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Anotace

Predmétem diplomové  prace »Outsourcing  jako nastroj zvySovani
konkurenceschopnosti firmy a motivy zakazniki pro jeho vyuZiti“ je zhodnoceni motivi
stavajicich zékaznik pro dalsi vyuziti outsourcingovych sluzeb u spolecnosti Schenker spol.
s 1.0, ktera je pfednim poskytovatelem logistickych sluzeb na ¢eském trhu. Teoreticka Cast
této prace je vé€novana outsourcingu jako takovému, jeho typtim, rizikim, vyhoddm 1
nevyhoddm. Dale jsou zde kapitoly vénované logistickému outsourcingu, teoretickym
motivim zdkaznikdi pro vyuziti outsourcingu ¢i inovativnim aspektim outsourcingu.
Analyticka ¢ast je vénovana dotaznikovému Setfeni na zjisténi motivi stavajicich zakazniki
spolecnosti Schenker k vyuziti jeho sluzeb a analyze vysledkd z Setfeni. Na zakladé
ziskanych teoretickych znalosti a vysledkll z analyzy dotaznikového Setfeni jsou v této
diplomové praci predlozeny navrhy na zlepSeni situace v podniku a navrzen smér, kterym se

spole¢nost miize ubirat.
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Annotation

The subject of the Master thesis entitled “Outsourcing as a tool to increase company
competitiveness and motives of customers for using outsourcing” is evaluation of current
customer’s incentives for using outsourcing in the DB Schenker company which is a leading
provider of logistics services in Czech Republic. In theoretical part, can be found definition
of outsourcing, its types, risks, also pros and cons of outsourcing. In following chapters is
logistics outsourcing, theoretical motives of customers for outsourcing and innovative
aspects of outsourcing. Analytical part focuses on finding real motives of current customers
of DB Schenker from online survey and analysis of results. In this thesis, based on theoretical
knowledge and results from the survey, suggestions for improving company position on the
market have been made. In last part is proposed a direction in which this company can

proceed in the future.
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Uvod

Tématem této diplomové prace je ,Outsourcing jako nastroj zvySovani
konkurenceschopnosti firmy a motivy zakaznikl pro jeho vyuziti.“ Toto téma bylo vybrano
po konzultaci s vybranou firmou v ramci obecného zadaného tématu ,,Konkurenceschopnost

podniku v mezinarodnim prostiedi.

V dnesni dobé, kdyz ¢as hraje jednu z nejvyznamnéjSich roli ve spolecnosti, je nutné, aby se
i podniky prizpisobily rychlejsimu tempu a stale naro¢néjsim pozadavkiim zakaznikt. Neni
ale vzdy nutné, aby vse zvladaly sami. Existuji specializované spole¢nosti, které jim mohou
za poplatek pomoci s ur¢itou ¢innosti — podniky se pak mohou zaméfit na dilezité faze
vyroby a své know — how a nechaji bézné Cinnosti na spolecnosti, kterd je na né
specializovana a zvladne je Iépe, nez kdyby na né podnik musel vynalozit svij Cas, penize
I zaméstnance. Outsourcing je velmi Castym a rozSifujicim se jevem. Ma mnoho podob
a obmeén a neustéle se vyviji. I diky globalizaci je mezinarodni outsourcing rozsifen vSude
po svété — V nadnarodnich i malych podnicich. Skoro zadny podnik v dnesni rychle se
meénici, globalni ekonomice nemuze byt dostatecné konkurenceschopny bez vyuziti
outsourcingu. Outsourcing je nutnou odpovédi na hyper konkurenéni prostiedi. V tomto
prostiedi si totiz Zadna spole¢nost nemtize dovolit takovou Groven investic, aby byla nejlepsi
ve vSech svych ¢innostech. Proto vyuziva outsourcing. Navic je doba digitalizace a moderni

vvvvv

informace. Spolecnosti, které jsou specializované na uréité Cinnosti (jako logistické
podniky), maji nejnov§jsi informace, technologie a vybaveni ve svém oboru. I diky nim
mohou pro své klienty byt inovativnimi a modernimi spole¢nostmi. Navic technologie je
vyznamnym vyrobnim faktorem, kromé prace (zaméstnancli) a kapitdlu. Stale vice se
setkavdme s nahrazovanim prace technologii, kdy lidé jsou nahrazovany stroji
a mechanismy, kter¢ jejich praci zvladnou rychleji a s mensim poctem chyb. Lidé budou do
budoucna potieba predevsim na vice kvalifikované prace a specializované tkoly. Proto
1 moderni podnik bude pfenechavat jednodussi ¢innosti dal§im podnikiim, aby své lidi mél

pouze na stézejni a SpiCkové prace.

Tato prace je zaméfena nejen na outsourcing obecné, ale pfedevs§im na outsourcing
z pohledu zakaznikd, tedy jaké jsou motivy a davody pro vyuziti sluzeb outsourcera a jaké
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to ssebou nese nasledky. Analyticka cast této prace je realizovana ve spolupraci
se spole¢nosti DB Schenker, kterd je prednim poskytovatelem logistickych sluzeb a v Ceské
republice ji zastupuje Schenker spol s r.0.t V této diplomové praci byly sledovany motivy
zékaznikti DB Schenker pro vyuzivani outsourcingovych sluzeb pravé u spolecnosti DB
Schenker, dale byla zjistovana uroven spokojenosti se sluzbami a také konkurenceschopnost
tohoto podniku Vv porovnani s konkurenénimi podniky v odvétvi. Tato prace se
nezaméfovala na jiné druhy outsourcingu, nez logisticky — tedy ten, ktery poskytuje
spole¢nost DB Schenker. Téma bylo vybrano na zakladé osobniho doporuceni feditele
spole¢nosti DB Schenker Tomase Holomouckého a bylo stanoveno na zakladé potieby
zjisténi motivl pro dalsi spolupréci a spokojenosti se sluzbami stavajicich a dlouhodobych
partnert. Hlavnim cilem této prace je zjistit na zakladé analyzy vysledku realizovaného
dotaznikového Setfeni soucasny stav tykajici se vyuziti sluzeb outsourcingu spole¢nosti DB
Schenker zakazniky této spolec¢nosti a nalezeni motivi zakazniki pro vyuziti téchto sluzeb.
Dle téchto zjisténi sestavit navrhy na podporu vyuzivani outsourcingu spole¢nosti DB
Schenker u jeho zakazniki. Diléim cilem této prace je zjistit, jaké dalsi dodavatele
logistickych operaci rlizni zdkaznici vyuzivaji, jaké sluzby nejcastéji outsourcuji a zda maji
od svého dodavatele dostatek informaci. V neposledni fad¢ je 1 dal§im dil¢im cilem této
prace porovnat vystupy z trendovych vizi ,,Vision of the future: Transportation and logistics
2030 a ,,Delivering tomorow 2050 se soucasnou situaci DB Schenker a doporucit

spole¢nosti, jak se na budouci trendy pfipravit.

Na obrazku niZe je schéma feSeni problému této diplomové prace. Nejprve bude rozebrana
konkurecheschopnost a outsourcing jako nastroj konkureceschopnosti. Dale bude
vysvétleno, co outsourcing je, jaké ma podoby, zivotni cyklus. Budou uvedeny typy
outsourcingu, zejména logisticky outsourcing a také budou zminény jeho pravnich aspekty.
Po zjisténi, co vSe outsourcing obnasi, budou zjistény teoretické motivy zakaznikt pro néj,
vyhody a nevyhody a z toho vyplyvajici inovativni aspekty. Analyticka cast se zaméfuje na

podnik DB Schenker, jeho sluzby a vyvoj. Dotaznikovym Setfenim budou zjistény motivy

L Je-li v praci zmitiovan DB Schenker, je tim mySleno eské zastoupeni neboli spolecnost Schenker spol.

S r.0. V ptipad¢ zminéni nadnarodniho zastoupeni bude nazev vzdy upiesnén.
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jeho zakaznikli pro outsourcing, uroven zakaznickych znalosti o sluzbach DB Schenker

a jejich pohled na podnik jako celek. Na zavér bude navrzeno doporuceni pro tuto spole¢nost.

m
aspekty

DB Schenker
Dodavatel outsourcingu

Qutsourcing

Nastroj
[Konkurenceschopnost
A

Obrdzek 1: Schéma Feseni problému diplomové prace
Zdroj: Vlastni zpracovani

Spoleénost X
Vyuzivajici outsourcing




1 Konkurence a konkurenceschopnost podniku

Aby mohl byt definovat pojem konkurenceschopnost, je tfeba nejprve vysvétlit temin
konkurence. Konkurence znamena soupefeni nebo soutézeni, a to nejen v ekonomii mezi
podniky. Existuje nékolik pohled na konkurenci. Napi. konkurence na stran¢ nabidky,
konkurence na strané¢ poptavky, dokonald a nedokonald konkurence nebo cenova ¢i
necenova konkurence. Konkurence je tedy urcity vztah mezi dvéma a vice subjekty. Aby

mohl konkurent vstoupit do konkuren¢niho vztahu, musi spliiovat tyto dva pozadavky

(Mikolas a kol., 2011):

e Musi byt ,, konkurenéni®, tedy mit konkurenceschopnost
e Musi mit ,konkurencni zajem*, tedy musi chtit vstoupit do konkurence

(tj. podnikavost)

Aby tedy konkurent spliioval prvni podminku, musi mit konkurenceschopnost. V Evropské
unii je konkurenceschopnost definovana jako: ,,schopnost regionti produkovat vyrobky
a sluzby, které obstoji v mezindrodnich trzich a soucasné je zajiSténo udrZzeni vysokych,
trvalych piijmu jejich obyvatel” ¢i také jako ,,schopnost firem, odvétvi, regiond, narod
a nadnarodnich regionll generovat vysokou uroven piijml a zaméstnanosti® (Mikolas a kol.,
str.18, 2011). Obecné lze fici, ze jde o uspéSnou soutéZivost na trhu a udrzeni se v ném.
Zalezi vzdy ale na vice faktorech. Konkurenceschopnost zavisi na daném trZznim kontextu,
na jehoz pozadi je dana firma hodnocena. Zde je klicové piedevsim to, o jakou trzni strukturu
se jedna a v jakém c¢asovém obdobi je konkurenceschopnost hodnocena. Obtizné je
i hodnoceni konkurenceschopnosti firmy, které lze provést vice zplsoby, a ne vzdy se

vysledky shoduji (Benes, 2006).

Je ziejmé, Ze slovo konkurenceschopnost pochazi ze slova konkurence. Je to schopnost

odolavat a vitézit nad konkurenci.

Dulezité jsou 1 faktory, které konkurenceschopnost ovliviiuji (Trnka, 2004). D¢€li se na

vnitini a vnéjsi.
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Vnitini faktory:

Vyrobni procesy (vyrobni technologie, organizace casu, organizace prostoru,
metodiky a techniky zlepSovani);

vyrobni prostiedky (stafi vybaveni, Groven opotfebeni, technicky stav, uroven
vyuziti, automatizace);

vyrobni program (vyrobek, rtaznorodost sortimentu, kvalita, zasoby, uspory
materidlu, spotfeba energii);

fizeni (pracovni prostiedi, atmosféra, styly fizeni, systém odménovani, pracovni
motivace, vztah K Zivotnimu prostiedi);

pracovnici (kvalifikace, produktivita, angazovanost, vztah k praci, mezilidské
vztahy);

informacni systémy (jednorazové naklady, provozni naklady, funkénost, uzivatelska

piivétivost, hardwarova a softwarova kompatibilita, bezpe¢nost, komplexnost).

Vn¢jsi faktory:

Zdroje, dostupnost, cena (lidé, pozemky, suroviny, energie),
trzni okoli (marketingovy mix, SWOT analyza),

pravni a administrativni pravidla (globalizace, zdkony, makroekonomické nastroje).

Mikolas (2011) rovnéz naznacuje, Ze nestaci hledat konkurenceschopnost firmy pouze ve

finanénim zdravi, marketingu, inovacich, ale je nutno sledovat i v novych modernich

dimenze a podoby, napf-.:

Celkovy design podniku,

kultura podniku a jeho atmosféra,

celkové chovani podniku,

externi a interni komunikace,

produkty podniku a dynamika jejich inovaci,

image podniku.
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Konkurenc¢ni rivalita je vytrvaly proces, jenz neustale pisobi na schopnost firmy, aby
nachazela a udrzovala si vyhodu viici ostatnim konkurentim. Toto je nazyvano konkurenéni
vyhodou. Konkurenéni vyhoda vyrista z hodnoty, kterou je schopen vyrobce vytvofit ve
svém hodnototvorném fetézci a vyuzit ji k dlouhodobému rastu jeho bohatstvi. Prosttedkem
k dosazeni vyhody je vyuzivani nejlepSich svétovych znalosti a pfistupi — jak svétové

podniky pfistupuji k organizaci, vyvoji, vyrob¢, marketingu ¢i po prodejovym sluzbam.

Vytvoftit konkuren¢ni vyhodu obecné feCeno znamena dosdhnout téchto dvou véci
(Mikolas a kol., 2011):

e Vytvofit néco jin¢ho, nez maji vasi konkurenti — vytvofit jedine¢nost

e Vytvorit néco, co vasi zakaznici pociti jako lepsi nez jiné alternativy (vcetné vasich

pfimych konkurentd, vlastni ¢innosti nebo prosté nedélani niceho).

Pro vétsinu spolecnosti je konkurenéni vyhoda néco, v ¢em je jejich spolecnost dobra a lepsi

nez konkurence.

Joan Magretta (2012) tvrdi, ze Michael Porter definuje konkuren¢ni vyhodu tak, Ze mate
— li skutecnou konkurenéni vyhodu, znamena to, Ze ve srovnani se soupeii dosahujete nizSich
nakladt, uctujete si vysSSi ceny, popf. délate oboji. Aby byla realizovana skutecna
konkuren¢ni vyhoda dle Portera, nestaci jen porazit konkurenta, dilezité je vytvaret
mimotadné hodnoty. Konkuren¢ni vyhodu nelze pochopit a poznat, z pohledu na podnik
jako celek. Za jeji zakladni zdroj je povazovan tzv. hodnototvorny fetézec, jenz se sklada

z jednotlivych na sobé& navzajem zavislych hodnototvornych ¢innosti a marze.

1.1 Hodnototvorny retézec

Aby mohl byt spravné analyzovan zdroj konkurenéni vyhody, musi se podnik roz¢lenit na
jednotlivé ¢innosti a zkoumat, jak na sebe navzijem reaguji. Pro tuto ¢innost se pouziva
nastroj hodnototvorny fetézec. Hodnototvorny fetézec je oblibena metoda clenéni
podnikovych cinnosti, jejimz autorem je Michael Porter. Metoda ¢leni jednotlivé Cinnosti
provadéné v podniku podle hodnoty, kterou pfidavaji ke kone¢nému vyrobku (vystupu).
Diky nému si spole¢nost rozdé€li ¢innosti na ty prioritni a ty podptrné. Je dilezité znat
povahu nakladt podniku a také odliSeni od konkurence. Na trhu mohou byt dvé velmi
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podobné podniky, a tfebaze jsou ve stejném odvétvi a predpokladalo by se, ze budou mit
stejné ¢i podobné hodnototvorné tetézce, nemusi tomu tak byt. Mohou mit jiny pfistup

k zakaznikiim, mohou se liSit irovni nakladu i strategii na trhu.

V tabulce ¢.1 jsou obecné zobrazeny primarni ¢innosti podniku, ve kterych bude nejvice

realizovat konkuren¢ni vyhodu.

Tabulka 1. Hodnototvorny retézec

Podnikova infrastruktura

Informacni systém

Podplirné funkce Personalni funkce Pfridana hodnota

Védeckotechnicky rozvoj

Materialové hospodarstvi

Hlavni funkce Vyroba Prodej Sluzby

Zdroj: Dedouchova M., Strategie podniku (2001)

Podptirné ¢innosti jsou ty, které mizeme delegovat (Dedouchové, 2001). Primarni ¢innosti
(hlavni funkce) jsou kromé vyroby a provozu, prodeje a servisnich sluzeb i marketing
a odbyt. Podpurné ¢innosti jsou mimo jiné podnikova infrastruktura, informacéni systém,

personalistika, technologicky rozvoj a materialova (obstaravatelské ¢innost).

Primarni i podptrné ¢innosti se dale déli, v hodnotovém fetézci by tedy méla byt zachycena
cela spolecnost, jeji majetek a procesy. Kazdy podnik dle svého hodnotového fetézce ma své

zdroje konkurenéni vyhody.

Z hlediska vztahu hodnotvorného fetézce a outsourcingu je vidét, ze k outsourcingu jsou
vhodné podptrné funkce. Nejcastéjsi je outsourcing informacniho systému a jeho spravy.
V praxi je bézné se setkat i se spoleCnostmi, které outsourcuji personalni ¢innosti. Napiiklad
nabér novych zaméstnancti, Skoleni, teambuildingy a podobn€. Podnikovou infrastrukturou
mohou byt naptiklad datova centra ¢i tiskarny. Pronajem datovych sluzeb i tiskaren je
V dnesni dob& také velmi Casty pro podnikovy outsourcing. Jiz méné je vytésiiovano
materidlové zabezpeCeni a velmi zfidka se vyclenuje technologicky rozvoj. Pravé

technologie, know-how a inovace si podnik nejvic chrani a povazuje za svou nejsilngjsi
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konkuren¢ni vyhodu. Dulezité je rozhodnout o outsourcingu pouze u téch Cinnosti, které

nejsou kli¢ové pro chod a konkurenceschopnost podniku.

1.2 Outsourcing jako nastroj konkurenceschopnosti

Tato prace se zabyva outsourcingem jako ndstrojem zvySovani konkurenceschopnosti
podniku. Pokud se podnik rozhodne vyclenit néjakou Cinnost k outsourcingu, ma pro to
néjaky divod. Zjisti, Ze to né¢kdo umi Iépe, ze tim muze uspofit naklady ¢i nemusi

zaméstnavat tolik lidi. To v§e muze vést k zvyseni jeho konkurenceschopnosti.

V dobé, kdy rozvoj technologii a znalosti je tak rychly jako dnes, jiZ neni mozné spoléhat se
jen na zvySovani znalosti jednotlivct, ale je nutné umoznit efektivni kooperaci nejen vSech
zaméstnanc, ale efektivné vyuzivat i vSechny externi zdroje (Kadetabek, 2007).

Pokud se na trhu ¢i v odvétvi zvySuje konkurence, méni se podminky a nastdvaji zmény
— firmy museji rychle reagovat. Pieziji pouze ty podniky, jejichz prioritou je vysoky uzitek
nabizeného produktu a které jsou schopny redukovat naklady na nezbytné minimum, zbavit
se vSeho, co jsou schopny koupit levnéji nebo pii stavajicich cenach ve vyssi kvalité,
zamestnavat jen potiebny ¢i nezbytny pocet pracovnikli a podporovat vSe, co ptidava

podniku hodnotu (Vofisek, Ucen, 2003).

Outsourcing jako nastroj konkurenceschopnosti by se m¢l uplatiiovat zejména dlouhodobé.
Neni dobré, kdyz jim podniky fesi své kratkodobé problémy, které chtéji prenést na

poskytovatele. Vytésnéni problematické oblasti tyto problémy nevyiesi.

Spolecnost by méla piesné védét a analyzovat, které jeji ¢innosti jsou konkurenceschopné
a které pfinaseji nejveétsi piinos. A na ty by se méla nejvice soustredit. Ostatni ¢innosti, ne
tteba tak prospésné a dilezité, je mozno delegovat na externi firmu, kterd si s nimi poradi
1épe. Diky vytésnéni Cinnosti je firma vice zeStihlend, organizovand, zaméfena na klicové
¢innosti — tedy konkurenceschopna. Jak je vidét, konkurenceschopnost zasadné ovliviiuje

pohled podniku na outsourcing, kterému budou vénovany nasledujici kapitoly.

Z konkurence a konkurenceschopnosti vychazi planovani strategie podniku a v navaznosti

na to mize byt soucasti strategie i to, zda si vSechny ¢innosti podnik vykond sam, nebo
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vyuzije moznosti outsourcingu. Rozhodnuti, zda vyuzit outsourcingu ¢i nikoliv rozebira

strategie vyrob nebo kup (make or buy).

1.3 Strategie vyrob nebo kup (make or buy)

Pted rozhodnutim o outsourcingu néjaké ¢innosti je nutné popsat strategii vyrob nebo kup.
Témeét kazda firma v dnesni dobé¢ totiz stoji pied otdzkou, zda se ji vyplati dany vyrobek ¢i

sluzbu vyrabét/provozovat nebo ho radéji koupit/zajistit zvenci.

O tom, kdy se manaZeti rozhodnou pro vertikalni integraci (strategie vyrob) nebo spiSe
outsourcing, zavisi na vice faktorech. Muze se jednat o modni efekt jedné z nich, ale
I 0 zvyklost v oboru ¢i existenci znamych partnert pro outsourcing. Nejdulezitéjsi divod pro
rozhodnuti ale poskytuje ekonomicky cyklus. Jestlize je odvétvi v expanzi, firma musi
rychle reagovat a odbavovat vice zakdzek — proto se snazi spiSe vyuzit vyhod spoluprace.
Musi vyuzit maximalni kapacitu, aniz by vyc€erpala vSechen sviij kapital. V tomto ptipad¢ je
flexibilnéjsi 1 levnéjsi vyuzit outsourcing. Ve fazi recese, kdy podniky redukuji nadbyte¢né
naklady, se vétSinou vzdaji i dodatecnych nakladi na outsourcing. Firmy si vice zvladnou
vyrobit svépomoci, nepotiebuji byt tolik flexibilni, protoZe zakazek je méng. Vliv na

rozhodnuti ma ovSem vzdy nejvice povaha a politika firmy (Rydvalova, Rydval, 2007).

Pokud se tedy firma rozhodne o v€lenéni nebo o rozsifeni dalsich ¢innosti do podniku, jedna
se o strategii vyrob neboli insourcing. Na druh¢é stranég, jestlize firma vycleni ¢i vytésni
procesy z firmy, je to strategie kup. Diky tomu mohou vzniknout pravné nesamostatna
stiediska (hospodarska ¢i nékladova) nebo pravné samostatné subjekty ¢i partnerstvi
(kooperace, klastry, aliance, dcefiné spolecnosti). Jedna se tedy o outsourcing (Rydvalova,
Rydval, 2007).
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2 Outsourcing, jeho inovativni aspekty a motivy zakazniki pro

jeho vyuziti

Myslenka outsourcingu rozhodné€ neni nova — i kdyz to slovo tak ptisobi. Naptiklad najimani
cizich skupin pracovnikii do firmy na urcitou ¢innost se provozuje ve svété velmi dlouho.

A 1kdyz je to slovo cizi, setkdva se s nim v bézném zivot¢ kazdy.

Lze fici, ze outsourcing je dlouhodoby partnersky smluvni vztah, ze kterého obou stranam
mohou plynou vyhody. Partner vné firmy pomaha podniku vykonavat efektivnéji jednu nebo

vice ¢innosti (Rydvalova, Rydval, 2007).

KdyzZ je Fe¢ o outsourcingu, mluvi se o premisténi (prevedeni, vytésnéni) jedné nebo
vice aktivit, které dosud realizovala firma ve své vlastni reZii, na externi organizaci. Od
této externi firmy nasledné vysledky téchto aktivit (vyrobky nebo sluzby) nakupuje.
Samotné slovo outsourcing je z anglictiny Outside Resource Using — coz doslova znamena
pouzivani vné&jSich zdroji. Nékdy lze také slovo chépat jako slozeninu dvou slov out
a sourcing, v ¢estiné tedy zdroje z venéi. Termin outsourcing byl poprvé pouzit vyrobnimi

manazery firmy Kodak v roce 1970 (Dvoracek, Tyll, 2010).

Prvni Givahy o pfesunuti nékterych firemnich €innosti na outsourcingového partnera lze
datovat zhruba kolem roku 1950. Na zéklad¢ teorie o transakénich ndkladech R. H. Coase a
O. E. Williamsona jsou principy dlouhodobého vyuZzivani outsourcingu aplikované

predevsim na uzemi USA v 60. letech 20. stoleti (Rydvalova, Rydval, 2007).

Neni dobie chapat outsourcing jako spasu pfi snizovani nakladi a hledat tak nejlevnéjsi
variantu. Na outsourcing je nutné nahliZzet jako na projekt strategického fizeni firmy.
Spolecnosti vSeho druhu vyuzivaji outsourcing kazdy den ke zlepSeni produktti a sluzeb pro
své¢ zékazniky. Pouzivaji pfitom napiiklad outsourcing volného kapitdlu 1 vysoce
kvalifikovaného persondlu na investice do vyzkumu a vyvoje, coz vede k vyvoji novych
produktii a sluzeb. Pro kazdou spolecnost, ktera se snazi optimalné vyuzivat svoje zdroje, je
lepsi platit za realizovanou sluzbu nez za zatizeni, u kterého neni jasné, zda bude v dalsich

letech potteba.
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Aby definice o outsourcingu byla kompletni, mé&lo by byt zminéno i slovo insourcing. Jeho
vyznam je ptresn¢ opacny outsourcingu a predstavuje prohlubovani hierarchické struktury

firmy integraci doposud nakupovanych sluzeb (Rydvalova, Rydval, 2007).

Rozhodnuti zavisi individualné na firmeé. Zda bude né€které ¢innosti outsourcovat, ¢i zda si
je bude vykonavat sama. Toto rozhodnuti je ovlivnéno nékolika faktory, napt. odvétvim
a zvyky v ném, typem podniku ¢i stylem vedeni managementu. Ze zacatku ¢innosti si firmy
vSe obstaravaji sami. Jak ale postupné rostou a vyzravaji, mohou se objevit omezeni v oblasti
zaméstnancl, sluzeb nebo materidll nebo jinych ekonomickych zdroji v konkrétni
geografické oblasti. Tyto divody je mohou pfinutit, aby subdoddvky nebo materidly
obstaravaly z cizich zdrojl. V zasad¢ tedy kazda rostouci firma outsourcuje. Jde jen o to
stanovit co a jak vyc€lenit. Jak je vidét na obrazku ¢. 2, musi se vzdy vybalancovat rizika

a benefity z obou moznosti (outsourcing vs. insourcing).

OUTSOURCING
INSOURCING

Obrazek 2: Insourcing vs. Outsourcing
Zdroj: Vlastni zpracovani

Jaké tedy mohou byt vyhody a nevyhody outsourcingu a insourcingu? U kazdé firmy mize
pfevazit néco jiného. NiZe jsou vyjmenovany nejastéji uvadéné argumenty, které ve

vysledku hovoii spiSe pro vyuzivani outsourcingu (Schniedejans, 2005):

Mozné nevyhody insourcingu:

e naklady plynouci z nemoZznosti konkurovat firmam, které outsourcuji za nizsi ceny,

e Vvys$§i mzdové ndklady v porovnani s firmami, které vyuzivaji outsourcingu.

Mozné benefity insourcingu:
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e Kontrola nad firmou uvnitf podniku, a nad celkovou produkci,

e loajalni zaméstnanci.
Mozné nevyhody ousourcingu:

e ztrata kontroly nad vS§emi ¢innostmi v podniku,
e mozné problémy s reportingem a ucetnictvim ve vyclenéné oblasti,

e persondlni problémy a neloajalnost.
Mozné benefity outsourcingu:

e snizeni nékladii na vyclenénou ¢innost,
e snizena rizika, nez kdybychom ¢innost délali sami,

e Vétsi diverzifikace aktivit.

Dalsim vyhodam a nevyhodam outsourcingu bude vénovana podkapitola 2.11.

Jak uz bylo feceno, tato prace se bude zaméfovat na outsourcing z hlediska jeho motivi

a prinosu pro zakazniky. Zakazniky Ize definovat jako podniky, které se rozhodly, nebo se

rozhoduji vyuzit sluzeb outsourcingového partnera. Vztah mezi

zakaznikem

a poskytovatelem outsourcingu je znazornén ve schématu outsourcingu v nasledujici

podkapitole 2.1.
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2.1 Schéma outsourcingu

Na obrazku €. 3 je popsan vztah mezi poskytovatelem outsourcingovych sluzeb a podnikem
vyuzivajicim jeho sluzby. Pfedavaji si tutéz aktivitu, rozsah vertikalni integrace se v podniku

snizuje (Rydvalova, Rydval, 2007).

Zavod snifuje podet &innosti Poskytovatel sluzeb
vyrabénych uvniti podniku
(partner)
OUTSOURCINGEM
Vytésiiovana aktivita OUTSOURCING Integrovana aktivita

Obrazek 3: Schéma Outsourcingu
Zdroj: Vlastni zpracovani podle Outsourcing ve firmé, Rydvalova 2007

Vytésiovana aktivita, kterou se podnik rozhodl vytadit ze svého portfolia ¢innosti se pienese
pomoci outsourcingu na zodpovédnost outsourcingového partnera. Tato aktivita je pak
integrovanou aktivitou outsourcingového podniku. Obrazek €. 3 je velmi obecny piehled
principu outsourcingu. Je dulezité védét, ze typu outsourcingu a pohledi na né&j je velké

mnozstvi.

2.2  Typy outsourcingu

Z fungovani a pfijeti outsourcingu v praxi se ¢asem definovala i teoreticka vychodiska
outsourcingu. V literatufe lze najit mnoho déleni outsourcingu. V této kapitole 2.2 je zminén

jeden z pohledti na outsourcing (Dvoracéek, Tyll, 2010):

e outsourcing zaloZeny na zdrojich

Tento koncept je zaloZeny na tom, ze kazda firma ma konkuren¢ni vyhodu ve svém pfistupu,

schopnostech, ale predevsim zdrojich, které jsou klicové. Pokud bude firma uvazovat

26



0 vzacnosti svych zdrojii, musi pro outsourcing zvolit takové, jejichz odkryti neni jeji
nejveétsi devizou. Maloktery podnik si totiz muze dovolit luxus realizace vice ¢i vSech
¢innosti vlastnimi zdroji. Spole¢nosti se tedy maji primarné zaméfovat na hlavni predmét

podnikani a zbytek mohou outsourcovat.

e Outsourcing zalozeny na teorii transak¢énich nakladt

Samotné vyuziti outsourcingu vede ke snizeni ndkladd, ale je nutné si uvédomit, ze mize
piesto dojit ke zvySeni jinych nakladi, a to transakcnich nakladt spojenych s vyjednavanim,
kontrolou a fizenim outsourcingového vztahu. Je dilezité zvazit, zda pokud se usetii na jedné
stran¢, nezvysi to naklady na druhé. To se mtze stat napiiklad Spatnym vybérem partnera ¢i
Spatnym nastavenim smluvnich podminek. Aby se outsourcing vyplatil a transakéni naklady

se snizily, musi se pocitat s jeho ¢astym a frekventovanym uzivanim.

e institucionalni pohled na outsourcing

Tento pohled poukazuje na to, Ze na dne$nim trhu je mnoho podniku, které se vzajemné
velmi ovliviiuji. A pokud jedna z firem v jednom odvétvi zacne outsourcovat urcité procesy,
je vytvofen tlak na ostatni spoleCnosti, aby ud¢laly totéZ. Nejvyraznéji se tento prvek
projevuje u instituci vefejného sektoru a u vice instituciovanych odvétvi. Cim vice je dané

odvétvi institucionalizovang, tim rychleji dochazi k vyuzivani outsourcingu.

e 7Znalostni outsourcing

Kazda firma potiebuje vyvoj a nové technologie. Nékdy je schopné dostat kvalifikované
pracovniky 1 potfebné technické znalosti vlastni cestou, ale je daleko efektivné;si ziskat tyto
znalosti pomoci outsourcingu. Stejné jako vSechny piedeslé teorie pro outsourcing i tato

zvySuje konkurenéni postaveni firmy.

Pro rozsiteni znalosti o outsourcingu, je také dobré znat jeho Zivotni cyklus.
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2.3 Zivotni cyklus outsourcingu

Stejné jako kterykoliv jiny projekt, i outsourcing ma své etapy (Dvoracek, Tyll, 2010). Ty
se nazyvaji koncepce, realizace a ukonceni a mizete je vidét na obrazku ¢. 4. Mezi témito
etapami se muze objevit 1 rozvoj, a to, kdyZ jsou obé€ strany spokojené a domluvi se spole¢né

na vice procesech.

Uvedeni do
Rozhodnodnuti Hodnoceni a Zivota, realizace

0 outsourcingu vybér partneera a hodnoceni
efektivnosti

Obrazek 4 : Zivotni cyklus outsourcingu
Zdroj: Vlastni zpracovani podle outsourcing a offshoring podnikatelskych ¢innosti, Dvoracéek, Tyll,

2010

Cely proces outsourcingu podléhd prvotnimu rozhodnuti vrcholového managementu
spole¢nosti. Tomuto rozhodnuti, zda do outsourcingu jit, ¢i nejit, pfedchazi mnoho analyz
a procest. Management si musi pfipravit koncept, jak outsourcing dobie zajistit tak, aby pro
ni byl co nejvyhodnéjsi. Outsourcing ma mnoho vyhod, jak bude zminéno dale. Firmy si
vétsinou slibuji vyrazné snizeni nakladii a zvySeni konkurenceschopnosti. Usp&sny
outsourcing je ale predev§im tehdy, pokud management spravné rozhodne o predmétu

outsourcingu a zvoli spravného partnera.

U vybéru spravného partnera je dilezité brat v potaz reference na néj, velikost firmy a rozsah
sluzeb, certifikaci, ale 1 finan¢ni stabilitu. NejCastéji se zaSle poptdvka do néckolika
spolecnosti a pak se na zéklad¢ jejich nabidek vybere pomoci hodnoticich metrik nejlépe
odpovidajici kandidat. Hodnoceni kandidath miize byt na zéklad¢ vicekriterialni analyzy,
Due Diligence 2, Scorecard apod. Due Diligence je velice zajimava metoda provérky ze
strany dodavatele outsourcingovych sluzeb (Rydvalova, 2007). Dodavatel sluzby si

V podstaté provadi audit spravnosti podklad, mize i hovofit se zaméstnanci objednavatele

2 Due diligence — komplexni provérka/audit podniku
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sluzby. V ptipad¢ utajovaného procesu, kdy organizace sviij zamér o implementaci
neozndmila, mize probihat tzv. uzaviena provérka ¢i inspekce. Na zaklad toho ziskava
dodavatel outsourcingové smlouvy znalosti pro nasledujici vyjednavani o outsourcingové

smlouvé.

Po vybéru kandidata se klade diiraz na sepsani spravné formulované smlouvy (viz kapitola

2.6 — pravni pohled).

Po uzavteni smlouvy dochazi k uvedeni outsourcingu do Zivota. Jeho sprdvnad implementace
je klicem k Gspéchu. Musi se stanovit zodpovédné osoby, zameéstnanci musi byt
informovani. Pak uz nastavd faze napliiovani smlouvy, kdy dochazi k transferu zdroji,

zaméstnancl a majetku od klienta na poskytovatele.

Po dobu, na kterou byl outsourcing sjednan, by mél byt vyclenén specialni pracovnik, ktery
bude kontrolovat a dohlizet na procesy. Mél by byt v neustalém kontaktu s partnerem a pii
kazdé zméné feSit vzniklou situaci. Tento pracovnik musi byt i vyborné sezndmen se
smlouvou tak, aby vSe fungovalo, jak ma. V ramci outsourcingu by mély byt pravidelné

vytvareny analyzy efektivnosti, které ukazou, jak moc se outsourcing osvédcil ¢i neosvedcil.

Nejcastéjsi ukonéeni outsourcingového vztahu je po uplynuti doby, na kterou byla smlouva
sjednéana. Partnerstvi mize skoncit i vypovedi ¢i odstoupeni jedné ze stran, ¢i vzajemnou

dohodou. Nékdy se 1 stava, ze klient ,,pohlti* svého partnera a stanou se jednou firmou.
Tato diplomova prace je zamétend na logistickou spole¢nost DB Schenker. Proto je nutné,
vysvétlit logisticky outsourcing a nahlédnout do logistiky jako takové.

2.4 Logisticky outsourcing

Definice logistiky dle Evropské logistické asociace zni: ,,Logistikou je myslena organizace,
planovani, fizeni a vykon tokli zboZi vyvojem a nakupem pocinaje, vyrobou a distribuci
podle objednavky finalniho zdkaznika konce tak, aby byly splnény vSechny pozadavky trhu

pii minimalnich ndkladech a minimalnich kapitalovych vydajich.” (Pernica, str. 18, 2005)
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Outsourcing Vv oblasti logistiky miize hrat vyznamnou roli i u malych a stfednich podnikd,
protoze poskytovatel logistickych sluzeb mtize na rozdil od podniku dosdhnout vyhodnéjsich

nakupnich cen, nizsich dopravnich sazeb nez podnik samotny, kdyby si to zajednaval sam.

Sluzby v logistickém outsourcingu se mohou délit do nasledujicich ¢ty kategorii

(byznys.ihned.cz, 2012):
Skladovaci sluzby:

e skladovani v temperovanych skladech,

e piijem a vyskladiiovani kusového ¢i paletového zbozi v rezimu 24/7,

e koordinace a zajisténi dodavek zbozi mezi dodavateli a odbérateli,

¢ kontrola a tfidéni zbozi, evidence pohybu zbozi v on-line rezimu,

e administrativni podpora — pfijem, zpracovani objednavek, tisk dokladu,

e kompletni podpora e-shoplim (pifijem a zpracovani objednavek, vyskladnéni, baleni

a expedice zbozi, tisk dokladu.
Sluzby zvysujici pfidanou hodnotu:

e Tisk etiket s carovymi kody a polepovani zbozi etiketami,

e paletizace zboZi,

e Dbaleni zbozi do kartonli v€etné dodavky obalového materiélu,

e Dbaleni produktt do folie se smr$ténim/bez smrsténi,

e tfidéni produktii, kompletace zbozi pro prepravu, lepeni adresnych stitka,

e (innosti s vysokym podilem manualni prace.
Vnitrostatni a mezindrodni pieprava:

e expresni preprava balik do 50 kg "z domu do domu",

e dorudeni zasilky ptijemci kdekoliv na uzemi CR a v zahrani¢i,

e dodavky zboZzi do hypermarketti podle pozadavk klienta,

e doruceni zasilky na dobirku prostfednictvim on-line Ceské posty,
e on-line sledovani ptepravy zasilek,

e kuryrni sluzby,

e pieprava celovozovych zasilek (kamiony, dodavky, sbérna sluzba),

e letecka a namoini pteprava vcetn¢ celnich sluzeb.
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Logistika pro e-shopy

Obrat internetovych obchodt roste od roku 2006 meziro¢né v primeéru o 22 %. V roce 2010
prekonal poéet nakupujicich v CR hranici 5 miliont. Outsourcing pro e-shopy miiZe

obsahovat uceleny komplex sluzeb "na kli¢":

e paletovy i kusovy pfijem zbozi od dodavateld,

e deponovani zbozi ve skladu spolupracujici firmy,

e skladova evidence, inventarizace, reporting podle pozadavkii,

e skladovani, vyskladilovani zbozi a odbavovéani zasilek,

e piijem a zpracovani objednavek, tisk dodacich listt, faktur, pfepravnich

dokumentt, piepravnich stitk,

predani zbozi prepravcim (Ceska posta, kuryrni sluzby),

ostatni doplnkové sluzby podle pozadavka zakaznikd.

V logistice pusobi nékolik typd firem, které poskytuji sluzby. OdliSuji se predevsim
rozsahem Ccinnosti a velikosti. Firmy pisobici v logistice se d€li i z hlediska urovné

poskytovanych sluzeb.

Poskytovatele v logistickém fetézci podle velikosti roli v logistickém fetézci 1ze rozdélit
nasledovné (Novak, Pernica, 2005):

e dopravci a operatofi (1 PL),

e zasilatelé a poskytovatelé kuryrnich sluzeb (2 PL),

e poskytovatelé na tirovni Third Party Logistics (TPL, 3PL),
e logistické podniky (4PL),

e spolecnosti starajici se komplexni logisticky fetézec (SPL).

Nejniz§im stupném je tzv. 1 PL (first party logistics provider). Je to jednoduse firma nebo
jednotlivec, ktery potiebuje prepravit naklad (cargo) z bodu A do bodu B. Veskerou logistiku
si zajisti sam. First party logistics provider je termin jak pro objednavatele, tak i pro
zasilatele. Logistick4 firma zde nevlastni Zadné prostredky, pouze zajisti pfepravu na uréené

misto.
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Second party logistics provider (2 PL) uz je vyraz pro firmu, ktera uz vlastni prostiedky pro
pfepravu a poskytuji je dal$im firmam za uplatu. Mtze mit i sklady a operatory. Pro tyto
firmy je typické Ze vlastni rizné dopravni prostiedky, kamiony a letadla. To vSe pro
prepraveni nakladu zakaznika. Mezi tyto firmy patii zasilatelé a poskytovatelé kuryrnich

sluzeb.

Co se tyce jesté vyssiho stupné zapojeni, je zde 3 PL poskytovatel. Je to spole¢nost, ktera
provadi logistické sluzby svym jménem, ale pronajima si na to vybaveni od second party
logistics poskytovateld. Vlastné na sebe bere zodpovédnost pred klientem, kterému pomoci

2 PL zajisti veSkeré¢ logistické sluzby. Zmirfuje tim riziko ostatnich firem.

Sluzby, které kromé jinych mohou poskytovat firmy jako third party logistics:

¢ individualizované ptepravni sluzby,

e skladové sluzby,

e podavani informaci o zésilkéch na cesté, o stavu skladovanych zasob,
e provadi konsolidaci a dekonsolidaci zasilek,

e pfevzeti realizace celého zasobovani,

e cela distribuce pro klienta,

e pojistovaci, celni a dal§i odborné tkony.

Je dilezité fici, ze 3 PL uz jen neptepravuje, ale fidi ostatni firmy, které si najima. Spravuje
smlouvy a ma na ptehled nad naklady, terminy, a pfedev§im komunikuje se zakaznikem.
Nize jsou vyjmenovany davody, pro¢ je outsourcingu u 3PL stale Cast&j$i a z pohledu

zakaznikd vyhodny:

e Vvelmi dobré sluzby zdkaznikim a sniZovani poctu pracovnikli pro firmy, které
outsourcuji;

e Snaz$i zamétovani se na hlavni kompetence spolecnosti (vyroba, prodej);

e Ponechani dopravy na ty, ktefi jsou vhodnéj$i, aby se tim zabyvali, na zékladé

techniky, zkuSenosti a dopravni hustoty.
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Logisticka feseni tzv. 4 PL poskytovatelti nabizi komplexni logisticka feseni pro klienta,
S vyuzitim zdroju a znalosti 3 PL a nizsi, které si mohou najimat. Tito poskytovatelé jsou
samostatni a nezavisli, maji velice Siroky zabér Cinnosti, které¢ se snazi klientim zajistit
a vyuzivaji nejnove¢jsi technologie a nejefektivnéjsi feSeni. Tyto spoleCnosti Casto uz
nevlastni zadna vlastni aktiva. Diky znalostem a dovednostem 3 PL jsou schopni
zakaznikim navrhovat, stavét a provozovat komplexni feseni dodavatelského fetézce pro

Klienty.

V literatufe se n¢kdy uvadi i trovenn 5 PL. Je tézké vymezit rozdil mezi 4 PL a 5 PL, ale
vétsinou Fifth party logistics provider nema zadna aktiva a jen vyuziva své velikosti
(spolupracuje i s n¢kolika 3 PL). Jsou tak nazyvani ti poskytovatelé, jejichz aktivity spocivaji
vyluéné v oblasti know-how (Pernica, 2005). Kombinuji pouze cizi zdroje, kapacity
a technologie a funguji spise jako virtualni poskytovatelé logistickych sluzeb. Jak uz bylo
feeno, 5 PL jsou zamé&fené na technologie (Supply chain Intermediares study, 2006). Je
pravdou, Ze na technologii a zdkazniky je uz zaméten poskytovatel ze 4PL, pro rozeznani
5 PL spoleCnosti jsou dilezité systémy — je naptiklad poskytovatelem logistickych
e-services. Je to tedy vétSinou nejvetsi logisticka firma na trhu, orientuje se i na nadnarodni
trhy. Ze své pozice ale umi velmi dobie komunikovat se zakaznikem a zajistit ty
nejvyhodnéjsi podminky a ceny. Pro svou velikost vyjednava ceny s aerolinkami
a rejdaiskymi spole¢nostmi. Funguje spise pro vétsi spole¢nosti a Klienty. Synonymem pro
5 PL je mnohem casté&ji pouzivany termin LLP neboli Lead Logistics Provider (Neurbayer,
2011). Poskytovatel Lead Logistics Provider (LLP), jak uz bylo zminéno, je podnik, ktery
outsourcuje a sdm piebird analyzovani, projektové fizeni, realizaci a fizeni logistickych
fetézch klienta. Klienti od LLP oc¢ekéavaji pfinosy v podobé& optimalniho priibéhu procest
a snizeni logistickych nékladd, zkraceni dodacich lhit, sniZzeni Skod, zlepSeni trovné
dodavatelskych sluzeb, redukci poctu dodavatelit a poskytovateli sluzeb s naslednymi

usporami naklada na administrativu (Pernica, 2005).

Na trhu je vzdy poptavana sluzba, na kterou reaguji rtizni poskytovatelé dle svych schopnosti
a moznosti. Kazdy zdkaznik tak najde jednoho i vicero poskytovateld, kteti umi jeho

pozadavek splnit. Uceleny piehled Gcastniki logistiky je uveden na obrazku €. 5.
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UCASTNICI SLUZBY

MAJITELE NAKLADU VYROBA, MALOOBCHOD
DOPRAVCI TRANSPORT
POSKYTOVATELE
LOGISTICKYCH LOGISTIKA
SLUZEFB

LOGISTIKA,
POSKYTOVATELE DODAVATELSKY
KOMPLEXNICH LOG. 4 P L RETEZEC
RESENI

KOMPLEXNI

LLP=35PL o

LEAD LOGISTICS
PROVIDER A
KONZULTANTI

Obrazek 5: Ucastnici a sluzby v logistice
Zdroj: Vlastni zpracovani

V kazdém stupni logistiky podstupuji obé strany urcita rizika. D4 se ale fict, Ze pti spravném

nastaveni vztahu a prechodu rizik se daji eliminovat. Zaméfime se na né v nasledujici

podkapitole.

2.5 Rizika outsourcingu

Predtim nez podnik rozhodne, zda je pro n¢j outsourcing vyhodny, musi zvazit i vSechna
mozna rizika, ktera v souvislosti s nim plynou. V této kapitole 2.5 budou vyjmenovana
nejCastéj$i z nich stim, ze Cetnost rizika se s kazdym dal$im vyjmenovanym snizuje

(Hiibner, 2008):
e piiliSna zavislost na outsourcerovi

Mnohé firmy maji problémy s definovanim svych pozadavki a potieb. Spoléhaji se tedy do
velké miry na outsourcera a na jeho nadefinovani jejich vztahu. Mlze se pak stat, Ze firma
novému uspotadani vztahli nerozumi a celkova efektivita outsourcingu se snizuje. Je tedy

dalezité presné definovat ¢innosti, které maji byt delegovany na externi firmu. Je nutné do
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smlouvy zahrnout i moznosti zmény a uprav. Casto se totiz stivé, ze firmy chtéji po n&jaké
dobé zmenit podstatné rysy vztahu a za ty se uctuji vyssi poplatky. Ty pak nepfimétené

zvysuji ndklady outsourcingu. Proto je dobré si smlouvu dikladné promyslet.
e ztrata kliCovych znalosti a kompetenci

Plati zasada, Ze podnik by m¢l outsourcingovat jen okrajové a podptrné ¢innosti. Nikdy by
se nemelo stat, ze svou klicovou znalost a dovednost, diky niz je Gspésny, piehodi na
outsourcera. Toto riziko je tfeba eliminovat udrzenim znalosti uvnitf firmy a najmutim
¢lovéka nebo tymu, ktery hlida pribéh outsourcingu tak, aby nedochazelo k zjistovani

klicovych znalosti nékym nekompetentnim.
¢ nedostate¢na kvalifikace personalu outsourcera

Vétsinou je faktem, ze kazdy dobry outsourcer mé kvalifikovany persondl, a podnik navic
jesté ziskdva pfistup kuzce specializovanym expertnim znalostem diky svazku
S outsourcerem, které by jinak nem¢l. Na druhou stranu, pti vybéru ne zcela odborné firmy

se muze stat, ze zaméstnanci nebudou spravné zaskoleni a kompetentni pro danou praci.

V urcitych piipadech se ale stava, ze soucasti outsourcingového kontraktu je pifevzeti
zamé&stnancl podniku. SluZby jsou tedy i nadédle vykonavany stejnymi lidmi se stejnymi
znalostmi (Fowler a Jeffs, 1998). Outsourcer, ktery takovyto tym ziskd, by m¢l nejprve tym
néjak propojit s jinymi pracovniky, €1 najmout nové manaZery — aby se zavedené postupy

dockaly zmény a zefektivnily se.
e neplnéni kontraktu outsourcerem

Toto riziko se ostatné tyka vSech vztahtl, do kterych podnik vstupuje. Nastésti vétSinou neni
nepiesné plnéni kontraktu zamérem outsourcera. Muze vyplynout z toho, ze piesné
nerozumi na$im ocekavadnim a prioritdm. Opét se zde jedna o nutnost kooperace

a vzajemného tésného partnerstvi, stejné jako piresného vymezeni.
e nejasny vztah mezi ndklady a vynosy

Casto je velmi obtizné zjistit pomér mezi néklady outsourcingu a jeho piinosy. Nejvétsim
problémem byva obvykle penézni vyjadieni vSech pfinosii. Firma si ¢asto neuvédomuje
kvalitu a efektivnost pfinosu outsourcingu a neceni si ji natolik, kolik by méla. Pokud
vyvineme tlak na outsourcera, aby vse vyfidil v daném fixnim ¢ase — najme si dostatek lidi,

aby dodrzel vse, co slibil. Pokud ale bude outsourcingovy vztah Spatné¢ nastaveny
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a outsourcer nebude mit zdroje vytizeny, bude sluzba samoziejmé drazsi. Kvuli této
nejasnosti maji firmy tendenci rozhodovat o outsourcingu z hlediska nakladt — tim tlaci

v

stavem v budoucnu, kdyby outsourcing nevyuzil.
e skryté naklady kontraktu

Castymi vyhodami outsourcingu jsou uspory néakladi, zvySeni jejich transparentnosti,
viditelnosti a pfedpovéditelnosti. Na druhé strané se mohou ale objevit i skryté naklady jako
naklady na nalezeni nejlepSiho outsourcera a uzavieni kontraktu, nebo fizeni
outsourcingového vztahu nasi firmou, pfevod znalosti ¢i ukonéeni outsourcingu. I s témito

naklady je potieba pocitat.
e Bezpecnostni problémy

Je zfejmé, Ze bezpecnostni riziko zde bude vZdy. At uZ se zajistuji ¢innosti interné nebo
externé. Vyznamné riziko ale nastava, kdyz outsourcer poskytuje své sluzby i ostatnim
konkurentim v nasem odvétvi. Je tedy potfeba vybrat znadmého a davéryhodného

outsourcera, ktery ma dlouhou historii a zkuSenosti, nejen s ochranou dusevniho vlastnictvi.

Pokud se podnik rozhoduje vyuzit sluzeb outsourcera pies urcita rizika vyjmenovana vyse,
je dulezité, aby vy€lenéni ¢innosti stale korespondovalo s jeho strategii a byla to velmi
pfirozena véc, jako dalsi krok, ktery tak jako tak musi nastat. Je tedy velmi dobré spravné

spolupracovat s outsourcingovym partnerem a implementovat ho do spole¢nosti.

2.6 Implementace outsourcingu do firemni strategie

Velmi dulezité pfi vyclenéni Cinnosti je spravna implementace principti outsourcingu do
firmy a jeji strategie a kultury. Existuji Ctyfi divody pro volbu outsourcingu a jeho

implementaci do firmy (Rydvalova, Rydval, 2007):

Duvod konkurenéni:

e strategické ziskani inovac¢nich technologii,
e ziskani konkuren¢ni vyhody,

"

e VysS§i urovein poskytovanych sluzeb — podnik se stava "partnerem experta".
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Vécné divody:

e soustiedéni se na hlavni ¢innost podnikani,
e zdokonaleni rozvoje a zlepSeni operativni vykonnosti v hlavni ¢innosti,
e preneseni urcitych rizik na poskytovatele outsourcingovych sluzeb,

e (Qarantovani kvality sluzeb.

Finan¢ni davody (Ucen, 2001):

zpruhlednéni néklada,

e Snizeni operativnich nakladi (transak¢ni naklady na management a koordinaci),

e predvidatelné naklady a kontrolovatelné vydaje na danou oblast — poskytovani
outsourcing je financovano formou platby pausalu v dané periodicité (mesi¢né,
Ctvrtletn€, rocn¢),

e zvySeni pruznosti zdroji (snadné&jsi pfizptisobeni zménam objemu — pii zmenSeni

rozsahu ¢innosti nezlstavaji vysoké fixni naklady),

e Uvolnéni investi¢nich zdroji (rozlozeni do mési¢nich plateb).
Organizacni ditvody:

¢ ZjednoduSeni manaZerské prace,
e zplosténi organizaéni struktury,
e zvySeni pruznosti,

e snizeni poctu pracovniku.

Outsourcing hraje vyznamnou roli i u malych a stfednich podniku, protoze je to vyznamny
zdroj inovaci. Mens$i podniky nemohou vynaklddat velké Castky na inovace ¢i védu
a vyzkum. Dusledkem realizace outsourcingu mtze byt staly stav. To znamena, Ze je tato
¢innost do chodu podniku implementovana nastdlo. Mtze jit napiiklad o dopravu,
personalistiku a najimani osob nebo informaéni technologii. Casto firma neni schopna
zvladnout vSechny procesy sama. Implementaci outsourcingu je potieba provést velmi
odborné a planované. Je dobré na ni nahlizet jako na projekt, a také ji tak tidit. Je potieba
znat sva cile a oc¢ekdvani, znat pozadovanou kvalitu, Cas i naklady (Rydvalova, Rydval,

2007).
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Faktory Gspésné realizace jsou (Rydvalova, Rydval, 2007):

e kvalitni vybér vhodného poskytovatele,

e Schopnost vyuziti externiho KNOW-HOW,

e podpora vrcholového managementu,

e porozuméni firemnim ciliim,

e sStanoveni strategické vize a planu,

e projektové fizeni vztaht,

e kvalitni finan¢ni analyza pro vyuziti outsourcingu,

e funkéni komunikace vSech zicastnénych.

Aby byla implementace Gspés$na, je poticba znat pravni zaklad, na némz je outsourcing

vystaven.

2.6.1 Pravni pohled na outsourcing

Dulezité je pro zékaznika pfed uzavienim outsourcingové smlouvy znat podminky za
kterych je smlouva sepsana, znat rizika a védét na co se pfipravit. Podstatou tohoto
smluvniho vztahu je tedy pfeneseni rizik a odpovédnosti za ¢ast podnikatelské aktivity na
dodavatele tak, aby se zdkaznik mohl plné soustfedit na svou hlavni ¢innost. Konkrétné co
se ty¢e smlouvy, neexistuje zadna specificka pro tento smluvni typ vztahu. Jedna se vétSinou
o kombinace smlouvy o dilo, smlouvy o poskytovani sluzeb, licen¢ni smlouvy, kupni ¢i
ndjemni smlouvy. Zakladni pravni ramec poskytuje zakon o obchodnich korporacich a novy
obcansky zakonik. Jak uz bylo fec¢eno, vyplati se smlouvu uzavfit na del§i dobu. VétSinou
Vv rozpéti 2-10 let. Je potieba ve smlouvé zakotvit flexibilitu smluvniho vztahu, kdyz se
nahodou zméni obchodni realita. O podobé smlouvy — jak by méla podle néj vypadat

v idealnim ptipad¢ — se zakaznik mtize dozveédét z informaci, které ziska z Due Dilligence.

Kli¢ova ustanoveni smlouvy (Hiibner, 2008):

Je vzdy dulezité se dohodnout na dilezitych parametrech smlouvy, aby ani jedna strana
nebyla neptijemné prekvapena. Nize jsou vyjmenované, na co je potieba pii dohod¢ smlouvy

zaméfit (Hiibner, 2008):
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e definice poskytovanych sluzeb

smluvni strany si musi stanovit piesny rozsah spoluprace. Je dobré explicitné vyjmenovat
sluzby, které budou pfedmétem outsourcingu. Dale ptesn¢ uvést technické pozadavky,

kvalitu sluzeb, miru zabezpeceni, ptechod rizik a podobné.

Monitoring a hodnoceni — ve smlouvé by méla byt jednozna¢né zachycena kritéria pro
hodnoceni a kontrolu spoluprace. Pravideln¢ by se mél vztah a Groven sluzeb hodnotit

a zlepSovat. Monitoring mtize provadét zaméstnanec, ale i povétena tieti strana.

e Cena
Je to jeden z nejdilezitéjSich faktord, na kterych je potieba se shodnout. Navic vétSina
Ceskych spolecnosti stale hleda nejnizsi cenu za outsourcing. Je nutné zachytit flexibilni
mechanismus ceny, ktery bude reagovat na ménici se trh. Musi se pocitat s inflaci, zménou

kurzl, a i vykyvy v poptavce.

e Ochrana informaci a know-how

Je nutné ptedat partnerovi citlivé obchodni informace, proto je potfeba casto podepsat
I dohodu o mlcenlivosti. Pfi obzvlast citlivych informacich Ize do smlouvy zanést
1 preventivni opatieni proti Uniku informaci. Pokud se bude outsourcingovat sluzba, na
kterou je udélen patent, know-how ¢i primyslovy vzor, je nutné nejprve ovéfit, zda je podnik
opravnén partnerovi licenci poskytnout viz autorsky zakon ¢ 121/ 2000 Sb. Smluvni
podminky by mély byt oboustranné vyhodné a pro obé€ strany motivujici. Ob€ dvé strany by

mély mit pocit, Ze jim spoluprace prospéje a mohou si diivéfovat.

2.7  Inovativni aspekty outsourcingu

Pfi uzavfeni outsourcingové smlouvy se ocekava, ze koalice s partnerem vam zajisti lepsi
a vys§i aroven poskytované sluzby nez V pozici, kdy ji podnik vykonava sam. Je
pochopitelné, ze podnik chce do finalniho vyrobku promitnout vse nejlepsi — technologie,
material apod. — aby byl produkt co nejvice konkurenceschopny. I takovy outsourcing
procest, kdyz je proveden efektivné a inovativné miize produktu poskytnout onu piidanou

hodnotu.
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Pro podnikatele/zakazniky je tedy stale vice diilezité dosahovéni inovaci prostiednictvim
outsourcingového partnera. Na obrazku ¢. 6 je vidét, Zze pro 51 % dotazanych podniki je
dosahovani inovaci celkem dillezité a az pro 43 % velmi dillezité az nezbytné. Dava to tedy
dohromady vétSinu, ktera chce dosahovat inovaci pomoci outsourcingu (Horses for

sources, Innovation purgatory, 2010).

Jak dulezité je pro vase vedeni dosahovani
inovaci pfi outsourcingu?

0%

43%
B Neddleziteé

M "Nice to have"
W Celkem dleZité

Velmi dalezité az nezbytné

Obrazek 6: Vyzkum o dilezitosti inovaci v outsourcingu
Zdroj: Horses for sources, Innovation purgatory

Pohled na dosahovani inovaci z hlediska zakaznikt je jedna véc, pfistup poskytovatelt
outsourcingovych sluzeb je véc druhd. Ve skute¢nosti mnoho outsourcingovych firem tvrdi,
Ze poskytovani inovace je pro né tou nejvétsi vyzvou (Overby, 2007). Dodavatel soustiedi
své sily na splnéni vSech klientovych pozadavki a na inovace se zapomina. Problém mezi
pozadavky na inovaci v outsourcingu a jeho plnéni je pfedev§im v nevyi¢enych pianich
a pozadavcich. Je ale pravda, Ze manaZeti od outsourcingu okrajovych sluzeb nemohou
ocekavat novou pievratnou inovaci. Budou to spiSe malé efektivni kroky nez radikalni

inovace.

Na obrazku €. 7 jsou uvedeny odpovédi na otazku, zda dodavatelé splnili vaSe o¢ekavani na
inovace v outsourcingu (Horses for sources, 2010). Je zde pomérn¢ tenka hranice mezi tim,
zda dodavatelé zklamali v inovaci (41%) nebo ¢i splnili o¢ekavani (54%). Zalezi predevsim

na posouzeni manazert v podnicich, zda vidi posun vpted ¢i nikoliv.
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Dodavatelé prekonali oéekavani
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Obrazek 7: Spokojenost s outsourcingem
Zdroj: Horses for sources, Innovation purgatory

Mezi nejvyznamnéjsi divody, pro¢ neni dosahovano vice inovaci v outsourcingu, se uvadi
napiiklad neefektivni fizeni zmén navrhovanych outsourcingovou firmou a komunikace
mezi partnery. Dale se uvadi i nedostatek pravomoci pro fidici tymy, aby vedli vztah
Kk inovacim. V neposledni fad¢ se spekuluje o upadku podpory z klientovy strany ihned od
podpisu smlouvy. Je to celkem logicky, ale chybny krok. Klient se rad zbavi prace navic
a veskerou zodpovédnost preda na svého partnera. Kdyby si ovSem hlidal postupy
a technologie, které outsourcer pouziva a spolecné vedli partnerstvi, mohl by to byt vice
win-win vztah. A dospélo by se nasledné i k inovacim, protoze by obé strany k tomu mély
co fict. Je tedy i dilezité, aby klient piesné védél, co chce a co oc¢ekava a outsourcingové

firmeé to sdélil.

V neposledni fad¢, stale jeden z hlavnich divodi, pro¢ firma voli jinou firmu na své procesy,
je, Ze uSetii naklady. A paklize se voli partner podle ceny, nelze piedpokladat, Ze to povede
k n¢jakym inovacim. Spise je pak dana operace splnéna na stejné urovni, jaka je nastavena

1 pfi insourcingu.

Jednou z dalsich piekazek pro dosahovani inovaci mize byt nepfijeti novinek a zmén
Vv podniku jeho zaméstnanci. Nelibost pracovniktl k jakymkoliv zménam a inovacim je tedy

dal$i moznost. MliZe byt namitnuto, Ze pokud néco funguje, pro¢ to ménit.

41



Tématem této diplomové prace jsou predevsim motivy podnikll pro volbu outsourcingu.
I inovace mohou byt jednim z motivi, jak vyplynulo z odpovédi na obrazku €. 6. Dalsi druhy

motivi budou rozebrany v kapitole 2.8.

2.8  Motivy zakaznikii pro vyuziti outsourcingu

Aby byl objasnén outsourcing komplexn¢ ze vSech stran, je nutné se zabyvat i zakaznikem
a jeho motivy. K tomu je nutné si v prvni fadé¢ vyjmenovat nejvyznamnéjsi divody pro
outsourcing. Dtvody, pro¢ voli podnik outsourcingovou spole¢nost pro realizaci svych

aktivit mohou byt nésledujici (Hiibner, 2008):

e Soustfedéni organizace na hlavni ¢innost podniku,

e zvySeni pruznosti zdroju,

e podpora zmén, restruktalizace a transformace ve spole¢nosti,

e zvySeni hodnoty vyrobku a sluzeb,

e ZlepSeni provozni vykonnosti,

e ZlepSeni davéryhodnosti a image, pokud se spolupracuje s pirednimi
outsourcingovymi spole¢nostmi,

e Zziskdni znalosti, dovednosti a technologii, které by jinak organizace neméla
k dispozici,

e moznost piistupu k novym trhiim a novym obchodnim ptilezitostem diky partnerovi,

e lepsi kontrola nad naklady,

e sniZeni poctu zaméstnanct,

e sdileni rizik,

e Uvolnéni zdrojl pro jiné ucely (vénuji je na hlavni konkurencni ¢innost),

e pozitivni vliv na finan¢ni situaci (outsourcing je placen Castéji v mensSich castkach,
sniZeni operativnich nakladi, pfedvidatelné a kontrolovatelné vydaje),

e snizeni investic do stalych aktiv a technologii — uvolnéni téchto prostiedkt pro jiné

adely.

Toto jsou diuvody neboli motivy, které mohou vést k vyuziti outsourcingovych sluzeb.

Zakladni déleni téchto motivt bylo jiz vypsano v kapitole 2.6. Téch divodu je samoziejmé
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nespocet a kazda firma, jelikoz je individualni, ma individualni i divody pro outsourcing.

V nésledujicich kapitolach budou uvadény i dalsi mozné divody pro vyclenéni ¢innosti.

Outsourcing muze vystupovat v n¢kolika drovnich. Prvni z nich je takticka. To znamena,
ze spolecnost ma urcité problémy a hleda v outsourcingu jejich doc¢asné feseni. Outsourcing
nam v tomto piipadé mize pomoci v oblasti kvality poskytovanych sluzeb, ¢i v Gspoie
nakladii. Muze se také stat, ze spoleCnost doCasné¢ nema dostatek kvalifikovanych
pracovnikil, a proto jim outsourcingova spole¢nost mize dodat i zkuSené¢ zaméstnance.
V této tirovni organizace pozaduje kvalitné;jsi sluzbu za co nejnizsi cenu. Nasledné se sleduje
ihned viditelna uspora nakladu, ulehéeni pfetizenym zaméstnancim a podobné. Druha
uroven je strategicka. Vyspélé organizace vidi vyhodu v outsourcingu v jeho ptidané
hodnoté. Nemusi ztracet ¢as a utapét v naklady v nécem, co za né nékdo ud¢€la 1épe. Nejde
o jednorazové ¢i docasné feSeni jako u taktické urovné, ale jde o to najit balanci a optimalni
variantu pro ob¢ strany. Firma se muze soustfedit na jeji klicovou ¢&innost, kdyz
outsourcingova spole¢nost udéla nékteré Cinnosti 1épe. Stale tu outsourcing kryje mezery,
ale mezi spole¢nostmi uz se tvofi partnerstvi. Transformaéni uroven pro outsourcing
pomaha zajistovat firmeé novou, perspektivni tvaf na verejnost. Nezlistavaji zde zab¢hlé
a zastaralé struktury, ale spolecnost se inovuje a neustile pfizpisobuje novinkam,

pozadavkum zakaznikd a nikdy v§e nemize zvladnout délat sama (Dvoracek, Tyll, 2011).

Obrazek ¢. 8 zndzoriuje hierarchii cilti spolecnosti pti outsourcingu. Tedy co firma ocekava

od spoluprace s outsourcingovym partnerem a jaké jsou divody pro navazani spoluprace.
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Obrazek 8: Pyramida cilu spolecnosti pri outsourcingu
Zdroj: IAOP (2004)

Z obréazku ¢. 8 je vidét, Zze inovace od outsourcingu neo¢ekava mnoho spolecnosti. Presto
existuji velmi zajimavé studie, které dokazuji, Ze outsourcing je jeden z nejvétSich zdrojii

inovaci v podniku. Proto je v této praci i kapitola inovativni aspekty outsourcingu.

Vzdy je ale nutné se rozhodnout, které procesy ve firmé pienechat na né¢koho jiného. Nyni
je moderni zeStihlovat organizaci a maximalizovat jeji pruznost. Nazyva se to Lean
Management. Management rozhoduje, kterych aktivit se mize zbavit, aby spole¢nost ptili§

nezaté€Zoval. Firma se tedy primarné soustfedi na ¢innost, kterou umi nejlépe.

Obrazek ¢. 9 predstavuje soubor ¢innosti podniku a jejich vhodnost pro outsourcing. Je zde
vidét, ze Cinnosti okrajové a postradatelné jsou vhodnéjsi nez podptirné. Ale i prevedeni
podpurnych ¢innosti na partnera pomtze podniku snizit naklady. Nikdy by se firma neméla
vzdat svych nejvice konkurenceschopnych ¢innosti. Outsourcing je vhodny pro opakované,

rutinni ¢innosti, které se mohou jasné specifikovat partnerovi.
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Postradatelné
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MozZnosti vytésnéni
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l Spickove
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Obrazek 9: Rozdeleni cinnosti podniku a jejich vhodnost pro outsourcing
Zdroj: Vlastni zpracovani podle Dvoracek, Tyll (2010)

Cinnosti, které miZzeme outsourcovat se déli 1 do tzv. outsourcingovych vin. Je to trochu jiny

pohled na rozd¢€leni ¢innosti ze svétové literatury.

2.9 Outsourcingové viny

Odborna zahrani¢ni literatura se vénuje také takzvanym outsourcingovym vlnam. Prvnim
krokem, ktery podnik musi udé€lat, zvazuje-li jakoukoliv outsourcingovou piilezitost, je
porovnani trhu. Jak si to vyloZit? Je nutné zjistit, zda tento outsourcing uz je na nasem trhu
zavedeny jako zvyk nebo ¢i je vyuziti outsourcingu v naSem prosttedi né¢im novym. Pokud
podnik zavede outsourcing, ale na trhu uz je zvykem outsourcovat tuto ¢innost, jedna se
nejspiSe o sazku na jistotu a pfinese to provétené vysledky. Pokud se ale rozhodne pro
novatorsky ¢in a outsourcuje Cinnost, kterou je$t€¢ na trhu neni zvykem vyclenovat
z firemnich Cinnosti, lze ziskat oproti konkurentiim unikatni vyhodu. Celkové¢ Ize fici, ze na
outsourcing vyspélé trhy — tedy trhy, kde nejvétsi procento organizaci zadava zakazky
outsourcingovym firmam a kde trh poskytovatelti je nejvice nasyceny — jsou zaloZeny na
tom, Ze outsourcuji fyzické casti obchodnich Cinnosti. Tomu se také tikd prvni vina
outsourcingu. Piiklady fyzickych cCinnosti a aktivit, které se nejCastéji v prvni viné
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outsourcuji jSOU opravy zafizeni a udrzba firmy, stravovani a catering, IT a mailové servery,
skladovani a doprava. Tyto fyzické aktivity uz jsou outsourcovany velmi rutinn¢é. Az 75 %
firem vyclenuje tyto zékladni fyzické ¢innosti ze svého portfolia. Na jednotlivé aktivity a

procentaze se muzete podivat nize v tabulce ¢. 2 (Corbett, 2011).

Co firmy nej¢astéji outsourcuji ukazuje Tabulka 2:

Tabulka 2: Cinnosti a jejich cetnost outsourcingu

. } % FIREM, KTERE TYTO CINNOSTI
CINNOST TYP CINNOSTI | OUTSOURCUJI
jidlo a jidelni servis fyzicka 77 %
udrzby a opravy fyzicka 75 %
montovani komponentll | fyzicka 62 %
skladovani, distribuce,
pieprava fyzicka 62 %
cestovni sluzby Specialni 75 %
pravni sluzby Specialni 66 %
reklamni sluzby Specialni 57 %
Internet Specialni 52 %
IT sluzby Specialni 42-52 %
ucetnictvi a reporting transakéni 32 %
procesy zakaznické
spokojenosti transakéni 32 %
field service delivery vysoce citliva |14 %
prototypy a testovani vysoce citliva |34 %

Zdroj: Outsourcing revolution: why it makes sence and how to do it right, Corbett M., 2011

To, co se mize nazyvat druhou vinou outsourcingu, je vy¢lenéni uz nikoli fyzickych, ale
specialnich ¢innosti podniku. At uz se jednd o odbornou ¢innost ve sluzebnich cestach
— najimame si osobu, co nam zajiStuje letenky a dopravu po cizi zemi nebo ,,pani na
ucetnictvi®, se kterym si podnik nevi rady. Jde tedy o najmuti specialisty, na ¢innost, ktera
neni az tak citliva, ale uz se nejedna o rutinni fyzickou ¢innost. Jak je vidét v tabulce €. 2,
druhd vlna outsourcingu je také velmi vyuzivana. Nekterou ze specidlnich sluzeb vyuziva
0od 42 % do 75 % podniki na trhu. Vy€lenovani specidlnich ¢innosti, jako je mimo jiné 1 IT,

je oblasti ptirozené se rozvijejici I nékolik let.

Treti outsourcingova vlna je charakteristicka rychlym rozvojem v poslednich letech. Jedna
se o transak¢ni ¢ast obchodnich aktivit, jako je telemarketing, zakaznické zpracovani

objednavek a poptavek, spravu zaméstnaneckych vyhod a podobné. Rychly rozvoj online
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obchodl zapfi€inil vzristajici outsourcing i v této oblasti. Mnoho online obchodl fesi
transakce pres systémy jako PayPal®, pfimou platbou od bankovniho institutu aj. E-shop pak
uz nemusi fesit transakci jako takovou, pouze mu piijde oznameni, ze platba prob¢hla.
Outsourcing V oblastech tieti viny muize poskytnout vyhody, kdyZz najdeme vhodného
partnera a vyClenime transakéni sluzby vcas. Oproti konkurentim Ize mit naskok
v podniku. V nékterych pfipadech je také pro podniky volici outsourcing mozné podilet se

na majetku poskytovatele.

Ctvrtou outsourcingovou vInou se nazyva vyéleovani ¢innosti, které jsou nejcitlivéjsi
a pro podnik nejzasadngj$i. Tato vlna uz je dost mala, z tabulky ¢. 2 je vidét, ze tyto ¢innosti
outsourcuje jen cca 34 % firem. Jedna se o Cinnosti v oblasti vyzkumu a vyvoje, ziskani dat
o zékaznicich a osobni komunikaci se zakazniky. Je jasné, Ze tuto praci Ize svéfit jen tomu
nejdivéryhodnéjSimu outsourcerovi. Mnohdy je nejlepsi se téchto ¢innosti, pokud mozno
vibec nevzdavat (Corbett, 2011).

2.10 Outsourcing a spojeni se zakaznikem

V kazdém podnikani je zakaznik klicovy. A umisténi tfeti strany mezi firmu a zékaznika,
potiebuji diikkladné zvazeni. Je moznost vyuziti outsourcingu tak, aby zdkaznik
o outsourcingovych partnerech podniku vibec nevédél, i kdyz tam samoziejmé vystupuji.
Napiiklad zdkaznik nevidi, kdo zbozi bali, nebo kdo udrzuje webové stranky aktivni.
Néktera outsourcingova partnerstvi ale budou vidét vzdy. Doprava a odesilani zbozi (PPL,
Ceska posta), platba za zbozi (Paypal), rezervace pokoje (Booking.com). Jde tedy jen o to
stanovit, ktery outsourcer bude, jak vidét. Zalezi také, zda interakce se zékaznika
S outsourcerem probiha tvari v tvaf, elektronicky nebo pies telefon. Nékteti zdkaznici jsou
také na outsourcing vice citlivéjsi — je tedy proto ptistupovat k dlouhodobym partnertiim

opatrn¢ a zvazovat mozné nasledky. Je mozné, Ze zvolili pravé ten podnik kvuli tomu, Ze je

% PayPal — internetovy platebni systém
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podnik osobity a zaméstnanci d€laji vSe poctivé a po svém. A pravé z rozhodnuti, zda

outsourcing zvolit ¢i nikoliv plynou samoziejmé vyhody a nevyhody (Corbett, 2011).

2.11  Vyhody a nevyhody outsourcingu

Po stanoveni Cinnosti, které chce podnik vyélenit, a po navazani a uzavieni kontaktu
S outsourcingovym partnerem nastane realny cyklus outsourcingu. Po n¢jaké dobé¢ jsou vidét
prvni vyhody, ale n€kdy i nevyhody. Je pak tieba zvazit, zda je vztah dobfe nastaven, a zda

jsou ¢innosti 1 partner vybran spravne.

Mezi vyhody plynouci z outsourcingu zakaznici nejcastéji uvadéji tyto (Dvoracek, Tyll,
2010):

e pristup ke svétové urovni sluzeb,
e zaméfeni na hlavni ¢innost,
e rychlejsi nastup novych technologii, inovace,
e odpada zodpovédnost za oblast a za jeji fizeni,
rozlozeni nakladu a rizik,
e redukce investic do okrajovych ¢innosti, investice do hlavni ¢innosti,

e moznost snadngjsi fize podnikd.

Naptiklad u logistického nebo spiSe transportniho outsourcingu plati, ze ¢im drobnéjsi
a Cetng&jsi zasilky se prepravuji na riizné adresy, tim vice se vyplati pfistoupit k outsourcingu
(Sixta, 2005). Vyhoda tkvi v tom, ze jednotlivi uzivatelé této sluzby se spolupodileji na
nakladech systému jako takového, a zadavatel sluZzeb nehradi cely sloZity pfepravni systém
sam z vlastnich zdrojii. A tato vyhoda se netyké pouze druhu pfepravniho outsourcingu. Cim
Castéji a pravidelngji budeme sluzby outsourcingového partnera vyuzivat, je vysoka

pravdépodobnost, Ze sluzby budou levnéjsi.

Hlavni nevyhody mohou byt (Dvotacek, Tyll, 2010):

e nizka operalibita, nedostupnost v pozadovaném ¢ase,
e ztrata kontroly nad procesem, zévislost na dodavatelich,
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e nutnost fizeni vztahu,

e rizika zadavatele,

o rizika nizké urovné sluzby,
e rizika krachu poskytovatele,
e 7trata internich talentu,

e moznost vzniku pravnich a socialnich problému.

Dvoracek a Tyll (2010) uvadi: ,,VétSinu nevyhod lze do jisté miry eliminovat vybérem
spolehlivého poskytovatele a sepsanim vhodné smlouvy. V neposledni fadé nesmime
opomenout, ze nakladova stranka véci by neméla byt rozhodujicim elementem rozhodovani

o outsourcingu, ale spiSe kritériem pro vyber partnera.

Jak bylo feceno vySe, vybér spravného partnera je vic nez dileZity. V nasledujicim
prizkumu byly zjistény kritické faktory, které jsou rozhodujici pro firmy, které vybiraji

outsourcingového partnera.

Kritéria vybéru outsourcingového partnera

Sluzoy I 039
Kvalifikace personalu outsourcera [ NN 04%
Naklady I 00%
Celostatni/mezindrodni dostupnost [INNNININGgGgGNEEEEE :4%

Nazev osy

Zkusenosti voboru INININEGNGNGNGEGNENEEEEEEEEE 4%
ZkuZenosti se specializovanymi sluzbami NG 15%

Velikost outsourcera  [NNNENEGEGEGEGEE 14%

% spolecnosti

Obrazek 10: Kritéria vyberu outsourcingového partnera
Zdroj: Vlastni zpracovani dle PE Consulting Triennial Survey

Z obrazku ¢. 10 vyplyva, Ze vétSina spolecnosti se pro volbu spravného outsourcingového
partnera rozhoduje na zdklad¢ kvality jeho sluzeb a zaméstnancii. Dale rozhoduje cena

neboli naklady a zkuSenosti. Z osobnich zkuSenosti spole¢nosti DB Schenker ale stale
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vyplyva, ze hlavnim kritériem pro vybér outsourcingového partnera je cena. Zaméstnanci
a manazeti odpovédni za vybér outsourcera jsou vétSinou nuceni vybirat zakézky za nejnizsi
mozné naklady. To vSak vede k Casté zméné outsourcingovych partnertii a zvysené moznosti
ne koordinace a chyb. KdyZ se Casto méni outsourcingovy partner, nevytvaii se spravny
obchodni vztah, outsourcer se o zdkaznikovi nedovi tolik informaci a outsourcing nemusi
byt Gspésny. Skuteny profesional, ktery zajiStuje outsourcing totiz toho o firm¢ a o jejim
fungovani musi védét opravdu dost, aby vztah fungoval a naklady se spofily. Pokud budeme
neustale ménit outsourcingové partnery, které vzdy vybereme pouze podle ceny, naklady

mohou naopak rist, ale skryt¢.

Neni ale zase tak dalezité vidét jen tsporu naklad nebo mit jen nejlepsi kvalitu. Nejlepsi je
kombinace obojiho, tedy Value for money (VFM), pomér kvality a ceny. Pod pojmem
value for money se rozumi optimalni kombinace naklada a kvality, pro splnéni pozadavku
uzivatele. Value for money je o nalezeni rovnovahy mezi hospodarnosti, efektivnosti
a ucelnosti ( OECD, 2012). Ale spravné porovnat tyto tii kritéria a zjistit opravdovou
hodnotu kontraktu je n€kdy velmi obtizné (Lochlainn, Collins, 2015). Proto je dtlezité pro
firmu v postaveni logistického poskytovatele znat piedevsim nazor jeho zakaznika na to, zda

kvalita jeho sluZeb odpovida cené.

Zakaznik pti uzavirani kontraktu bude ¢asto identifikovat snizeni ndkladi a value for money
jako kli¢ovy faktor tspéSnosti outsourcingu z jeho strany. Bude se mu libit prvotné
nabidnutd cena za tyto sluzby. UdrZet ale zakaznikovo ohodnoceni value for money
v dlouhodobém horizontu je velmi obtizné. Existuji ale mechanismy, diky nim mtize byt
cena neustale konkurenéni 1 v dlouhodobém vztahu a zakaznik mtize byt neustale spokojen.
Jednim z mechanismii je benchmarking — neustale sledovani a méfeni produkti a vlastnosti
podniku i v poméru ke konkurenci. Tim 1ze docilit ptehledu o situaci na trhu, o pocitech
zdkaznika a miizeme mu nabizet stale konkurencni nabidky. Dal$i moznosti je déleni se
0 zisk. Dolozka déleni zisku ve smlouvé zajisti, ze zakaznik za outsourcing plati dle jeho
ziskll a prodanych produkti. Kdyz se mu dafi, tak ¢ast zisku nad ramec jde outsourcerovi.
Jakékoliv ,,superzisky jsou sdileny a to motivuje poskytovatele k inovacim a k bliz§imu
spojeni se zdkaznikem - zakaznik tim tedy ziska silného soupete po svém boku a oba mohou
pracovat na zlepSeni. Tim roste zakaznikova VFM. K tomu, aby zakaznik dokazal ocenit

hodnotu sluzeb, kterou dostane za vynalozené penize, je mozné pouzit jest¢ dalsi cenové
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mechanismy, indexaci ¢i pravidelnou zpravu o kvalité sluzeb a spokojenosti. Dulezité je pro
zakaznika také vidét pravidelné rozpolozkované body, za které plati — k tomu mu mize
dopomoci spravné nastaveni outsourcingového vztahu a nastavit urcité kontroly uz na

zacatku (McLean, Maughan, 2007).

Na zavér této kapitoly jsou zde pfipojeny obrazky €. 11 a 12, které odpovidaji na otazky
polozené zakaznikim v UK. Jak moc je efektivni Va§ outsourcing a poskytuje ptidanou

hodnotu (National outsourcing Association UK, 2014)?

Outsourcing prinasi pfidanou obchodni
hodnotu

Nesouhlasim . 8%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Obrdzek 11: Pridand hodnota outsourcingu
Zdroj : NOA (2014)
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Vyuziti outsourcingu Cini nasi spole¢nost
konkurenceschopnégjsi

souniasim - |
Naprosto souniasim | 55
Nesouhlasim - 19%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Obrazek 12: Vetsi konkurenceschopnost pri outsourcingu
Zdroj : NOA (2014)

v

V grafu ¢. 11 odpovédélo 92 % respondentdl, ze outsourcing zvySuje jejich ptidanou
hodnotu. V druhém grafu €. 12 souhlasi 81 % zakaznikd outsourcingu s tim, Ze partnerstvi
S jinou spole¢nosti d€la jejich spolecnost konkurenceschopnéjsi. Z toho jasné plynou vyhody
pro uzivani outsourcingu. Jednou z vyhod outsourcingu, i kdyz ne moc o¢ekavanou (viz

Obr.8), jsou inovace a ptiliv novych technologii do podniku.
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3 Predstaveni spolecnosti DB Schenker

Tato prace je navazana na firmu DB Schenker, proto je dulezité se s touto firmou blize
seznamit. At uz na globalni Grovni, tak v Ceské republice. DB Schenker je celosvétovym

poskytovatelem logistickych sluzeb, které jiné podniky vyuzivaji k outsourcingu.

3.1 Spolecnost DB Schenker celosvétové

DB Schenker celosvétove je synonymem pro dopravni a logistické aktivity Deutsche Bahn.
Sektor logistiky Deutsche Bahn je druhy nejvétsi poskytovatel dopravnich a logistickych

sluZeb na svété, pokud jde o vynosy a vykonnost.

DB Schenker ve svété tvoti dvé obchodni jednotky — DB Schenker Rail a DB Schenker
Logistics. Deutsche Bahn vyznamné figuruje v celosvétové namoini a letecké doprave,
ma nejhustsi evropskou pozemni prepravni sit’ a vynika v Zelezni¢ni dopravé diky nejvetsi
evropské spolecnosti zajist'ujici zelezni¢ni nékladni dopravu. DB Schenker ma piiblizné
2000 pobocek/lokalit ve 140 zemich svéta, predev§im v hospodaisky vyvinutych regionech.

Celosvétove pro ni pracuje 96 000 zaméestnanc.

DB Schenker locations and employees

Europe (incl. Russia) Employees according to BU
approx. 71,500 employees

America
approx. 9,200 §

2 i
employees l
G ‘v? t," Asia-Pacific
S 4 v 4 approx.

Near Middle en:;f;csigges
) East/ Africa

m Own locations o approx. 1,200

== Partners employees

DB Schenker Logistics
[ | DB schenker Rail

Obrdzek 13:DB Schenker — piisobeni ve svété a pocty zaméstnancii
Zdroj: DB Mobility logistics AD, transport and logistics division
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S 66 000 zaméstnanci je DB Schenker Logistics globalnim lidrem v tomto odvétvi, jak je
vidét na obrazku €. 13. Jeho portfolio sluzeb zahrnuje evropskou pozemni prepravu, globalni
leteckou a namoini ptepravu, sofistikovana logisticka feSeni a fizeni globalniho
dodavatelského fetézce z jediného zdroje. Znacku DB Schenker naleznete i na prvnich
pozicich v logistice automobilového primyslu, high-tech a oblasti spotiebitelského zbozi,

dale v segmentu veletrzni spedice, specidlnich pfeprav a sportovni logistiky.

Sluzby, na které se DB Schenker logistics celosvétoveé zaméiuje:
e pozemni piepravy,
o letecké prepravy,
e nNamoini piepravy,
e zeleznicni prepravy,
e skladova logistika,
e veletrzni spedice, sportovni logistika,
e nadrozmérné a specialni ptepravy,
e cargo pojisténi,

e celni sluzby.

Pozemni pieprava U mezinarodni spoleénosti Schenker je velmi variabilni. Mize se
kombinovat jak silni¢ni, tak Zelezni¢ni doprava, a mize se jednat o prepravu baliktl, sbérnou
sluzbu i dokladky. Problém neni ani v expresnich ptepravach. V letecké dopravé Ize vyuzit
také nékolik produktl, které budou na miru dle danych pozadavkt zdkaznikt, naptiklad DB
SCHENKERjetcargo, sluzba, ktera piepravi zasilku z leti$té na letisté. Systém door-to-door
nabizi produkt DB SCHENKERjetexpress a kombinaci letecké a namoini ptepravy
kombinuje DB SCHENKERskybridge. Vyhodou kombinace je to, Ze je rychlejsi nez
samotna lodni pieprava a levnéj$i nez samotna letecka. Nejekologictéjsi zplisob prepravy je
vyuziti Zeleznice. DB Schenker ma nejrozsahlejsi Zelezni¢ni sit v Evropé a jeden
z nejvetsSich vozovych parkd. Diky tomu milze nabidnout bezkonkurencni cenu. Miize
vypravit ucelené vlaky ¢i jednotlivé Zelezni¢ni vozy. Nabizi jak FCL, tak LCL ptepravu.
Skladova logistika je v dne$ni dobé velmi dulezita, protoZze mnoho zakaznikd vyuzije
sluzbu uskladnéni pfimo s piepravou. DB Schenker ma mnoho skladovacich ploch
a vysokou flexibilitu, tudiz dokaZze vyhovét i ndhlym zméndm a potiebdm. Vyuzivaji se na
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dlouhodobé i kratkodobé skladovani, mize se zde skladovat vSe od barev az po nachylnou
elektroniku. bB SCHENKERSsportsevents je zase oddéleni zamétené na sportovni logistiku,
predevsim oficialni soutéze a turnaje ¢i exhibice. Pfepravuje vSe nutné pro konani akce.
Micky, pohary, zatizeni, média atd. Pfikladem nadrozmérné prepravy je piesun kompletni
elektrarny v celku o hmotnosti témét 2,5 000 tun. (DB Schenker zpravodaj, 2013). Diky
certifikatu AEO F mize DB Schenker také zajistit pfednostni a rychlé celni odbaveni bez

zvySenych nékladi.

Na obrazku ¢. 14 je predstavena silni¢ni infrastrukturu a propojeni firmy DB Schenker
v Evropé. Cervené jsou vyznadeny viechny staty, kde ma DB Schenker pobo&ku. (Schenker
Deutschland AG, 2009)

DB Schenker - European network

Europe

B Austria B Estonia B Lithuania # Romania LIt

1 Belarus B Finland 1 Luxembourg 0 Russia § United Kingdom
8 Beigium 8 France B Macedonia u Serbia 8 Uksai

1 BosniaHerzegovina 0 Germarny B Moldavia B Swovakia

8 Bulgaria B Greece B Netherlands 8 Slovenia

1 Croatia 1 Hungary B Norway I Spain

B Czech Republic 0 Italy B Poland B Sweden

N Denmark 1 latvia 1 Portugal 0 Switzerland

Obrdazek 14: Pusobnost DB Schenker v Evropské silnicni logistice
Zdroj: Schenker Deutschland AG
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Spole¢nost DB Schenker tvoti globalni sit’, ale v kazdé zemi funguje lokéaIné. Pravé proto

bude dalsi podkapitola vénovéna jesté o DB Schenker Ceské republika.

3.2 DB Schenker Ceska Republika

Spole¢nost DB Schenker Ceské republika je, jak uZ sam nazev napovida, soudasti globalni
spole¢nosti Deutsche Bahn. Tato firma mize spolupracovat se vSemi pobockami DB
Schenker po celém svété, v Ceské republice ma ovsem silné zastoupeni — 1000

kvalifikovanych spolupracovniki na 19 pracovistich ve vSech regionech republiky.

® Décin
® Liberec

® Mnichovo Hradisté
® Miada Boleslav

® Praha  ® Nymburk
® Stranéice ® Pardubice

® Humpolec

® Brno

Obrazek 15: Mapa pobocek v Ceské republice
Zdroj: DB Schenker

3.2.1 Vyvoj spole¢nosti DB Schenker v Ceské republice

V Ceské republice je zastoupeni spole¢nosti Schenker jiz od roku 1991, kdy je v Praze
zalozena spole¢nost SCHENKER CS Interlogistik. Znacka Schenker se objevuje na Ceském
trhu ale jiz podruhé. Prvni pobocku zde zalozil v roce 1874 Gottfried Schenker. Tato
pobocka zde TUspéSné fungovala az do nastupu komunismu Vv roce 1948.
Zakladateli SCHENKER CS Interlogistik jsou tii spole¢nosti — némecka Schenker-Rhenus
AG, rakouska Schenker&Co AG a &eska dopravni spoleénost Cechofracht. Vlastnikem
globalni logistické sit€ Schenker se nakupem akcii Deutsche Bundesbahn stavd némecky
koncern Stinnes AG. Ten ziistava v pozadi znacky Schenker az do roku 2003, kdy se
staronovym vlastnikem stavaji opét némecké drahy (DB vlastnila Schenker do r. 1991). Od
roku zaloZeni za¢ina mit Schenker vyznamné klienty, mimo jiné Procter & Gamble, Ferrero,

IDV, Pirelli ¢i Ford. Mnoha spolupréce trva dosud. Kromé spole¢nosti Ford obsluhuje dnes
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DB Schenker i mnoho dalSich vyrobcti automobili svétozndmych znacek napt. Scania,
Volvo, BMW, Volkswagen, Skoda Auto a fadu dodavatelti komponentii pro automobilovy
prumysl (DB Schenker, 2011). Poprvé ve své historii spole¢nost v roce 2002 piekracuje
hranici 1 mld. korun obratu a 100 tisic pfepravenych zasilek za rok. V roce 2002 je jsou
sluzby v DB Schenker vyrazné elektrizovany. Spole¢nost vyuziva ctecky carového kodu,
vyviji on-line aplikaci Scheduling (jizdni fad), dokoncuje realizaci ptenosu EDI zprav
(Electronic Data Interchange). Rok 2004 je naprosto zasadnim milnikem ve vyvoji oboru
dopravy v Ceské republice. K 1. kvétnu vstupuje Ceska republika do Evropské unie. To
s sebou pfinasi zruseni hrani¢nich ptechodu, zintenzivnéni toku zbozi a ptiliv zahrani¢niho
kapitalu. Spolecnost DB Schenker na tuto udalost reaguje tim, Ze zvySuje frekvence
pravidelnych sbérnych linek do vétSiny evropskych zemi, snizuje pfepravni tarify, zkracuje
dodaci lhtty a zavadi nova pfimé spojeni. V dalSich letech ptibyvaji pobocky, zlepsuji se

technologie a vznikaji nova partnerstvi.

3.2.2 DB Schenker a konkurence v odvétvi

Kazdy podnik je do zna¢né miry ovlivnén svymi konkurenty v odvétvi. Konkurenti a jejich
piistup mohou vyrazné pozménit motivy zakazniki k outsourcingu praveé u spole¢nosti DB
Schenker. Mezi konkurenty DB Schenker Ize zatadit dal$i spedi¢ni podniky, jiné dopravce,
ale 1 pfepravce balikt jako PPL. Jmenovité to mohou byt podniky jako DHL, TNT, Dachser,
Geis, Toptrans, UPS, DPD, AWT Cechofracht nebo tieba CS Cargo ¢i Kiihne&Nagel.
Spolecnost jako DHL ma velmi podobné vybaveni a rozsah sluzeb jako DB Schenker. Proto
se 1 predpoklada, Ze je jednim z nejvétSich konkurenénich hrozeb pro DB Schenker. Mensi
spole¢nosti a ptepravci nemohou vzdy poskytnout takové moznosti jako velké logistické
spolecnosti a vedouci trhu. Pro zékazniky spole¢nosti Schenker je béZznou sluzbou EDI
neboli elektronicka vyména dat mezi zdkazniky a poskytovatelem. Mensi poskytovatelé
a regionalni pfepravci tyto elektronické sluzby vétSinou nenabizi. V tom milZe spocivat
konkurenéni vyhoda spolecnosti DB Schenker. Je to zaroveii motiv pro zdkazniky a DB

Schenker je témito inovativnimi sluzbami muize oslovit.

Je také velmi dulezité neustale kontrolovat cenu konkurence. Jak uz bylo feceno, cena je

klicovym motivem pro vétSinu zakaznikd. Proto je diilezité rozpoznat, jak si DB Schenker
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stoji na cenové Skale spolu s dalSimi logistickymi poskytovateli — zda je spisSe levny ¢i drahy
a zda jeho sluzby odpovidaji i¢tované cené. S konkurenci je dobré porovnat nejen cenu, ale
i kvalitu sluzeb, ekologické zaméieni, orientaci na zakaznika, inovativnost a dalsi.
VSechny tyto aspekty mohou byt motivem pro daného zakaznika oslovit podnik DB
Schenker. Je tieba casto délat prizkumy spokojenosti a na tyto nazory se zakaznikl ptat
— aby podnik védél, na jakou skupinu zdkaznik cilit a jakym zptisobem je miize oslovit. Pro
osloveni co nejvétsiho poctu potenciondlnich zakaznikli, musi spolecnost neustale ptichazet
S nécim novym, inovovat a vymyslet nové postupy a sluzby. Podnik musi byt moderni

a dynamicky v ocich logistického zdkaznika.

3.2.3 Moderni podoba spole¢nosti Schenker

Pro kazdou spole¢nost, ktera chce zustat konkurenceschopna, jsou dilezité inovace.
Logistika se neustale méni a vyviji a proto, aby Schenker mohl byt stale leaderem trhu, musi
jit inovacim napied. Spojil se tedy proto s mnoha univerzitami — v Némecku napf.
s Technickou univerzitou v Darmstadtu ¢&i s vysokymi $kolami v St. Petersburgu. V Ceské
republice s Technickou univerzitou v Liberci. V téchto Skolach nejen probihaji vyzkumy,

ale DB Schenker si zde vybira i nové zaméstnance.

Mezi dal§i inovacemi spole¢nosti DB Schenker miZzeme jmenovat také DB
SCHENKERsmartbox. Aplikace Smartbox pomaha zakazniktim sledovat jejich zbozi, at’ uz
se pohybuje kdekoliv na svété. Kazdy kontejner, ktery je zadan do piepravy je mozné
sledovat online na notebooku nebo chytrém mobilu. Lze vystopovat piesné GPS soufadnice
sledovaného kontejneru, dale teplotu, vlhkost, mnozstvi svétla ¢i vibrace, pokud DB
Schenker piepravuje nadchylnéjsi zbozi. Dal§i moZnosti je sledovani, zda se ndklad dostal uz
do urcité¢ dopravni zony, kde uz mél podle planu byt. Zajimavou moznosti prémiového
balicku je tzv. dverni alarm, ktery upozorni, kdykoliv je zasilka oteviena. DalSimi vyhodami
smartboxu je témé&f 100 % transparentnost a snizeni nadkladi. Néaklady se uSetfi v tom
smyslu, ze si lze snizit pojistné, také prechod rizik 1ze nastavit vyhodnéji také diky duvéere v
logistického partnera. Na tomto ptikladu je vidét, Ze spoleCnost déla vSe pro to, aby vysla

vstfic svym zékaznikim.
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Dalsi dulezitou vlastnosti moderni spole¢nosti je strategie udrzitelného rozvoje a ekologie.
V dnesni dob€ musi kazda spolecnost, obzvlast ta transportni, nachazet ,,zelenad* feSeni pro
svlj business. M¢la by byt tedy Setrna k zivotnimu prostfedi a snizovat emise CO,. DB
Schenker podporuje skupinu DB ve snizovani emisi CO2 o 20 % pro obdobi 2006-2020.
K dosazeni tohoto cile spolecnost zah4jila fadu iniciativ a pokracuje v rozsifovani své fady
ekologicky Setrnych vyrobki. Diraz na ekologii se projevuje také ve snaze efektivng vytizit
zpusoby pfepravy, ¢i v modernizaci vybaveni a zafizeni. Moderni a nizkoemisni vozovy
park je prioritou, stejné jako Skoleni fidi¢u v energeticky uspé$nych technikach jizdy. I
sklady DB Schenker funguji na zaklad¢ ekologickych zasad, feSeni a manipulace. Spole¢nost
nabizi produkt bez CO:> pro zelezni¢ni piepravu (diky energii z prvni hybridni elektrarny na
svete, kterou ¢astené financoval) a dokaze snizit emise CO2 az o 20 % u letecké piepravy
a az o0 50 % u namotini piepravy. Diiraz je kladen 1 na recyklaci, spolecnost se snazi vratit
vétsinu materialtt a zdroja, které pouziva, zpét do materidlového cyklu, napiiklad diky
systému opakované pouzitelnych oballi ve smluvni logistice. Vice o zelené logistice
spole¢nosti je uvedeno v piiloze C. DB Schenker je i spolecensky odpovédny — v roce 2016
vénoval 1 K¢ z kazdé odeslané zésilky v ramci projektu ,,Zasilky pro radost®. Naptiklad
v roce 2012 vybrala spole¢nost timto zplisobem 440 000 K¢ na charitativni ucely. Jako dalsi
odpovédné spoleCenské zavazky si spoleCnost dava uklid cernych skladek, Upravu

turistickych cest, ¢isténi lesa nebo fek, vysadby stromt atd.
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4  Predikce budoucnosti logistiky

Dilezitou roli v budoucim outsourcingu, stejné jako v tom nynéjSim, sehraje specializace
a inovace. UZ nyni se spoléha na outsourcingového partnera proto, ze umi danou ¢innost
1épe a levnéji, nez kdyby si je podnik zajistoval saim. Specializuje se na ni. Inovace muze
byt katalyzatorem pro prvotni specializaci (Corbett, 2004). Jakmile se zacne ¢lovék na néco
specializovat, vede to k udrzitelné ekonomické hodnoté. Do budoucna budou zaméstnanci
spisSe néco jako délnici z riznych profesi pracujici pro jednoho vedouciho. Kazdy bude
natolik vysoce specializovany na svou ¢innost, Ze se muze stat, ze specialisté budou pracovat
pro specialisty. Lze tedy ocCekavat, Ze uloha outsourcingu jesté poroste — budou se nejen
outsourcovat ¢im dal dulezitéjsi ¢innosti, ale pfedev§im velmi specializované a high-tech
¢innosti. Je mozné, Ze se outsourcing bude provadét také vice v tzv. cloud verzi. Budou
vytvafeny servery na spravu a fizeni firem. Outsourcingové firmy uz nyni nabizeji cloudové

servery a sluzby s tim spojené.

Dle studie (Vision of the future: Transportation and logistics 2030), ktera byla vytvofena
pomoci firem DB Schenker, Daimler a Fraunhofer, se logistika bude do roku 2030 vyvijet
uréitym smérem a bude ovliviiovdna n¢kolika faktory. Budoucnost logistiky je do této prace
zakomponovana proto, ze logistické firmy se musi neustale pfizptisobovat novym trendiim
a potfebam zakaznikiim, aby byly usp&sné. A K témto trendim je tfeba vyvinout strategii

a chovani spolecnosti, které bude aktualni. Nové sméry a inovace je tteba predvidat.

Studie byla vytvofena némeckymi spolenostmi, takze je zaméfena piedev§im na Evropu

a Némecko jako logistickou velmoc.

I v dalSich letech se stale bude rozvijet globalizace a urbanizace, jejimi nasledky bude dalsi
narast potieby dopravy, zeyména nékladni. Poroste jak silni¢ni, tak zelezni¢ni doprava. Graf
vyvoje ristu dopravy je vlozen do ptilohy D. Jde sice 0 vyvoj v Némecku, ale CR jako
sousedni zemé je S némeckou ekonomikou hodné propojena, navic jsme také transportni
zemi ve stfedu Evropy s dobrou infrastrukturou. Pokud bude vytizena silni¢ni infrastruktura,
muze to zmenit preference a motivy zakazniki. Mohou pfejit na jiny zplisob dopravy a
outsourcingove spolecnosti tim mohou ocekavat vEétsi nartist prepravy po Zeleznicich a dalsi

zmény preferenci.
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I do dalsich let se predpoklada problém s hledanim zaméstnancii. Diky demografickému
vyvoji a starnuti populace se bude ubytek ekonomicky aktivnich obyvatel dale zvétSovat.
Tento trend Ize pozorovat uz nyni. V logistice je nedostatek kvalifikovanych zaméstnancti

a je t€zké najit nové, nebot’ nejde o vylozen¢ atraktivni obor.

Reseni téchto situaci je nékolik, prvnim z nich je digitalizace. V dne$ni dobé& chytrych
telefontl a zafizeni je potieba dokumenty a procesy zdigitalizovat a tim 1 urychlit. Mluvi se
také o internetu véci — propojeni elektronickych zafizeni navzajem internetem tak, aby
0 sobé veédély a predavaly si potiebné informace. Mohl by vzniknout inteligentni navadéci
systém, ktery by hlésil volna parkovaci mista na noc pro kamiony — naptiklad v parkovistich
obchodnich domt pobliz dalnic. Kazdy transportni vliz by odesilal informace, kde zrovna
je, jakou zonu piekrocil a podobné. Neméné dulezity je flexibilni management firmy, ktery
vzdy rychle zareaguje na ménici se podminky. Bude také muset najit a najmout schopné
zaméstnance a myslet globalné. A posledni doménou budou technologie. Zejména ve
velikosti kontejnerti, aby se daly efektivné konsolidovat pro vyuziti mista. Dale se budou
technologie zaméfovat na automatizaci nakladani vlaka a letadel bez fyzické préce lidi.
Ocekava se i autonomni fizeni vlakt. Na logistické spolecnosti bude zvySen tlak na ekologii
a udrzitelnost. Bude se muset investovat do alternativnich zdroju — naptiklad do vozového

parku (DB Schenker.cz, 2014).

V souvislosti s vyse uvedenym se mluvi 0 pramyslu 4.0., kde tovarny, transport
a spolecnost budou propojeni. Zaméstnanci budou vice kvalifikovani a specializovani,
zakladni manualni prace budou zautomatizovany. Budou vice vyuZivana cloudova tloziste,
3 D tisk, chytré sklady, které sami informuji o dochazejicich zasobach a podobné. VSechny
tyto vyjmenované procesy a technologie v rdmci primyslu 4.0 uz probihaji, stanou se ale
vice béznymi a vyuzivanymi. Logistické spolecnosti, které cht&ji byt konkurenceschopné,

se témto trendim budou muset piizpiisobit.

Spolecnost DHL jde ve svych vizich budoucnosti jest¢ o néco dal. Je to jiny zplsob
nahlédnuti do budoucnosti a také velmi zajimavy. V jeji pfipadové studii o moznych
scénafich budoucnosti do roku 2050 s nazvem ,delivering tomorow* je navrzeno pét
moznych scénait budoucnosti za tiicet tfi let a také to, jak se na témto vizim piizplisobuje

logistika a technologie. V prvnim scénafi je zemé v roce 2050 velmi zalidnéna, neustale se
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tézi dalsi ptirodni zdroje, které velmi rychle mizi. Tim také dochazi k masivnim zménam
klimatu a CastéjSimu vzniku ptirodnich katastrof. Spole¢nost je velmi materialni a zalozena
na spotfeb¢é a globalizace ma zelenou. Diky odstranéni obchodnich bariér se velka cast
ekonomickeé sily pfesunula na vychod. Je zvySena poptavka po logistickych sluzbach (diky
stale vyssi poptavce po zbozi) a outsourcingu, pro tyto spolecnosti bude ale stale obtizné&jsi
obstarat cely logisticky fetézec, predevsim kviili zmiovanym zménam klimatu a nestalému

prostiedi. Tim se také zvysi naklady logistiky.

Scenario 1 -
Untamed Economy = Impehding Collapse

Obrazek 16: 1. scénar budoucnosti v roce 2050 dle DHL study
Zdroj: vlastni zpracovani dle videa DHL

V druhém scénéfi nastane to, ze spole¢nost bude situovana do megamést, kde se bude
centralizovat moc a obchod. Sice lid¢ stale budou myslet materialisticky a budou mit potfebu
stale vice vyrabet — mysli ale uz na udrzitelny riist a ekologii. Diky inovativnim technologiim
bude transport rychlejsi a udrzitelny. Mezi zemémi bude kooperace a logistické podniky

v ramci dematerilizace budou vice nabizet prondjmy a sdileni sluzeb.

Scenario 2 v
Mega-Efficiency inMegacities

Obrdzek 17: 2. scéndr budoucnosti v roce 2050 dle DHL study
Zdroj: vlastni zpracovani dle videa DHL

Tteti scénaf je prostiedim, v kterém je individualizace a osobni spotieba vSudyptitomna.
Sami spotiebitelé navrhuji, inovuji a vytvareji vlastni produkty — zvySuje se tedy regionalni

obchod a prispiva to k celosvétovému obchodu. Je pouzivano mnoho inovativnich
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technologii, které pouzivaji i mén¢ rozvinuté zeme a izemi a tim dotahuji ty vice vyspélé.
I ptes moderni technologie se stale vice spotiebovavaji energie a material, a proto se méni
globalni klima. Po logistickych podnicich se uz nevyzaduje tolik potieba pfepravy na dlouhé
vzdalenosti, protoZe je to obchod vice regionalni. Od logistickych podnikl se predpoklada
vysoka uroven technologie a pomoc se zavedenim této technologie do provozu. Je zde

kladen také diiraz na recyklaci, to se promité i do ¢innosti outsourcera.

R
2

Obrazek 18: 3. scénar budoucnosti v roce 2050 dle DHL study
Zdroj: vlastni zpracovani dle videa DHL

Ctvrty scénai neni pozitivni a vraci svét zpét do minulosti. V tomto svété vladne
nacionalismus a jemu je pfizptisobeny i obchod a logistika. Jsou uzaviené hranice a zemé
bojuji navzijem o ziskani pfirodnich zdrojii. Ekonomika stagnuje, stejné tak mezinarodni
vyména zbozi. Dusledky pro logistiku jsou, Ze se snizi pocet transakcei, a jsou vétSinou jen
regionalni/statni. Nartistd administrativni zatéz a celni odbaveni je mnohem delsi. Naklady

na logistiku rostou.

Obrazek 19: 4. scénar budoucnosti v roce 2050 dle DHL study
Zdroj: vlastni zpracovani dle DHL videa

A konec¢né posledni scénai popisuje zemi v roce 2050 jako adaptivni a flexibilni. Lidé stale
maji vysokou spotiebu, ale uméji se vyporadat s nahrazovanim zdroji diky high-tech

technologiim. Logistika je velmi pfizptisobiva a diky modernim technologiim je napojena
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na podniky a je tak velmi flexibilni. Nejvyssi priorita je na bezpecnost dodavek, protoze svét

je velmi nestabilni. Nevyuziva se tolik just in time — spiSe se zadsobuje podnik n¢kde pobliz.

Seapario 5 i
GlobakRestligrice - Lo

Obrazek 20: 5. scénar budoucnosti v roce 2050 dle DHL study
Zdroj: vlastni zpracovani dle videa DHL

Kromé téchto péti moznych scénaiti budoucnosti logistiky zminuje tato studie i diraz na 3D
tisk, robotiku, urbanizaci, zabezpeCeni internetu, automatizaci a bezpecnost logistiky.

Vsechny tyto faktory mohou byt v budoucnu velmi dilezité.
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5 Motivy zakazniku pro vyuziti outsourcingu u spole¢nosti DB

Schenker

vvvvvvvvvv

Cast této prace. Byla potieba zjistit a shrnout nazory zakaznikti DB Schenker na jeho sluzby
a produkty a spokojenost s nimi. Slo také o to vypozorovat chovani a znalosti t&chto
zakaznikl, a zjistit jejich nazor na spole¢nost celkové. Na zaklad¢ téchto informaci pak
zobecnit motivy zakaznikd pro rozhodnuti vyuzit outsourcingu u firmy DB Schenker. Jako
nejvhodngjsi se ukazala realizace online prizkumu — tedy pteposlani odkazu na dotaznik
vybranému vzorku zakaznikl prostiednictvim emailu. Dotaznik byl vytvoren ve spolupraci

s firmou Schenker spol s r.o. sidlici v Liberci a vedoucim diplomové prace.

51 Pouzité metody vyzkumu — dotaznikové Setieni

Vyzkum byl zaméfen na stavajici zdkazniky DB Schenker. JelikoZ nebylo moZzné oslovit
vSechny zakazniky DB Schenker bylo zvoleno dotaznikové Setfeni. Celkem bylo osloveno
300 spolecnosti, které byly vybrany zaméstnanci DB Schenker. Tito zdkaznici byli vybrani
tak, aby byl dotazovany vzorek co mozZnd nejreprezentativnéjSi. Byly vybrany velké
spolecnosti 1 mensi zdkaznici, ktefi Casto vyuZzivaji logistické sluzby spole¢nosti DB

v

Schenker. Zaroven to jsou zakaznici, ktefi jsou spolehlivéjsi na zodpovidani dotazniku.

Pro ziskani dat bylo pouZito dotaznikové Setfeni. Byl provadén zakladni a primérni vyzkum,
jehoz vyhodou je aktualnost a ptesné informace. Jde 0 vyzkum, na ktery miize spole¢nost do
budoucna navézat. Pro prvotni sezndmeni s problematikou bylo vyuZito kvalitativniho
vyzkumu, S jehoz pomoci mohou byt blize zjistény nékteré motivy chovani ¢i nazory na
cenovou hladinu dotazovaného. Spolec¢nosti DB Schenker bylo navrzeno toto téma, s tim,
Ze je toto téma velmi zajimavé a mohlo by byt vyuZzito pro dal§i zkvalitnéni sluzeb
tak, aby odpovidaly jejich pfedstavam. Po vybéru vzorku obchodnich partnert, byli
zakaznici osloveni. Zakazniky, ktefi byli osloveni, byly podniky, které uz v minulosti
alespon jedenkrat spolupracovaly ¢i spolupracuji s DB Schenker. Dotazované podniky maji
se spole¢nosti DB Schenker takové partnerstvi, které je dlouhodobé a osvédcené. Byli
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vybrani takovi klienti, ktefi v minulosti jiz odpovidali na uré¢ité vyzkumy, reaguji na zpravy
DB Schenker a jsou v pravidelném kontaktu se zaméstnanci. Jde 0 zakazniky, ktefi maji
S outsourcingem zkusenosti a pohybuji se v tomto prostfedi. Jsou to tedy outsourcingovi

zékaznici. Na zaklad¢ ziskanych dat byl vyzkum vyhodnocen a byla vytvotfena doporuceni.

Byl zvolen elektronicky dotaznik, pfedevS§im s uzavienymi vyzkumnymi otazkami. OvSem
u dvou otazek bylo mozné vyjadrit svlij nazor, nebo divody, které ma dany zakaznik pro
zodpovézeni otazky. Uzaviené otazky jsou koncipovany spise proto, ze rychlost vyplnéni je
u nich o poznani vyssi nez u otevienych otazek. A jelikoz cilem bylo ziskat co nejvice
odpovédi od mnoha vyznamnych spole¢nosti, nemohl byt dotaznik dlouhy. Z tohoto divody
byly 1 pouzity tzv. baterie otdzek. Tedy sdruZeni vice otazek do jedné. Otazky byly
koncipovany tak, aby daly odpovéd’ co nejrychlejsi na co nejvétsi pocet tazanych véci. Toto
dotaznikové Setfeni obsahovalo jak dichotomické (dvé moznosti odpovédi), multiple choice
(mozZnost vybéru jedné odpovédi z nekolika moznosti), tak vyctové otdzky (moznost vice
odpovédi). Dotaznik se skladal z deseti otazek, které zkoumaly predev§im znalosti klienta,
jeho postoj ke konkurenci, spokojenost a motivy pro vyuziti sluzeb spole¢nosti DB
Schenker. V ramci tohoto vyzkumu byl vyuzit online dotaznik. Tento druh dotazovani byl

zvolen kvili tomu, Ze to je nejrychlejsi a cenove nejdostupnéjsi metoda dotazovani.

Online dotaznik byl bezplatné vytvofen pomoci serveru SurveyMonkey. Nastroj
SurveyMonkey dokaze vytvaret dotazniky online, zaroven vyhodnocuje a analyzuje
odpovédi. Je v anglickém jazyce a ma né€kolik rozsiteni. Zdarma je do urc¢itého poctu otazek
a odpovédi. Diky této aplikaci jdou vytvaiet rizné druhy otazek, napt. multiple choice,
rozeviraci otdzky, textové otazky, maticové a mnohé dalSi. Dotaznik byl respondentiim
rozeslan v emailu, ktery obsahoval URL odkaz, ptes ktery mohli dotaznik vyplnit a rovnou
odeslat. Nasledné odpovédi byly shromazd’ovany a byl z nich vytvaren vystup. Cely

dotaznik, jeho vzhled a struktura je zobrazeny v ptiloze této prace.

5.2  Vysledky a zhodnoceni vysledktu dotaznikového Setfeni

Odpovedi respondentt byly zasilany automaticky po zodpovézeni na vyhodnoceni a analyzu

na server SurveyMonkey. Tam byly automaticky vytvoreny zakladni grafy a tabulky. Tyto
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grafy a tabulky byly zkontrolovany a nasledné¢ manualné ptepracovany do lepsi vizualni

podoby pro vétsi prehlednost.

Odesilani dotazniku a sbér odpovédi trval pres tfi mésice. V prubehu tohoto obdobi bylo
nékolik dotazanych podnikl, ktefi jesté neodpovédé€li, zaurgovano a znovu pozadano
o vyplnéni dotazniku. Celkem bylo zodpovézeno 105 kompletnich dotazniki. Vyhodnocené

odpovédi jsou zobrazeny v obrazcich ¢. 21 az €. 30.

Otazka ¢. 1: Mate dostatek informaci o nabizenych sluzbach v jednotlivych oblastech?

Mate dostatek informaci o nabizenych sluzbach
DB Schenkeru v jednotlivych oblastech?

Pozemni prepravy

Letecké prepravy

Namofrni prepravy

Zelezniéni prepravy

Skladova logistika

Veletrzni spedice, sportovni logistika
Nadrozmérné a specialni pfepravy

Cargo pojisténi

Celni sluzby
0,0% 20,0% 40,0% 60,0% 80,0% 100,0%

HAno HNe Nevim M Nevyplnéno

Obrazek 21: Dostatek informaci o sluzbach DB Schenkeru
Zdroj: vlastni zpracovani pomoci SurveyMonkey

Prvni otazka byla polozena zadkaznikiim se zdmeérem zjiSténi toho, jak jsou informovani
o spole¢nosti Schenker a jeho sluzbach. Zamérem bylo také zjistit, zda zdkaznici znaji
vSechny sluzby, které spolecnost poskytuje a jaké z nich znaji nejlépe/tedy nejvice pouzivaji.
Stavajici zakaznici by méli mit rozsahlé informace o vSech sluzbach outsourcingové
spolecnosti. Na otazku, zda maji dostatek informaci o danych sluzbach, mohli odpovédét
ano, ne nebo nevim. Diky této otdzce se mohou manazefi a prodejci DB Schenker dozvédeét,
kde jsou slabd mista a informovat zdkazniky vice o dalSich moZnostech a sluzbéch.
Z dotazniku vyplynulo, Ze nejvice povédomi a informaci maji zékaznici o pozemni pieprave.

Dobie informovani jsou i o letecké a namoini piepravé. Déle jsou pomérné znali v oblasti
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celnich sluzeb. Je vidét, ze tato znalost souvisi s pozemni, leteckou a dal§imi druhy piepravy,

protoze mnoho transportii miii do zahranic¢i a s tim souvisi i clo.

Otazka ¢. 2: Spolupracujete jeSté s jinymi prepravnimi a logistickymi dodavateli kromé

DB Schenker? Pokud ano, uved’te prosim hlavniho dodavatele.

Spoluprdace zdkaznik( DB Schenker s dalSimi

40,0% dodavateli
34,9%

35,0%
30,0%
25,0%
20,0%

13,7%

15,0% 12,4%

0,
10,0% I I 8,9% 8,2% 8,2% 7,3% 6,4%
0,0%
DHL Ne PPL TNT

Tuto Jina Dopravce CS cargo
informaci spedice
nesdéluji

Obrazek 22: Konkurenti DB Schenker
Zdroj: vlastni zpracovani dle SurveyMonkey

Druha (tfeti a ¢astené i Ctvrta otazka) jsou zaméfené na zjisténi, jak na tom je spole¢nost
DB Schenker v porovnani s konkurenci. Tato otazka zjist'uje, jak konkurence dokaze oslovit
nase zakazniky. Tedy jaky prostor je pro to, aby vice vyuzivaly sluzeb DB Schenker, a ne
sluzeb konkurence. V otdzce je zminéno nekolik firem, které mohou podniku DB Schenker
konkurovat v ur¢itych oblastech. DHL je komplexnim logistickym podnikem, proto je
povazovan za jednoho z nejvyznamnéjSich konkurentd. PPL a TNT jsou konkurenty
Vv balikové a paletové piepravé. PPL a DB Schenker spolu soupefi I v preprave atypickych
zasilek. CS Cargo je konkurent v ptepravni logistice — pozemni, Zelezni¢ni, letecké i
namoini. Stejné tak jako rizné dalsi spedi¢ni firmy. Z grafu ¢. 22 i tabulky €. 3 je ziejmé, Ze
se zakaznici neradi svéiuji s informaci o dalSich poskytovatelich. Odpovéd’ ,, Tuto informaci
nesdéluji zvolilo pies 34 % dotazanych. Od zaméstnancti DB Schenker bylo zjisténo, ze
zakaznici na podobné otazky odmitaji odpovidat. Exkluzivitu, tedy vyhradni pfednost, ma

spole¢nost DB Schenker zaru¢enou zhruba u 9 % svych zakaznikda.
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Tabulka 3. Nejvice zdkazniky vyuzZivani poskytovatelé kromeé DB Schenker

Pocet
Poskytovatel odpovédi | Procento z celku

Tuto informaci

nesdéluji 37 34,9 %
Jina spedice 14 13,7 %
DHL 12 12,4 %
Ne 10 8,9 %
PPL 9 8,2 %
TNT 9 8,2 %
Dopravce 8 7,3 %
CS cargo 6 6,4 %

Zdroj: vlastni zpracovani

Otézka ¢. 3: Je — li predchozi odpovéd’ Ano: MiiZete prosim uvést Vase porovnani DB
Schenker s Vasim hlavnim dodavatelem? DB Schenker je v nasledujicich oblastech

V porovnani s Vasim hlavnim dodavatelem je DB
Schenker v nasledujicich oblastech...

Dostatek informaci o sluzbach [IISI6% 58,8% I
Rychlost zpracovani poptavky [IE2I5% 47,5% ]
Vcasnost dodani a spolehlivost [ IIlISIS% 54,6% [ | I
Vzijemnd komunikace 2% 51,2% m
Kombinace druht preprav  [IEI0OR2% 50,8% e
Optimalizovana logisticka reseni  [INBHE%% 54,0% [

0,0% 20,0% 40,0% 60,0% 80,0% 100,0%
W Vyrazné lepsi M Lepsi Srovnatelny M HorSi M Vyrazné horSi ® Nevyplnéno

Obrazek 23: Porovnani DB Schenkeru s konkurenci
Zdroj: vlastni zpracovani dle SurveyMonkey

Tato otazka cilila jeSté vic na zji$téni informaci o konkurenénim postaveni DB Schenker.
Mohli k ni postoupit pouze ti zakaznici, ktefi pfiznali, Ze spolupracuji jesté s dal$imi
poskytovateli na trhu. Tato otazka poskytuje prostor po zakazniky, aby jesté vice vyuzili
sluzeb DB Schenker. Z grafu vyplyva, Ze ve vétsin€ porovnavanych oblasti je DB Schenker
srovnatelny s konkurenci. Nejvyssi procento hodnoceni ,,Horsi“ a ,,Vyrazné horsi“ ziskal
podnik v oblasti zpracovani poptavky a jeji rychlosti. Na to je tedy potieba se vice zaméfit.
Kdyz se spoji dohromady vysledky vSech oblasti ,,Lepsi® a ,,Vyrazné lepsi“ a porovnaji se
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se spojenymi ,,Hor$i“ a ,,Vyrazné horsi“, je zfejmé, ze vice pievazuje ,,.Lepsi“ ¢i ,,Vyrazné
lepsi“ nez ,,Horsi ¢i ,,Vyrazné horsi“. Z toho plyne pozitivni zavér, ze spolecnost je bud’
velmi srovnatelna s konkurenci ¢i jeste lepsi. Velké procento odpovédi ,,Nevyplnéno® mize

znamenat, ze zakaznik neumi ¢i nechce porovnavat konkurencni poskytovatele.

Otazka ¢. 4: Pokuste se prosim porovnat ceny DB Schenker. Jaké jsou ve srovnani s

konkurenci?

Ceny DB Schenker jednotlivych sluzeb v porovnani s

konkurenci
Pozemni prepravy - tuzemsko M 26,6% N 356% =
Pozemni prepravy - export z CR 28,1% N 26,6% .
Pozemni piepravy - import do CR B 27,4% HEN @ 354% @ .
Letecké prepravy 1§ 22,3% 39756
Namofni prepravy - FCL 24,8% T3 97 I

Namorni prepravy - LCL I 21,8% EEEENN3)0Y
Zelezni¢ni pfeprava  5j3 O
Skladova logistika  18J6% N0,
Celni sluzby 1 29,6% B 456% .

0,0% 20,0% 40,0% 60,0% 80,0% 100,0%

B Vyrazné vyssi Vyssi Srovnatelné W Nizsi
B Vyrazné nizsi B Nevim, nepouzivam B Nevyplnéno

Obrdzek 24: Ceny v porovnani s konkurenci
Zdroj: vlastni zpracovani dle Monkey Survey

Ctvrta otizka je zaméfend jiz na motivy zakazniki k outsourcingu. Zajima se
o konkuren¢nost ceny u hlavnich a nejvice vyuzivanych sluzeb DB Schenker. Tedy
u pozemnich pteprav, letecké prepravy, ale i namotni ptepravy FCL (celokontejnerova
preprava) a LCL (kusova pieprava). V teoretické Casti této prace, v podkapitole 2.11 bylo
napsano o tom, Ze hlavnim motivem, pro¢ zvolit ¢i nezvolit outsourcing jsou stale penize,
tedy cena za poskytnuti outsourcingovych sluzeb a nakladu s tim spojenych. Kdyz zakaznici
dostanou otdzku na porovnani cen DB Schenkeru a konkurence, mize z toho vyjit zjisténi
o nazoru na cenu DB Schenkeru a ndzor na ceny konkurence. Tim padem se da zjistit, zda
zakaznici radéji outsourcuji u konkurence. Pomérn€ mnoho zékazniki nedokdze porovnat
ceny jednotlivych poskytovatelli nebo tento typ sluzeb nevyuziva (svétle modra ¢ast grafu).

Jeden z duvodi, pro¢ je tato cast tak velkd, mize byt, ze dotaznik nevyplioval ten
70



nejvhodnéjsi predstavitel oslovené firmy. Dotaznik byl zaslan kontaktnim osobam, které za
svij podnik komunikuji se spolecnosti DB Schenker, ale ty ho mohly pteposlat nékomu
dal$imu k vyplnéni a ten nebyl schopen v ramci svého postu odpovédét. Druhym divodem,
proc€ je toto procento tak veliké, je, zZe tato otazka byla pro zakazniky pf#ilis citlivd a nechce
se jim odpovidat na dotazovani na konkurenci. Je také mozné, ze ve vybraném vzorku
zakaznikl byly zrovna takové podniky, které konkurenci tolik nestuduji anebo vyuzivaji jen
omezeny vybér sluzeb v ramci spole¢nosti DB Schenker. Da se predpokladat, Ze tam, kde je
nejmensi modra ¢ast, se jednd o nejvyuzivanéjsi sluzby a také jsou zakaznici nejvice
informovani o jejich cenach na trhu. Tedy u pozemni piepravy (export z CR) jsou ceny
srovnatelné a niz8i nez u konkurence. Za zminku stoji také srovnatelné az vyrazné nizsi ceny
u celnich sluzeb. To samé Ize pozorovat i u namoinich pieprav FCL. Na rozdil od toho jsou
ceny u pozemni prepravy v tuzemsku spise vyssi. Outsourcing u DB Schenker budou tedy
spiSe (v pfipadé, Ze motivem k outsourcingu je cena) vyuzivat spolecnosti, které chtéji
vyexportovat zbozi z Ceské republiky pozemni pfepravou a vyuZiji u toho i celnich sluZeb.

Z obréazku ¢. 24 také vyplyva, ze trh poskytovatelil logistickych sluzeb je cenové vyrovnany

a srovnatelny.

Otazka ¢. 5: Odpovidaji ceny kvalité poskytovanych sluzeb (tzv. value for money)

Jednim z motivll pro vyuZiti outsourcingu pravé u DB Schenker je i tzv. value for money. Je
to pomér mezi cenou a kvalitou sluzeb. Dilezitost zjisténi zakaznického vnimani value for
money je vice rozebrano v podkapitole 2.11. Zda zakazniky spole¢nosti DB Schenker jsou
spokojeni s danou cenou za poskytnuté sluzby, ukazuji odpovédi na otazku ¢. 5. Spise ano
odpovédéla vice jak polovina tazanych, tedy 56 %, jak vyplyva z obrazku ¢&. 25. Spolu
s odpovédi ano (ktera sama o sobé je taky hojné zastoupend) tvoii nejvetsi ¢ast grafu ¢. 25,
89 %. Dulezité je, ze nikdo z dotazanych neodpovedél, Ze kvalita sluzeb neodpovida cené.
Z tohoto pohledu je zfejmé, Ze 1 kdyby si DB Schenker Gctoval vyssi ceny, zdkaznici maji

za to, Ze jim za to ru¢i nadstandardni kvalitou.
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Odpovidaji ceny kvalité poskytovanych sluzeb?

0%

B Ano MESpiSeano MSpiSene MNe M Nevim

Obrazek 25: Pomer ceny a kvality u DB Schenkeru
Zdroj: vlastni zpracovani dle SurveyMonkey

Otazka &. 6: Regili jste néjakou nepiijemnost s DB Schenker béhem poslednich 12
mésict?

v

Resili jste néjakou neprijemnost s DB Schenker
behem poslednich 12 mésic(?

Ne I
Ano - poskozend zasilka |G
Ano - zpozdéné dodani  [IINENEGGEG
Ano - ztracend zasilka |l
Ano - zdména zasilek
Ano - fakturace [l
Ano - jiny davod 1
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Obrazek 26.: Problémy ve vztahu s outsourcerem
Zdroj: vlastni zpracovani dle Monkey Survey

Pokud zakaznici fesi v outsourcingovém vztahu neptijemnosti, snizuje to jejich motivaci pro

dal$i vyuzivani téchto sluzeb. Byla jim tedy polozena otazka, zda v pribéhu roku zazili
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néjakou nepiijemnost, kterd jim zkomplikovala vlastni podnikani. Tato otazka ptedstavovala
zpusob, jak zjistit, jestli nepfijemnosti narusuji motivy k dalsi spolupraci v outsourcingu
a jak. Nebylo mozné, ptat se pouze téch, kteti sluzeb DB Schenker nikdy nevyuzili, byly zde

hledany cesty podpory motivace u celého vzorku dotazanych.

Tabulka 4. Procentudlni odpovédi na otdazku ¢. 6

Pocet
NepfFijemnost odpovédi Procento z celku
Ne 57 54,5 %
Ano — poskozena
zasilka 20 19,9 %
Ano — zpozdéné
dodani 20 19,7 %
AnNO — ztracena zasilka 5 50%
ANO — zaména zasilek 4 3,9%
Ano — fakturace 6 6,3 %
Ano — jiny divod 7 7,0 %

Zdroj: vlastni zpracovani

Nejdulezitéjsi je, Ze pres polovinu (54,5 %) dotdzanych odpovédelo, Ze Zadnou nepiijemnost
s DB Schenker nefesili. Nejcastéjsi neptijemnosti jsou poskozena zasilka nebo zpozdéné
dodani — na to by se méla spoleCnost zaméfit a zlepSit. U této otazky je jesté potieba

poznamenat, Ze zdkaznici mohli v této otdzce oznacit vice moznosti.

Otazka ¢. 7: Pokud jste odpovédéli Ano v piedchozi otazce: Jak jste byli spokojeni s
feSenim daného problému ze strany DB Schenker?

Jak jste byli spokojeni s feSenim daného
problému ze strany DB Schenker?

40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

-
0% I

Zcela spokojen Castecné Neutralné Nespokojen Velmi
spokojen nespokojen

Obrazek 27: Spokojenost zdkaznikii s Fesenim problému
Zdroj: vlastni zpracovani dle MonkeySurvey
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Tabulka 5. Procentudlni spokojenost zdkaznikii s Fesenim problému

Spokojenost s ieSenim problému | Po¢et odpovédi | Procento z celku
Zcela spokojen 32 31 %
Casteéné spokojen 39 37 %
Neutralné 19 18 %
Nespokojen 10 9 %
Velmi nespokojen 5 5%

Zdroj: vlastni zpracovani

Aby nemohlo dojit u zakaznikl ke ztraté motivace v pokra¢ovani outsourcingového vztahu,
je dulezité zjistit jakou spokojenost vykazuji zdkaznici s feSenim problémi ze strany
Schenkeru. Kdyz maji zakaznici problém, je potiecba ho co nejdiive a k oboustranné
spokojenosti vyfesit. Tato otazka provéiuje zejména zaméstnance DB Schenker a jejich
postoj k zakaznikiim. Pokud totiZ nastane n&jaky zadrhel, a ty mohou nastat kdykoliv i bez
zavinéni logistického poskytovatele, je dilezité, jak se k tomu postavi zaméstnanci a vedeni
spoleCnosti. Na zdkaznika pasobni jedndni spolecnosti a vede ho ke spolupraci s tim
partnerem, ktery je nejvic profesionalni. Na grafu ¢. 27 a z tabulky ¢. 5 je patrné, ze nejvice
zakaznikl je ¢astecné spokojenych s feSenim problému. Zcela spokojenych je oviem 31 %,
takZe spokojeni dohromady déavaji 68 %. Ze se problém vyiesil, uznava 18% lidi a zbytek je
néjakym zplusobem nespokojen. Z pohledu DB Schenker by bylo zajimavé se zaméfit na
téch 5% lidi, ktefi jsou velmi nespokojeni a rozebrat s nimi jejich problémy do hloubky. Je
totiz mozné, ze tato C¢ast zakaznikli bude cCasem motivovdna k pfechodu k jiné
outsourcingové spolecnosti. Bylo tedy zjisténo, ze DB Schenker umi feSit vyskytujici se

problémy a napravit je ke spokojenosti zdkaznikii.
Otazka €. 8: Jak celkové vnimate DB Schenker?

Tato otazka méla za cil, zjistit, jak vnimaji zakaznici firmu DB Schenker. Jako levného
poskytovatele nebo spiSe jako zaruku kvality? To, kam si zakaznik poskytovatele tzv.
,zaskatulkuje®, ukazuje, jaky je jeho motiv pro volbu outsourcera. Zda cena, kvalita,
ekologie, komplexni nabidka sluzeb ¢i uz probirané inovace (viz podkapitola ¢. 2.7). Sami
si tedy vlastné odpovidaji, pro¢ outsourcuji pravé u spolecnosti DB Schenker. Tato otdzka
byla poloZzena az Vv zavéru Setfeni pravé z divodl, ze se predchozimi otdzkami ujisti
dotazovani zakaznici 0 jejich odpovédi a budou nyni odpovidat detailné a na zakladé

odpovédi, které zodpovedéli diive.
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Z grafu ¢. 28 je patrné, ze nejveétsi procento zakaznikti (67 %) vidi DB Schenker jako
logistického poskytovatele, ktery ma komplexni nabidku sluzeb. Kdyz tedy potiebuji zajistit
cely logisticky fetéz, mohou spolupracovat pouze s jednou firmou jako je DB Schenker
a nemusi oslovovat vice spoleCnosti, z nich kazda se zaméiuje na néco jiného. DalSim
velkym motivem jsou kvalitni sluzby. Z odpovédi na otazku cislo 5 vyplyva, ze ceny
odpovidaji kvalité sluzeb. I proto si mize DB Schenker uctovat vétsi ceny — ma kvalitni
sluzby. Dalsimi klady DB Schenkeru jsou celosvétovy zasah a orientace na zakaznika ( jeji
dilezitost byla popsana v kapitole 2.10). I kdyZ stavajici zakaznici véfi spole¢nosti DB
Schenker a vazi si kvality jeho sluzeb a vztahu k nim, ze zkuSenosti samotné spole¢nosti
vyplyva, ze novi zakaznici hodné otéleji s uzavienim partnerstvi, a to kvili cenam. Pro
naklady. Ptitom stavajici zakaznici neohodnotili outsourcing u DB Schenker ani jako levny
ani jako drahy. Je tedy potieba, aby si spole¢nosti zvazujici outsourcing fadné propocitali
naklady spojené s vlastni ¢innosti a porovnali je s naklady outsourcingu. Vysledek by je

moznd mnohdy piekvapil.

Z grafu ¢. 28 také plyne, Ze by se Schenker m¢l vice zaméfit na IT technologie, ekologii
a inovace — s témito pojmy si zakaznici DB Schenker nepoji. Z informaci o spole¢nosti DB
Schenker (viz podkapitola 3.2.3)vyplynulo, Ze DB Schenker na tyto své stranky nezapomina.

Je asi potieba vynést tyto informace na vefejnost a mezi své zakazniky.
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U této otazky mohli také dotazovani zvolit vice moznosti odpovédi.

Jak celkové vnimate DB Schenker?

Komplexni nabidka sluzeb
Kvalitni sluzby
Celosvétovy poskytovatel
Zakaznicky orientovany
Levny poskytovatel
Inovativni v rozvoji sluzeb
Drahy poskytovatel
Moderni v IT technologiich

Ekologicky orientovany

Nekvalitni sluzby

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0%

Obrazek 28: Pohled zdkaznikii na DB Schenker
Zdroj: vlastni zpracovani dle MonkeySurvey

Tabulka 6: Ndzor zdakaznikii na DB Schenker

Nazor na DB Schenker Pocet odpovédi | Procento z celku
Komplexni nabidka sluzeb 70 67,0 %
Kvalitni sluzby 66 63,3 %
Celosvétovy poskytovatel 60 57,3%
Zakaznicky orientovany 40 38,3 %
Levny poskytovatel 12 11,3 %
Inovativni v rozvoji sluzeb 8 7,7%
Drahy poskytovatel 6 6,4 %
Moderni v IT technologiich 4 4.4 %
Ekologicky orientovany 3 2,6 %
Nekvalitni sluzby 0 0,0 %

Zdroj: vlastni zpracovani



Otazka ¢. 9: MiiZete prosim vyjadrit, jak jste s DB Schenker celkové spokojeni?

Celkova spokojenost s DB Schenker
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0,0%

Zcela Castecné

spokojen spokojen

Neutrdlné Nespokojen

Velmi Nevim

nespokojen

Obrazek 29: Celkova spokojenost s DB Schenker
Zdroj: vlastni zpracovani dle SurveyMonkey

V zavéru byla zakaznikiim poloZena otdzka na celkovou spokojenost se spole¢nosti DB

Schenker. Ted’ je jasné, ze zakaznici jiz mohli k zodpovézeni této otazky zvazit vsechny

ptedchozi odpovédi. Do této otazky méli dotazujici promitnout svij celkovy pohled

a spokojenost se vzajemnou spolupraci. Zcela spokojeno bylo 49,3 % a ¢astecné spokojeno

33,8 %. To tvoii dohromady vyznamnou ¢ast spokojenych zakaznikti. Kolonku velmi

nespokojen nezaskrtl nikdo a nespokojena byla pouze necela 2 % dotazanych — viz tabulka

¢. 1.

Tabulka 7. Celkovd spokojenost zdkazniki

Celkova spokojenost Pocet odpovédi | Procento z celku
Zcela spokojen 52 49,3 %
Casteénd spokojen 36 33,8 %
Neutralné 12 11,9 %
Nespokojen 2 1,9 %
Velmi nespokojen 0 0%
Nevim 3 3,1%

Zdroj: vlastni zpracovani
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Otazka ¢. 10: Doporudili byste pouzivat sluzby DB Schenker dal§im partnerim?

V podnikani vSeobecné, ale v logistice zejména je nutné ziskavat nové zdkazniky, a to
predevsim na doporuceni. A pokud je zvykem vyuzivat sluzeb outsourcingu v odvétvi, je
mozné, ze tyto firmy budou vyuzivat i stejného poskytovatele logistickych sluzeb — ze zvyku
v odvétvi (jak bylo popsano v kapitole 2.9 — outsourcingové viny). Ziskat zakaznika na
doporuceni je velmi cenné. Cilem kazdého podniku je spokojeny zdkaznik, ktery svou
celkovou spokojenost bude §itit dal a bude doporucovat spolecnost DB Schenker. Proto byla
i polozena otazka, zda by dotazani doporucili spole¢nost svym partnertiim. Velmi pozitivnim
vysledkem bylo, ze by 96, 8 % dotazanych doporucilo vyuzivat sluzby Schenkeru svym

partnertim.

Doporucili byste pouzivat sluzby DB Schenker
dalsim partnerim?

3,2%

= Ano = Ne

Obrdzek 30: Doporuceni partnerim
Zdroj: vlastni zpracovani dle MonkeySurvey
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6 Shrnuti vysledkit vyzkumu a doporucéeni pro firmu DB

Schenker

Navrh feSeni a doporuceni pro firmu DB Schenker je vytvotfen na zéklad¢ sbéru informaci
— z vyhodnoceného dotaznikového Setfeni, ziskanych informaci v oblasti inovaci
a technologii, z vizi a budoucnosti logistiky ¢i z vlastniho hodnoceni a vnimani spole¢nosti

DB Schenker.

Dotaznikové Setieni bylo nastaveno tak, aby se z n¢j mohla stat zpétna vazba pro tuto praci
i pro podnik DB Schenker. Dotaznik mél ukazat Groven spokojenosti zakaznikt se sluzbami
spole¢nosti Schenker, mél odhalit zakladni povédomi zakaznikt o sluzbach tohoto podniku
a dale také porovnat cenu produkti a sluzeb s poskytovanou kvalitou i s konkurenci. Nékteré

z téchto aspektl byly zminény v kapitole 3.2.2.

Otéazka ¢. 1 méla zjistit zdkaznickou uroven a znalost produktl a sluzeb spole¢nosti DB
Schenker. Jako zpétnou vazbu si podnik mlZe odnést to, Ze je potieba lépe zdkazniky
informovat o nadrozmérnych a specidlnich ptfepravach. Je ziejme, ze spolecnosti téchto
sluzeb nevyuzivaji Casto, ale kdyz potiebuji premistit velké naklady jako stroje ¢i celé
podniky, diky informacim, které dostanou, od spole¢nosti DB Schenker si mohou
v souvislosti s pfesunem velkého nakladu vybavit pravé tuto spolecnost. Proto by bylo
i zajimavé vytvorit newsletter, ktery by poskytoval zakladni informace o téchto ne Casto
vyuzivanych sluzbach a zakaznik by si vytvofil tzv. asociaci. Napiiklad velké piepravy
= DB Schenker. Z obrazku ¢. 21 vyplyva, Ze by se tyto newslettery mohly tykat také
skladovaci logistiky, veletrhti ¢i sportovni logistiky. Bylo také zjisténo, ze mnoho zakaznik
nema dost informaci o Zelezni¢ni pieprave. Jelikoz je to jeden z nejekologictéjsich zpiisobil
dopravy, mél by na néj byt kladen vétsi diraz a zdkaznikiim by mély byt vice pfeddvany
informace a navrhy pfepravy také po Zeleznici. Pii kazdé nabidce pozemni ptepravy,
navrhnout i moznost vyuziti Zeleznice a pti vyuziti nabidky ptepravy po kolejich poskytnout
né¢jakou slevu, ¢i jinou pobidku. Aby bylo ziejmé, ze je DB Schenker opravdu ekologicky

zameiena spole¢nost.
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Z otazky ¢. 2 vyplynul dalsi, byt o¢ekavatelny poznatek pro DB Schenker a to, ze za svého
nejvetsiho znamého konkurenta mize povazovat DHL. Je to podnik podobného zaméteni

i rozsahu, a proto by spole¢nost DB Schenker méla sledovat svého konkurenta o to bedlivéji.

Podle odpovédi na otazku €. 3 by se zaméstnanci Schenkeru méli zaméfit predevSim na
rychlost zpracovani poptavky, ve kterém je dotazovani ohodnotili nejhtife. Rychlost osloveni
zékaznika s nabidkou je klicova. Dle serveru epoptavka.cz vyplyva, ze zakaznici si zvoli
Z prvnich péti nabidek, které obdrzi — Schenker se tedy musi snazit poptavku zpracovat
rychle, ale samoziejmé bezchybné&. Pti osloveni s nabidkou se doporucuje telefonni kontakt,
na ktery navazuje osobni setkdni. Je nutné, aby spole¢nost DB Schenker hned svym
zakaznikim sdélil, kdy je mozné realizovat zakazku podle jeho ¢asovych moznosti a dobte
specifikoval vSechny detaily. Nejdilezitéjsi je tedy rychly kontakt ihned po obdrzeni
poptavky. Jak uz bylo fe¢eno, velkym motivem zakazniki je cena outsourcingovych sluzeb.
V otazce ¢. 4 bylo zamérem porovnat ceny DB Schenker a konkurence — tedy jak jsou cenové
motivovani zakaznici k vyuZiti sluzeb DB Schenkeru. Jak uz bylo popsano v podkapitole 4.2
u otazky ¢&. 4, ceny pozemnich exportii z CR spise motivuji k vyuziti sluzeb DB Schenker.
S tim také souvisi motivace zakaznikli pro vyuzivani celnich sluzeb. Na rozdil od toho jsou
ceny u pozemni piepravy v tuzemsku spise vyssi. Zakazniky jsou tedy predevSim podniky,
které cht&ji zbozi ptepravit do zahrani¢i. Opét by mé€l DB Schenker vice motivovat
zakazniky na vyuziti vyhod Zelezni¢ni prepravy — nejen hustou zelezni¢ni sit’ po Evropg,
ale dalS$im podnétem muze byt niz$i cena. Je videt, Ze mnoho zdkazniki o této moznosti nevi,

nepouziva ji.

Odpovédi na otazku ¢. 5 jsou vyhodnoceny jako velmi kladné a zadné dalsi navrhy na
zlepSeni nepotfebuje. VéEtSina dotdzanych se domniva, Ze kvalita odpovida cené ve
spole¢nosti DB Schenker. To znamena, Ze si je tato spole¢nost védoma své hodnoty a kvality
a vi, Ze si za to urCity zakaznik i zaplati. Pfes 54 % dotazanych uvedlo, ze s DB Schenker
netesili v uplynulych 12 mésicich Zadnou nepiijemnost. Pokud vSak ano, tak v otazce €. 6
odpovédéli, Ze nejcastéji to byla poskozend zasilka ¢i zpozdéné dodani. Poskozena
zékaznikova zasilka se mtze eliminovat zvySenym dohledem a Skolenim pro zaméstnance
DB Schenker — naptiklad pfi pfesunu zasilky a neopatrné manipulaci. DB Schenker by mohl

také zkontrolovat zplisob naklddani baliki do aut a jejich jiSténi. Piipadné investovat do
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lepsich drzicich mechanismu v autech. Zpozdéné dodani neni asi problémem pro ty
zakaznici, ktefi vyuziji sledovacich sluzeb DB Schenker — tak ptesné kdykoliv vidi, kde se
zasilka nachazi, v jakém je stavu a zda né¢kde ¢eka na procleni. Tim padem vi, Ze za zdrZeni
nemuze logisticka spoleCnost, ale napfiklad celni kontrola. Pro ty, ktefi téchto
nadstandardnich sluzeb nevyuzivaji a maji zpozdéné dodani — je moznost jim do pfisté
nabidnout onu sledovaci sluzbu napt. SCHENKERsmartbox — viz kapitola 3.2.3, ale hlavn¢

s nimi neustale komunikovat a sdélovat jim aktudlni zpravy o jejich zasilce.

Sedmé otazka byla spiSe kontrolni. Kdyz uz nastal problém, pta se, jak ho zvladli
zaméstnanci Schenkeru vyftesit. Zde neni potfeba navrhovat néjakd lepsi feSeni. Z osmé
otazky vyplynulo, Ze spolecnost DB Schenker by se pro zakazniky méla vice zlepsit
Vv ekologii a modernich IT technologiich, tedy celkové i v inovacich. Vzhledem k tomu, ze
uz si DB Schenker stanovil do roku 2020 ekologické zavazky — jako vysadbu stromd,
odstranovani skladek, snizovani emisi COg, je pravdépodobné, ze si toho zakaznici v§imnou.
Dalsim krokem je ¢astd obména vozového parku, kdy mohou vice vyuzivat auta s hybridnim

pohonem, nebo ty, co jezdi na plyn.

Dale by méla pokraovat snaha Schenkeru motivovat zdkazniky k vyuziti Zeleznicni
dopravy. Co se tyCe modernizace technologii, DB Schenker zacal s elektronizaci sluzeb uz
Vv roce 2002 a jelikoZ jdou technologie neustale kuptedu, i tato logisticka spole¢nost neustale
inovuje a vylepsuje svoje sluzby. Kromé inova¢niho feSeni Smartbox je to naptiklad socidlni
médium a platforma fizeni znalosti ,,Kompass” ¢i dopravni koncepce pro hlavni vyrobce
automobill, coz zahrnuje technologii ,,Mobiler”. Aby DB Schenker byl neustale v o¢ich
zakaznik konkurenceschopny, musi neustale vymyslet nové technologie a postupy. Pokud
bude chtit podnik uspét i v budoucnosti bude se muset adaptovat napiiklad na propracované
informacni systémy, zakaznickou zkuSenost, analytiku a inteligenci, internet véci
a byznysové/obchodni ekosystémy. Kazdd organizace bude potiebovat nékteré (nebo

dokonce vSechny) platformy digitalnich technologii.

Celkova spokojenost s firmou, jak vyplyva z otazky €. 9, je velmi dobra. Zékaznici se
podivaji na podnik, jako celek a vidi, Ze funguje velmi dobie. Celkova spokojenost

S pritbéhem jedné zakazky muize byt motivem pro dalsi pokracovani ve vztahu a navazani
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dlouhodobého partnerstvi. Déle je velmi dtlezité, aby neustdle zlstalo vysoké procento
odpovédi na otazku, zda zakaznici doporucuji sluzby DB Schenker dal. Tim mohou zajistit
dalsi zakazky pro tuto spolec¢nost. V logistice je ziskani dalSich partnerstvi z doporuceni
klicové. Nefunguje zde prilis reklama jako na jiné produkty. Jde zejména o piedani referenci.

O dobré reference by se podélilo dle otazky ¢. 10 ptes 94 % dotazanych.

Z analyzy vysledki dotaznikového Setieni lze dojit k témto zavéram. Aby zakaznici jesté
vice vyuzili sluzeb Schenkeru, pak by DB Schenker mél vyuzit nasledujicich prvkii:

e Vyuzit pfevazné spokojenosti zakaznikd se svymi sluzbami jako reference,

e prezentovat se jako spolehlivy realizator sluzeb,

e prezentovat se jako firma schopna fesit vyskytujici se problémy,

e DB Schenker by mél dale rozvijet a budovat vérnost se svymi zakazniky,

e dale provazovat ceny s kvalitou svych sluzeb.
Dale jsou urcité prvky, které DB Schenker postrada:

e V¢etsi vyuziti IT technologii,
e inovativngjsi pristup k rozvoji sluzeb,

e Vetsi ekologicky rozvoj v podniku.

Tyto atributy mohou kromé dale rozvijenych silnych stranek byt ptilezitosti pro udrzeni

stalych zakaznikl a eventudlné mohou vést i k zisku novych zakazniki a partnerstvi.

Jeden z dil¢ich cila této diplomové prace bylo i zjisténi tykajici se porovnani vystupt
z trendové vize se soucasnou situaci DB Schenker a popis, jak se muze spole¢nost na
budouci trendy pfipravit. Tato doporuceni jsou navrzena na zakladé trendt stanovenych na
ITexpu, na zakladé rozhovort se zasvécenymi lidmi v oboru outsourcingu a logistiky i
navrhy na zdkladé trendovych vizi. Trendy, které vyplyvaji z vize budoucnosti vytvorené
spole¢nostmi DB Schenker, Daimler a Fraunhofer byly shrnuty v kapitole 4. Dle této studie
bude jednim z trendi ubytek zaméstnanci v logistice a tim padem ubytek jednoho ze
zakladnich vyrobnich faktord. S nedostatkem zaméstnanct se DB Schenker potyka jiz nyni.
Neustale DB Schenker nabira dal$i mozné pracovniky napfi¢ v§emi pozicemi, mimo jiné —
skladniky, referenty planovani produkce, vedouci smény, vedouci tymu, celni deklaranty ¢i

v

projektové specialisty. A to ve viech pobockach po celé Ceské republice, nejvytizendjsi je
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StfedoCesky kraj, konkrétné Mlada Boleslav diky automotive pramyslu. Nedostatek
kvalifikovanych a schopnych zaméstnancu je dan jak nizkou nezaméstnanosti celkové, tak i
ne tak lukrativnim logistickym oborem. Bohuzel to mize narusit iroven poskytovanych

sluzeb spolec¢nosti DB Schenker €i jeji rychlost a operativnost.

Moznym feSenim do budoucna je se vice zaméfit na mladé lidi
—1kdyz uz ted’ je DB Schenker partnerem né¢kolika univerzit, je potieba si své pracovniky
vychovat od zacatku. To znamena vytipovat Si na stfednich Skolach ¢i v prvnim ro¢niku
univerzity schopné studenty, které budou na studiich podporovat, zaroven jim umozni
rozsahlou praxi v podniku a vychovaji si tak loajalniho aschopného budouciho
zaméstnance. Pro stavajici zaméstnance je potieba najit spravny motivaéni systém tak, aby
ti, co uz jsou sbéhli ve svém oboru, zlstali pravé u DB Schenker a neptechazeli ke
konkurenci ¢i neodchazeli z logistiky celkové. Z hlediska nastupu pramyslu 4.0, ktery je
zalozen ptredevSim na celkové digitalizaci, je nutné podstoupit do budoucna opatieni
i vtomto ohledu. Digitalizovat nejen to, co uz je bézné — napiiklad digitalizace faktur
a celnich dokument, ale pfipravit také online objednavky ptimo ptes webovy systém — kde
bude formuléf, v kterém si objednavatel pfepravy vyplni veSkeré informace o zasilce rovnou
vcetné terminu vyzvednuti, jejich rozméra apod. Zékaznik bez registrace mize rovnou tuto
sluzbu zaplatit on-line prostiednictvim platebni karty. Tato moZnost bude v budoucnu viibec
nejcasteji vyuzivanou a je potieba vyvinout systémy, které to umozni. DB Schenker ma nyni
pristupny objednavkovy formulaf, ktery si zdkaznik mtze vyplnit ve vlastnim pocitaci, neni
to vSak v aktualnim Case a online. Timto IT systémem by se usnadnilo mnohé i1 pro
spolecnosti DB Schenker — védéla by okamzité v redlném case, S jakymi objednavkami
muze pocitat a také by se usnadnil systém platby. Ted’ se kazda objednavka zasild na
zékaznické centrum, kde ji musi nékdo zpracovat, zkontaktovat se se zdkaznikem a ucinit

dalsi nezbytné kroky. Nyni by jen opravnénému pracovnikovi systém vygeneroval pfijatou

vvvvvv

vvvvvv

technologickych trendt pro rok 2017 (Computer world, 2016). Mezi nimi byl napfiklad
internet véci neboli inteligence véci — zafizeni spolu budou komunikovat a budou
1 pfirozené reagovat na své okoli. S tim jak se inteligentni véci, napiiklad drony nebo

autonomni auta, budou stile vice rozSifovat, oc¢ekdvaji analytici Gartneru posun od
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»osamocenych® inteligentnich véci ke kolaborativnimu modelu propojenych inteligentnich
véci. DB Schenker, i dalsim spole¢nostem by mohly drony pomoci v doruc¢ovani mensich
zasilek na urcitou vzdalenost za nizsi naklady. Také myslenka o zafazeni autonomnich aut
do vozového parku neni v budoucnosti nijak pfehnana. Je trendem snizovat pocCet aut obecn¢,
lidé vyuzivaji ¢im dal vice sdileni aut, a tak podobna vize ¢eka i logistiku a jeji prepravni
vlastnosti. Dalsi technologii budoucnosti, kterou je mozné zapojit do prumyslu, jsou tzv.
digitalni dvojcata. Digitalni dvojCe je dynamicky softwarovy model fyzického predmétu ¢i
systému, ktery se stane nahradou (¢i doplikem) zkuSenych inspekénich specialista
a dohledovych ¢i ovladacich prvkl. Organizace je budou pouzivat pro proaktivni opravy
a planovani udrzby, fizeni ¢i planovani vyrobnich procesu, fizeni celych vyrobnich provozi,
pfedvidani mozZznych zdvad nebo zvysSeni provozni efektivity a zlepSeni procesu vyvoje
novych vyrobkt. DB Schenker by mohly pomoci ve vysoce technologickych skladovacich
systémech. Kde by mohli nahradit ¢i doplnit stavajici skladni mechanismy. NejdulezitéjSimi
technologiemi budou ale nejspise ty bezpecnostni. JelikoZ mnoho véci bude digitalizovano,
online a propojeno internetem, je zde vysoké procento Uniku dat a citlivych informaci.
Naskok tedy budou mit ty podniky, které dokaZzi nejlépe ochranit své data a systémy. Mc¢la
by byt vybudovana celd bezpecnostni architektura IT systému. Co vyplyva naopak ze
studie DHL, je to, Ze existuje n€kolik scénait budoucnosti, ale je z toho zietelné jen to, Ze
budoucnost je velmi nejistd a scénate jsou velmi odlisné, viz kapitola €. 4. Je mozné vyjit
z téchto navrht, z nichZ ani jeden neni nikterak urcujici. Na ¢em se DHL studie shoduje s tou
od spolecnosti DB Schenker Deutsch je, Ze v budoucnosti bude kladem diiraz na jesté vyssi
automatizaci a bezpe¢nost. DHL vidi jest¢ budoucnost ve vyssi urbanizaci, kdy velka
koncentrace vSeho bude ve velkoméstech, ktera se budou neustale rozrastat. DB Schenker
udélal velky krok tim, Ze zalozil dileZitou centralu v Rudné u Prahy a soustfed’uje se na
hlavni ¢innosti i tam, kromé Liberce. I v tomto Ize vidét trendy v logistice. Praha je dopravni

1 informacni uzel, ale to nejen Cesky, ale i evropsky.

Spolecnosti DB Schenker. na ¢eském trhu Ize také doporucit zaméteni se technologie i ve
vztahu se zdkaznikem. Dalsi technologii, kterd je uZz nyni velmi dileZitd jsou mobilni
aplikace. DB Schenker svétove jiz ma mobilni aplikaci, bohuzel chybi mutace v ¢eském
jazyce pro mistni zédkazniky. Ptes tuto aplikaci je mozné sledovat svou zasilku na mapé,
ziskavat upozornéni na stav zasilky ale i zjistovat novinky ze spolecnosti DB Schenker.

Kdyby se ¢eské zastoupeni rozhodlo vyuzit moznosti mobilni aplikace, bylo by mozné byt
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V tésnéjSim spojeni se zakazniky, ale i vyuzit tuto technologii k vétsi informovanosti
zakaznik. Mohli by se tam uploadovat informace o Zelezni¢ni ¢i nadrozmérné pieprave
— jak to vyplyva z odpovédi na otazku jedna v dotaznikovém Setfeni (v€tsi informovanost
byla rozebirana na zacatku této kapitoly). Tyto informace DB Schenker dnes poskytuje na
svych webovych strankach, ale v tomto roce, kdy ma kazdy u sebe mobilni telefon je
moznost aplikace a z ni zji§téného aktualniho stavu zasilky a novinek daleko schiidnéjsi. Do

této aplikace by se také mohla zavést kolonka recenzi.

Jak vyplynulo z otazky ¢. 10 — vétSina zakaznikd by doporudila spole¢nost DB Schenker
dal$im partneriim. DalSim krokem mtiZe byt aplikace, ve které by se daly hodnotit jednotlivé
sluzby, spokojeni zdkaznici by zde mohli doporucovat DB Schenker dal. Vyuzit
spokojenych zakaznikd by se dalo také na socidlnich sitich. Pro¢ nezalozit facebookové
stranky, kde budou z4sadni informace a novinky o spolecnosti, mtize se zde rozriist komunita
podnik, které s nim pravidelné spolupracuji a zajimaji se o n¢j. Byl by to 1 prvni krok pro
navazani potencionalnich partnerstvi ve vztahu k B2C trhu, na ktery se DB Schenker tolik
nezaméiuje. Svoje by mohl ud¢lat i naptiklad instagram, kde by byly nejen fotky z prepravy
zasilek, ale mohli by se tam prezentovat i jednotlivi zaméstnanci DB Schenker. Za kazdym
velkym podnikem stoji mnoho zkuSenych pracovnikd, a tak by tyto medailonky mohli
pfiblizit jejich praci. Néco podobného vypracovavda DB Schenker ve svém tiSt€éném
zpravodaji, ktery je sice k dostani i online, ale v dob& socidlnich siti se tyto zpravodaje
dostanou jen k velmi omezenému okruhu lidi. Dalsi moznosti je i cilena reklama v urcitych
druzich medii. Nemyslim si, Ze pro podnik jako je DB Schenker je vhodna reklama v televizi
¢i radiu. Je dobré se spiSe zaméfit na odborné ¢asopisy, jako jsou business, logistické ¢i IT
magaziny. Tim padem reklamu najdou ti spravni lidé. Moznosti je i umistovani online

banneri na vytipované webové stranky s moznosti prokliku.

VSechny tyto podnéty mohou pomoci dale rozvijet uz tak cenény podnik, jako je DB

Schenker.
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Z.avér

Hlavnim cilem této prace bylo na zaklad¢ analyzy vystupii realizovaného dotaznikového
Setfeni zjistit soucasny stav tykajici se outsourcingu u spole¢nosti Schenker spol. s r. 0., jeho
zakazniki a dale 1 zjiSténi motivace téchto zakaznikl pro vyuziti sluzeb u této spolecnosti.
Na zéklad¢ téchto zjisténi bylo nasledné cilem sestavit navrhy na podporu vyuZzivéani

outsourcingu spole¢nosti DB Schenker u jeho zakazniku.

V ramci reSer$ni casti byl definovan outsourcing jako takovy, jeho schéma, vyvoj a zivotni
cyklus. Dale bylo pohlizeno na rizika, vyhody a nevyhody outsourcingu z pohledu
zakazniki, kteti téchto sluzeb vyuzivaji. Definovan byl i logisticky outsourcing, druhy
poskytovatell téchto sluzeb a logistické operace. Byl rozebran i pravni pohled na
outsourcing, kde bylo shrnuto, na co si dat v outsourcingovém partnerstvi pozor.
Inovativnim aspektti v outsourcingu byla také vénovana jedna z podkapitol. Dilezitou ¢asti
prace byl rozbor motivii zdkazniki pro volbu outsourcingu. Byly vysledovany motivy naptic
bibliografii a na zakladé toho vyjmenovany ty nejcastéjsi a nejvyznamnéjsi. Motivy byly
sledovany na zéklad€é zajmu spolecnosti DB Schenker, ktera chtéla zjistit motivy svych

stavajicich zakaznikl pro vyuZiti svych sluzeb.

Analyticka cast prace byla vénovana dotaznikovému Setfeni ohledné motivii zakazniki
k vyuziti outsourcingu a také meéla vést ke zjisténi urovné spokojenosti zakaznikd se

spole¢nosti DB Schenker.

Vysledky vyzkumt potvrdily dilezitost vybéru kvalitniho outsourcingového partnera, na
jehoz kvalitu sluzeb se zakaznici nejvice zaméfuji. Dale bylo zjisténo, ze pokud ceny
odpovidaji kvalité, jsou zdkaznici ochotni jit do partnerského vztahu. Ze zkuSenosti DB
Schenker i zjisténi této prace ale vyplyva, ze hlavnim kritériem pro vybér outsourcingového
partnera je stale cena. Zameéstnanci a manazeti odpovédni za vybér outsourcera jsou vétSinou
a potencialni zakaznici. Tento fakt se ale v této praci vice nerozebiral, protoze dotaznik byl
zaméfen na stavajici a dlouhodoba partnerstvi, kde uz cena nehraje tak vyznamnou roli.
Vysledky vyzkumu potvrdily, Ze rozhoduje hlavné komplexni rozsah sluzeb, globalni zabér

a kvalita. V kapitole o motivech zakazniki se v pyramidé cili spole¢nosti pfi outsourcingu
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objevila inovace az na poslednich mistech, dotaznik ale potvrdil, Ze tento cil je mnohem

vvvvvv

jsou velmi citlivé a ptat se na né napiimo nemusi poskytnout spravné vysledky.

Z analyzy vysledki dotaznikového Setfeni |ze dojit k nasledujicim zavéram. Aby zékaznici
jeste vice vyuzili sluzeb spolecnosti, pak by DB Schenker mél vyuzit nasledujicich prvki:
e Vyuzit prevazné spokojenosti zakaznikd se svymi sluzbami jako reference,
e prezentovat se jako spolehlivy realizator sluzeb,
e prezentovat se jako firma schopna fesit vyskytujici se problémy,
e DB Schenker by mél déle rozvijet a budovat vérnost se svymi zdkazniky,

e dale provazovat ceny s kvalitou svych sluzeb.
Dale jsou urcité prvky, které¢ DB Schenker postrada:

e Vétsi vyuziti IT technologii,
e inovativngjsi pfistup k rozvoji sluzeb,

e V¢tsi ekologicky rozvoj v podniku.

Tyto atributy mohou kromé dale rozvijenych silnych stranek byt pfileZitosti pro udrZeni

stalych zakazniki a eventualné mohou vést i k ziskani novych zakazniki a partnerstvi.

Dil¢imi cili této prace bylo zjistit, jaké dalsi dodavatele logistickych operaci rizni zdkaznici
vyuzivaji, jaké sluzby nejcastéji outsourcuji a zda maji od svého dodavatele dostatek
informaci. Odpovédi na tyto otazky jsou uvedeny v analytické ¢asti u jednotlivych otazek
dotaznikové Setfeni. V neposledni fadé bylo 1 dal§im dil¢im cilem této prace porovnat
vystupy z trendové vize se soucasnou situaci DB Schenker a popsat, jak se mlize spole¢nost
na budouci trendy pfipravit. Tyto trendy jsou popsany v kapitole 4 a navrhy na reakci firmy
na trendy v kapitole 6 této prace. Je zde pro DB Schenker navrhovano naptiklad vyuzit vice
digitalizaci a zamé&fit se na online objednavkovy systém, ¢i se zamyslet nad bezpecnosti IT
architekturou, internetem véci, ekologi¢téjSim vozovym parkem, zvySenym uspéchem
naboru zaméstnancii ¢i vetsi zainteresovanim v socidlnich sitich a mobilnich aplikacich.
Vyhledoveé je doporuceno sledovat nejnovejsi logisticke trendy, reagovat na né€ a ptizptisobit

se pozadavkim zakaznikd.

Cil préace byl splnén.
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Na tuto praci by se dalo navazat dalSim, rozsifenym dotaznikovym Setfenim v ramci vSech
zakaznikl spolecnosti DB Schenker, ktery by mohl zahrnovat i otdzky na komunikaci
a prepravni vykonnost, reklamaci ¢i vyzkum spokojenosti s EDI. Mohly by byt také

identifikovany motivy pouze skupiny potencionalnich zakazniktt DB Schenker.
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Priloha A : Nadrozmérny naklad v prepravé DB Schenker

Zdroj: Zpravodaj pro ptiznivce DB SCHENKER, jaro/léto 2013

Hmotnostni rekord v oblasti nadrozmérnych pfeprav hodny Guinessovy knihy rekordd
zarnamenala spolednost DB Schenker v Itdlii. Pfeprava kompletni elektrirny o hmotnosti téméf
2,5 tisic tun byla velkou vyzvou.

elektrémy k lodi bylo potieba
250 tun ocelovych konstrukek
Naklad v hodnoté 100 miliond
euro piistdl u australskych
biehi 2a 40 dni od nalodéni.
Vykon elekirirmy dosahne

po zprovoznéni 175 megawartti.

O rganizace piepravy
elektrarny s plynovou
turbinou z mista vyroby

v italském Marina di Carrara
az do Austrilie byla velmi
narodnym logistickym
projektem. Rozméry nakladu

hovoii za vie: délka 59m, Sifka
23m a vyika 30m. Nejdiive byla
elektrirna pfepravena 2 tovarny

Spoleénost OB Schenker
piepravovala takto velky niklad
poprvé. Nabyté zkuienosti

na celkem 160 nipraviach
pfepravniku do pfistave,
kde ji naloZili na specidlni
lod. K bezpecnému ukotveni

vyuZiji ndsledné logisticti
specialisté pii pfepravich
daldich ciyf obdobnych
energetickych celki. m
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Priloha B : Dotaznik na téma Motivy zakaznika pro vyuZivani

sluzeb DB Schenkeru

Zdroj: Vlastni Zpracovani ze SurveyMonkey, 2016
https://www.surveymonkey.com/r/CX7JFBH

Motivy zakazniku k vyuziti outsourcingu u firmy Schenker spol. s r.o.

Dobry den,

rada bych Vas oslovila a poZadala o vyplnéni tohoto dotazniku. Jedna se o dotaznik k diplomové
praci na Ekonomické fakulté Technické univerzity v Liberci.

Dotaznik je zaméfen na motivy, Vas, zakaznikld k vyuZiti sluzeb DB Schenker a spokojenost s jejich
produkty.

Vénujte prosim nékolik minut svého éasu na vypInéni nasledujicich otazek. Mym cilem je mit zjistit
v éem tkvi spokojenost/ nespokojenost zakaznikl s touto firmou a v éem se mize firma zlepsit.

Pomozte nam touhle cestou.

Vysledky budou zpracovany a pouzity pro analytickou éast diplomové prace.

Dékuji za Vasi ochotu.
S pozdravem,

Bc. Martina Krizova
Ekonomicka fakulta TUL
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1. Mate dostatek informaci o nabizenych sluzbach v jednotlivych oblastech? Uvedte prosim ve viech
oblastech.

An

o
=z

e Nevim

Pozemni pfepravy
Letecké prepravy

Namorni prepravy

| Iy

Zelezniéni prepravy

[T

LA TN

Skladova logistika

[ ]

VeletrZni spedice,
sportovni logistika —

O LA

]
[]

Nadrozmémé a specialni T -
prepravy D C]

.

Cargo pojisténi ‘ |

Celni sluzby ’j D

L[]

2. Spolupracujete jesté s jinymi prepravnimi a logistickymi dodavateli kromé DB Schenker? Pokud ano,
uvedte prosim hlavniho dodavatele.

Ne
DHL
PPL

CS Cargo
TNT
Dopravce
Jina spedice

Tuto informaci nesdéluji

OOOOoogoan
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3. Je-li pfedchozi odpovéd Ano: MiZete prosim uvést Vage porovnani DB Schenker s Vasim hlavnim
dodavatelem? DB Schenker je v nasledujicich oblastech:

Vyrazné lepsi Lepsi Srovnatelny Horsi Vyrazné horsi
Dostatek informaci o
B [ ] [ [ ] [ [ |
Rychlost zpracovani
poptavky

Véasnost dodani a
spolehlivost

Vzajemna komunikace

Kombinace drund
preprav

Optimalizovana
logisticka feSeni

7O L O
LI L DLl O
(T L) L) [
LT L) DL
LI L L

4. Pokuste se prosim ohodnotit ceny DB Schenker. Jaké jsou ve srovnani s konkurenci? Uvedte prosim ve
vSech oblastech.

Nevim,
Vyrazné vyssi Vyssi Srovnatelné Nizsi Vyrazné nizsi nepouzivam
ety C O O € O
Pozemni prepravy - e Y s ;
export z CR L. @, ) ) C J
Pozemni pfepravy - (O ~N ~ I e ~
import do CR S N > 4
Letecké prepravy =) ) ) @ @ )
Namoini prepravy - FCL ® O O @® C @)
Namorni prepravy - LCL C @) D) ® C )
Zelezniéni prepravy C ) Q) [ C )
Skladova logistika ) O O C D
el suzty C O ® C )

5. Odpovidaji ceny kvalité sluZzeb poskytovanych spoleénosti (tzv. "value for money")?

D Ano

D Spise Ano
D Spise ne

D Nevim
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6. Resili jste n&jakou nepfijemnost s DB Schenker béhem poslednich 12 mésici? V pripadé, Ze Ano,
vyberte prosim, o jakou zaleZitost se jednalo.

Ne

Ano — poskozena zasilka
Ano — zpoZdéné dodani
Ano — ztracena zasilka
Ano — zaména zasilek

Ano - fakturace

ejejeisjoege

Ano - jiny divod. Vypiste prosim problém niZe.

|

7. Pokud jste odpovédéli Ano v pfedchozi otazce: Jak jste byli spokojeni s feSenim daného problému ze
strany DB Schenker?

Zcela spokojen
Castecné spokojen
Neutrainé
Nespokojen

Velmi nespokojen

ONORORORO

8. Jak celkové vnimate DB Schenker? Zde muzete zvolit libovolny pocet moZnosti.

0

Celosvétovy poskytovatel
Komplexni nabidka sluZeb

Kvalitni sluzby

1

Zakaznicky orientovany

=i

Inovativni v rozvoji sluzeb

Levny poskytovatel

L1 [

Drahy poskytovatel

[]

Modemni v IT technologiich

L1 [

Nekvalitni sluzby

Ekologicky orientovany

A
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9. MuZete prosim vyjadfit, jak jste s DB Schenker celkové spokojeni?
D Zcela spokojen
D Castecné spokojen
D Neutrainé

D Nespokojen

[] veimi nespokojen
®

Nevim

10. Doporucili byste pouzZivat sluzby DB Schenker dal§im partnerdm?
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Priloha C : zelena logistika firmy DB Schenker

Zdroj: DB SCHENKER, www.dbschenker.cz, ekologie

Firma DB Schenker Zivotnimu prostfedi pomaha také tak, Ze za kazdého piijatého

zaméstnance, vysadi jeden strom. Krom¢ toho ma i dal§i spoleCensky zavazek a to

charitativni. Z kazdé uskute¢néné zasilky da korunu na charitativni ucely.

Zelena logistika

Spole¢nost Deutsche Bahn AG chtéla do roku 2020 -
v emisich CO, 0 20 % oproti roku 2006 - tento cil byl 1
jiz vroce 2014. I pfes tuto skuteénost sméfuji vsechny divize |

veetné logistické spolecnosti DB Schenker, naddle k trvalé udrZite

100

COxje kas
turbindm

méng CO, v namotni nikladnl preptavé. miliond tun
Od roku 2006 pouziv DB Schenker odpadu se zrecyklovalo
previZné modernilodé, véetné lodi v Deutsche Bahn, To
Maexsk, Hapag-Lloyd, Hambug Sid znamend rekordn| Grovei
aHyundai Mezchant Marine. recyklace 95,6 %.

€03 atii DB Schenker pii
multimodainim piepravnim
fesen, fako je napfiklad

DB SCHENKERhangartner.

3

! ; A
akompenzoviny v ramei spoluprace
ekologickou organizaci Atmosfair.

zmoderni
DB Schenker do roku 2016 dalsich
174 lokomotiv.

358 000

betanayych mostaic bylo
recyklovano ¥ oce 2014,
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Priloha D : Graf ristu dopravy v nasledujicich letech v Némecku

Zdroj: Visions of the Future: Transportation and Logistics 2030
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