelskych ¢lanki, jejichz prostfednictvim
pfechazi zbozi od vyrobce ke spotiebiteli. Distribu¢ni cesta funguje jako systém,
umoziujici plynuly fyzicky tok zbozi, jeho vlastnickych prav, informaci, stimulovani
prodeje a plateb za zbozi.

[1]

1.1. Funkce distribu¢nich cest

Distribu¢ni cesta zabezpeCuje pohyb zbozi od vyrobcu ke spotiebitelim. Pieklenuje
Casové a prostorové nedostatky mezi vyrobcem a konecnym spotiebitelem. Jednotlivé
¢lanky distribu¢nich cest - zprostfedkovatelé - zabezpecuji mnoho klicovych funkei.
Zprostiedkovavaji:
- Informace: Sbér a Sifeni marketingovych informaci o zakaznicich, iconkurentech a
dalsich faktorech a silach v marketingovém prostredi.
- Propagace: Vyvoj a Sifeni presvéd¢ivych informaci o nabidkach s cilem prilakat
zakazniky.
- Jednani: Snaha o dosaZeni kone¢né dohody o cené¢ a dalSich podminkach dodavky, aby
mohl byt uskute¢nén prevod vlastnictvi.
- Objednavani: Zpétna komunikace o zamérech ¢lenti marketingové cesty .nakoupit zbozi
od vyrobct.
- Financovani: Ziskavani a rozdélovani finan¢nich fondi potfebnych pro financovani
zasob v rliiznych urovnich marketingové cesty.
- Piebirani rizika: Pfevzeti rizik spojenych s pohybem zbozi a sluzeb v marketingové

cesté.



- Fyzické vlastnictvi: Vhodné skladovani a pohyb fyzickych vyrobk, po¢inaje surovinami
a kon¢e findlnimi vyrobky.

- Platby: Kupujici plati své uéty prostfednictvim bank a dalSich penéznich ustavi
prodejctim.

- Vlastnictvi: Skute¢ny pfesun vlastnictvi z jedné organizace nebo osoby na druhou.

[2]

Cim vice téchto funkei vykonavéa vyrobce, tim dosahuje vyssich nakladii a tim musi byt
jeho ceny vyssi. Pokud nékterou z nich pfeda vyrobce zprostiedkovateli, jeho ndklady a
cena se snizi, ale na druhé strané si vSak zprostiedkovatel musi k této cené zauctovat

poplatek, aby pokryl svoje naklady a zisk a tim vlastné cenu zbozi vyrovna.

Vvyznam zprostiredkovatelu:

Zprostredkovatelé zabezpecuji plynuly pohyb zbozi a sluzeb od vyrobce ke spotiebiteli.
Tato procedura umoziuje pieklenout rozpor mezi sortimentem zbozi a sluzeb, vytvarenych
vyrobci, a sortimentem zboZi a sluzeb, pozadovanych spotiebiteli. Hlavnim divodem
tohoto rozporu je to, ze vyrobci vyrabéji velké mnozstvi omezeného sortimentu, zatimco

spotiebitelé vyzaduji omezené mnozstvi sortimentu Sirokého.

Zprostredkovatelé mohou ovlivnit hospodarnost nasledujicim zptusobem:
a) pocet spojeni b) pocet spojeni

MxC=3x3=9 MiG=¢

M = vyrobce C = zakaznik D = prodejce

[3]
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Tim, ze firma deleguje &ast své obchodni Cinnosti na dalsi ¢lanky, snizuje mnoZstvi
penéz vazanych ve formé& zasob dohotoveného zboZi a zvySuje tak pocet obratii svého
kapitalu za stejné asové obdobi a tedy i objem dohotovené produkce. Vlastni prodejni sit
je pro firmu finanéné velmi naro¢na. Negativni strankou je to, Ze se firma déli o ¢ast sv€ho

zisku a ztraci kontrolu nad zpusobem a podminkami prodeje svého zboZi spotebitelum.

1.2. Urovné marketingové distribuéni cesty

Jednotlivé distribuéni cesty jsou charakteristické riznym poétem trovni (viz. pfiloha 1).
Kazdy zprostiedkovatel, ktery zprostiedkovava pohyb vyrobki nebo sluzeb ke kone¢nému
zédkaznikovi, pfedstavuje uréitou uroven cesty. Délka marketingové cesty je

charakterizovana po¢tem zprostredkovatelskych ¢lank.

Distribué¢ni cesty pouzivané pro distribuci spotfebniho zbozi:

1. Bezuroviova cesta, tj. pfima marketingova cesta. Je charakterizovana pfimym

kontaktem mezi vyrobcem a koneCnym spotiebitelem. Umoznuje lepsi kontrolu ceny,

zvyseni trovné poskytované sluzby a vyssi vliv vyrobniho podniku na podminky prodeje.

Byva adaptivnéjsi vuci zménam trzni situace, nez del$i distribuéni cesty zahrnujici

prostfedniky a zprostiedkovatele. Pfimy prodej se pouziva zejména v piipadé, Ze

distribuovany produkt (zboZi nebo sluzba) je technicky slozity, relativné drahy, prodava se

relativné malému poctu odbérateli a popiipadé vyzaduje specialni servis.

Radime sem: podomni prodej, prodej na domécich veéircich, zasilkovy prodej a prodej ve

vlastnich prodejnéch.

2. Jednouroviova cesta - zahrnuje jednoho zprostfedkovatele, kterym nejCastéji byva
maloobchodnik.

3. Dvoutdroviova cesta - zahrnuje dva zprostiedkovatele a to zpravidla velkoobchod a

maloobchod.

4. Tridroviova cesta - zahrnuje tfi zprostredkovatele a to zpravidla nezavisly prodejni

agent, velkoobchod a maloobchod.
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Tyto viceuroviiové distribuéni cesty se pouzivaji v piipadé, Ze je produkt
standardizovan, neni pfili§ technicky naro¢ny, je pomérné levny, poptivka po tomto
produktu neni koncentrovana na jednom misté a pokud produkt nevyzaduje specialni

Servis. £

Podnik v3ak ¢asto tyto cesty kombinuje, tzn. prodava, jak pfimo svym zakaznikiim, tak
i prostfednictvim velkoobchodii a sité specializovanych prodejen a obchodnich domu. Tak
podnik vyuZiva vicendsobné distribuéni cesty. Cilem je snaha proniknout. na rozdilné

segmenty trhu nebo hustéji pokryt uritou geografickou oblast trhu.

5. Zpétné DC - hlavnim ekologickym cilem je recyklace tuhych odpadi. V soucasné dobé
existujici zpétné materidlové vazby jsou zatim zna¢né primitivni, finanéné naroéné a
nerelevantni. Zprostiedkovateli pii téchto zpétnych vazbach byvaji zejména vykupni
stfediska vyrobce, specializované firmy na sbér odpadi, recyklacni stfediska prekupniki s

odpadem a Gstfedni zpracovatelské sklady.

1.3. Distribucni strategie

Podle typu vyrobku rozeznavame:

1. Intenzivni distribuce - prodej prostiednictvi co nejvétdiho po¢tu prodejen nachazejicich
se v urité oblasti. U¢elem je ucinit produkt bézné dostupnym. Uskute¢iiuje se pii prodeji
zbozi Casté spotieby, relativné levného zbozi, jehoz ndkup je provadén mechanicky, v
malém mnozstvi a bez dlouhého porovnavani s konkuren¢nimi produkty: Radime sem.
napiiklad: denni tisk, pohlednice, zdkladni potraviny, cigarety, léky proti nachlazeni.

zapalky, hygienické zbozi apod.

2. Vyluéna distribuce (vyhradni) - prodej prostfednictvi velmi omezeného poctu prodejci,
Je opakem intenzivni distribuce. Je vhodna k prodeji drahého luxusniho zbozi. Radime
sem napiiklad: automobily, damskou konfekci, koZesinové zbozi, znatkové .hodinky apod.

Zamérem je omezit pocet prodejed, ktefi disponuji jejim zboZim. Pravo prodeje u prodejce



je limitovano vétsinou pouze na uréitou geografickou oblast. Snahou je ziskani ¢i udrzeni
vysoké image firmy, charakteristickd je také vysoka cena produktu a vysoka uroven

poskytovanych sluzeb, véetné zaruéniho ¢i pozaru¢niho servisu.

3. Selektivni distribuce - je ur¢itym mezi¢lankem mezi intenzivni a vyluénou distribuci.
Vyrobce spolupracuje s vétsim mnozstvim distributori, aviak pravo vést jeho zboZi
neziska kazdy prodejce, ktery o tuto kooperaci projevi zdjem. Selektivni distribuce plné
zajisti pfiméfené pokryti daného trhu s nizsimi naklady. Takto se distribuuje zejména zboZi
obtasné spotieby a zbozi, které je peclivé srovnavano s konkurenénim zbozim. Radime
sem napiiklad: nabytek, obuv, odévy, spotfebni elektronika, zaclony, koberce aj.

Spotiebitelé ocekavaji ur¢itou pomoc prodejniho personalu a ¢asto 1 dalsi sluzby.

.r

1.4. Jednotlivé distribu¢ni ¢lanky

1.4.1. Maloobchodni organizace

Maloobchod zahrnuje veSkeré Cinnosti, které souvisi s prodejem zbozi jednotlivému
spotfebiteli pro jeho osobni spotfebu. Maloobchod poskytuje svym zakaznikim v riuzné
mife sluzby souvisejici s prodejem zbozi. Maloobchodni organizace vykonéavaji fadu
funkci, které souvisi s prodejem zbozi. Jedna se napiiklad o prepravu a skladovani.
V nékterych piipadech také upravuji velikost baleni s ohledem na spotiebni zvyklosti
zékazniku. Pro zlepSeni image firmy maloobchodnici ¢asto poskytuji i nadstandartni
sluzby, jedna se napfiklad o spotfebitelské Gvéry, rozsifuji poskytované zaruky ¢i pozaruéni
servis a nesou riziko i néklady s tim spojené. Maloobchodni organizace mensiho typu
vétdinou disponuji vyskolenym personalem, ktery poskytuje pomoc a odborné rady svym
zakaznikiim. Maloobchod se prevazné uskuteciuje formou osobniho prodeje a to bud v
prostorach prodejen, pouli¢nich stancich, na trzistich a nebo bez existence prodejnich

prostor.



Typy maloobchodnich prodejen

Specializované prodejny

Specializovana prodejna zpravidla vede jednu nebo nékolik malo fad vyrobki, avSak
zajiSt'uje spotfebiteli bohaty vybér v ramci této fady. Tyto prodejny jsou charakteristické
vyssi cenou, vy$8imi naklady na prodej, zejména z duvodu mensi obratky zboZi a mensiho
objemu prodeje. Dal$im dilezitym znakem je dale vys$si uroven poskytovanych
dopliikovych sluzeb, v¢etné zaru¢éniho a pozaru¢éniho servisu a vysoce kvalifikovany
personal. Umisténi téchto prodejen byva vétSinou v méstskych centrech nebo
v regionalnich nakupnich stfediscich. Specializované prodejny se uplatiuji zejména
v oborech: elektrotechnika, hodinafstvi, klenoty, riizné druhy odévi, nabytek, prodejny

knih, sportovni potfeby a podobné.

Obchodni domy

Univerzalni obchodni domy jsou charakteristické svym pomérné plnym sortimentem.
Vyhodou je nashromazdéni riznych druhti vyrobki ,.pod jednu stfechu™. V méstskych
centrech se vétsinou jedna o dvou a vice poschod’ové obchodni domy, jejichz jednotliva
patra jsou spojena eskalatory a v obchodnich domech mimo méstska centra se jedna
o jednopatrové obchodni domy s rozsahlou prodejni plochou. Obvykle nabizeji obuv
a odévy, drogistické, papirenské a Zelezaiské zbozi, nabytek a zafizeni pro domacnost,
domadci pfistroje, eventuelné potraviny. Jednotlivé fady vyrobki jsou prodavény v riznych
oddélenich. Kazdé oddéleni mé vlastniho fidiciho pracovnika a samostatné pracovniky

nakupu.

Obchodni domy ¢asto nabizeji dalsi sluzby, jako prodej na uveér, pfepravu zbozi, hlidani
déti, upravu konfekce, kopirovaci sluzby nebo pomoc a radu odbornych pracovnikii pii
nakupu. Je zde ¢asto kombinovan samoobsluzny prodej s prodejem s obsluhou. Bézna

velikost obchodnich domii je mezi 10 000 - 20 000 m’.



Obchodni stiediska

Obchodni stfediska maji povahu rozsahlych, ucelenych obchodnich komplexii, ve
kterych byvd velky pocet nezavislych prodejen s rozmanitym zbozim. Specializované
nezavislé prodejny nabizeji napf. OSaceni a obuv pro nejriizngjsi ucely a pro riizné vékove
kategorie, drogistické zbozi, klenoty apod. V obchodnich stiediscich mivaji kromé
prodejen zboZi také pusobisté mnohé firmy poskytujici sluzby zakaznikim (banky,
fotolaboratofe, ¢istirny odévid, kadefnictvi apod.). Obchodni stfediska byvaji
architektonicky velmi ¢lenita, mnohdy vicepodlazni, se zeleni a vodou a s misty k posezeni
a odpo¢inku zakaznik. Pro sviij rozsah byvaji zpravidla umisténa mimo centrum, do
oblasti s nizkym najemnym. Podstatnou vyhodou umisténi na okrajovych ¢astech mést je
moznost zajistit dostate¢nou parkovaci plochu pro motorizované zékazniky. K vyhodam
obchodnich stfedisek patfi velmi pestra nabidka, koncentrovana na jednom misté. Svou

kapacitou umoziuji obslouzit obrovsky pocet zakazniku.

Supermarkety

Supermarket je velka samoobsluzna prodejna, ktera se specializuje na prodej zbozi Casté
spotfeby. Patii mezi diskontné orientované prodejny. Poskytuji relativné Siroky sortiment
zbozi a cena zbozi je pomérné nizka z divodu rychlé obratky zbozi. Supermarket ma
vétdinou formu samoobsluhy, bez kvalifikovanych prodavaci. Objekt vznika zpravidla
rekonstrukci starich budov nebo vystavbou jednoduché konstrukce, zejména na okrajich
husté osidlenych mést. Velikost prodejni plochy u supermarketu se v Ceské republice
pohybuje mezi 500 m* az 5 000 m” . PfevaZuje potravindfsky sortiment. Pocet polozek

v supermarketu se pohybuje okolo 10 000 druhti, véetné nepotravinaiského zbozi.

Hypermarkety

Nejnovéjsim trendem v pojeti obchodnich zafizeni je spolu s obchodnimi stiedisky
hypermarket. Hypermarketem oznaCujeme obrovskou samoobsluznou prodejnu s prodejni
plochou nad 10 000 m’, kterd podobné jako obchodni stredisko nabizi spotiebiteli na
soustfedéném misté velmi Siroky sortiment zbozi. Hypermarkety maji vzdy své parkovaci
plochy s kapacitou nad 2 000 automobilii. Zakaznik si odveze nakupni vozik s nakupem az

ke svému automobilu, coz znatné¢ uleh¢uje manipulaci a sniZuje namahu spojenou




s manipulaci. Ceny jsou relativné niZsi, nez v jinych typech prodejen, nebot’ je zde vysoky
obrat zbozi, coZ umoZziuje podniku vytvaret relativné vysoky zisk pfi nizsi maloobchodni
marzi. DileZitou okolnosti je také to, Ze prodejce zvladne obsluhu zékazniki s relativné
malym poctem obsluhujiciho personalu, coZ pro néj znamena Gsporu mzdovych néakladu.
Hypermarkety jsou situovany do oblasti mimo méstskd centra do oblasti s nizkym
ngjemnym. PoCet polozek se pohybuje od 20 000 do 30 000 druhid zbozi.
V hypermarketech se ¢asto objevuji také rizna oddechova centra, jako jsou restaurace,

détské koutky, ¢asto spojené s hlidanim déti a rizné jiné sluzby.

Maloobchod organizovany bez prodejnich prostor

Katalogovy prode;j

Firmy casto pouzivaji pro vétsi odbyt svého zbozi prodej prostiednictvim riznych
katalogt, z kterych si zakaznici vybiraji zbozi a objednavaji ho telefonicky ¢i pisemné.
Uhrada se provadi vétinou prostfednictvim platebnich karet, osobnim Sekem zikaznika
nebo je zbozi zaslano na dobirku. Nékdy je katalogovy prodej spojen s piedvadécimi
prostorami, kde si zakaznik zboZi osobné& prohlédne a objedna. Typickym zastupcem této

formy prodeje je némecka firma Quelle.

Prodej prostiednictvim automatu

K nejobvyklejsim prodejnim automatim u nds patfi automat na jizdenky, na teplé
a studené napoje (jak v kelimcich, tak i v plechovkach), noviny, cigarety, Zvykacky a jiné
cukrovinky. Prodej prostfednictvim automati je pomérné ndkladnou zalezitosti, protoze
zbozi musi byt ¢asto dopliiovano a jednotlivé pfistroje jsou umistény rozptylené. Také
jejich cena byvéa obvykle vy3si nez u téhoz zbozi zakoupeného v prodejné. Jejich vyhodou

je, Ze jsou k dispozici 24 hodin denné.

Primy marketing
Jedna se zejména o prodej prostrednictvim televizni obrazovky, napt. TENA -

teleshopping. Uhrady jsou moZné prostiednictvim platby na dobirku.



Formy maloobchodnich prodejen

Maloobchodni organizace mohou byt soukromé nebo druzstevni. V souc¢asné dobé u nas
vznikaji obchodni zafizeni, ktera jsou organizovana jako filidlkové (fetézcové) prodejny
s mnoha pobockami. Dal$i vyznamnou formou jsou tzv. fransizy, nebo-li koncesni
obchody. FranSiza je obchod vznikly dohodou mezi majitelem licence a nezavislym
podnikatelem, ktery za ur€ity poplatek kupuje od majitele licence pravo poskytovat stejny
vyrobek nebo stejnou sluzbu, pouzivat stejny postup nebo uzivat zavedenou obchodni
znaCku v prubéhu své obchodni ¢innosti. Musi absolvovat odborné skoleni a je zavazan

dodrzovat pracovni postup i uroven sluzeb, jinak mu mize byt licence odebrana.

1.4.2. Velkoobchod

Velkoobchod je jednim z ¢lanku distribuénich cest a jsou zaméfeny na zprostiedkovani

pohybu zbozi od vyrobce ke kone¢nému spotiebiteli.

Funkce velkoobchodu:

- pfetvafi vyrobni sortiment na obchodni

- preklenuje ¢asovy nesoulad mezi vyrobou a spotfebou

- vytvafi zasoby nutné k pruznému zasobovani odbératelt

- pfejima rizika spojena s nakupem, dopravou a skladovanim zbozi

- podili se na dohotoveni zboZzi (dozrdvani ovoce, prazeni kavy apod.)

- podili se na stimulaci prodeje jednotlivymi nastroji propaga¢niho mixu
- zajist'uje dopravu do maloobchodni sité

- poskytuje trzni informace tykajici se poptavky, cen, konkurence, novych vyrobku atd.

Klasické velkoobchodni instituce

Vyrobky nakoupi od vyrobct, preberou je do vlastnictvi a ddl s nimi obchoduji.



Mohou poskytovat:
a) plné sluzby - Poskytuje vSechny, nebo vétsinu funkci, tzn. nakup, skladovani,
komplementace, doprava apod. Zaméfuji se na uzky nebo $iroky sortiment.

b) omezené sluzby - zasilkové velkoobchody, piepravni VO atd.

Formy:

- Cash and carry - zaméfuje se zejména na drobné podnikatele. Nakup se uskuteciiuje
pouze pii platbé v hotovosti a maloobchodnik si dopravu zabezpecuje sam.

- Drop shipper - nakupuje a prodava zbozi, které vsak neskladuje. Jedna se o uhli, dievo,
stavebni materidl ¢i jiné materidly s nizkou cenou za jednotku. Stdva se vlastnikem zbozi
a prebira riziko za zbozi.

- Pojizdny velkoobchodnik -nabizi a prodava zbozi maloobchodnikiim dle jejich potreby
piimo ze svého nakladniho automobilu. Muze se jednat napi. o sortiment kvétin, textilni

galantérie, ryb apod.

1.4.3. Dohodci a obchodni zastupci

Jejich hlavni funkci je zprostredkovavat nakup a prodej vyrobki a sluzeb, tj. nalézt
kupce a prodejce urcit¢ho druhu zbozi. Vyuziti jejich sluzeb je vyhodné, zejména kvili
jejich znalostem trhu a dlouhodobych obchodnich kontaktech. Tito velkoobchodnici zbozi
nevlastni, fyzicky jim nedisponuji, nesou tedy i velmi nizké riziko v souvislosti se zbozim.
Pracuji obvykle za provizi, tj. pevné stanoveny procentni podil z trzeb za prodané zbozi,
ktery ¢ini od 0,5 do 5 %. Obvykle také poskytuji minimum doplikovych sluzeb.

a) brokeri (dohodci)

Jejich tdlohou je nalézt kupce a prodejce uréitého zbozi, ke své Cinnosti obvykle
nepotrebuji prodejni prostory. Zbozi, jenz je predmétem obchodu nefinancuji, nevlastni ani
neskladuji. Provizi ve vysi 1-3 % vyplaci strana, jiz broker zastupuje.

b) prodejni agenti (obchodni zistupci)

Jsou nezavisli zprostiedkovatelé, ktefi zastupuji vyrobni firmu na zakladé dlouhodobgjsi
vzajemné dohody. Agenti firmy jsou povéfeni prodejem zbozi v urcité oblasti. Sluzby
prodejnich agentii vétdinou vyuzivaji mensi firmy, které nemohou z finan¢nich davoda
udrzovat vlastni prodejni zaméstnance nebo vétsi firmy na Gzemich s malym objemem

prodeje.



Prakticka ¢ast

2. Charakteristika spole¢nosti

Firma LIBATEX, s.r.o. vznikla 5. fijna 1992 zépisem do obchodniho rejstiiku. Svou
hlavni ¢innost spoleCnost zahdjila v roce 1993, kdy odkoupila v ramci privatizace
v souladu s rozhodnutim ministerstva primyslu a ministerstva pro spravu a privatizaci
narodniho majetku jeden z péti zdvodd firmy Krajka, a.s. Kraslice - zdvod na vyrobu
zaclon v Libavském Udoli u Sokolova. Tradice tohoto podniku saha aZ do prvni poloviny
devatenéctého stoleti, kdy zde byla vyrabéna bavinéna pfize a bavinéné zbozi. Textilni
prumysl se zde rozvijel az do pocatku druhé svétové valky. Béhem druhé svétové valky
byla vyroba textilntho zbozi pferusena a tovarna slouzila k vyrobé riznych soucasti
vale¢ného charakteru. V letech 1960 - 1992 byla tato tovarna soucasti velkého koncernu

Krajka Kraslice, narodni podnik.

Geograficka poloha:

Firma se nachazi v obci Libavské Udoli, které lezi asi dvanact kilometri od okresniho
mésta Sokolov a devatenact kilometri od mésta Cheb. Nelezi vSak na hlavni silni¢ni trase
z Némecké spolkové republiky pies Cheb, Sokolov, Karlovy Vary az do Prahy, ale lezi na
vedlejsi trase Kynsperk - Libavské Udoli - Sokolov. Nezasahuje sem ani Zeleznice Cheb -
Karlovy Vary. Obyvatelstvo i firma jsou odkazani na autobusovou dopravu provozovanou

CSAD Plzeii nebo na vlastni dopravni prostiedky.

2.1. Ekonomicka analyza spole¢nosti

Zakladni jméni spole¢nosti ¢ini K& 100 000,--, kazdy spole¢nik vlozil pfi zalozeni
penézity vklad ve vysi K& 20 000,--. Spole¢nost do budoucna uvazuje o jeho navyseni
v souvislosti s dosahovanim pozitivnich hospodafskych vysledkl. Pocet zaméstnancu se
od privatizace firmy, tj. od roku 1993 sniZil z pivodnich pfiblizn¢ 450 na soucasnych 170
zaméstnanct. V uplynulych letech se spole¢nost potykala s celou fadou problému -

pocinaje vysokym tGvérovym zatiZenim, kter¢ prakticky znemoznilo jeji investi¢ni rozvoj,



dale krachem matefské banky, ktera uvér poskytla, dodate¢nym vyméfenim darovaci dané
v souvislosti s privatizaci v roce 1993 a konce neustile se zhorSujici odbytovou situaci
v textilnim pramyslu a to, jak v republikovém, tak i v celosvétovém métitku. V roce 1996
se spolecnost intenzivné zabyvala feSenim vzniklych problémil, coz vyustilo k realizaci
konkrétnich opatieni ke stabilizaci situace, jak z hlediska obchodnich aktivit, kdy se
navazaly kontakty s novymi majiteli vyznamnych obchodnich siti, véetné podrobného

marketingového prizkumu trhu, tak z hlediska posileni ekonomické a finanéni situace

firmy.

K vyraznému zlepSeni finanéni situace firmy pfispéla predevsim realizace prodeje
nepotiebného a dlouhodobé nevyuzitého hmotného investiéniho majetku firmy. Dalsi
opatfeni, které vyraznym zpusobem prispélo ke zlepSeni ekonomické situace firmy, bylo
zalozeni spole¢ného podniku na tGpravu zaclon s némeckou spolec¢nosti ..Plauener
Gardinen,GmbH s nazvem ALLIGARD, s.r.o. Vytvofeni spole¢ného podniku znamenalo
pro firmu podstatné sniZeni fixnich i variabilnich nakladi. Dal$im pozitivnim rysem bylo
také zvySeni vynosu v podobé prondajmu budov a prostori pro provozovani ¢innosti
spole¢ného podniku, které se odrazilo ve zlepSeni hospodaiského vysledku za rok 1996.
Kromé zlepSeni ekonomické situace firmy LIBATEX, s.r.o. dalo vytvofeni spole¢ného
podniku predpoklad ke zvySeni kapacity technologického zafizeni na tpravu zaclon,
k moznosti dalsiho investovani do stavajiciho 1 nového zafizeni upravny a déle k vytvoreni
dalsich pracovnich mist pro lidi z pfilehlého okoli pfedevSim v horizontu dvou let, kdy dle
investicniho zaméru spole¢ného podniku by se vyuziti a kapacita zafizeni mély

nékolikanasobné zvysit.

Celkoveé lze konstatovat, ze v uplynulém obdobi byla realizovana fada opatieni, ktera by
méla pfispét ke zlepeni celkového hospodareni firmy LIBATEX, s.r.o., coZ se neprojevi
bezprostfedné ihned, ale v horizontu nékolika let. 1 pres veSkera opatfeni bude
nejdilezitéjsi zlom, kdy se pfestane prohlubovat krize, ktera je v textilnim priamyslu,
nastartuje se bytova vystavba v Ceské republice, omezi se nekontrolované dovozy
ze zahrani¢i, celkové se oZivi poptdvka a kupni sila obyvatelstva a zvysi se exportni

vykonnost firmy.
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2. 2. Organizace a management

Nejvyssim organem je VALNA HROMADA., ktera je tvofena péti spole¢niky. VH je
svoldvana minimalné jednou za rok, podle potieby spole¢nosti.

Mezi hlavni ukoly VH patii:

- schvalovani ro¢ni GCetni zavérky, rozdéleni zisku nebo tihrady ztraty

- schvalovani stanov a jejich zmén
- rozhodovani o zmén¢€ spoleCenské smlouvy

- rozhodovani o zvySeni ¢i sniZzeni zakladniho jméni

Statutdrnim organem je JEDNATEL SPOLECNOSTI. Jednatel je zapsin ve
spolecenské smlouvé a je opravnén jednat jménem spole¢nosti. Je odpovédny za fadné
vedeni pfedepsané evidence a Ucetnictvi. Jednatele jmenuje valna hromada.

Jednatel spole¢nosti je zaroven jejim VRCHNIM REDITELEM.

Organizac¢ni usporadani

Sekretariat vrchniho rFeditele Obchodni tsek Ekonomicky tsek

- propagace - odbyt - finance

- bezpe¢nost prace a pozarni ochrana - skladovani - inf. soustava

- kontrola kvality a jakosti - prodejny - mzdova uétarna

- vypocetni technika -MTZ - rozpocty, kalkulace

- sklad MTZ - ceny

Vyrobni usek Technicky usek Personalni usek

- technologie - energetika - personalni utvar

- pletéarna - doprava - PaM

- konfekce - investice - socidlni sluzby

- vy$ivarna - utvar hlavniho mechanika - kantyna
- kotelna - telefonni ustiedna
- udrzba

« CEN

20



2. 3. Vyrobné-obchodni strategie

Hlavnim vyrobnim programem firmy LIBATEX, s.r.0. je vyroba zaclon v $iroké skale
druhit a zpracovani véetné konfekcionovéni a $iti zéclon na miru dle piani zakaznika
dopInéna vyrobou Zakarskych ubrusii a detek. Doplitkovym programem je pak vyroba

vysivarenskych vyrobki. K zajisténi trendi v rozvoji zaclonafské a vysivarenské vyroby

textilnich vyrobku. Hlavnim pfinosem z téchto akef je predeviim ziskani potiebné znalosti
v oblasti trendd vyvoje nabidky i poptavky v jednotlivych ¢astech svéta, priizkum vyvoje

cen, inovace vyrobk a informace o nové zpracovavanych materialech.

Celkova situace na trhu se zaclonami v Ceské republice i v zahraniéni byla v uplynulém
obdobi velice slozita, prficemz tento stav vykazuje dlouhodoby charakter. Konkuren¢ni
prostiedi je neobyCejné naroéné ze strany tuzemskych i1 zahrani¢nich firem, velké obtize
¢ini neregulované a nekontrolované dovozy. Problematika odbytu zaclon vétSinou vykazuje

rysy charakteristické pro obtiZe textilnitho primyslu obecné.

2.4. Propagacni a reklamni prostiedky
Vzhledem k druhu vyrdbéného zboZi spolenost nema samostatné reklamni oddéleni.
Propagaci zajistuje obchodni feditel ve spolupraci s obchodnim tusekem. Objektem

reklamy je ,,reklama firmy* zaméfena na posileni zndmosti firmy a posileni odbytovych

sanci. Reklama je uréena Sirokému okruhu potencialnich spottebitelt.

Spole¢nost se tedy zaméfila na identifikacni a dopliujici reklamu, ktera slouzi k
dlouhodobému zapamatovani firmy a k identifikaci a pfenosu aktudlnich informaci. K
reklamnim médiim. které si firma zvolila jako hlavni zdroj pfenosu informaci patfi:

- inzeraty v mistnim tisku, tj. Sokolovsky tydenik, Zapadocesky denik (vychazi ve viech
jednotlivych okresech na izemi zapadoceského kraje) a K - servis.

- prospekty a reklamni letaky. Obsahuji informace nejen o spole¢nosti, ale i o
jednotlivych vyrobcich. Tyto prospekty a letaky jsou dodavany do vétSiny obchodui, které
prodavaji nékteré z vyrobki této spolecnosti a déle jsou vyuzZivany v pisemném styku pii

pfedstavovani firmy potencialnim zakaznikim.
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- katalogy jsou poskytovany viem vétsim distributorim a odbérateliim. Katalog obsahuje
vSechny soucasne druhy decek, ubrust, konfekce a polokonfekce, které podnik produkuje.
Katalog je v barevném provedeni na kiidovém papife formatu A4.

- reklamni film - byl natoCen k vyznamnym udalostem jak v tuzemsku, jako je napiiklad
veletrh spotfebniho zboZi v Bmné, tak i v zahraniéi, tzn. zejména pro veletrh spotifebniho
zbozi v némeckém Frankfurtu nad Mohanem.

- reklamy ve vykladnich skfinich ve vlastnich maloobchodnich prodejnich, ve
specializovanych prodejnach, v ostatnich prodejniach a obchodnich domech, kde ma
LIBATEX své zastoupeni.

- reklamni darky, napfiklad: sada propisek se znatkou LIBATEX a jiné kancelaiské
potieby jsou rozdavany nejlepsim zakaznikim a dodavatelim pfi riznych pfileZitostech.

- reklamni taSka s firemnim logem modrobilé barvy je vétSich rozmért, nez klasicka
igelitova taska. Slouzi k zabaleni zaclon na veletrzich a jinych prodejnich akcich.

- reklama na vefejném dopravnim prostiedku. Firma LIBATEX zvolila reklamu na
autobuse na lince Cheb - Praha a Cheb - Plzen. Autobus je pomalovan logem firmy

modrobilé barvy a ¢erné psanymi kontaktnimi udaji.

3. Dodavatelé

Nejvétsimi dodavateli firmy LIBATEX, s.r.0. jsou dodavatelé vstupnich materiald,
dodavatelé energetickych vstupli a v neposledni fadé i dodavatelé nahradnich dila pro

opravy strojniho zafizeni.

Zéakladni material pro vyrobu zaclon (100% polyester) LIBATEX, s.r.o. nakupuje
v pfevazné mife ze Slovenské republiky od firmy .SLOVENSKY HODVAB, ass
Material, ktery tato firma ve své nabidce nema, tj. Pfedevsim lesk, je nakupovan z Danska
od firmy Neckelmann. Doprava jak ze Slovenské republiky, tak z Danska se uskute¢iiuje
silniénim zptsobem, kdy doprava je hrazena dodavatelem. V piipadé vraceni vratnych
obalti zpét do SLOVENSKEHO HODVABU je jedna cesta hrazena dodavatelem a cestu
zpét hradi LIBATEX, s.r.o.

22



U vstupniho materialu pro vysivarenskou vyrobu je situace pomérné slozitéjsi a to
z toho  divodu, Ze podkladovy material pro vysiti vzdusné vysivky je dovazen az
z Japonska a to pouze v granulovaném stavu. Takto dovezeny polotovar je dale dodéan ke
zpracovani tuzemské firm¢ SILK PROGRESS, které z n&j vyrobi podkladovou tkaninu pro
vySivani. VySivaci material, tj. Bavlna a viskéza, je pak nakupovan taktéz u eskych
vyrobet, a to u firem HEDVA, a.s. a BEKON, a.s. Doprava téchto materidlii je zajistovana

dodavatelskymi firmami a je pfizpisobovana mnozstvi (Tex Expres, CSAD, pota, ...).

Co se tyka dodavateli energetickych vstupi, nejvétsim dodavatelem je firma HELIOR,
s.r.0. Cheb, ktera dodava uhli potfebné k vyrobe tepla. Teplo si firma LIBATEX, s.r.o.
vyrabi sama ve vlastni kotelné. Mimo jiné je z této kotelny vytapéna také obec Libavské
Udoli. Neméné vyznamnym dodavatelem jsou i Zapadoceské energetické zavody, a.s.,

které firmu zasobuji veskerou elektfinou potiebnou pro vyrobni proces.

Nejvétsim dodavatelem nahradnich dilt pro opravy pletacich stroji je firma MAYER,
GmbH ze SRN. Hlavni nevyhodou této firmy je, Ze pozaduje platbu uz 6 tydnu pied
vykrytim objednavky. I v tomto pfipadé je dodavka zajiStovana z hlediska dopravy

kompletné dodavatelem.

4. Vnéjsi prostredi

Demografické podminky

a) demografie pracovni sily:

Vzhledem k jiz zminéné poloze, zde dochazi k velkému tniku pracovnich sil do vedlejsi

Spolkové republiky Némecko. Z tohoto divodu a také z divodu nepfiznivé skladby
obyvatelstva na Sokolovsku (velka fluktuace obyvatelstva, velmi nizka vzdélanostni
troveti, relativné nizky pramémy vék vzhledem k celkovému priméru v Ceské republice
apod.) firma pocituje akutni nedostatek kvalifikovanych pracovnikli, a to zejména
kvalitnich délnikii vyu¢enych v oboru. S dalsi vinou propousténi délniki ze sokolovskych

hnédouhelnych dolii vsak firma otekava vyssi nabidku pozadovanych kvalitnich

pracovnik.



b) demografie zikazniku

Otazka demografie je duleZita nejen z hlediska pracovni sily, ale zejména z hlediska
zakaznikd, protoZe trh vytvareji lidé. Potencialnimi zakazniky jsou vSichni lidé na uzemi
Ceské republiky, hovofime-li o domacim trhu. Vyrobky firmy LIBATEX jsou urceny viem
zakaznikim bez ohledu na vek, pohlavi, nabozenstvi, povolani apod. Jsou uréeny nejen

domacnostem, ale také podnikiim a riznym institucim, jako jsou hotely, restaurace,

penéZni Ustavy atd.

Ekonomické podminky

Vzhledem k jiz zminéné poloze u hranic se SRN, region zatim netrpi vysokou
nezaméstnanosti a hlavné z tohoto diivodu se zatim nefadi mezi nejchudsi regiony v Ceské
republice. Do budoucna se vSak pfedpokladd rozsahlé propousténi pracovniki z jiz
zminénych hnédouhelnych doli a s omezenim pracovnich povoleni na tzemi Némecké
spolkové republiky pro ceské obcany. Z tohoto divodu se pocita s vysokym naristem
nezaméstnanosti, ktery zpusobi zejména oslabeni kupni sily obyvatelstva a zménu ve
struktufe spotfebitelskych vydaji nejen v tomto regionu, ale i v celé Ceské republice.
Ernest Engel: ,, Kdyz prijem rodiny stoupd, dochazi k relativnimu sniZeni vydajit na stravu,
podil vydajit na bydleni a provoz domdcnosti zustava neménny a podil vydajit na ostatni
produkty /oSacenti, doprava..../ a uspory se zvySuj.

V nadi spole¢nosti viak nastava jev zcela opacny. Piijmy obyvatelstva se sice zvySuji, ale

jejich realna hodnota klesa.

Kulturni podminky

Vzhledem k tomu, Ze clovék sva presvédéeni, hodnoty a normy ziskava ve spole¢nosti,
kde vyristd, ma také podobné postoje k tradicim a zvyklostem, které se projevi
v rozhodovéni pfi zafizovani svych bytovych interiéri. V Ceské republice a také ve vétsing
evropskych i mimoevropskych zemich se i nadale pfedpoklada stabilni pouziti zaclon
a zaclonam  podobnych vyrobki. Piedpokladaji se vSak vy33i naroky na skladbu

sortimentu, na jeho kvalitu a médni trendy.
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Technologické podminky

Také v oblasti, jakou je textilni primysl je tieba neustale vyvijet nova dokonalejsi
zafizeni, ktera vedou zejména ke zjednoduseni a zlevnéni prace, a také ke zkvalitnéni
novych vyrobkd. Podnikatelé jsou proto nuceni sledovat probihajici zmény
v technologickych zafizenich. K témto technologiim by neméli pfistupovat odmitavé, ale
méli by byt ostraziti vici vedlej$im nezidoucim uéinkim téchto inovaci, které by mohly
spotfebitele poskodit, nebo vyvolat nediivéru &i odpor. V piipadé firmy LIBATEX, s.r.o. je
situace o to sloZit€jsi, Ze vzhledem k vysokému uvérovému zatizeni neni mozné do vyroby
zavadét vSechny nové trendy v textilni vyrob&. Snahou spole&nosti je udrzet stavajici
zatizeni v takovém provoznim stavu, ktery by splfioval vSechny podminky kladené na
technickou droven vyrobkil a pfedevsim na kvalitu. Vyrazného zlepseni firma dosahla
v kone¢né upravé zaclonaiskych vyrobki a to zejména ve zlepSeni bélosti zaclon a v jejich

baleni.

Prirodni podminky

Zivotniho prostfedi v tomto regionu je velmi poskozeno, zejména kvili Chemickym
zavodiam Sokolov, elektrarné Tisova a Sokolovské uhelné. Jak jiz bylo zminéno, firma
LIBATEX, s.r.o. vlastni parni uhelnou kotelnu, ze které je zasobovén teplem cely areal
firmy a dale obec Libavské udoli. V soucasné dobé vSak stavajici kotelna nespliuje dle
vyhlasky 117/1997 Sb. emisni limity , zejména limity pro tuhé latky a oxid uhelnaty.
V leto$nim roce firma zaplati za zne€istovani ovzdusi vice nez 1 milion korun. Vzhledem
k vysokym pokutam za znecistovani ovzdusi, ke Spatnému technickému stavu kotla,
vysokym nékladim na jejich pfipadnou rekonstrukci a dalsim ndkladim na celkovou
ekologizaci se firma rozhodla vybudovat novou kotelnu a to plynovou, ktera bude spliovat

viechny ekologické predpisy.

Politické podminky
Veskeré zdkony platné na tzemi Ceské republiky schvaluje Parlament CR na névrh
vlady nebo poslancii. Veskeré zakony potfebné pro provozovani podnikatelské ¢innosti

jsou uvedeny v Obchodnim, popf. Obanském zakoniku.



Politické podminky pro podnikani ovliviwji troven ¢innosti v textilnim pramyslu velmi

vyrazné, formou konkrétni hospodaiské politiky vyjadiené zejména témito prvky:

a) podpora daného odvétvi realizovana konkrétnimi kroky na centralni urovni (dafiové
ulevy, moznosti odkladu splatek uvérd atd.)

b) pristup k uvérim

¢) mira rozumnée ochrany domaciho trhu zamezujici pfistupu napfiklad nekvalitniho zboZi,
dumpingové ceny a podobné

d)uroven celni discipling a celnich predpisi vibec zamezujici nelegdlnimu

a nekontrolovanému pfilivu zbozi ze zahrani¢i.

S politovanim vSsak lze konstatovat, Ze momentalni situace je velmi vzdalena
optimalnimu a zadoucimu stavu. Vétsina vySe jmenovanych faktorG ovliviiuje podnikéni
v textilnim primyslu spiSe negativné a lze fici, Ze moznosti domaci vyroby a zahraniéni
konkurence jsou nesrovnatelné. Soucasné politické podminky pusobi na rozvoj textilniho
prumyslu negativné, konkrétné textilni prumysl je na pokraji zajmu hospodarské politiky

vlady, pokud Ize o hospodarské politice v primyslu obecné viibec hovorit.

S. Rozbor trhu

5.1. Konkurence

P piipravé efektivnich marketingovych koncepei musi firma sledovat, nejen
zikazniky, ale také svou konkurenci. Konkurenty oznaCujeme ty firmy, které maji
podobnou nabidku zbozi a snazi se uspokojit stejné potfeby stejnych zakaznika. Firma se
musi snazit identifikovat své konkurenty zejména pomoci analyzy odvétvi a trhu.
Nejvétsim doméacim konkurentem je firma TYLEX Letovice, kterd ma sidlo na Moravé.
Tato firma produkuje piiblizné 50 % celkové produkce zaclon v Ceské republice, piicemz
zhruba polovinu vyvazi do evropskych i mimoevropskych zemi. Sviij export uskute¢nuje
zejména pres firmu Centrotex, ktera nachazi nové lukrativni trhy. Firma Tylex se zabyva
zejména vyrobou zclon, aviak velkou ¢ast jeji produkce zaujimaji také vysivky, které se

vyvéZeji zejména na asijské nebo africké trhy. Druhym a zaroven poslednim konkurentem
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ve vjrobé ziclon v CR je firma Krajka Kraslice (byvaly matefsky podnik), konkrétné
zavod v AS8i, ktery produkuje pfiblizné 20 % celkové Ceské produkce zaclon. Tento zavod

t8zi zejména ze sve tradice a znamé znacky, kterou Krajka Kraslice bezpochyby ma.

Veétsi nebezpeli pro Ceské podniky viak piedstavuji zaclony importované zejména
z asijskych a vychodoevropskych zemi. Nejvyznamnéjsimi dovozci jsou zejména vyrobci
z Polska, dale z Turecka a Slovinska. Vyrobky téchto importérii jsou vyhledavany
zpravidla kviili velmi nizkym cendm, kterych nase podniky v sou¢asné ekonomické situaci

nemohou doséhnout. Jejich kvalita byva mnohdy pod urovni ceskych vyrobkii.

Dal$imi vyznamnymi konkurenty v této oblasti jsou némecké produkty, které nase
vyrobky pred¢i zejména svou vysokou kvalitou a jejich vzory €asto udavaji svétovy modni
trend v tomto oboru. Tomuto hodnoceni odpovida i vysoka cena téchto zaclon. Z tohoto
divodu slouzi toto zbozi zejména jako doplnék ostatni nabidky a objevuje se zpravidla
v bohatich regionech, zejména ve vétdich méstech s obyvatelstvem s vy3si kupni silou.
Vybavenost prodejen s timto luxusnim zbozim odpovida jeho vysoké cené. V ptipadé
némeckych vyrobkii se viak nejedna vzdy pouze o luxusni zbozi, ale leckdy se na nas trh
dostava prostfednictvim obchodnich zastupcl i zbozi srovnatelné kvality ze srovnatelné

ceny.

Nepiima (latentni) konkurence v tomto odvétvi je rovnéz dosti silnd. Mizeme zde

hovofit o substitutech, které mohou zcela nebo aste¢né nahradit zaclony a zaclonové zbozi

obecné. Mezi tyto substituty patii zejmeéna zaluzie a rolety.

5.2. Trzni prostiedi
V soucasné dobé je trh se zaclonovym zboZim presycen, nabidka vyrazné prevysuje

poptavku a vyrobci musi &elit tvrdé konkurenci, ktera ne vzdy nabyva regulérnich podob

(dumpingové ceny, celni tniky atd.). Je nezbytné zaméstndvat specializované pracovniky

e - . ivni i, nejen v domacim, ale zejména
na posileni odbytu a hledani novych Jukrativnich trhi, nejen )

v zahrani¢nim prostfedi.




Zahrani¢ni vyrobei na esky trh vstupuji bud’ ptimo, tzn. Ze si zde vybuduji své
pobocky, pfikladem je firma ALBANI ze SRN, ktera ma vytvotenu firmu ALBANI, s.r.0.
Praha a nebo si zde hledaji své Ceské zastupce (obchodni zastoupeni), kteff prodéavaj jejich

vyrobky na ¢eském trhu, ptikladem je firma VELANA ze Slovinska. Aktivita zahrani¢nich

firem v této oblasti je zna¢na.

Dalsim, velice uZivanym, zptisobem jak vstoupit na esky trh je vytvareni spole¢nych
podniki, piikladem toho je také firma ALLIGARD, s.r.o., ktera vznikla spojenim podniki
LIBATEX, sr.o. a PLAUENER GARDINEN, GmbH. Spoleénym podnikem je zde
sttedisko ,,apravna®, kde jsou upravovany vyrobky obou firem. Dusledkem je snizeni
ndkladi na vyrobu a modernizace technologického procesu. Dale zde vznikda mnoho
konfek¢nich firem, napf. firma GARTEX, kde se pro némecké vyrobce Siji zaclony

s niz8imi naklady, nez by byly usity v Némecku.
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6. Distribucni cesty firmy LIBATEX, s.r.o.

Firma vyuZiva vsechny urovné marketingovych distribucnich cest, které byly popséany
v teoretické Casti bakalafské prace. Vzhledem k soucasné situaci na trhu se zaclonami,
tj. vzhledem k pravé probihajici recesi v textilnim primyslu a vysoké konkurenci v tomto

odvétvi, dbé firma zejména na to, aby se vyrobek dostal k zékaznikovi v co nejkratsi dobé

a pfi minimalni vy3i nakladi na distribuci.

Pro odbyt na domacim trhu firma vyuziva jak pfimého prodeje, tak také prodej
pomoci zprostiedkovatelskych ¢lankd. Forma pfimého prodeje byla zavedena jiz v roce
1995 a spocivala v pfimém zavazeni urCenych tras firmou LIBATEX, s.r.o., pficemz
jednotlivé trasy byly vytypovany na zakladé dukladného marketingového priizkumu a byly
pravidelné kontaktovany a jednou mési¢né zavazeny prostfednictvim referenta odbytu.
V soucasné dobé jiz firma od této formy ustoupila a jednotlivé trasy pfevzali obchodni
maloobchodni prodejni sit’ a vlastni zasilkovy prodej, kde aktudlni nabidka zboZi je
publikovana prostfednictvim firemnich katalogl. Za nejdilezitéjsi zprostfedkovatelské
¢lanky distribuénich cest l1ze oznacit sité maloobchodnich jednotek a obchodni zastupce,

ktefi zabezpetuji zasobovani téchto maloobchodnich jednotek po celé Ceské republice.

Pfi distribuci svych vyrobki do zahrani¢i LIBATEX, s.r.o. spolupracuje s firmou
Centrotex, a.s., ktera se zabyva exportem a importem a pusobi zejména v oblasti textilniho
zboZi. S touto firmou ma LIBATEX, s.r.o. sepsanou zprostfedkovatelskou smlouvu a to na
bazi provize z realizovaného exportu. Déle LIBATEX, s.r.o. realizuje svilij export
prostfednictvim obchodnich kontraktl, které jsou poradany v nékterych zahrani¢nich

zemich.
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Schéma distribuénich kanilu,

Y

Podnikova
prodejna

pouzivanych firmou LIBATEX, s.r.0.
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6.1. Vlastni prodejni jednotky

V soucasné dobé vlastni LIBATEX, s.r.o. ¢tyfi podnikové maloobchodni jednotky, pficemz

do budoucna pocita s jejich rozsifovanim, a to alespon o jednu prodejnu ro¢né.
Prvni a nejstarsi provozovnou je prodejna pfimo v arealu tovarny v Libavském Udoli. Zde

poskozené, neprodejné nebo zbytkové zbozi s délkou do 10 metrl. Nestandardni zbozi se v
této provozovné prodava za ceny, které se rovnaji vlastnim nakladim vykonu a z tohoto
divodu také, i pfes jeji veliky obrat nedosahuje zisku, jako jedina z provozoven Libatexu.
Kromé zbozi niZ&i kvality je v této provozovné prodavano i zbozi prvni jakosti. Tato prodejna

funguje zejména proto, e naklady na jeji provoz jsou niZsi, nez by byly naklady na likvidaci

fwwr

nebo skladovéni tohoto, jen téZko prodejného zboZi.
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Historicky druhd nejstarsi podnikova prodejna ma své sidlo v Sokolové. Tato provozovna

je umisténa v obchodnim domé& Perla, kde ma LIBATEX pronajaté dvé mistnosti od

spole¢nosti PRIOR 1K, a.s. Prostorngjsi z obou mistnosti sloui jako prodejna a mensi

mistnost slouZi jako sklad vyrobkit. Néklady na prongjem cini pfiblizng K& 250 000,-- rocné.
V prodejné obsluhuji dvé kvalifikované prodavacky. Tuto prodejnu zasobuje firma vlastnimi

dopravnimi prostfedky, podle objednavek, které zasila vedouci prodejny.

Obdobné podminky pro prodej a zasobovani ma i dalsi prodejna, ktera je umisténa na jedné

z vetsich ulic ve mésté Varnsdorf.

Zatim posledni prodejna byla vytvofena v roce 1996 v Praze, nedaleko zastavky metra
Hrad¢anska. Tato prodejna je specificka zejména vy$$imi cenami v porovnani s ostatnimi
podnikovymi prodejnami, coZ je dano zejména vy$$im najemnym a vyssimi platy prodavacek
s ohledem na ekonomické podminky v nasem hlavnim mésté. V prvnim roce hospodafent, tj.
v roce 1996, vykazala tato prodejna ztratu, zejména kvuli abnormalné vysokému najemnému,

ale v minulém roce, po vyrazném snizeni tohoto najemného, jiz vykazala zisk.

Ve viech prodejnich je realizovan prodej predevsim vyrobki firmy LIBATEX, s.r.o.,
tento sortiment je dopliiovéan o dalsi zboZi z oblasti bytového textilu, jako je loZni povleceni,
deky, ru¢niky atd. a dale o zbozi souvisejici pfimo s prodejem zéaclon, tj. garnyZe, zaclonovka

a dalsi.

Vyhoda prodeje prostiednictvim vlastnich maloobchodnich prodejen spociva predevsim v
mozZnosti dostat ke spotiebiteli zboZi piimou cestou bez nakladi na zprostredkovatelské
¢lanky prodeje pouze s minimalnim rabatem, ktery se pohybuje od péti do pétadvaceti procent
v zavislosti na druhu zbozi a dale v moznosti mit v prodejné sortiment takovy, aby byl
uspokojen kazdy jednotlivy zakaznik.

Nevyhodou téchto prodejen jsou pak vysoké néaklady souvisejici se velkymi zasobami
zbozi, které se v jednotlivych prodejnach pohybuji na arovni jednoho milionu korun a vétsi

naroky kladené na evidenci jednotlivych prodejen.
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6.2. Zasilkovy prodej

Tuto formu prodeje miZeme zafadit mezi maloobchodni ¢éinnost, realizovanou bez
vlastnich prodejnich prostor. Nejvétsi néklady na distribuci pii této formé prodeje tvoii
postovné a balné. Prostiednictvim zasilkového prodeje je realizovano zejména kusové

zbozi (tj. Sit€ zaclony a dekoracky, ubrusy a detky), vyrobky v metrazi jsou touto formou

prodeje distribuovény jen ziidka.

1) Vlastni zasilkovy prodej - zacala firma provozovat v roce 1993. Touto &innosti se
zabyvala podnikova prodejna v Libavském Udoli az do roku 1998. V tomto roce se
zasilkovy prodej pfesunul do odbytového skladu, kde ma vymezené své prostory. Touto
zménou doslo k vyraznému zrychleni objednavek a zkvalitnéni dodavek. Nyni ¢ini prode;
kone¢nym spotiebitelim prostrednictvim postovnich zasilek pres K& 200 000,-- mési¢né

(bez DPH), coZ predstavuje zna¢ny nartst oproti minulému obdobi.

Zékaznici si zbozi objednavaji na zikladé vzorkovnic (metraz) a na zakladé
katalogovych listu (kusové zbozi), které jsou jim na pozadani zasilany. Za zaslani
vzorkovnice nebo katalogu zaplati zakaznik K¢ 75,--, z toho cena vzorkovnice nebo
katalogu €ini 25.-- korun, ostatni naklady tvofi poStovné a balné. Pfi¢emz prodejni cena
katalogu je niZ3i, neZ jsou skute¢né néklady na jeho vyhotoveni. Firma vsak predpoklada,
Ze katalog obiha mezi vice lidmi, nez jen u objednatele. Objednavky piijima oddéleni

odbytu, a to pouze pisemné nebo faxem.

Dodavka se uskuteciiuje prostrednictvim obchodniho baliku, jehoZ vyhodou je rychlost
piepravy, zpravidla jeden den. Problémem je vSak nedostatecna skladovaci doba na poste,
tzn. Ze pokud si objednatel nevyzvedne zasilku do 7 dnu, balik se vraci zpatky do podniku,

¢imz se zvysuji naklady na prepravu. Jedné se vSak pouze o ojedinélé piipady.

Vzhledem k tomu. 7e se tato forma prodeje stavd na naSem uzemi stale vice

atraktivn&jsi, firma md zajem na rozsifovani a zkvalitiiovani této formy prodeje.



2) Zasilkovy prodej prostfednictvim zasilkové firmy - vedle vlastni zasilkové ¢innosti
firma vyuziva i sluzeb renomovanych firem, které se timto druhem prodeje zabyvaji. Mezi
nejvyznamngjsi zasilkové spole€nosti v Ceské republice patfi napt. Magnet Camif, a.s.

nebo Horizont, s.r.o.

Tato forma prodeje se uskute¢iiuje prostiednictvim katalogti, které zéasilkové firmy
publikuji. Nevyhodou je vysokéa cena, kterou musi dodavatelé zaplatit za jednu firemni
stranku v tomto katalogu. Dalsi nevyhodou u téchto firem jsou jejich vysoké rabaty, které
dosahuji 60 az 80 %, a tim tento zprostredkovatelsky &lanek znaéné navysuje ceny
vyrobkii. Vyhodou je vysoky naklad vytiski, které oslovi velkou ¢&ast konecnych
spotfebiteli. Prodej prostfednictvim téchto katalogi je pro firmu LIBATEX, s.r.o. vyhodné
pouze tehdy, pokud publikovany katalog neobsahuje vice vyrobed, ktefi produkuji
zaclonové zbozi. Tato forma prodeje se zacala realizovat teprve neddvno a na zakladé

ziskavanych zkuSenosti se neustale vyviji.

6.3. Smluvni prode;j

Je realizovan prostrednictvim obchodniho tiseku s vyuzitim nésledujicich forem:

1) obchodni kontrakty - firma se G¢astni riznych obchodnich kontrakti pofadanych v CR
i v nékterych dalsich evropskych zemich na pozvani poradatelii. Na téchto kontraktech
firma propaguje své zboZi a snazi se o ziskani ur¢itého postaveni na trhu s timto zbozim.
Sjednava zde obchodni zakazky s obchodniky z celého svéta. Vyfizovani téchto zakazek se
uskute¢iiuje podle predem smluvenych podminek. Tyto zakazky jsou z hlediska obchodu

pro firmu obvykle dosti podstatné.

K nejvyznamné&jsim obchodnim kontraktim poiadanych v Ceské republice patfi Veletrh
spotfebniho zbozi v Brmé, na kterém firma Libatex kazdy rok predstavuje své zbozi
v prodejnim stanku. Mezi nejvyznamnéjsi zahraniéni prodejni vystavy a veletrhy textilnich
vyrobkii patfi bezesporu Veletrh spotfebniho zbozi v némeckém Frankfurtu nad

Mohanem, kterého se firma kazdoro¢né ucastni.
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Néklady na ucast na téchto obchodnich kontraktech jsou velmi vysoké, avsak tato
ucast je pro propagaci firmy velmi dualezita. Ziskani prodejniho stanku na téchto
kontrakta¢nich trzich je velmi obtiZzné, proto firma obsazuje sviij stanek kazdy rok, aby
méla i v daldich letech volny pfistup na tyto mezinarodni veletrhy. Opétovné ziskavani

prodejniho mista je pro firmu finan¢né i technicky velmi néro¢né.

Firma se dale tucastni regionalnich vystavnich a prodejnich akci. Tyto akce byvaji
poradany zpravidla k n¢jaké prilezitosti (napf. vano¢ni trhy, velikono¢ni trhy apod.) a podle
této piilezitosti se firma snaZi prizpusobit sviij sortiment zbozi. Vyrabi napiiklad ubrusy s

vano¢ni nebo velikono¢ni tématikou, které se na téchto akcich stavaji velkym hitem.

2) smluvni prodej domacim odbératelim

V soucasné dobé 1ze domaci odbératele rozdélit do tfech zakladnich oblasti:
a) velkoobchody
b) maloobchodni prodejni jednotky

¢) velké obchodni sité.

ad 2a) velkoobchody

Co se tyka majiteli velkoobchodnich jednotek, probihd prodej na zakladé vzorové
smlouvy vypracované firmou LIBATEX, s.r.o. a béznych obchodni podminek. Jednotlivi
odbératelé si mohou zbozi objednat na zakladé vzorkovnic, které jsou jim na pozadani
zasilany. Zbozi je jim odesilano prostrednictvim CSAD nebo soukromymi dopravci nebo je
zavazi firma LIBATEX, s.r.o. svou vlastni dopravou. Nejcast&jsi zplisob zasobovani
velkoobchodniki je ten, Ze zastupci jednotlivych velkoobchodi jezdi do firmy a vybiraji si
zbozi pfimo ve skladu hotovych vyrobki. Nalezi jim pak rizné mnozstevni slevy, slevy za

vlastni dopravu apod.
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ad 2b) maloobchodni prodejni jednotky

Maloobchodni prodejni jednotky nakupuji v soucasné dobé piimo u vyrobci jen
v minimalni mite. V této oblasti je prodej realizovan pfedevsim prostfednictvim
obchodnich zastupct. V piipadé, ze si objednaji zbozi prostiednictvim obchodniho tseku
je jim zbozi obvykle zasilano prostfednictvim posty nebo sbérné piepravni sluzby. Zbozi se
v téchto piipadech piepravuje v piepravnich skfinich nebo pfepravnich kartonech.
I u téchto malych odbératelti jsou uzavirany kupni smlouvy na zakladé béznych obchodnich

zvyklosti.

V pripadé maloobchodnich jednotek a mnohdy i velkoobchodnich je dulezité jednotlivé
odbératele hodnotit z hlediska jejich platebni moralky, ktera je v soucasné dob& v Ceské
republice na velmi Spatné Urovni. Firma LIBATEX, s.r.o. si vede evidenci jednotlivych
neplatict, ktefi pfi dalSich odbérech jsou povinni &astku za odebrané zboZzi zaplatit
v hotovosti. V soucasné¢ dobé ma firma pohledavky po Ihuté splatnosti, jejichz vyse se
pohybuje okolo jednoho milionu korun. Cast téchto pohledavek je jiz nedobytna, u dalsich

probiha jednani o formé splaceni téchto pohledavek.

ad 2c¢) velké obchodni sité

Slozitéjsi situace je u velkych obchodnich siti, za které jsou v souasné dobé
povazovany Tesco, a.s., Prior IK, a.s., Prior CR, a.s. a Centex, a.s. Zde probiha prvotni
kontakt na vrcholové urovni, kdy je dulezité presvédCit vedeni firmy o zafazeni
LIBATEXU, s.r.0. do databaze dodavateli. Po tomto prvotnim kroku je nutné se
pfizpiisobit obchodnim podminkdm a zvyklostem jednotlivych firem a podepsat smlouvu,
ktera je predkladéna v tomto pripadé odbératelem. Zakladni body této smlouvy jsou pak u
viech téméf jednotné a to vysoka splatnost (45 - 60 dni), sleva z ceny pii kazdé dodavce
zpravidla 5 - 8 % a i¢ast na mimofadnych akcich za vyhodn€jsich podminek (napf. sezénni
sleva, sleva pfi otevirani novych prodejen atd.). Po podpisu takovychto smluv je pak cesta
do obchodni sité oteviena, ale ne zaruéena, protoze zde pak dochazi k pfimému kontaktu s
jednotlivymi nakupéimi obchodnich domi &i jinych prodejnich jednotek a ty rozhoduii,

jaké zbozi vyberou nebo nevyberou do své nabidky.
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V souCasné dobé ma firma LIBATEX, s.r.o. se vSemi velkymi obchodnimi sitémi
uzavieny smlouvy o obchodni spolupraci a dodava své zbozi do jejich obchodnich domii a
jinych provoznich jednotek. U nékterych firem je v3ak situace komplikovana jednak
poklesem platebni moralky, jednak vazbami s ostatnimi vyrobci zaclonaiského zbozi, tj. v
pripad¢ Centexu, a.s., kdy majitelé této sit¢ vlastni i Tylex, a.s., nejvétsiho konkurenta ve

vyrobe zaclon.

3) prodejni stojany

Hlavnim cilem tohoto zptisobu prodeje je posileni odbytu kusového zboZi, tuto formu
firma LIBATEX, s.r.o. rozviji jiz druhym rokem a princip spo¢iva v tom, Ze do vybranych
obchodnich domii ¢i jinych prodejnich jednotek jsou umistény stojany s logem firmy, na
kterych je prezentovéano pouze kusové zbozi, tj. deCky, ubrusy a kusové zaclony firmy
LIBATEX, s.r.o. Takto vybavené stojany jsou pak pribéZné dopliiovany at’ jiZ na zakladé
objedndvek jednotlivych prodejnich mist, tak pfi osobnich cestach zaméstnanch
obchodniho useku. V soucasné dobé jsou stojany umistény v celé siti firmy Prior IK, a.s.,
se kterou je sepsana dohoda o plném servisu a na zdkladé této dohody je LIBATEX, s.r.o.
povinen pravidelné zbozi doplnovat na zakladé dohody s fediteli jednotlivych obchodnich
domu. Dalsi prodejni mista jsou pak haly Svéta koberct, a.s., vlastni maloobchodni
prodejny, nékteré maloobchodni prodejny obchodnich zastupci a pro rok 1998 se
pfipravuje rozmisténi prodejnich stojant do vybranych obchodnich domu firmy Tesco, a.s.

a Prioru CR, a.s.

6.4. Obchodni zastupci

V soucasné dobé hraje velmi vyznamnou roli prodej prostiednictvim obchodnich
zastupct. [ kdyz je tato forma prodeje finanéné znaCné ndro¢na, tlaCi na jeji zavedeni
predeviim trzni prostiedi a vysoka konkurence. V nyngjsich podminkach jsou obchodni
jednotky zasobovany ve zna¢né mife prostfednictvim riznych obchodnich zéstupct, tzv.
dealeri, ktefi mezi sebou bojuji o prizen jednotlivych odbératelii. V LIBATEXU, s.r.o. tato
forma funguje jiz druhym rokem a vyvinula se postupem Casu z formy prodeje

prostfednictvim konsignacnich skladi, ktera se pfili§ neosvédtila a dnes )iz pracuje pouze

36



jeden konsignacéni sklad a to ve firmé TEX, s.r.0. Ostrava. V této firmé pretrvava zejména
z toho divodu, ze tato firma vlastni rozsahlou sit’ maloobchodnich prodejen na Moravé a

ve vychodnich Cechéch.

Obchodni zastupci prodavaji na zakladé smlouvy o obchodnim zastoupeni. Princip
smlouvy spo¢iva v tom, Ze zastupci se smluvné zavazuji prodavat zbozi firmy LIBATEX,
s.r.0. za ceny firmou stanovené. K dodrZeni této podminky je jim poskytovana sleva 13 %
ihned pfi odbéru zbozi a ta slouzi na pokryti jejich provoznich nakladi. Tato sleva je v3ak

podminéna dosaZenim stanoveného &tvrtletniho obratu. Tento &tvrtletni odbér je stanoven

nasledovné:
do 1 milionu korun bez DPH (v ¢astce pred slevou) 13 %
nad 1 milion korun bez DPH (v ¢astce pred slevou) 15 %

Dalsi zvyhodnéni obchodnich zastupct pak spociva v tom, Ze je jim poskytovana delsi
splatnost, nez je v bézném obchodnim styku. Faktura je splatna v Ceské republice do 43

dni (40 dni + 3 dny na cestu) a ve Slovenské republice do 46 dni (40 dni + 6 dni na cestu).

Dale mohou byt poskytnuty okamzité nasledujici slevy:
pii platbé v hotovosti 4 %
pii platbé do 14 dnu 2%

V soucasné dobé se prodej prostiednictvim obchodnich zastupct podili na celkovém
obratu pfiblizné 40ti az 50ti procenty. Smlouvy o obchodnim zastoupeni jsou uzavreny jak

pro Ceskou, tak i pro Slovenskou republiku.

1) Ceska republika

V soucasné dobé ma firma 6 obchodnich zastupcu, kteti maji rozdéleny jednotlivé
regiony v Ceské republice. Jejich ukolem je obhospodafovani celé sit¢ maloobchodnich
prodejen v uréeném regionu. Zavazeji jednotlivé prodejny a odpovidaji za to, Ze zbozi bude

distribuovano vzdy podle potieby kazdého odbératele.
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Celkovy prodej obchodnich zastupcii v Ceské republice ¢inil za rok 1997 K¢ 16 270 560,--,

tj. 35,7 % z celkového prodeje firmy realizovaného v Ceské republice.

2) Slovenska republika

Ve Slovenské republice ma firma 3 své obchodni zastupce. Jejich ikolem je podobné
jako u ceskych obchodnich zastupcii obhospodafovat sit’” maloobchodnich prodejen v
uréeném regionu na Slovensku. Celkovy obrat obchodnich zéastupci ve Slovenské
republice Cinil za rok 1997 K¢ 8 940 171, tj. 83,3 % z celkového prodeje firmy
realizovaného ve Slovenské republice. Z toho vyplyva, Ze prodej zbozi prostfednictvim

obchodnich zastupcii ve Slovenské republice hraje velmi vyznamnou roli.

Celkové prodej obchodnich zastupct ¢inil v roce 1997 Ké& 25 210 730,--, coZ

predstavuje 44.8 % z celkového prodeje zbozi firmy v Ceské a Slovenské republice.

7. Vlastni navrhy na vyuziti distribuénich cest

Nalézt takové distribuéni kanaly, pomoci nichz by se zbozi dostalo na spravné misto, ve
spravny ¢as a s minimalnimi naklady je v soucasné situaci v textilnim primyslu velmi

slozité, zejména maji-li byt uspokojeni vSichni zakaznici.

Firma by se méla snazit o aktivni obchodni politiku, ktera by méla spocivat predevsim
v daldim zlepSovéani obchodniho servisu pro viechny stavajici a potencidlni zadkazniky
(cenové podminky, dodaci podminky apod.) a dale v neustilém prizkumu potieb
v jednotlivych regionech z hlediska zaclondfskych a vySivérenskych vyrobki a na tento
prizkum by pak mély navazat inovace ve vyrobni oblasti (nové vzory, prizpisobené

poptavce, obalova technika, tvorba ceny atd.).

Firma by se méla snazit omezit pocet zprostfedkovatelskych Clanki, které zvySuji

naklady na distribuci a tim také zvySuji cenu zboZi.
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Funkci velkoobchodt by mohli nahradit obchodni zastupei firmy, ktefi se staraji o
zasobovani maloobchodnich jednotek na celém tzemi Ceské republiky. Tim by se zvysila

efektivita a flexibilita distribu¢nich cest.

Firma by se méla zaméfit na budovani rozsahlé sité¢ svych maloobchodnich jednotek.
Nejvétsim pozitivem této formy prodeje je dostupna cenova hladina u prodavanych
vyrobkii, jelikoZ se nekumuluji obchodni marze jednotlivych prostrednik mezi vyrobou a
prodejem konecnému spotiebiteli. Tyto podnikové prodejny by mély byt umistény ve viech

lukrativnich regionech Ceské republiky.

Dile je tieba stale vice prosazovat zasilkovy prodej. V tomto pfipadé bych doporucila
zménit systém rozesilani katalogu. Firma by neméla posilat katalogy pouze na objednavku,
ale méla by se snazit vytvofit nabidkové listy, které by mohla bezplatné rozdavat pfi
riznych prileZitostech. PfileZitostmi jsou v tomto ptipadé mysleny zejména jiz zminéné
vystavy, veletrhy a jiné podobné akce. Funkce téchto nabidkovych listi spoéiva v tom, ze
informuji o aktualni nabidce zbozi, kontaktuji potencialni zakazniky a v neposledni fadé
pripravuji obchodni prilezitosti a tim vytvéafeji dobré jméno firmy (goodwill). Tyto
nabidkové listy by obsahovaly vybér atraktivniho zbozi z aktualni nabidky a hlavné by
mély zdkaznika presvédcit zejména o vyhodnosti nakupu pravé tohoto zbozi a také o
prednostech zasilkového prodeje. Dale by tyto nabidkové listy mély obsahovat vyzvu

k rychlé objednavce.

Dal3im prostiedkem, jak by firma mohla rozsifit svou distribuéni sit’, je vstup do nasich
nejvétdich podniki, hotel, Skol, nemocnic, ufadi apod. Firma by méla tyto instituce
piesvédéit o nutnosti modernizace vybaveni svého interiéru podle nejnovéjsi modnich

trendi a stat se jejich vyhradnim dodavatelem zéaclon.

Dale by se firma mohla dohodnout s nékterymi strednimi nebo velkymi stavebnimi
spole¢nostmi, které se zabyvaji vystavbou novych bytovych i nebytovych jednotek,
o vyhradnim zajisténi vybaveni nové vzniklych objekti svymi vyrobky, dle piani

zakaznika.
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Funkei velkoobchodi by mohli nahradit obchodni zastupci firmy, ktefi se staraji o
zasobovani maloobchodnich jednotek na celém tizemi Ceské republiky. Tim by se zvysila

efektivita a flexibilita distribuénich cest.

Firma by se méla zaméfit na budovani rozsahlé sité¢ svych maloobchodnich jednotek.
Nejvétsim pozitivem této formy prodeje je dostupnd cenova hladina u prodavanych
vyrobku, jelikoz se nekumuluji obchodni marze jednotlivych prostfedniki mezi vyrobou a
prodejem konecnému spotiebiteli. Tyto podnikové prodejny by mély byt umistény ve viech

lukrativnich regionech Ceské republiky.

Dile je tieba stale vice prosazovat zasilkovy prodej. V tomto piipadé bych doporugila
zménit systém rozesilani katalogu. Firma by neméla posilat katalogy pouze na objednavku,
ale mela by se snazit vytvorit nabidkové listy, které by mohla bezplatné rozdavat pfi
riznych prilezitostech. Prilezitostmi jsou v tomto pfipadé my3leny zejména jiz zminéné
vystavy, veletrhy a jiné podobné akce. Funkce téchto nabidkovych listd spo¢iva v tom, Ze
informuji o aktualni nabidce zbozi, kontaktuji potencialni zakazniky a v neposledni fadé
piipravuji obchodni prilezitosti a tim vytvareji dobré jméno firmy (goodwill). Tyto
nabidkové listy by obsahovaly vybér atraktivniho zbozi z aktualni nabidky a hlavné by
mély zdkaznika presvédcit zejména o vyhodnosti nakupu pravé tohoto zbozi a také o
pfednostech zasilkového prodeje. Déale by tyto nabidkové listy mély obsahovat vyzvu

k rychlé objednavce.

Dalsim prostiedkem, jak by firma mohla rozsifit svou distribu¢ni sit’, je vstup do nasich
nejvétsich podnik, hotelt, skol, nemocnic, ufadi apod. Firma by méla tyto instituce
presvéd¢it o nutnosti modernizace vybaveni svého interiéru podle nejnovejsi modnich

trendil a stat se jejich vyhradnim dodavatelem zaclon.

Dale by s¢ firma mohla dohodnout s nékterymi stfednimi nebo velkymi stavebnimi
spole¢nostmi, které se zabyvaji vystavbou novych bytovych i nebytovych jednotek,
o vyhradnim zajisténi vybaveni nové vzniklych objektd svymi vyrobky, dle pfani

zakaznika.
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V neposledni fadé¢ by firma mohla distribuovat své zbozi prostfednictvim riznych
letakti a inzerci v odbornych ¢asopisech, zabyvajicich se vystavbou a zatizenim interiérd,
napf. v casopisech Mij dum, Domov atd. Letaky by mohly obsahovat také vyzvu
k objednavce prostiednictvim zéasilkové sluzby nebo poskytnuti uréité slevy na dané

vyrobky pii zakoupeni v nékteré z podnikovych prodejen na zakladé predlozeného letaku.

Jednou z moznosti feSeni odbytové krize je nalezeni vhodnych distribu¢nich cest na
zahrani¢ni trhy. Méla by fungovat lepsi spoluprace s podniky zahraniéniho obchodu, dale
by firma méla usilovat o aktivngjsi ucast na zahrani¢nich obchodnich kontraktech,

podniknout kroky ke vstupu do nadnarodnich spole¢nosti a tim prosadit své zboZi nejen na

domacim, ale zejména na zahranié¢nim trhu.
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Zaveér

V poslednich letech, tj. po roce 1989 prosel textilni primysl fadou zasadnich zmén,
které se vyznaCovaly a vyznaluji velkou intenzitou a dynamikou. K vyraznym zménam
doslo nejen ve vyrobé a spotiebé tohoto zbozi, ale zejména v jeho importu a zplsobu
distribuce. Transformace odbytu a prodejni strategic znamena v fadé sméri velmi
radikalni zmeény, které¢ vznikly z potieby pfeménit centralizovanou a velmi zaostalou
prodejni sit’ na moderni a trzni sit. Kontrolu nad distribuci ziskaly zejména maloobchody,
které rozhoduji o konecné cené, za niz se zbozi prodava koneénym spotiebitelim. Velkym
piinosem pro rozvoj distribu¢ni sité byl také vznik supermarketl, hypermarkett a jinych
podobnych prodejnich jednotek, které mohou nakupovat ve velkém mnozstvi pro cely
fetézec svych prodejen. Coz umoziuje ziskavat rizné mnozstevni slevy a dochéazi ke

snizeni prepravnich nakladu.

Rozhodnuti pro jakou distribu¢ni cestu se firma rozhodne bude zaviset predevsim na
marketingovém prizkumu trhu. V nasem pfipadé tento prizkum trhu provadéji obchodni
zastupci a pracovnici odbytu firmy LIBATEX, s.r.o. V soucasnych trznich podminkéch
pifevazuje koncentrace na nepiimé distribu¢ni cesty, to znamena prodej prostiednictvim
obchodnich zastupcti nebo riznych velkoobchodnich a maloobchodnich prodejen. Piimé
distribucni cesty slouzi spiSe jako doplnék k témto nepiimym cestam. Velké usili
vynaklada firma na to. aby se dostala do obchodnich fetézci nasich nejvétsich obchodnich
firem. V soucasné dobé¢ je vSak situace na trhu takova, Ze si tyto velké obchodni sité
kladnou podminky, pro vstup dodavatele do této site. Tyto podminky jsou vSak v mnoha
pfipadech pro firmu velmi nevyhodné, ale vzhledem k ekonomickym podminkam firmy je
nucena se jim pfizpusobit. Zavérem lze fici, Zze v soucasnych ekonomickych a politickych
podminkach je rozvoj firmy, ktera se zabyva vyrobou textilniho zbozi, velmi nesnadnou
zalezitosti. Negativni vlivy hospodarské politiky statu se odrazi na konkurenceschopnosti
nadich textilnich podnikt, coz vyrazné pocit'uje i firma Libatex, s.r.o.

V téchto podminkach pieziji jen ty podniky, které se nejlépe budou orientovat v trznim
prostiedi a budou schopny pruzné reagovat na zmény na trhu. K tomu je zapotiebi vyuZivat
veskeré dostupné informacni zdroje, napfiklad rizné odborné Casopisy s textilni tématikou,

statisticka data, analyzy konkurence a marketingovy prizkum trhu.
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