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1. ÚVOD 

Slovo logistika už slyšel ve svém život� snad každý dosp�lý �lov�k. Avšak ne každý 

�lov�k ví, co se skute�n� za tímto pojmem schovává. N�kdo si myslí, že logistika je 

nap�íklad p�epravování zboží z místa A do místa B. Jiný si myslí, že logistikou je uskladn�ní 

zboží ve sklad� nebo p�esouvání daného zboží v obchod�. Tyto jednotlivé �innosti samy 

o sob� nejsou logistikou, jsou jen jejími sou�ástmi. Logistika lze nazývat stav, když všechny 

tyto �innosti vedou k tomu, aby se požadované zboží z místa A dostalo v daném �ase, 

ve správné kvalit� a požadovaném množství do místa B, a to za optimální náklady. 

V sou�asné dob� je logistika jako taková podstatnou sou�ástí strategie každé organizace 

�i podniku.  

�ím rychleji roste trh a konkurence, tím je požadavek na co možná nejnižší kone�nou 

cenu výrobku ze strany kone�ného zákazníka v�tší. Toto vede podniky k tomu, aby za�aly 

hledat možnosti, jak náklady ovliv�ující kone�nou cenu minimalizovat. Sou�ástí t�chto 

d�ležitých náklad� jsou i náklady vynaložené na logistiku. Proto by se m�l každý podnik, 

který chce být konkurenceschopný, soust�edit na optimalizaci informa�ních a materiálových 

tok� takovým zp�sobem, aby tyto náklady byly efektivn� vynaložené.  

Informa�ní a materiálové toky jdou ruku v ruce, protože �ím efektivn�ji dokážeme 

ovládat informa�ní toky, tím efektivn�ji jsme schopni �ídit i toky materiálové. Zárove� �ím 

efektivn�ji dokážeme nakládat s informa�ními toky, tím lépe jsme schopni optimalizovat 

velikost zásob a nastavit úrove� zákaznického servisu na požadovanou mez. Cílem je tedy 

dosáhnout co možná nejkratší a nejp�ím�jší cesty zboží, a to bez nadbyte�ného k�ížení cest 

a minimální manipulace s ním. Dále je nezbytné nastavit tok informací takovým zp�sobem, 

který umožní plynulé fungování materiálového toku. 

Tato diplomová práce se zabývá logistickým systémem, jeho materiálovými 

a informa�ními toky ve spole�nosti Feren�ík s.r.o., která se zabývá prodejem zahradnického 

sortimentu, kde d�raz je kladen p�edevším na prodej rostlin. Kv�li specifi�nosti dopravy 

a prodeje rostlin, kdy je v�tšina kv�tinového sortimentu, který spole�nost prodává, 

nakupována a následn� dovážena ze zahrani�ní, je nezbytné, aby celý logistický systém 

fungoval tak jak má, protože kvalita kv�tin je dána nejenom jejím bezvadným vzhledem, ale 

p�edevším dobou mezi tím, kdy je kv�tina u�íznuta, až po okamžik, kdy je daná kv�tina 

nabídnuta k prodeji koncovému zákazníkovi.  
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2. LITERÁRNÍ REŠERŠE 

2.1 Logistika 

Pojem logistika je odvozen od �eckého slova „logos“, což znamená �ád, po�ádek, 

princip, systém. [8] 

2.1.1 Vznik a vývoj logistiky 

Vznik logistiky není p�esn� znám a ani vznik pojmu logistika se nevysv�tluje 

jednotn�. N�kte�í auto�i jej p�ipisují Napoleonovu ubytovateli, generálu Jominimu, který 

popisuje systém pro rozmíst�ní a zásobování vojsk. Jiní uvád�jí obdobná systémová �ešení již 

v hluboké historii, nap�. ve starém Egypt� p�i stavb� pyramid. [1] 

Pot�eba organizovat zásobování a jeho toky byla vždy nejprve v armád�. První 

náznaky se objevily již ve starov�kém �ecku, �ímu a Byzancii. Existovali d�stojníci s titulem 

Logistikas, kte�í byli zodpov�dní práv� za zásobování. V moderním vále�nictví se d�ležitost 

logistiky ukázala naplno. Frontu bylo nutné neustále zásobovat st�elivem, potravinami, lidmi 

i zbran�mi. Do obchodu p�ešla logistika v 50. letech, stalo se tak v USA jako snaha ješt� více 

snížit náklady. Systém byl vytvo�en analogicky podle vojenského modelu, který se ukázal 

jako úsp�šný a rozhodl mnoho bitev. [9] 

Logistika pat�í k relativn� mladým v�dním disciplínám, jejíž po�átky lze datovat 

do padesátých let minulého století, kdy koncentrace výrobních kapacit, umožn�ná 

pr�myslovou revolucí, p�edstihla možnosti dosavadních metod distribuce hotových výrobk�, 

kterým zatím nebyla v�nována systematická pozornost.  [10] Do Evropy se logistika dostává 

koncem 60. let. [2] 

Dalším významným impulzem byl postupný p�echod od trhu výrobce, 

charakteristického výrobou omezeného sortimentu výrobk� ve velkých výrobních dávkách, 

k trhu zákazníka, jehož d�sledkem byla pot�eba rychlé inovace výrobk� a nutnost vyráb�t 

široký sortiment výrobk�. Vedle silného tlaku na snižování náklad�, vyvolaných zm�nami 

ekonomického klimatu v tomto období, bylo t�eba �ešit i realizaci nových požadavk�
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marketingu. Šlo zejména o pot�ebu prodeje výrobk� v široké škále distribu�ních �et�zc�

a nutnost poskytovat zákazník�m stále širší paletu služeb. To vše vedlo k vývoji nových, 

levn�jších a ú�inn�jších metod distribuce hotových výrobk� a surovin. Rychlý r�st zájmu 

podnikatelské praxe o zpracování dlouhodobé logistické koncepce je vyvolán p�edevším 

trvalým r�stem náro�nosti logistických operací na pracovní síly. Jen systémové, integrované 

pojetí logistického systému umožní tento trend zastavit a nahrazovat pracovní sílu 

kapitálovými prost�edky. Integrující funkce logistiky je všeobecn� uznávaná a její vliv lze 

nalézt ve všech složkách managementu podnik�. Její význam stále roste s rozvojem 

integra�ních tendencí, kdy jednotlivé regionální trhy nabývají charakteru trh� globálních. 

Úspory náklad� dosažitelné uplat�ováním logistiky jsou odhadovány na 5 až 10 % v zemích 

s fungujícími distribu�ními systémy. Za významný faktor je také považována možnost 

využívání logistiky jako ú�inného nástroje konkuren�ního boje p�i zvyšování podílu na trhu. 

Cena srovnatelných výrobk� se mnoho neliší, jejich kvalita je srovnatelná, reklama je stejn�

masivní a možnosti odlišení se za�ínají soust�e	ovat do oblasti poskytování služeb 

zákazník�m a snižování náklad� spojených s �ízením a vlastní realizací tok� zboží dodavateli 

výchozích surovin po�ínaje a kone�ným zákazníkem kon�e. Prost�edkem dosažení 

nazna�ených cíl� je práv� logistika. [10] 

2.1.2 Co je logistika 

Logistika je v�dní obor, který se zabývá fyzickými toky zboží �i jiných druh� zásob 

od dodavatele k odb�rateli a informa�ními toky v písemné nebo i ústní podob�. Mezi toky 

proudící v logistice zahrnujeme toky zboží, pen�z a informací. [11] 

Logistika je souborem �inností, jejichž úkolem je zajistit, aby bylo správné zboží, 

ve správném �ase, ve správném množství, ve správné kvalit� na správném míst� a se 

správnými náklady. [11] 

V�da používá pojem logistika pro systémovou teorii zahrnující všechny procesy, které 

slouží k p�ekonávání prostoru a p�eklenutí �asu libovolných objekt� – logistika je plánování 

pot�eby, výkonu, �asu a prostoru, jakož i �ízení a provád�ní plánovaných materiálových tok�

p�i hledání nákladového optima. [19] 
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Logistika se také ale zabývá i t�mito toky uvnit� jednotlivých firem, a to i v�etn�

r�zných systém� skladování zásob. Ú�elem celého oboru je tyto toky optimalizovat tak, 

aby p�edstavovaly pro firmu co nejmenší náklady. [11]    

Logistika je rozmíst�ní zdroj� v �ase, strategické �ízení celého dodavatelského �et�zce. 

Logistika je um�ním a v�dou �ídit a kontrolovat tok zboží, energií, informací a ostatních 

zdroj� k zákazníkovi. [12] 

Pojem logistika dnes skute�n� hýbe mnoha firmami a v ni�em si nezadá s popularitou 

slov jako e-business, elektronická komerce, B2B, ERP systémy, systémová integrace, e-

procurement, e-marketing ap. Logistika jako v�dní obor zahrnuje skute�n� obrovsky složitou 

a významnou problematiku. Dá se �íci, že logistika je um�ním a v�dou �ídit a  kontrolovat tok 

zboží, energií, informací a ostatních zdroj� k zákazníkovi. 

Podmínkou úsp�šnosti projektu logistické reorganizace je správné ur�ení reálné 

funk�nosti logistiky a nalezení limitujících faktor�, které by mohly celý systém zhroutit nebo 

alespo� omezují jeho výkonnost. V p�ípad� globáln�ji zadaných projekt� je provád�n 

podrobn�jší logistický audit, který definuje potenciální hrozby a také p�íležitosti s nejv�tším 

potenciálem dosažení požadovaných cíl�. O�ekávané zisky jsou konfrontovány 

s o�ekávanými investi�ními náklady. Neustálou komunikací se zadavatelem je tvo�ena jeho 

logistická strategie. 

Specializované projekty jsou zacílené na vybrané logistické �innosti a funkce. 

Nej�ast�jší aplikace jsou zam��eny na dopravu, skladování a �ízení zásob a logistické 

informa�ní systémy. Obsah �ešení podle požadavk� zadavatele zahrnuje technologické, 

procesní, investi�ní nebo technické hodnocení. [8] 

Logistika zahrnuje všechny �innosti nutn� realizované pro zajišt�ní p�edání výrobku 

nebo služby kone�nému zákazníkovi. P�i optimalizaci logistiky je nutné posuzovat její 

funk�nost jako celek. Systém zahrnuje n�kolik funkcí a �inností, jejichž efektivní slad�ní 

p�inese požadovaný efekt ve form� zvýšení kvality služeb nebo snížení nákladové ceny 

výrobku. [12] 

Logistika zahrnuje organizaci, plánování, �ízení a výkon tok� zboží. Vývojem 

a nákupem po�ínaje, výrobou a distribucí podle objednávky finálního zákazníka kon�e. Tak 
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aby byly spln�ny všechny požadavky trhu p�i minimálních nákladech a p�i minimálních 

kapitálových výdajích. [8] 

Nejvyšším cílem logistického �ízení je p�emis
ování zboží, informací, energie, osob 

a financí v žádaném okamžiku na požadované místo, p�i optimálních podmínkách, nákladech 

a s úrovní služeb vyhovujících nárok� odb�ratele. 

Logistická koordinace a synchronizace pr�toku materiálu a informací nap�í� podnikem 

je nesnadnou záležitostí, nebo
 obsahuje ur�ité díl�í cíle, které sledují jednotlivé útvary, a tyto 

cíle jsou �asto velmi rozmanité a leckdy až protich�dné. [1] 

Obr. 1: �len�ní logistiky 

Zdroj: [13] 

Zjednodušen� lze �íci, že logistika je nauka, ve které jde v principu o to, aby byly 

správné v�ci a ve správný �as na správném míst�, a to vše p�i zachování minimálních 

náklad�. [12] 
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2.2 Logistický �et�zec 

Z angli�tiny je známo slovní spojení The Total Supply Chain, které v p�ekladu 

znamená logistický �et�zec. V anglickém spojní je pouze zd�razn�no, že se jedná 

o integrovaný �et�zec, tedy ucelený vztah od dodavatele k zákazníkovi. [5] 

 Logistický �et�zec je chápán jako jednota hmotné a nehmotné stránky, p�i�emž 

hmotná stránka spo�ívá v p�emís
ování v�cí (surovin, základního a pomocného materiálu, 

nakupovaných díl�, nedokon�ených a nových výrobk�, obal� a odpadu), pop�ípad� energie 

nebo osob a nehmotná stránka spo�ívá v p�emis
ování informací pot�ebných k tomu, aby se 

p�emíst�ní v�cí, energie �i osob mohlo uskute�nit. Dále spo�ívá v p�emis
ování pen�z 

(zpravidla v bezhotovostní form�), �ízeném v zájmu udržení likvidity podniku. [20] 

 Logistický �et�zec je systém propojený od dodavatel� až po finální zákazníky, �ehož 

je dosahováno pomocí integrované koordinace a synchronizace proces�. [21] 

 Logistické �et�zce je možné rozd�lit do t�í r�zných typ� podle jejich složitosti: 

� tradi�ní �et�zec s nep�etržitými toky – výrobky se vyráb�jí ve velkém množství, aby 

bylo docíleno snížení cen vstup�, pro tento tok jen nutná existence sklad�

a mezisklad� je uplat�ován push princip (tla�ný);

� �et�zec s kontinuálními toky – opakem prvního toku je �et�zec s kontinuálními toky, 

který se snaží odstranit sklady a vyráb�t pouze pro pot�eby kone�ného zákazníka, 

resp. podle jeho objednávek, materiálový tok je plynulý, je uplat�ován systém pull 

(taženého) principu Just-in-time;

� �et�zec se synchronním tokem – p�edpokladem tohoto toku je existence vysp�lé 

komunikace,  a to automatická identifikace a elektronická vým�na dat mezi �lánky 

�et�zce, který je složen pouze z dodavatele, výrobce a zákazník�, nov� zde musí být 

vytvo�en �ídící �lánek, který má za úkol synchronizovat dle všech dostupných 

informací všechny procesy v �et�zci.  [22] 
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Mezi �lánky dodavatelského �et�zce proudí v obou sm�rech toky – finan�ní, informa�ní, 

materiálové a rozhodovací: 

� finan�ní – zahrnuje r�zné podoby finan�ních transakcí (platby, úv�ry apod.); 

� informa�ní – zabezpe�uje �et�zce veškerými pot�ebnými informacemi (plány, 

objednávky apod.); 

� materiálový – zahrnuje všechny toky surovin, meziprodukt�, hotových výrobk�, 

reklamace, vrácení, servis, recyklace a likvidace produkt� mezi dodavateli 

a odb�rateli v obou sm�rech tohoto toku; 

� rozhodovací – tok, který ovliv�uje celkový pr�b�h a výkon �et�zce, je ovliv�ován 

rozhodnutími a jednáními každého z ú�astník�. [23] 

2.2.1 Materiálový tok 

 Materiálový tok je sou�ástí logistického �et�zce – dynamické propojení trhu spot�eby 

s trhy surovin, materiál� a díl� v jeho hmotném a nehmotném aspektu, které ú�eln� vychází 

od poptávky (objednávky) kone�ného zákazníka (kupujícího spot�ebitele), resp. které se váže 

na konkrétní zakázku, výrobek, druh �i skupinu výrobk�. Materiálový tok je potom 

ozna�ován jako pohyb materiálu ve výrobním procesu nebo v ob�hu, provád�ný pomocí 

aktivních prvk� (nej�ast�ji pomocí manipula�ních dopravních, p�epravních a pomocných 

prost�edk�) cílev�dom� tak, aby materiál byl k dispozici na daném míst� a v pot�ebném 

množství, nepoškozený v požadovaném okamžiku, a to s p�edem ur�enou spolehlivostí. [24] 

 Pro materiálové toky platí celá �ada ekonomických závislostí, z nichž n�které se 

projevují i na úrovni celého logistického �et�zce. Nap�íklad jednicové náklady na materiálový 

tok jsou ovlivn�ny následujícími �initeli: povahou materiálu, množstvím materiálu, trasou,  

úrovní �ízení, �asem. [24] 
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2.2.2 Informa�ní tok  

Hlavním cílem informa�ního zabezpe�ení logistického procesu je plánování 

a koordinace jednotlivých operací. Jde o to, aby byl k dispozici dostatek informací pro slad�ní 

rozpor�, které mohou mezi velikostí objednávek, dostupnosti zásob a naléhavostí pln�ní 

jednotlivých požadavk� vzniknout. Management se soust�e	uje p�edevším na: 

� p�edpov�di poptávky zákazník� na jednotlivé výrobky; 

� zpracování objednávky; 

� plánování výroby; 

� plánování pot�eby zásob a kapacity. [28] 

Aby mohl finan�ní tok plnit svoji funkci, musí být k dispozici ú�inný výpo�etní 

systém s aktuální databází poskytující p�ehled o objednávkách odb�ratel�, stavu zásob 

hotových výrobk�, plánu výroby a jeho pln�ním, zásobách surovin a nedokon�ené výroby. 

[28] 

2.3 �ízení dodavatelského �et�zce – Supply Chain Management 

Pokud spole�nost vyrábí z materiálu zakoupeného od dodavatel� a tyto výrobky jsou 

prodávány zákazník�m, pak se jedná o dodavatelský �et�zec. N�které dodavatelské �et�zce 

jsou jednoduché, zatímco jiné jsou pom�rn� složité. Složitost dodavatelského �et�zce se liší 

v závislosti na velikosti podniku a složitosti a po�tu položek, které jsou vyráb�ny. Jednoduchý 

dodavatelský �et�zec se skládá z n�kolika prvk�, které jsou spojeny s pohybem zboží. 

Dodavatelský �et�zec za�íná a kon�í se zákazníkem. [32]  

�ízení dodavatelského �et�zce p�edstavuje integraci obchodních proces�

od koncového uživatele až po prvotní dodavatele, kte�í poskytují výrobky, služby 

a informace, jež p�edávají hodnotu. [25] 



9 

Aby bylo zajišt�no, že dodavatelský �et�zec funguje co nejú�inn�ji a vytvá�í nejvyšší 

úrove� spokojenosti zákazník� s co nejnižšími náklady, firmy p�ijaly Supply Chain 

Management. Supply Chain Management má t�i úrovn� �inností: 

� strategické; 

� taktické; 

� operativní. 

Strategické �innosti 

Na této úrovni se vedení spole�nosti zam��í na vysokou úrove� strategických 

rozhodnutí týkajících se celé organizace, jako je velikost a umíst�ní výrobních závod�, 

prodejních trh� a partnerství s dodavateli produkt�.

Taktické �innosti 

Je nutné se zam��it na p�ijetí opat�ení, která budou vytvá�et nákladové výhody jako je 

využití osv�d�ených postup�, rozvoj nákupní strategie, práce s logistickými spole�nostmi, 

snížení náklad� na skladování zásob. 

Provozní �innosti 

Rozhodnutí na této úrovni se provádí každý den, Mají vliv na produkty v rámci 

dodavatelského �et�zce. Operativní rozhodnutí zahrnují vytvá�ení harmonogramu zm�n 

výroby, kupních smluv s dodavateli, p�íjímání objednávek od zákazník� a p�esun výrobk�

i zboží. [25] 

Pokud spole�nost o�ekává dosažení výhody plynoucí z jejich procesního �ízení 

dodavatelského �et�zce, budou nutné ur�ité investice do technologií. Pilí�em mnoha velkých 

firem byla velmi nákladná Enterprise Ressource Planning (ERP), jako je nap�íklad SAP 

a Oracle. Vzhledem k tomu, že již je b�žné využití internetových technologií, všechny 

podniky mohou využít okamžité komunikace mezi prodejci a zákazníky. Internet umož�uje 

v�asnou aktualizaci informací, která je klí�ová v �ízení dodavatelského �et�zce. [25] 

 Zatímco firmy v minulosti optimalizovaly zejména takové funkce, jako jsou nákup, 

výroba a odbyt, musí v budoucnosti lépe vzájemn� sladit horizontální sít� a obchodní procesy. 
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Z toho vyplývá bezpo�et výhod, jako nap�íklad nižší náklady na skladování, vyšší flexibilita 

dodávek, kratší pr�b�žné procesní �asy i lepší kvalita výrobk� a služeb. Aby bylo možno 

tento optimaliza�ní potenciál využít, musí být do úsilí o optimalizaci proces� zapojeni jak 

zákazníci, tak i dodavatelé. P�itom je t�eba usilovat o plynulý tok materiálu a informací mezi 

všemi zú�astn�nými partnery. To p�edpokládá, že bude pomocí vhodných rozhraní 

a systémových protokol� možno optimálním zp�sobem propojit zpravidla heterogenní 

systémové sv�ty. [27] 

2.4 �ízení zásob 

Problematika volby správných rozhodnutí v oblasti zásob pat�í k nejriskantn�jším oblastem 

logistiky. [26] 

Zásobou se rozumí ta �ást užitných hodnot, které byly vyrobeny, ale ješt� nebyly 

spot�ebovány. Cílem �ízení zásob je jejich udržování na takové (pr�m�rné) úrovni a 

v takovém složení, aby byla zabezpe�ena rytmická a nep�erušovaná výroba, jakož i 

pohotovost a úplnost dodávek odb�ratel�m, p�i�emž celkové náklady s tím spojené by m�ly 

být co nejnižší. Hlavním p�edm�tem operativního rozhodování je zodpov�zení otázky, kdy a 

kolik objednat �i zadat do výroby pro dopln�ní zásoby. �ízení zásob p�edstavuje komplex 

�inností, které spo�ívají v prognózování, analýzách, plánování operativních �innostech a 

kontrolních operacích v rámci jednotlivých skupin zásob i v rámci zásob jako celku, a které 

vytvá�ejí podmínky pro pln�ní stanovených podnikových cíl� s optimálním vynaložením 

náklad� a s optimální vázaností finan�ních prost�edk� v zásobách.  [29] 

2.4.1 Druhy zásob 

Dle funkce zásob v logistickém �et�zci jsou rozlišovány tyto druhy zásob: [28] 

� b�žná zásoba; 

� pojistná zásoba; 

� technologická zásoba. 
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Zásoba b�žná 

B�žná zásoba kryje v daných podmínkách po ur�itou dobu pr�m�rnou zásobu. Vytvá�í se 

proto, že je výhodn�jší objednávat výrobky po ur�itých dávkách než po jednotlivých kusech, 

což by v�tšinou ani nebylo reálné. 

Zásoba pojistná 

Pojistná zásoba má vyrovnávat výkyvy jednak v poptávce, jednak v kolísání lh�ty 

v období, kdy zásoba již klesla pod objednací úrove�. Pokud k t�mto výkyv�m dochází 

v dob�, kdy zásoba ješt� nedosáhla objednací úrovn�, p�edpokládá se, že se výkyvy vzájemn�

vyrovnají, protože toto období bývá delší. [28] 

Zásoba technologická 

� zásoba pro dodržení požadované kvality zboží; 

� zásoba nedokon�ené výroby; 

� zásoba dopravní.  [28] 

2.4.2 Náklady na zásoby 

Náklady spojené se zásobami je možné rozd�lit do t�í základních skupin: 

� Objednací náklady. Zahrnují v sob� náklady na administrativu spojenou s po�ízením 

a dopln�ním zásoby, náklady na predikci a výzkum, náklady na kontrolu, zavedení 

do evidence, informa�ní zpracování, úkony spojené s likvidací nebo úhradou faktur. 

� Náklady na skladování. Rostou se zvyšováním zásoby. Do této skupiny pat�í 

p�edevším náklady na úroky z kapitálu vloženého do zásob, náklady na skladování 

a správu zásob, a náklady spojené s rizikem možné neprodejnosti výrobk� v d�sledku 

poškození �i technické zastaralosti. 
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� Náklady vznikající z nedostatku zásob. Jedná se o náklady p�i zajiš
ování 

náhradního pln�ní, nevyužití výrobních kapacit nebo vznikající již p�i vlastním prodeji 

(ztráta zákazníka, urychlená expedice apod.). [22] 

Žádný sklad nem�že mít takové zásoby, aby mohl uspokojit všechny, i náhodn� vzniklé 

požadavky zákazník�. Cílem by m�lo být dosažení vysoké, nikoliv však 100% úrovn� služeb, 

a to prost�ednictvím pojistné zásoby. [28] 

2.5 Skladování 

Skladování m�žeme definovat jako tu �ást podnikového logistického systému, která 

zabezpe�uje uskladn�ní produkt� (surovin, díl�, zboží ve výrob�, hotových výrobk�) 

v místech jejich vzniku a mezi místem jejich vzniku a místem jejich spot�eby, a poskytuje 

managementu informace o stavu, podmínkách a rozmíst�ní skladových produkt�. [25] 

2.5.1 Funkce skladování 

Jsou rozeznávány t�i základní funkce skladování: 

� p�esun produkt�; 

� uskladn�ní produkt�; 

� p�enos informací. 

P�esun produkt�

Do p�esunu produkt� je možné zahrnout: 

� p�íjem zboží – vyložení, vybalení, aktualizace záznam�, kontrola stavu zboží, 

p�ekontrolování pr�vodní dokumentace; 



13 

� transfer �i ukládání zboží – p�esun produkt� do skladu, uskladn�ní a jiné p�esuny; 

� kompletace zboží podle objednávky- p�eskupování produkt� podle požadavku 

zákazníka; 

� p�ekládka zboží (Gross-docking) – z místa p�íjmu do místa expedice, vynechání 

uskladn�ní; 

� expedice zboží – zabalení a p�esun zásilek do dopravního prost�edku, kontrola zboží 

podle objednávek, úpravy skladových záznam�. [30] 

Uskladn�ní produkt�

Do uskladn�ní produkt� je možné zahrnout: 

� p�echodné uskladn�ní – uskladn�ní pro dopl�ování základních zásob; 

� �asov� omezené uskladn�ní – týká se zásob nadm�rných (nárazníkové zásoby). [30] 

P�enos informací 

P�enos informací se týká stavu zásob, stavu zboží v pohybu, umíst�ní zásob, vstupních 

a výstupních dodávek, zákazník�, personálu a využití skladových prostor (elektronická 

vým�na dat, technologie �árových kód�). Využití technologie �árových kód� významným 

zp�sobem usnad�uje evidenci materiálu a zboží, které je automaticky ode�teno �i p�i�teno 

na sklad. Osobní po�íta�e hrají p�i vým�n� dat d�ležitou úlohu. Nejr�zn�jší informa�ní 

systémy zna�n� urychlují, zefektiv�ují a zkvalit�ují p�enos informací, pot�ebných k zajišt�ní 

všech funkcí skladování. Nepostradatelné je v této oblasti pochopiteln� propojení po�íta��

do sítí. [30] 
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2.6 Trendy v logistice 

2.6.1 Outsourcing 

Outsourcing je smluvní vztah s externím podnikem, na jehož základ� je na externí 

podnik odsunuta interní �innost a tím zárove� i odpov�dnost spojená s obhospoda�ováním 

daného zdroje. Toto je také hlavní rozdíl oproti klasickému dodavateli. [5] 

Outsourcing je p�enesení ur�ité �innosti, kterou podnik dosud provád�l sám (nikoliv 

svojí hlavní �innost), na externí firmu �i firmy – na poskytovatele služeb. M�že se p�enést 

�ást �innosti nebo �innost celá. [22] 

Outsourcing je p�enesení �inností na externího poskytovatele služeb, �ímž se podnik 

m�že pln� soust�edit na svoji hlavní �innost a tím zefektivnit veškeré své �innosti. P�edm�tem 

outsourcingu m�že být pouze n�která z díl�ích �inností (doprava, skladování) nebo celá 

logistika. [28] 

Outsourcing je proces, p�i kterém firma deleguje vedlejší �innosti a práci ze své interní 

struktury na specializovaný externí subjekt. Outsourcing má vést ke snížení náklad�

a k zam��ení se na d�ležit�jší úkoly v rámci chodu podniku a tím k posílení vlastní 

konkurenceschopnosti. [31]

Outsourcing je v posledních letech p�edm�tem rostoucího zájmu v oblasti zvýšených 

aktivit. V logistice zahrnuje outsourcing nej�ast�ji zajiš
ování smluvních dopravc�

p�i zajišt�ní p�epravy. Outsourcing p�itom dává podniku možnost využít p�i zajišt�ní svých 

pot�eb ty nejlepší poskytovatele logistických služeb. Outsourcing m�že být založen 

na partnerských (dlouhodobých smluvních) vztazích, anebo se sjednává ad hoc, p�ípad 

od p�ípadu. V tradi�ním pojetí jsou obchodní strany v t�chto smluvních vztazích nezávislé, 

rovné a každé stran� jde p�edevším o její vlastní prosp�ch. [25] 

Hlavním d�vodem pro využití outsourcingu je nutnost co nejpružn�ji reagovat 

na p�ání zákazník�. Jestliže se podnikový management zabývá vším bez rozdílu, ztrácí cenný 

�as a energii pot�ebnou k rozhodování o hlavní �innosti. Je lépe soust�edit se na hlavní 

�innost, na to, co je silnou stránkou podniku, na co podnik m�že efektivn� vynaložit vlastní 

zdroje. Ostatní je ú�elné odsunout a organiza�n� zeštíhlet. [5] 
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Druhým d�vodem je snaha dostat se rychle na sv�tovou úrove� anebo – bez velkých 

náklad� a nep�im��eného úsilí – se tam udržet. [5] 

V rámci outsourcingu jsou nabízeny služby: 

� Služby operátora. Operátor nabízí volnou kapacitu dopravních prost�edk�

cizích subjekt�, disponuje kontakty na jednotlivé dopravce, m�že snížit 

náklady slou�ením zakázek. 

� Služby dopravce. Firma je vlastníkem, spoluvlastníkem �i provozovatelem 

dopravních prost�edk�. 

� Služby dopravní sít�. Firma zabezpe�uje dopravu s využitím obvykle vlastní 

existující sít�. 

� Služby jednooborové dopravní logistiky. Krom� vlastní dopravy jsou 

poskytovány i dobrovolné individuální služby (balení, pojišt�ní, celní 

formality, díl�í distribuce). 

� Služby logistického podniku (logistické služby „na míru“) – od p�epravy, 

skladování, t�íd�ní, kompletace, až do p�ebírání plné zodpov�dnosti za 

logistické uspokojování zákazník�. [28] 

2.6.2 Revers engineering 

Cílem zp�tného inženýrství je reorganizovat celý �et�zec vytvá�ení výrobk�

a logistických �inností a usm�rnit jej na specifické požadavky daného tržního 

a konkuren�ního prost�edí, p�i�emž se vychází od konce �et�zce.  

Je tedy zjevné, že veškerá �innost je orientována na zákazníka a na spl�ování jeho 

požadavk� – jaké vlastnosti by m�l výrobek mít, jaká cena výrobku je pro zákazníka 

akceptovatelná, jak dlouho je ochoten si na výrobek po�kat. Firma poté �eší, jaké logistické 

výkony mají být na daný výrobek vynakládány a s jakou jakostí. [28] 
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Aplikací zp�tného inženýrství dochází ke zvýšené p�idané hodnot� pro zákazníka, a to 

zejména prost�ednictvím: 

� Optimálních lokací prací jejich p�irozenou návazností. 

� Zm�nou pracovní nápln� od jednotvárných úkon� k rozmanit�jším. 

� Redukcí kontroly na nezbytnou míru. 

� Permanentního vzd�lávání. 

� Zm�nou zp�sobu hodnocení od �inností k výsledk�m. 

� Posílení pravomocí. 

� Týmovou prací. 

� Zm�nou organiza�ní struktury od hierarchické k ploché. [28] 

2.6.3 Strategické aliance 

Od poloviny osmdesátých let za�aly ve sv�t� nar�stat ost�ejší konkuren�ní st�ety, ješt�

zhoršené skokovými zm�nami podmínek a p�edevším revolucí v oblasti informa�ních 

technologií. Ta obrovsky urychlila globaliza�ní procesy a pro transnacionální giganty (je jich 

ve sv�t� tém�� 60 000) je dnes velmi snadné operovat na celé ploše sv�ta a ješt� za to 

dostanou od národních vlád zaplaceno ve form� investi�ních pobídek. Jdou tam, kde je to pro 

n� nejvýhodn�jší. Zp�sob, jak obstát v takto tvrdém konkuren�ním prost�edí, je vytvá�et 

strategické aliance. [14] 

Základní formy strategických partnerství:  

� „volné“ formy 

1. p�íležitostná spolupráce 

2. „tiché“ spole�enství 
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� strategické aliance (v užším pojetí) 

� joint ventures – (obvykle zapo�ítávány do strategických aliancí chápaných v širším 

pojetí) 

� „t�sné“formy  

3. maržingy („f�ze“) 

4. akvizice („skoupení“)   [4] 

V poslední dekád� pat�í téma strategických partnerství (v�etn� strategických aliancí) 

k velmi aktuálním a siln� diskutovaným. Platí to nejen pro moderní manažerské teorie, ale 

zejména pro praktickou aplikaci ve vysp�lých tržních ekonomikách sv�ta. Ve stále rostoucí 

mí�e jde o téma životn� naléhavé i pro �eskou hospodá�skou sféru a to jak z hlediska 

podnikatelského „p�ežití“, tak i úsp�chu v tvrdých konkuren�ních podmínkách globalizující 

se sv�tové ekonomiky. [15] 

Strategickou aliancí se rozumí organiza�ní forma, která pomáhá zajiš
ovat spole�nou 

kooperativní podnikatelskou �innost. Tvo�í ji dv� �i více vzájemn� samostatných 

organiza�ních jednotek („strategi�tí partne�i“). Na základ� spole�n� stanovených  

strategických cíl� taktických („opera�ních“) pak strategická aliance p�sobí jako relativn�

autonomní podnikatelská jednotka. Posláním této jednotky je aktivovat a zhodnocovat možné 

dodate�né efekty spolupráce („pozitivní kooperace“) strategických partner� ve stanovené 

zájmové oblasti podnikatelské �innosti. K zajišt�ní tohoto poslání disponuje strategická 

aliance vymezenými zdroji a má pravomoc i zodpov�dnost jich ú�eln� a ú�inn� využívat. Má 

též vymezená práva realizovat rizikové podnikatelské operace a podílet se na jejich 

podnikatelských d�sledcích (ziscích nebo ztrátách). [4]  

Pod pojmem strategická aliance se rozumí – nejednou �asov� omezená – spolupráce 

minimáln� dvou právn�, finan�n� a hospodá�sky nezávislých firem, které této spolupráci 

p�isuzují velký strategický význam a hodlají si s její pomocí vytvo�it dlouhodobé a výrazné 

konkuren�ní výhody na vymezených podnikatelských polích nebo trzích. [4] 

Aliance umož�uje jejím �len�m dlouhodob� zlepšit tržní pozici v��i ne�len�m. 

P�í�iny vzniku aliancí – pot�eba spojit finan�ní zdroje a rozložit riziko, pot�eba �elit 
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konkurenci, získání p�ístupu na cizí trhy, získání know-how a nové technologie, zlepšení 

vlastní image firmy. [16] 

Velmi jednoduchou, ale mimo�ádn� výstižnou, definici strategických aliancí vytvo�il 

Benjamin Tomeš – Casseres. Užívá ji i sv�tov� prestižní americká „Association of strategic 

Alliances Profesionals“ (ASAP). Strategické aliance charakterizují jako: 

� „dohody s otev�eným koncem“, mezi 

� „separátními firmami“, které  

� „sdílejí n�které zájmy a zp�soby jejich dosažení“. [15] 

Prvním krokem p�i vytvá�ení strategických aliancí je zhodnocení dosavadní �innosti 

a prov��ení p�íležitostí. Najdeme-li mezi p�íležitostmi na oživení podniku i možnost 

strategické spolupráce s konkurentem, m�žeme p�istoupit k dalšímu kroku. Teoreticky jsme 

se tedy už rozhodli, že k alianci opravdu p�istoupíme. Je ovšem pot�eba detailn� promyslet, 

jakou roli bude takové spojenectví hrát v dalším rozvoji podniku. �ili p�esn� definovat úlohu 

strategické aliance. Zkrátka si podnikatel musí pokládat otázky typu: pot�ebuji se s n�kým 

spojit? Pom�že mi to? Nebude mi pak takové spojenectví p�ekážet v podnikání? 

Útok a tajení informací nemusí být vždy nejlepší obrana p�ed konkurencí. Dodavatel 

by totiž nap�íklad mohl být levn�jší, kdyby vyráb�l ve velkém a dodával i konkurenci. 

Oblastí, kde podnikatel m�že spolupracovat s konkurencí, je ale mnohem více. Zahrnují tém��

všechny �innosti podnikatele. Spolupracovat s konkurenty lze od výzkumu, výroby až po 

distribuci, prodej a vy�izování reklamací. [17] 

Nejde p�itom o zásadn� dlouhodobou vazbu. Dop�edu se po�ítá, že strategické aliance 

jsou flexibilní a že spolupráce m�že být pouze do�asná. Svazky jsou sice pojišt�né ur�itými 

zárukami, ale sankce za porušení ujednání o spolupráci by nem�ly být nijak vysoké. Nicmén�

na za�átku je více než dobré promyslet, co vlastn� od aliance firma o�ekává a co do ní hodlá 

p�inést. Strategická aliance má svá pro i proti. Podnik sice m�žeme mít ze spolupráce výhody, 

ale stejný prosp�ch má mít zákonit� i konkurence. Nabízí se tak možnost dozv�d�t se n�co 

více o ostatních v oboru. [17] 
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Strategické aliance jsou formou strategické spolupráce mezi firmami, to znamená, že 

firmy nespolupracují jenom nahodile, ale zárove� ješt� nejsou natolik pevn� propojené 

vzájemnými vazbami jako nap�íklad u spole�ných podnik�, že není nesnadné ze strategického 

partnerství vystoupit, když se zm�ní podmínky a je to výhodn�jší. Pružnost je výhodou 

strategických aliancí a dává jim lepší parametry úsp�šnosti v sou�asném bou�livém 

konkuren�ním prost�edí. [14] 

Strategická aliance je v podstat� smlouva mezi firmami, které vzájemn� využívají 

vlastní zdroje k dosahování spole�ných cíl�. Firmy mohou formulovat strategické aliance se 

zákazníky, dodavateli nebo konkurenty. Firmy mohou za p�edpokladu úsp�šné strategické 

aliance zvýšit konkuren�ní pozici, proniknout na nové trhy, získat d�ležité dovednosti 

a rozd�lit riziko nebo náklady hlavních vývojových projekt�. [18] 

K vytvo�ení strategické aliance, by firmy m�ly:  

� definovat jejich obchodní vizi a strategii podle toho, jak by vzájemná strategická 

aliance m�la nastavit spole�nou firmu tak aby bylo dosaženo vlastních cíl�

jednotlivých firem;  

� ohodnotit a vybrat potencionální partnery na základ� úrovn� jejich synergického 

p�ínosu a schopnosti tohoto budoucího partnera pracovat spole�n�; 

� vyvinou a vypracovat takovou vzájemnou spolupráci a vztahy, které by byly 

založeny na vzájemném poznávání a hledání p�íležitostí s perspektivním 

partnerem; 

� vyjednávat a implementovat formální dohody, které zahrnují systémy monitoringu 

provád�ní spole�ných �inností.  

Strategické aliance jsou formovány k:  

� redukování náklad� skrze ekonomiku z rozsahu nebo zvýšení znalostní báze;  

� zajišt�ní p�ístup� k novým technologiím; 

� potla�ení �i zni�ení konkurence; 
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� vstupu na nové trhy; 

� redukci "cycle time";  

� zvýšení výzkumného a vývojového úsilí; 

� zlepšení kvality. [18] 

Strategické aliance pomáhají k úsp�chu jak vn�jšího, tak i vnit�ního podnikání. 

Vn�jšímu podnikání napomáhají p�edevším prost�ednictvím pozitivních koopera�ních efekt�

spolupráce s externími partnery. Ve vztahu k vnit�nímu podnikání m�že jít nap�íklad o p�enos 

a využití „know-how“ k zdokonalení práce vlastních spolupracovník�, respektive u�ení se 

od partner�.  

 Význam strategických aliancí pro vnit�ní i vnit�ní podnikání je velmi mnohostranný. 

V tom je jedna z výrazných výhod jejich aplikace, nap�. p�ed snahou zajiš
ovat si vlastními 

silami všechny možnosti, které lze získat spoluprací. Pro zú�astn�né partnery mohou p�itom 

existovat r�zné d�vody, respektive motivy pro využití strategických aliancí. Každý z d�vod�

m�že mít navíc r�znou závažnost, která se pak m�že v �ase p�ípravy a trvání strategické 

aliance m�nit. [4] 

Strategické aliance jsou uzavírány v zásad� ze t�í d�vod�: 

� strategické aliance zam��ené na sdílení �inností a zdroj� partner� (spole�né 

zásobování, prodej, výrobní kooperace apod. – tato forma je historicky nejstarší 

a b�žn� se s ní lze setkat i v �eské republice);

� strategické aliance zam��ené na redukci konkuren�ních st�et� – firmy se 

konkuren�ním bojem vy�erpávají; �asto je lepší uzav�ít strategickou alianci p�ímo 

s konkurentem (jde-li to), nebo s jinou firmou, která posílí vaši pozici a odradí 

konkurenta od boje;

� strategické aliance zam��ené na vznik, p�enos a využití znalostí. D�raz na 

rozvoj tohoto poslání strategických aliancí je nejnov�jším sv�tovým trendem. [14] 
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2.6.4 Strategické aliance v logistice 

Pojem aliance vyjad�uje spojenectví, které m�že vzniknout r�zným zp�sobem 

a na r�zné úrovni. Strategické aliance v oblasti logistiky mezi sebou uzavírají nap�.:  

� výrobci mezi sebou; 

� finální výrobci se svými dodavateli; 

� výrobci s poskytovateli logistických služeb; 

� poskytovatelé logistických služeb mezi sebou (to se stává výhodným, jestliže 

jsou jednotliví poskytovatelé úzce specializováni; spole�ná komplexní nabídka 

služeb je tržn� zajímav�jší; do smluvního vztahu s objednatelem vstupuje 

pouze jeden z partner�). Mohou vzniknout i sít� strategických aliancí, 

pr�myslové okrsky �i pr�myslové klastry.[7] 

Vznik aliancí vychází ze specializace – každý d�lá to, co dob�e umí: 

� Výrobce: výzkum, vývoj produkt�, marketing, výroba. 

� Obchod: obchoduje.   

� Logistický podnik: �ídí obchodník�v logistický �et�zec, poskytuje 

logistické služby (skladování, manipulace, p�epravní balení, doprava, 

p�íp. i �ízení zásob) v�etn� logistického poradenství. Jeden logistický 

podnik m�že obsluhovat i více �et�zc�, aby lépe vytížil svoje dopravní 

prost�edky, sklady a balicí za�ízení. 

3PL = 3 party logistics = výrobce + obchodník + logistický podnik 

4PL = 4 party logistics = výrobce + obchodník + logistický podnik + inf. technologie 
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           Spolupráce v rámci 3PL a 4PL je založena na dlouhodobých smluvních vztazích. Jasn�

definovaná pravidla spolupráce a její dlouhodobý charakter vede k prohloubení d�v�ry 

v obchodních vztazích. Jednotlivé strany musí sdílet provozní i strategické informace (EDI). 

[3]   

Výhodou pro výrobce je zejména lepší úrove� služeb zákazník�m a snížení rizika 

chyb díky specializaci. [3] 

Pokud menší firmy necht�jí d�lat t�m velkým jen dopravce �i skladníky, ale cht�jí se 

zapojit do celého systému nadnárodní logistiky jako rovnocenní partne�i, pak jednou z cest je 

vytvá�ení spole�ných aliancí s podobnými firmami. Tím by se mohly stát rovnocennými 

�i ješt� lépe siln�jšími partnery velkých zahrani�ních firem, které sem p�icházejí. [6] 

Je t�eba vid�t oblast logistiky komplexn�. Nap�íklad nejde jen o to, rozvézt po Evrop�

zboží, které tam do n�kterého z p�ístav� p�iplulo na lodi. Trh dnes žádá, aby ten, kdo 

poskytuje službu, p�evzal celý �et�zec od za�átku, to znamená t�eba už n�kde na Dálném 

východ�, aby našel optimální dopravu do Evropy a zajistil další distribuci a související služby 

až ke koncovému zákazníkovi. A to všechno kvalifikovan�, rychle a samoz�ejm� s co 

nejnižšími náklady. Aby se do takovéhoto �et�zce mohly menší firmy aktivn� zapojit, musejí 

vytvo�it n�jaké sdružení �i alianci, prost� silný spole�ný subjekt. Dohodnou-li se nap�íklad 

firmy spedi�ní, dopravní a firmy zam��ené na skladovou logistiku, budou pak schopny 

spole�n� nabídnout zahrani�ním partner�m komplexní službu, a ten ji bude akceptovat rad�ji, 

než kdyby si musel pro každou z t�chto �inností hledat jiného dodavatele. V této chvíli se 

takové aliance u nás již formují. Je to správný krok s p�edstihem, protože v logistice 

nem�žeme na vzniklou situaci jen reagovat, ale musíme se na ni dop�edu sami p�ipravovat. 

Trh se stále více globalizuje, logistika je jedním z nástroj� této prohlubující se globalizace 

a firmy musejí fungovat podle globálních pravidel. [6] 

Cílem logistických aliancí je nabídnout takové služby, jaké poskytují ti velcí. Práv�

menší firmy mají výhodu, že se dokáží rychleji p�izp�sobovat. Ale musejí rychle za�ít 

p�emýšlet a hledat cestu, jak se nenechat spolknout t�mi velkými. Sdružování nakonec není 

v�bec nic nového: už za první republiky existovala družstva, jejichž cílem bylo stát se 

rovnocenným partnerem velkým firmám. Logistika bude vždy velmi záviset na spolupráci, 
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protože je to komplexní služba - doprava, spedice, skladování, balení, distribuce, konsolidace 

zásilek, to je spousta �inností a vždy je dob�e, když se v rámci �et�zce vytvo�í n�jaké 

spole�enství, které pak dokáže celý proces snáze zvládnout. [6] 
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3. Metodický postup 

3.1 Cíl diplomové práce 

Cílem této diplomové práce je optimalizace logistického systému spole�nosti Feren�ík 

s.r.o. zabývající se prodejem rostlin a zahradního materiálu z hlediska materiálových 

a informa�ních tok�, deskripce kritických faktor� a návrh opat�ení pro zajišt�ní efektivity 

celého systému z hlediska úrovn� logistických služeb a logistických náklad�.  

3.2 Metody sb�ru dat 
K získání dat a informací pot�ebných k vypracování této diplomové práce byly využity 

následující metody: 

� pozorování; 

� vyt�žení podnikové evidence; 

� �ízené rozhovory; 

3.2.1 Pozorování 

�ást dat pot�ebných k napsání této diplomové práce byla získána pozorováním jak 

samotného procesu logistického procesu dopravy kv�tinového a zahradního zboží, tak 

i samotného fungování spole�nosti Feren�ík, s.r.o. 

3.2.2 Vyt�žení podnikové evidence 
Další �ást podkladových dat byla získána z poskytnutých údaj� podnikové evidence.  

Podniková evidence dokumentuje p�edevším systém fungování díl�ích logistických proces�. 
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3.2.3 �ízené rozhovory  
�ízené rozhovory byly provád�ny s majitelem a zam�stnanci firmy Feren�ík s.r.o., 

kte�í se podílejí na logistických procesech spole�nosti. K úplnosti všech informací byly 

provád�ny �ízené rozhovory i se zam�stnanci firmy Flor-express s.r.o., která pro spole�nost 

Feren�ík s.r.o. zajiš
uje p�evážnou �ást dopravy zahradnického zboží.  

3.3 Metodika práce 

Jako první krok bylo nutné nastudovat dostupné literární prameny týkající se 

logistických systém� i logistiky jako takové.  

V�tšina pot�ebných dat byla získána zú�astn�ným pozorováním a pomocí �ízených 

rozhovor� s majitelem firmy i jeho zam�stnanci. Rozhovory vedené s majitelem spole�nosti 

se týkaly p�edevším oblasti vývoje, inovace a cíl� spole�nosti i s ohledem na plánované 

rozší�ení provozovny. Velkým p�ínosem pro napsání této diplomové práce byla i možnost 

absolvovat dv� pracovní cesty s majitelem spole�nosti do Holandska a na tamní kv�tinovou 

burzu, kde vlastn� celý logistický �et�zec týkající se spole�nosti Feren�ík s.r.o., za�íná, 

a následn� sledovat cestu kv�tin do �eské Republiky do centrálního skladu spedi�ní 

spole�nosti až k následnému nabídnutí kv�tin kone�nému zákazníkovi v prodejn� spole�nosti. 

Po sb�ru pot�ebných dat a informací byla provedena analýza celého logistického 

sytému spole�nosti Feren�ík s.r.o., kde hlavním smyslem byl detailní rozbor jednotlivých 

logistických �inností uvnit� i mimo spole�nost. Díky této analýze bylo možno zjistit kritické 

faktory logistického �ízení a výkonnosti spole�nosti.  

Díky vymezení kritických faktor� bylo možno následn� navrhnout díl�í opat�ení, která 

by m�la vést k optimalizaci daného logistického systému co se úrovn� logistických služeb a 

náklad� tý�e. 



26 

4. Charakteristika zkoumaného subjektu

4.1 Historie spole�nosti 

V roce 1990 se rozhodli manželé Feren�íkovi, že si založí soukromou živnost 

s názvem zahradnictví Feren�ík. Své podnikání za�ali tím, že v Nových Hradech koupili 

bývalé Zámecké zahradnictví, které bylo pot�eba alespo� �áste�n� zrekonstruovat, aby zde 

následn� mohla vzniknout malá prodejna a skleníky k vlastní produkci rostlin. Po získání 

prvních zkušeností otev�eli manželé druhou prodejnu nedaleko hranic s Rakouskem v�eských 

Velenicích, což se ukázalo jako zda�ilý krok, p�edevším díky zájmu zahrani�ních zákazník�. 

V roce 1997 byla otev�ena další prodejna,  a to v Trhových Svinech. Díky možnosti p�ikoupit 

p�ilehlé prostory vhodné k p�stování rostlin zde pomalu vzniklo menší zahradnické centrum, 

které je v provozu dodnes. Po roce 2000 využila spole�nost možnosti otev�ít prodejnu 

v areálu velkoobchodu Makro v �eských Bud�jovicích. V posledních p�ti letech byly 

p�edevším z ekonomických d�vod� zrušeny dv� p�vodní provozovny v �eských Velenicích 

a v Nových Hradech. Tímto krokem se spole�nost za�ala soust�e	ovat na to, jak rozší�it své 

podnikání v �eských Bud�jovicích. Proto se spole�níci v roce 2004 rozhodli, že vybudují 

velké zahradnické centrum na Borku nedaleko �eských Bud�jovic. Následn� došlo k založení 

spole�nosti s ru�ením omezeným. 

Obr. 2: Floracentrum Feren�ík - Borek 

�

Zdroj: autor 
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Obr. 3:  Provozovna Trhové Sviny 

Zdroj: autor 

4.2 Základní informace o spole�nosti 

Spole�nost Feren�ík s.r.o se zabývá prodejem rostlin, rostlinného materiálu 

a doprovodného zboží. Spole�nost má dv� provozovny. Hlavní provozovna sídlí na Borku 

nedaleko �eských Bud�jovic. Druhá, menší se nachází na nám�stí v Trhových Svinech. 

V sou�asné dob� je u spole�nosti zam�stnáno 24 lidí. 
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5. VÝSLEDKY

5.1 Analýza logistického systému 

5.1.1 Historie logistického sytému ve spole�nosti  

Po�átky firmy Feren�ík s.r.o. sahají do devadesátých let minulého století. Po založení 

prvních dvou provozoven se firma v�novala pouze prodeji �ezaných a pokojových kv�tin, 

p�i�emž poptávku po tomto sortimentu uspokojovala firma z poloviny vlastní produkcí,  

k �emuž sloužily �áste�n� zrekonstruované skleníky v míst� p�vodního zahradnictví 

v Nových Hradech a z poloviny dovozem z p�stíren z r�zných kout� �eské republiky. V této 

fázi podnikání zajiš
ovali chod dvou obchod� 4 lidé. Veškerou dopravu kv�tin  si zajiš
ovala 

firma sama pomocí vlastního automobilu tak, že nákup byl provád�n podle aktuálních 

požadavk� zákazník�.  

S otev�ením provozovny v Trhových Svinech se rozrostl i sortiment nabízeného zboží. 

A to nejen o v�tší množství nabízených rostlin, ale i o základní pot�eby pro zahradu a pé�i 

o rostliny. S otev�ením této provozovny se rozrostl i po�et zam�stnanc� na 8 stálých a 

jednoho zam�stnance na polovi�ní úvazek, který zajiš
oval dopravu a zásobování prodejen 

pot�ebným zbožím. V této fázi již za�ala firma b�hem sezóny k pokrytí poptávky využívat 

služeb menší spedi�ní firmy. 

S expanzí spole�nosti do �eských Bud�jovic se za�ala m�nit i filozofie firmy 

a majitelé se za�ali více orientovat na uchycení se na trhu v krajském m�st�, což m�lo jednak 

za následek uzav�ení provozoven v Nových Hradech a Velenicích a i první kontakty se 

zahrani�ními p�stiteli, následné nákupy na holandských burzách, a tím i první nutnost za�ít 

p�emýšlet o logistice celého procesu dopravy zboží z Holandska, Itálie a jiných evropských 

státu jinak, než tomu bylo doposud, kdy více mén� o pojmu „logistika“ jako takovém nem�l 

ve firm� nikdo p�edstavu. 

Jelikož p�eprava kv�tin je specifická  (o specifice tohoto druhu p�epravy bude 

pojednáno níže) a již nebylo možné p�epravu realizovat tak, jak spole�nost �inila doposud, 

kdy dovážela pouze malé množství kv�tin navíc jen z n�kolika malých p�stebních 
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zahradnictví z  �eské republiky, bylo pot�eba se za�ít zajímat, jakým zp�sobem bude 

p�eprava kv�tin a zboží do zahradního centra provád�na. V této dob� uzav�ela spole�nost 

svou první významn�jší smlouvu s logistickou firmou Flor-express-Kada� s.r.o. 

Poté, co se spole�nost p�est�hovala do moderního a velkokapacitního centra 

a sortiment se rozrostl o nové druhy venkovních, vnit�ních a �ezaných kv�tin, ale i o trendové 

zboží, jako je keramika, zna�kové kv�tiná�e, bytové dopl�ky, �i sezónní zboží, vyvstala 

otázka, jak všechno toto zboží dostat pod jednu st�echu v požadované kvalit� za co nejkratší 

dobu a p�edevším za co nejnižší náklady. 

Poté, co se spole�nosti povedlo úsp�šn� etablovat zahradní centrum Flora na Borku, 

nastala otázka, jakým zp�sobem se za�ne �ešit uspokojování �ím dál tím v�tší poptávky 

po �erstvých rostlinách a jiných nabízených produktech. Vedení firmy za�alo pomalu vadit, 

že se stávají vícemén� otroky logistických firem zabývajících se p�epravou kv�tin jak 

po �eské republice, tak ze zahrani�í. Výb�r dopravní spole�nosti, která dovážela kv�tiny 

z p�stíren v �eské Republice, vypadal pov�tšinou tak, že každou jednotlivou dodávku 

zajiš
ovala jiná firma, a to ta, která p�išla s nejlepší finan�ní nabídkou a byla schopna dopravit 

zboží v p�ijatelné kvalit�. Ale jelikož se firma za�ala soust�e	ovat i na nákup rostlin, které 

nebylo možné v �echách sehnat - bu	to z d�vodu chyb�jící nabídky, nebo špatné kvality 

produktu - musela spole�nost za�ít nakupovat i v zahrani�í, a to p�edevším v Holandsku. 

V pr�b�hu sezóny, kdy díky zvýšené poptávce zákazník� byla firma schopna zaplnit zbožím 

celý kamión, byly náklady na dopravu p�ijatelné. Problém nastal mimo sezónu, protože pokud 

cht�li majitelé udržet nastolený trend prodeje kvalitních a �erstvých kv�tin ze zahrani�í, 

museli p�istoupit k tomu, že ob�as putoval z Holandska do �ech nevytížený kamión, ovšem 

se stejnými náklady na dopravu jako tomu bylo v sezón� u plného.  

V této fázi m�la spole�nost dv� možnosti. Bu	 omezit prodej zboží ze zahrani�ní, což 

by znamenalo krok zpátky v nastoleném podnikání a tím i de facto po�átek konce plán�

na udržení moderního a kvalitního zahradního centra, nebo nezbývalo majitel�m nic jiného, 

než se za�ít poohlížet po partnerech ze stejného odv�tví, se kterými by založili strategickou 

alianci a výrazn� tak posílili své vyjednávací možnosti v��i logistickým firmám a tím 

i ušet�ili velkou �ást náklad� s logistikou spojených.  
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5.1.2 D�vody vstupu spole�nosti do strategické aliance 

P�vodním zám�rem bylo sehnat strategického partnera v Jiho�eském kraji, což se 

nepovedlo, protože v té dob� nebyl na jiho�eském trhu žádný jiný „hrá�“, který by co do 

velikosti nabízeného sortimentu i p�edstavách o budoucím sm�ru podnikání v oblasti rostlin 

m�l alespo� podobné smýšlení jako manželé Feren�íkovi. Proto se spole�nost rozhodla, že se 

poohlédne i po jiných krajích �eské republiky. Zde se jí vedlo lépe, a jakožto silnému „hrá�i“ 

s jasnou vizí se jí poda�ilo stát se 1. 1. 2005 �lenem profesního Sdružení zahradnických center 

CZ. Toto sdružení se skládá ze skupiny devíti špi�kových center podnikajících po celé �eské 

Republice. P�edsedou sdružení je pan Ji�í Chládek a výkonným manažerem pan Petr 

Nechyba.

Spolu se zahradním centrem Feren�ík s.r.o. jsou �leny sdružení: 

� AZ Garden s.r.o. Pardubice 

� Zahradnické centrum Brabec, s.r.o., p�sobící v Mod�icích 

� Zahradnictví Dvo�ák a syn z Teplic 

� Flora Garden s.r.o., mající provozovnu v Ji�ín�

� Zahradnické centrum Chládek z Prahy 

� Zahrada Lisý, podnikající v Králov� Dvo�e 

� Zahradnictví Líbeznice         

� Zahradnictví u Kop�iv� s.r.o. s provozovnami v Blansku, Tišnov� a 

Šeberov�                                 

                   

Obr. 4: Logo Sdružení zahradnických center  

Zdroj [33] 
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5.1.3 P�ínosy vstupu do aliance 

P�ed tím, než se spole�nost rozhodla vstoupit do aliance, provedla celou �adu krok�, 

aby zjistila p�ípadný p�ínos tohoto vstupu. Jako nejd�ležit�jší krok v  rozhodnutí zda vstoupit 

�i nevstoupit byla analýza konkurenceschopnosti a SWOT analýza. Cílem analýzy 

konkurenceschopnosti bylo zjistit: 

� jak silné je postavení firmy na trhu a jak se toto postavení bude zhoršovat, �i 

zlepšovat; 

� jakou pozici má podnik ve srovnání se svými konkurenty; 

� zdali má podnik v��i svým konkurent�m výhodu a pokud ano, je-li schopen si tuto 

výhodu udržet. 

 Cílem SWOT analýzy bylo odhalit silné a slabé stránky spole�nosti, které by mohly 

ohrozit, nebo naopak podpo�it vstup spole�nosti do aliance a hlavn� nastínit p�ínosy �i 

hrozby, které budou se vstupem spojeny. 

Z obou t�chto analýz nakonec majitel�m jednozna�n� vyšlo, že vstup do strategické 

aliance s ostatními centry je jediným možným �ešením, pokud si chce firma udržet své 

dominantní postavení na trhu, chce zvyšovat efektivitu a tak i ú�innost svého podnikání a 

chce nadále pokra�ovat ve svém r�stu. 

Jak ukázaly následující roky, byl tento krok jednozna�n� krokem správným. A to 

nejen proto, že díky vstupu do aliance získala mnoho nových poznatk�  o trhu s kv�tinami 

od zkušen�jších �len� aliance, ale p�edevším jim tento krok p�inesl velké snížení náklad�

a možnost p�ístupu k novým, d�íve jak finan�n�, tak logisticky nedostupným rostlinám, �ímž 

firma získala v regionu náskok p�ed svou konkurencí. 

Hlavními p�ínosy vstupu spole�nosti Feren�ík s.r.o. do aliance jsou:  

� vzájemné setkávání �lenských zahradnických center a následné získávání d�ležitých 

informací, a to jak formou spole�ných školení, tak i formou spole�ných návšt�v 

r�zných veletrh� a konferencí; 

� zvyšování kvality, kvantity a kulturnosti prodeje nabízeného zboží; 
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� sdružování financí na spole�né reklamní a marketingové akce; 

� vydávání spole�ného Zpravodaje zahradnických center, který vychází p�tkrát ro�n�, 

a to vždy speciáln� k jednomu ro�nímu období plus p�edjarní speciál; 

� zvýšení pov�domí o firm�; 

� podpora zvýšení prodeje a návšt�vnosti v zahradnických centrech; 

� nejd�ležit�jším bodem je vzájemná spolupráce s dodavateli za ú�elem vylepšení 

podmínek v dodavatelsko-odb�ratelských vztazích. 

 Obr. 5: Spole�ný zpravodaj zahradních center  

Zdroj [34] 

5.1.4 Vliv vstupu do aliance na logistiku 

Nejv�tším p�ínosem vstupu do aliance je vzájemná spolupráce s dodavateli za ú�elem 

vylepšení podmínek v dodavatelsko-odb�ratelských vztazích. Spole�nost Feren�ík s.r.o. po 

svém vstupu již nebyla závislá na tom, zda je �i není sezóna, nebo zda se jí poda�í náhodn�

sehnat výhodnou formu dopravy požadovaného zboží. 

P�ed svým vstupem do aliance m�nila spole�nost �asto dodavatele z d�vodu 

minimalizace náklad�. Toto �ešení však vždy nevedlo k požadované maximalizaci zisku, 

protože za�aly vznikat ob�asné nedostatky v zásobování, což m�lo neblahý vliv jak na zisk, 

tak i na spokojenost zákazník�. Po svém vstupu podepsala spole�nost spolu se svými partnery 

zásadní smlouvu s firmou Flor-express-Kada�,s.r.o., která pro spole�nost zajiš
uje p�epravu 

na nejd�ležit�jší kv�tiná�ské dopravní trase Holandsko - �eská republika.  
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Toto spojení má za následek již dlouhodobou spolupráci, p�i které se na sebe partne�i 

mohou navzájem spolehnout. Partne�i navzájem znají sv�j personál, systémy, celou 

organizaci, zp�soby jednání i finan�ní možnosti. Dalším p�ínosem dlouhodob�jší spolupráce 

je i to, že poskytovatel logistických služeb nabízí cenu výrazn� nižší, než je tomu 

u nepravidelné spolupráce. Navíc má toto spojení i výhodu v tom, že díky dlouhodobé 

spolupráci se m�že spole�nost spolehnout na zaru�enou kvalitu zboží, tím i výrazn� menší 

množství reklamací a tím i snížení náklad� na administraci reklama�ních krok�. Tím, že 

spolupráce mezi spole�enstvím a firmou Flor-express-Kada� trvá dodnes, se ukazuje, jak 

d�ležité bylo, že spole�enství v�novalo výb�ru dodavatele zvýšenou pozornost.  

Spolupráce mezi spole�enstvím zahradních centrem a firmou Flor-express-Kada� má 

pro spole�enství a tím pádem i pro spole�nost Feren�ík, s.r.o. zna�né finan�ní p�ínosy. Vedle 

snížení náklad� na dopravu zboží se zlepšil i zákaznický servis, jelikož to, že se firma m�že 

spolehnout na bezchybného dodavatele, vede k tomu, že prodej zboží probíhá hladce bez 

výpadk�,  a tím ke spokojenosti zákazník�. 

Dosáhnout tohoto všeho bylo možné až poté, co spole�nost Feren�ík s.r.o. vstoupila do 

spole�né aliance s ostatními zahradnickými centry. Protože pokud cht�la nabízet pouze 

prvot�ídní zboží, musela si zvolit kvalitního dodavatele. Což bylo v dob�, kdy firma 

vystupovala samostatn�,  složité, protože kvalitní dodavatel m�l pov�tšinou vytíženou 

kapacitu a spolupráce s malou firmou pro ni nebyla zajímavá. Je jiné požadovat p�epravu 

jednoho kamiónu jednou m�sí�n�, než když se požadované množství zv�tší skoro dvaceti 

násobn� a �etnost závoz� se z m�sí�ního zm�ní na týdenní a v p�ípad� sezóny i na denní. 

Tím, že se díky vstupu do aliance zm�nilo množství požadovaných dodávek až 

na akceptovatelnou míru spole�nosti Flor-express, zvýšilo se i množství zboží, které odebírá 

sama spole�nost Feren�ík s.r.o., protože díky spolupráci s ostatními zahradními centry již není 

st�žejn� d�ležité naplnit kamión n�kdy i nepot�ebným zbožím (jen aby nedošlo k velkým 

ztrátám), ale nakupuje se pouze aktuáln� požadované zboží a o zbytek místa v kamiónu se 

pod�lí zbylý �lenové sdružení.  
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5.1.5 Logistika dopravy kv�tin 

Díky �lenství v alianci uzav�ela spole�nost Feren�ík, s.r.o. smlouvu s významným 

p�epravcem kv�tinového zboží Flor-express-Kada�, s.r.o. Tato spole�nost je zam��ena 

výhradn� na dovoz �ezaných a hrnkových kv�tin z nejr�zn�jších kv�tinových burz z celé 

Evropy.  

Holandská burza 

Spole�nost Feren�ík s.r.o., se stejn� jako celé sdružení zahradních center zam��uje 

na nákup �ezaných a hrnkových kv�tin na burze v holandském m�st� Aalsmeer. Burzu 

provozuje organizace s názvem Flora Holland, která provozuje burzy kv�tin  i v dalších 

holandských m�stech jako je Naaldwijk, �i Venlo. Burza ve m�st� Aalsmeer je nejv�tší a 

zárove� i nejd�ležit�jší burzou, protože se zde nachází i úst�edí firmy Flora Holland. 

Holandská dražba je otev�ená aukce, p�i níž se výchozí cena snižuje v pravidelných 

�asových intervalech o stanovené procento, dokud není zboží vyprodáno. �ím déle �ekáte na 

nejvhodn�jší p�íležitost k nákupu, tím je cena nižší, ale sou�asn� s tím roste riziko, že n�kdo 

jiný bude rychlejší. Tímto zp�sobem prob�hne na kv�tinové burze v Aalsmeeru každý den 

kolem padesáti tisíc obchodních transakcí. 

 Proces aukce za�íná tím, že je dražitel�m p�edstaveno nabízené zboží. Vyvolávací 

cena kv�tin je ze za�átku nadhodnocena a následn� dochází k jejímu postupnému snižování až 

do té doby, kdy n�kdo ú�astník� aukce zboží koupí. Výhodou tohoto typu aukce je p�edevším 

rychlost, možnost nákupu za nižší a nižší ceny. Ale �ím víc se cena snižuje, tím roste riziko, 

že jiný kupující bude rychlejší. Další výhodou je velká �etnost aukcí b�hem jednoho dne, 

která sahá do tisíc� aukcí za den, což je pro nakupující st�žejní. Tímto stylem se prodává 

v�tšina kv�tinového zboží nabízeného v Holandsku. Otevírací doba na Holandských burzách 

je od 6:00 do 11:00 hod., což znamená, že pokud dojde k úsp�šnému nákupu zboží, je možné 

ho hned druhý den ráno za�ít prodávat zákazník�m spole�nosti Feren�ík, s.r.o. 

Samotný proces za�íná nákupem požadovaného zboží, což se ve Sdružení 

zahradnických center provádí dv�ma zp�soby. Bu	to si kv�tiny vybírají jednotlivý �lenové 

sdružení sami p�es online spojení s aukcí, po ukon�ení aukce se dle dohody rozd�lí zboží tak, 

jak bude vykládáno. Druhou možností nákupu je, že p�ímo v míst� burzy má spole�nost svého 
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�lov�ka, který je speciáln� proškolený na nákup kv�tin na burze. Tento �lov�k spolupracuje 

se všemi �leny sdružení. Firmy využívají služby tohoto nákup�ího v p�ípad�, že si cht�jí být 

100% jisti kvalitou zboží, nebo v p�ípad� koup� n�jaké novinky. 

Obr. 6: Holandská burza 

Zdroj: autor 

Dopravce zajiš�ující p�epravu kv�tin 

 K p�eprav� kv�tin je používáno speciáln� upravených voz�, které mají hydraulická 

�ela a agregáty pro udržování teploty zboží. Pro �ízení teploty jsou soupravy opat�eny 

jednotkami s omezením výstupní teploty chladného vzduchu, �ímž nedochází 

u p�epravovaných kv�tin k teplotnímu šoku. Do t�chto speciálních souprav se nakládají 

kv�tiny bu	to v tzv. CC kontejnerech, což je speciáln� upravený vozík na kole�kách,  nebo 

na standardizovaných paletách EUR.  
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Obr. 7: Typizovaný CC Vozík používaný pro p�epravu kv�tin  

Zdroj: autor 

Pro dovoz zboží ze zahrani�í používá firma dva druhy souprav: 

� Tandemové soupravy, které tvo�í automobil s p�ív�sem. Jak automobil, tak p�ív�s je 

opat�en vlastním agregátem. Soupravy jsou vyrobeny speciáln� na p�epravu kv�tin. 

Do jejich prostoru velikosti 105 m3 se vejde 48 CC kontejner� nebo 37 europalet (80 x 

120 cm) a jsou schopny uvézt náklad o hmotnosti až 20 tun. V�tšina souprav má 

vysouvací druhé podlahy, které je možno instalovat do poloviny výšky sk�ín�. 

� Náv�sové soupravy, které jsou schopny pojmout náklad o velikosti 43 CC kontejner�

nebo 33 europalet. N�které náv�sy mají taktéž vysouvací druhé podlahy.  
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Pro rozvozy zboží po �eské republice jsou používány dva typy nákladních vozidel: 

� MAN TGL, který uveze náklad o velikosti 24 CC kontejner� mebo18 europalet. 

Velikost nákladového prostoru je 50 m3; 

� Iveco EC, které je schopno uvézt náklad o velikosti 17 CC kontejner� nebo 12 

europalet. 

Obr. 8: Tandemová souprava s elektrickým chlazením  

Zdroj [35] 

Posádku voz� tvo�í vždy dva �idi�i, �ím je zaru�ena expresní dodávka rostlin. Zboží je 

k zákazníkovi dopraveno v ranních hodinách následujícího dne. 

Samoz�ejmostí je pojišt�ní zboží dle úmluvy CMR, což je v rámci autodopravy 

zákonem stanovené pojišt�ní, kde je náhrada škody na p�epravovaném zboží pro všechny 

druhy p�eprav limitována p�íslušnými mezinárodními úmluvami pouze ur�itou �ástkou 

vztaženou na 1 brutto kg p�epravovaného zboží. Z tohoto d�vodu si Sdružení zahradnických 

center sjednává navíc tzv. CARGO pojišt�ní, u kterého je pojistné pln�ní v n�kterých 

p�ípadech i 100 % ceny zásilky. 

 Spole�nost Flor-express zajiš
uje pro firmu Feren�ík veškerý servis od nákupu, 

naložení,  až po samotné vyložení zboží na pobo�kách.  
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5.1.6 Analýza informa�ních tok�

Vstup spole�nosti do aliance s ostatními zahradnickými centry p�inesl spole�nosti 

zlepšení nejen na stran� dopravy, snížení náklad� na propagaci a dalších výše popsaných 

profit�, ale v neposlední �ad� stál i zatím, že spole�nost za�ala využívat interní informa�ní 

systém, na jehož vývoji a následném rozvoji se podílí majitel spole�nosti pan Feren�ík a další 

t�i �lenové sdružení zahradnických center, kte�í spole�n� se spole�ností Feren�ík pochopili, že 

peníze vynaložené do vzniku a rozvoje informa�ního systému se jim vrátí jednak v úspo�e 

náklad� spojených se skladováním, vedením ú�etnictví, fakturací, inventariza�ních a dalších 

proces� a jednak i zna�nou úsporou �asu, který je pot�eba k uskute�n�ní t�chto proces�

vynaložit. Dalším velmi d�ležitým p�ínosem je snadné dohledání zboží pro nutnost kontroly 

�i inventury. 

Úspora �asu a množství lidí pot�ebných p�i jednotlivých procesech p�ed zavedením 

interního informa�ního systému a po zavedení je znázorn�na v následujících tabulkách 1 a 2. 

Tab. 1: �as a po�et lidí pot�ebných k provedení daného procesu p�ed zavedením IS

Druh procesu Po�et lidí nutných 
k uskute�n�ní procesu

Doba nutná k provedení 

Inventura 5 2 týdny 
Objednávka zboží 3 2 hodiny 
P�íjem zboží 4 6 hodin 
Naskladn�ní 4 5 hodin 

Tab. 2: �as a po�et lidí pot�ebných k provedení daného procesu po zavedení IS 

Druh procesu Po�et lidí nutných 
k uskute�n�ní procesu

Doba nutná k 
provedení 

Inventura 3 3 dny 
Objednávka zboží 2 20 minut 
P�íjem zboží 2 2 hodiny 
Naskladn�ní 2 3 hodiny 

Zdroj: vlastní výzkum 

Z tabulek 1 a 2 je z�etelné, k jak velkým úsporám �asu došlo po zavedení interního 

informa�ního systému do spole�nosti, obzvlášt� když si p�edstavíme, že zásobování 

ve spole�nosti probíhá minimáln� dvakrát týdn�. 
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Interní informa�ní systém funguje na obdobných základech, jež používají velké 

obchodní �et�zce, jen s tím rozdílem, že veškeré úkony jsou nastaveny a p�izp�sobeny tomu, 

že spole�nosti, které ho využívají, obchodují s rostlinným zbožím. Jelikož se na jeho vývoji 

podíleli p�ímo majitelé firem, které ho využívají, je jim nastaven na míru. Kdykoliv n�který 

z uživatel� a zárove� i vývojá�� zjistí n�jaký nedostatek, který vyplyne z b�žného užívání, je 

možno po domluv� s ostatními upravit systém tak, aby byl tento nedostatek, �i problém s ním 

spojený,  odstran�n a p�i dalším užívání systému se již obdobný problém nevyskytl.  

Vnit�ní informa�ní systém p�edstavuje systém sloužící ke zbožovému hospodá�ství 

uvnit� spole�nosti a oprávn�ní k užívání jsou závislá na tom, jakou funkci daný zam�stnanec 

v spole�nosti zastává. Pravomoc upravovat �i jinak zasahovat do systému má pouze majitel 

firmy, jeho synové a jeden pov��ený pracovník. Ostatním zam�stnanc�m je umožn�no pouze 

nahlížení a generování pot�ebných sestav a dokument�.  

Používání tohoto systému ve spole�nosti Feren�ík s.r.o. vede ke zkvalitn�ní prodeje, 

komunikaci v rámci podniku, lepší informovanosti, ke snížení náklad� na komunikaci 

a samoz�ejm� i na administrativu s tím vším spojenou. Díky využívání systému jsou uživatelé 

schopni získat kompletní informace o objednávce, dodávce i faktu�e. V neposlední �ad� má 

uživatel k dispozici aktuální informace o stavu svých zásob, o tom jak probíhá prodej 

jednotlivého druhu zboží atd. 

Systém ješt� není nastaven tak, aby byl schopen sledovat stav dané objednávky. 

Veškeré objednávky probíhají zatímním zp�sobem, že majitel si vygeneruje objednávku 

v systému, uloží ji v pdf formátu a následn� odešle dodavateli. Systém je nastaven tak, že je 

k jednotlivým položkám p�i�azen jak kód, pod kterým je vedený ve spole�nosti, tak i kód, pod 

kterým ho má veden dodavatel.  

Celý systém je nastaven tak, aby se jeho uživatel dostal k pot�ebným informacím co 

nejsnazší cestou a zárove� neztratil p�ehled o tom, jaké operace provedl.   

Tvorba sestav a výstup�

K vytvá�ení sestav a výstup� je systém opat�en editorem grafiky, který umož�uje 

vytvo�it si sestavu podle požadavk� uživatele. K vytvo�ení sestavy je možno použít 

následující dva postupy. Bu	to si uživatel nadefinuje p�esný zdroj požadovaných dat, nebo si 
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uživatel m�že sám podle svých požadavk� navrhnout design dané sestavy, k �emuž má 

k dispozici nástroje na kreslení, grafy, kódy, i samotný zdroj dat. Sestavu je možno uložit 

v b�žn� užívaných formátech. P�edtím, než dojde k vytisknutí výstupu, m�že si uživatel 

vzhled výstupu zkontrolovat v náhledu. 

Tvorba objednávky 

Do okna pod názvem Objednávka se zanese pot�ebné zboží, množství, datum závozu, 

datum objednání. Tyto informace získá uživatel ze sestavy, která sleduje stav zásob,  a na 

základ� svých zkušeností tyto údaje upraví a zadá do p�íslušných oken. Po vygenerování 

objednávky a následném odeslání zm�ní uživatel stav objednávky bu	to na odeslaná, nebo 

p�ijatá. Stav na „p�ijatá“ zm�ní uživatel poté, co mu dodavatel pošle potvrzení o p�evzetí. 

Vzhledem k neprovázanosti se systémem dodavatele je nutné tento stav objednávky m�nit 

ru�n�.  

Dodací listy 

Sestava je schopna vygenerovat dodací list, který je totožný s objednávkou a obsahuje 

kódy zboží jak používané ve spole�nosti, tak i dodavatelskou firmou, což podstatn� uleh�uje 

proces p�íjmu zboží, protože pov��ený pracovník,  který provádí p�íjem,  ihned vidí,  jaké 

zboží bylo dovezeno a zdali dovezené zboží souhlasí s objednaným. 

P�íjem zboží 

P�íjem zboží probíhá pomocí �te�ky �árových kód�, která je on-line spojena 

s po�íta�em a interním systémem. V systému jsou uloženy kódy používané uvnit� spole�nosti 

i s kódy, pod kterými je zboží vedeno u dodavatele. �árové kódy jsou uloženy pro každou 

skladovou položku zvláš
. Po na�tení kódu pov��eným pracovníkem je systém schopen najít 

p�íslušnou skladovou položku, následn� je založena p�íjemka a dopln�no množství. 

P�íjem pomocí datového terminálu 

Tímto zp�sobem je možno po�ídit p�íjemku pomocí off-line datového terminálu. Díky 

používání datového terminálu zaznamená pov��ená osoba p�i p�íjmu místo, kam je výrobek 

uložen. Díky tomu je následn� p�i hledání zboží odkázán na správné místo, kde se dané zboží 

nachází.  
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Obr. 9: Mobilní terminál Symbol MC75A používaný ve spole�nosti Feren�ík s.r.o.

Zdroj [36] 

Interní informa�ní systém obsahuje všechna data ohledn� dodavatele, sortimentu, 

p�íjmech zboží, výdejích zboží, inventury, apod. 

5.1.7 Analýza hmotných tok�

Tím jak procházela vývojovými zm�nami celá spole�nost, tak docházelo i k vývoji 

v po�izování zboží. V po�átcích podnikání byla tato �innost pouze v kompetenci majitele, kdy 

vše bylo závislé pouze na tom, co bylo napsáno na dodacím listu a co bylo zjišt�no p�i 

vizuální prohlídce prodejny. S ohledem na ší�i prodávaného sortimentu bylo pov�tšinou 

nemožné dosáhnout takového stavu zásob, který by pln� uspokojil kone�ného zákazníka.  

Klí�ovým krokem k dosažení požadovaného komfortu byl vstup spole�nosti do aliance 

s ostatními zahradnickými centry. Po tomto vstupu a následném používání interního 

informa�ního systému došel majitel k záv�ru, že ve spole�nosti pot�ebuje zam�stnance, který 

bude díky využívání interního informa�ního systému schopen rozpoznat, kdy už stav zásob 
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dosáhl kritickou mez a provede jeho objednávku, což bude mít za následek v�asnou dodávku 

zboží a tím i spokojenost zákazník�.  

že pokud bude ve spole�nosti zam�stnanec, který bude díky využívání interního 

informa�ního systému schopen rozpoznat, kdy už stav zásob dosáhl kritickou mez a provede 

jeho objednávku, což bude mít za následek v�asnou dodávku zboží a tím i spokojenost 

zákazník�.  

Využívání interního informa�ního systému ke sledování stavu zásob vede k: 

� minimalizaci výskytu nulového množství zboží u díl�ích položek; 

� minimalizaci stavu zásob a s tím i náklad� s po�ízením zásob spojených; 

� nastavení úrovn� zákaznického servisu na požadovanou mez, což má za následek 

spokojenost zákazníka; 

� minimalizaci tvorby chyb vlivem lidského faktoru. 

 Aby tento nastolený systém dopl�ování zásob mohl fungovat, je nezbytné dodržovat 

následující zásady: 

� informovat zam�stnance zodpov�dného za objednávku o krádežích zboží ; 

� aktualizovat a kontrolovat stav zásob; 

� vystavit vratku ihned jak jen je to možné; 

� likvidaci neprodejného zboží provád�t ihned. 

Množství objednaného zboží 

 Majitelem pov��ený zam�stnanec má na starosti tvo�it sestavy, které jsou pak následn�

zasílány dodavateli: 
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� P�edpoklad pot�eby zboží – tato predikce je sestavována na základ� dlouhodobých 

interních záznam� o prodeji zboží. Tyto informace pov��ený zam�stnanec vygeneruje 

z interního systému, kdy zadá do filtru informace o prodeji v p�edchozích obdobích 

a na základ� t�chto podklad� pak stanový požadovanou predikci. Dodavateli je tento 

p�edpoklad zasílán s p�ibližn� jednom�sí�ním p�edstihem. 

� Objednávka zboží – je sestavována pr�b�žn� každý den dle aktuálních požadavk�

spole�nosti a dodavateli je zaslána dvakrát týdn�. 

Tyto predikce a závazné objednávky jsou dodavateli zasílány vždy elektronicky.

Princip objednávání zboží 

Objednávka zboží se ve spole�nosti dimenzuje tak, aby v okamžiku objednání zboží až 

po p�íjem zboží bylo spolehliv� dosáhnuto toho, že bude pokryta poptávka po daném zboží 

v tomto mezidobí.  

Od osoby pov��ené kontrolou stavu a objednávkou zásob p�icházejí majiteli informace 

k jakému termínu, jaký druh zboží a jaké množství je pot�eba objednat. Tyto informace jsou 

následn� po schválení majitelem spole�nosti zasílány dodavateli elektronicky pomocí p�ílohy 

e-mailu, která se skládá z výstupu z interního informa�ního systému. Tím, že spole�nost 

odešle objednávku dodavateli, se pevn� zaváže, že dané zboží bude odebráno v požadovaném 

množství a k p�íslušnému datu. V objednávce je mimo jiné zaneseno o jaké zboží se jedná, 

množství, datum splatnosti a cena.  

Tab. 3: Stanovení velikosti objednaného zboží  

Aktuální stav kv�tiná�� Rocca silver 51 kus�
Pojistná zásoba kv�tiná�� Rocca silver 35 kus�
Variabilní doba zásobení  6 dní 
Denní prognóza 16 kus�
Doba dodání kv�tiná�� Rocca silver 2 dny 

Hladina objednání se vypo�te následovn�: 35 + (16 x 2) = 67 kus�
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Návrh objednávky:  16 x 6-51 + 35 = 80 kus� kv�tiná�� Rocca silver 

Parametry, které ovliv�ují proces objednání: 

� velikost skladu (v p�ípad� zboží, které je možno nakoupit na sklad); 

� po�et dn� pot�ebných k dodání zboží; 

� obalová jednotka - v p�ípad� rostlin, kv�tiná�� a podobného zboží dodávaného na CC 

vozíkách se zaokrouhluje na celý vozík, v p�ípad� menšího množství zboží i na po�et 

regál� v CC vozíku. U zboží dodávaného na euro paletách, jako jsou hnojiva �i 

substráty,  se množství zaokrouhluje na celé krabice. 

Podkladem pro objednání zboží je výstup z interního informa�ního systému, který obsahuje 

následující informace: 

� �íslo objednávky; 

� údaje pro objednání jako je datum objednání �i datum dodání; 

� základní informace jako je popis, cena, EAN kód; 

� aktuální stav v prodejn�; 

� doba obratu; 

� návrh objednávky; 

� datum posledního prodeje zboží. 

Ve v�tšin� p�ípad� slouží tento výstup k sestavení objednávky.  

P�ípady,  kdy není tohoto výstupu použito p�ímo k vytvo�ení objednávky, jsou nap�íklad 

z d�vodu:  

� sezónnosti; 
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� p�edpoklad zvýšeného prodeje z d�vod� státních svátk�, �i jiných významných dn�. 

V takových p�ípadech je množství objednaného zboží upraveno po dohod� s majitelem 

spole�nosti na základ� dlouhodobých zkušeností. 

Náklady spojené se zásobami 

Díky tomu, že je ve spole�nosti kladen velký d�raz na sledování stavu zásob a i jejich 

srovnávaní s p�edchozími obdobími, se da�í minimalizovat náklady spojené s nedostatkem 

zásob. K hlavním d�vod�m pro� omezit nedostatek zásob je to, že tento nedostatek vede 

k nutnosti nakupovat zboží za vyšší ceny a nespokojenosti zákazník�.  

5.1.8 P�íjem zboží 

Samotný p�íjem zboží probíhá tak, že na míst� k tomu ur�eném dojde ke složení a je 

provedena rychlá vizuální kontrola, která má za ú�el odhalit na první pohled poškozené zboží 

a zda souhlasí dodané množství s množstvím uvedeným na dodacím list� s množstvím 

objednaným. V p�ípad�, že je dodávka v po�ádku, podepíše pracovník daný dodací list a �idi�

si následn� nechá potvrdit pot�ebné dokumenty.  

Následn� je provedeno p�ijmutí zboží do interního informa�ního systému. Poté se 

provede takzvaná vstupní kontrola, kde se kontroluje, zda je dané zboží bez vady. Pokud 

prob�hne kontrola bez problém�, je zboží p�epraveno na své místo v prodejn� �i ve skladu. 

Každá objednávka zboží je zaznamenána do interního informa�ního systému. Poté co 

je zboží dodáno, je proveden i p�íjem do systému, ze kterého je možno zjistit zdali byla 

dodávka zrealizována dle požadavk� �i byly zjišt�ny nedostatky a odlišnosti v termínu nebo 

množství dodaného zboží.   

 V p�ípad�, že množstevní nebo termínové kritérium neodpovídá objednaným 

požadavk�m,  je dodávka ozna�ena za špatnou. Následn� je u dodavatele zjiš
ováno z jakého 

d�vodu k tomuto nesouladu došlo a kdy bude sjednána náprava.  
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5.1.8 Skladování 

Z d�vod� nízké kapacity skladových prostor není ve spole�nosti p�esn� ur�ené místo, 

na kterém probíhá vykládka materiálu. P�ijaté zboží je po skladových prostorách 

p�emis
ováno bu	to vysokozdvižným vozíkem nebo za pomoci paletových vozík�, a to 

v závislosti na velikosti a hmotnosti dodávky. V p�ípad�, že je zboží dodáno na CC vozících, 

probíhá manipulace pouze ru�ním tla�ením tohoto vozíku na dané místo. P�evážnou �ást 

zboží není možné ukládat v paletách na sebe, proto se v�tšinou zboží z palet rovnou vybaluje 

a podle druhu se umístní do regálu ve skladu, nebo v p�ípad� kv�tin rovnou na prodejnu. 

P�epravní prost�edky používané ve spole�nosti Feren�ík s.r.o.: 

� standardizované palety EUR; 

� CC vozíky. 

Manipula�ní prost�edky používané ve spole�nosti Feren�ík s.r.o.: 

� ru�n� vedené vozíky; 

� vysokozdvižný vozík. 

Obr. 10: Vysokozdvižný vozík používaný ve spole�nosti Feren�ík 

Zdroj: [37] 
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Obr. 11: Ru�n� vedený paletový vozík používaný ve spole�nosti Feren�ík 

Zdroj : [38] 

5.1.10 Zp�tný odvoz vratných obal�

Palety, CC vozíky ani jiné vratné p�epravní prost�edky, na kterých je do spole�nosti 

zboží firmou Flor-express dopraveno, není fakturováno, ani není sou�ástí dodacího listu,  ale 

je vystaven takzvaný obalový list  (viz p�íloha 3), na kterém je uveden druh obalu, p�edešlý 

dluh v ks z minulých zavážek, aktuáln� dovezený po�et obal�, aktuáln� vrácený po�et obal� a 

pop�ípad� nový vzniklý dluh.  

 Na po�átku spolupráce s firmou Flor-express bylo nutné investovat do nákupu EUR 

palet a p�edevším CC vozík�. Nutností bylo koupit minimáln� 50 ks t�chto speciálních 

vozík�, aby byla spole�nost schopna plynule zásobovat prodejnu a sklad zbožím a aby 

nevznikal dluh v��i spedi�ní firm�.  

 V normálním období probíhá odvoz vratných obal� tak, že pomocí EUR palet, CC 

vozík� �i jiných používaných vratných obal� je Flor-Expressem dodáno požadované zboží 

na ur�itém po�tu t�chto vratných obal� a stejné množství obal� je i vráceno. V p�ípad�, že 

nelze vrátit stejné množství, jako bylo dovezeno, nap�. z d�vodu vyšší objednávky nebo je 

zboží z minulé dodávky stále ješt� na vozíku �i palet�, napíše tuto skute�nost �idi�
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do obalového listu jako dluh, který se smaže vrácením požadovaného po�tu obal�

p�i následujících dodávkách. 

 P�i používání CC vozík� je nutno platit jednou ro�n� ur�itou sumu pen�z výrobci CC 

vozík�, která slouží k výdaj�m spojených s údržbou t�chto vozík�.  

5.1.11 Reklamace 

Uplatn�ní vady z obchodního vztahu je mezi dodavatelskou firmou a spole�ností 

Feren�ík ošet�eno zp�sobem založeným na reklama�ních podmínkách, p�edcházení 

reklamacím (které je u obchodování s rostlinami specifické) a standardizovaném 

zp�sobu reklamace. 

Reklama�ní podmínky 

� U �erstvých �ezaných kv�tin a �ezané dekora�ní zelen� musí být práva z odpov�dnosti 

za vady uplatn�na nejdéle do konce prodejní doby v den následující po dni koup�, 

jinak práva zaniknou. 

� U hrnkových kv�tin kvetoucích i zelených musí být práva z odpov�dnosti za vady 

uplatn�na nejdéle do konce prodejní doby druhého dne, následujícího po dni koup�, 

jinak práva zaniknou. 

� U aranžérského zboží, dopl�kového floristického materiálu a ostatního spot�ebního 

prodejního sortimentu �iní obecná záru�ní doba 24 m�síc�, pokud s ohledem k povaze 

zboží není stanovena záru�ní doba odlišn�. 

P�edcházení reklamacím u rostlinného materiálu 

Osv�d�eným a doporu�eným zp�sobem, jak p�edejít reklamaci u rostlinného 

materiálu, zejména pak u �ezaných kv�tin a dekora�ní zelen�, je osobní posouzení kvality, 
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pe�livý výb�r sortimentu a profesionální odhad vybraného množství kupujícím z nabídky 

prodávajícího.  

Nezbytnou podmínkou je následné okamžité odborné ošet�ení zboží a jeho 

odpovídající uskladn�ní s ohledem na zamýšlený zp�sob dalšího použití.  

Zp�sob reklamace 

Reklamce je projednána za p�edpokladu, že prodávající je vyrozum�n kupujícím 

v uvedených lh�tách, a že reklamované zboží mu sou�asn� je p�edloženo k posouzení spolu 

s dokladem o jeho nabytí. 

Logistická reklamace 

Logistické reklamace jsou d�leny do dvou skupin. Reklamace s malou závažností a 

reklamace s velkou závažností. Spole�ným zájmen jak spole�nosti Feren�ík tak spole�nosti 

Flor-Express je, aby byl po�et reklamací nulový. Mezi reklamace s velkou závažností pat�í 

nap�íklad zám�na kód�, �i neodpovídající množství zboží v balení. K reklamacím s malou 

závažností lze za�adit nap�íklad špatn� umístn�ný kód zboží. 

Penalizace 

 Vzhledem k tomu, že nedodání požadovaného zboží má v�tšinou za následek 

vypadnutí zboží z nabídky a tím i snižování nastavené úrovn� nabízeného zboží kone�nému 

zákazníkovi, ošet�ila spole�nost možnost výskyt� t�chto p�ípad� i ve smlouv�, kterou má 

uzav�enou s logistickou spole�ností. Jedním z d�vod� zanesení penaliza�ních nástroj�

do smlouvy bylo i to, aby se na dodavatele zvýšil tlak na pln�ní svých závazk� v��i 

spole�nosti. 
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P�ípady penalizace jsou následující: 

� Nedodávka zboží – penále 10 % 

� Dodání zboží po termínu závozu – penále 5 % 

Vzhledem k tomu, že spolupráce mezi zmín�nými spole�nostmi probíhá již �adu let na vysoké 

úrovni, kdy k problému s dodávkou zboží dochází jen ve zcela výjime�ných p�ípadech, 

spole�nost Feren�ík k penalizovaní doposud nikdy nep�istoupila.  

5.1.12 Archivace a kontrola 

Archivace 

Archivace veškerých dokument� ve spole�nosti se �ídí podle § 31 Zákona �. 563/1991 

Sb. Veškeré dokumenty podléhající archivaci jsou uloženy ve v prostorách firmy, takže je 

možno je dohledat b�hem n�kolika málo hodin. 

Tab. 4: Lh�ty pro archivaci jednotlivých dokument�  
Druh listin Doba archivace 
Ú�etní uzáv�rka,  10 let 
Výro�ní zpráva 10 let 
Ú�etní doklady 5 let 
Inventurní soupisy 5 let 
Odpisové plány 5 let 
Storno vratky 1 rok 

Zdroj: vlastní výzkum 

Kontrola 

Veškerý pohyb zboží v prostorách prodejny je možno sledovat pomocí EAN kód�, 

konkrétn� pak kódy EAN 13, kterými jsou opat�eny jednotlivé druhy zboží, které se nacházejí 

v prodejn� �i skladu spole�nosti. V interním systému je k jednotlivým druh�m kódu p�id�leno 

interní ozna�ení, pod kterým je zboží ve spole�nosti vedeno. K tomuto internímu ozna�ení je 

p�id�leno i ozna�ení, které užívá dodavatelská spole�nost a v p�ípad� nutnosti objednávky si 



51 

zam�stnanec vygeneruje požadované zboží v s objemy druhy ozna�ení, což následn�

usnad�uje i možnost kontroly p�i p�ejímce dodaného zboží.  

Zavedení interního systému, který je schopný EAN kód na�tený pomoci mobilního 

terminálu ihned identifikovat pod firemním ozna�ením a zjistit skute�ný stav zboží, vedlo 

k tomu, že inventura se provádí jen jedenkrát ro�n� a zam�stnanci jsou ji schopni zvládnout 

b�hem n�kolika dní. Samotná inventura probíhá tak, že pov��ení pracovníci, v�tšinou 

ve dvojici nezávazn� na sob�, obcházejí zboží a pomocí mobilního terminálu p�ístroje jej 

na�ítají do systému. V p�ípad�, kdy dojde k rozdílným hodnotám, p�ekontroluje daný druh 

zboží stejným zp�sobem i majitel, aby zjišt�ná hodnota odpovídala skute�nosti.  

5.2 Vymezení kritických faktor�
V dosavadním pr�b�hu diplomové práce byly analyzovány jednotlivé �ásti 

logistického systému a je více než patrné, že majitel a jeho zam�stnanci jsou si pln� v�domi 

d�ležitosti, jakou hraje logistika nejenom v odv�tví prodeje rostlin, ale i z pohledu globálního. 

I p�es to, že je logistický systém propracovaný a p�ináší �adu výhod pro majitele, byly p�i 

analýze nalezeny n�které kritické faktory, které celý fungující proces bu	to zpomalují, nebo 

dokonce degradují.   

 Nedostatky byly nalezeny p�edevším v oblasti elektronické komunikace: 

� Z d�vodu, že dodavatelská spole�nost a spole�nost Feren�ík nepoužívají stejný 

informa�ní systém, je nutno veškeré objednávky vygenerovat ze systému, následn�

uložit a pomocí e-mailu odeslat dodavateli. Toto má za následek jak zvýšení pracnosti 

objednávky, tak možný výskyt chyb, a to na stran� objednatele i dodavatele. Tím, že 

veškerá komunikace ohledn� dodávky probíhá pomocí e-mailu, m�žou nastat p�ípady, 

kdy pot�ebný e-mail nedorazí, nebo nedojde k jeho p�e�tení, což vede k opožd�ní 

dodávky zboží. 

� Tím, že informa�ní systém používají pouze t�i �lenové z aliance sdružení zahradních 

center, (ostatní centra nemají a necht�jí ani spole�ný ani žádný jiný informa�ní 

systém) je sou�innost p�i tvorb� spole�né strategie nákupu, �i reklamy složit�jší 
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a namísto zjišt�ní požadavk� a následné rychlé domluvy  všech �len�, které by bylo 

možno zjistit vygenerováním spole�né sestavy, je nutno absolvovat zdlouhavý proces 

sch�zek, rozhovor� a optimalizace požadavk�. 

� To, že systém používají pouze t�i spole�nosti ze sdružení, vede k tomu, že dané 

spole�nosti spolu komunikují a spolupracují p�i tvorb� plán� více než se zbylými 

�leny,  a to vede k oslabování spole�n� vybudované pozice, kterou spole�enství 

dosáhlo p�i vyjednávání podmínek. 

 Významným kritickým faktorem je fakt, že spole�nost disponuje malými skladovými 

i prodejními prostory. I velikost parkovišt� p�ed prodejnou je zna�n� nedosta�ující. Malá 

kapacita skladu vede k tomu, že pohyb zde je zna�n� nebezpe�ný, �áste�n� se k�íží logistické 

toky a orientace ve skladu je velmi špatná. Dalším negativem je fakt, že spole�nost zcela 

postrádá vyhrazený prostor, kde by probíhala pouze p�ejímka zboží a který by sloužil jako 

složišt� nákladu dopraveného dopravcem. Nedostate�ná velikost vede k tomu, že není možné 

rozši�ovat nabídku sortimentu a nap�íklad i nabídnout �ást prodejny prezentaci jednotlivých 

firem zabývajícího se výrobou zahradnického zboží. 

5.3 Návrhy a doporu�ení k optimalizaci systému 

 Z analýzy spole�nosti Feren�ík vyplývá, jak d�ležitým prost�edkem pro fungování 

logistických proces� p�i distribuci kv�tin je informa�ní systém. Spole�nost by se tedy m�la 

v�novat nalezení cesty, která povede k tomu, že bude dosaženo zm�ny v zasílání objednávek 

dodavateli formou e-mailu. Jelikož možnost toho, že dodavatelská firma za�ne používat 

stejný systém jako spole�nost Feren�ík je spíše nízká, je d�ležit� dojít s dopravní firmou 

k dohod� o tom, že dojde k �áste�nému propojení obou systém� a dodavatelská spole�nost již 

bude schopna danou objednávku zaznamenat pomocí svého systému a nikoliv až po p�e�tení 

e-mailu. Toto by vedlo k tomu, že se celá administrace objednávky zjednoduší a rizikovost 

zpožd�ní nebo nedodání zboží se bude minimalizovat.  

Další doporu�ení k optimalizaci logistického systému se týká všech �len� spole�enství 

a spo�ívá v tom, že je nezbytné p�esv�d�it ostatní �leny o výhodách a p�ínosech informa�ního 
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systému. Hlavním problémem k zavedení systému je strach �len� ze zavedení nových 

zp�sob� a p�edevším velká po�áte�ní náro�nost na po�ízení systému. Jedním z možných 

�ešení by bylo uspo�ádat pro �leny sdružení seminá�, kde by byl vysv�tlen p�ínos systému pro 

danou spole�nost a kde by prob�hla praktická ukázka toho, jakým zp�sobem systém funguje a 

jak p�ispívá k úspo�e �asu a náklad�.   

Dále je d�ležité vybudování nového v�tšího centra s dostate�ným prostorem na 

skladování, prodej i pro parkování zákazník�.  
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6 Diskuze 

Hlavním p�edpokladem k tomu, aby se spole�nost zabývající prodejem rostlin - a
 již 

�ezaných nebo venkovních a pokojových - je to, jak širokou škálu sortimentu t�chto kv�tin 

a v jaké kvalit� je schopna nabídnout svému zákazníkovi. Vlivem trend� a sezónnosti je nutné 

rychle reagovat na zm�nu v poptávce a tím se snažit o minimalizaci náklad� na logistiku. 

Velký d�raz je kladen i na zákaznické služby.  

D�ležitým hlediskem v hodnocení podniku je na jedné stran� spokojenost zákazník�

a na stran� druhé jsou to ekonomické ukazatele. Spole�nost stále dosahuje zisku, a to i p�esto, 

že za�ala investovat velké prost�edky do vzniku, vývoje a rozvoje interního informa�ního 

systému. 

Díky používání informa�ního systému došlo ke zna�nému snížení náklad�

na administrativu jako takovou a i na vnitro- a mezipodnikovou komunikaci. Používání 

systému umož�uje snadné nahlížení do stavu zásob, reálnou p�edstavu o skute�ném prodeji 

zboží atd. 

 Hlavním cílem spole�nosti je upravení vztahu s hlavním dodavatelem na takovou 

úrove�, aby bylo možno uskute�nit objednávku pouze za pomocí daného systému, �ímž by se 

zlepšila komunikace mezi dodavatelem a zkoumanou spole�ností. 

Za aktualizaci zásob je ve spole�nosti p�ímo zodpov�dný majitel a jím pov��ený 

pracovník. Tím že byl do procesu �ízení zásob za�azen informa�ní systém, došlo k výraznému 

omezení p�ípad�, kdy zboží nebylo na prodejn� dostupné a také ke snížení náklad� spojených 

se zásobováním. Používání informa�ního systému má v neposlední �ad� za následek zvýšení 

spokojenosti zákazník�. 
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7 Záv�r 

Cílem této diplomové práce byla optimalizace logistického systému spole�nosti 

Feren�ík s.r.o.  

Spole�nost Feren�ík s.r.o. za�ala s podnikáním v oblasti kv�tin v devadesátých letech 

a následnou transformací, zm�nami strategie, vstupem do aliance a v neposlední �ad�

vývojem vlastního informa�ního systému se dostala do pozice jednoho z nejv�tších prodejc�

kv�tin a dopl�kového sortimentu na jihu �ech.  

Za to, aby bylo k prodeji nabízeno vždy dostate�né množství zboží je, zodpov�dný 

majitel firmy a jím ur�ený pracovník. Tyto osoby jsou schopny ze získaných dat vyvodit 

nutnost, velikost a �as objednávky zboží. Tím došlo k navýšení po�tu dodávek na dv� týdn�, 

což p�i ro�ním objemu d�lá zhruba 800 CC vozík�.  

Díky používání informa�ního systému se celý logistický proces zrychlil a zpr�hlednil. 

Díky používání tohoto systému došlo i ke zna�ným úsporám jak �asovým, tak finan�ním.  

Všechno zboží je p�ijímáno pomocí elektronických on-line, �i off-line �te�ek. Toto 

vede ke zrychlení celého procesu p�íjmu zboží a tím, že se procesu zú�ast�uje minimální 

po�et lidí, i ke snížení chybovosti.  

Po provedení analýzy logistického systému spole�nosti byla pozornost v�nována 

nalezení kritických faktor�, které se negativn� projevují na správném fungování logistického 

systému zkoumaného subjektu.  

Prvním kritickým faktorem je fakt, že informa�ní systém spole�nosti nespolupracuje 

se systémem dodavatelské spole�nosti, a z tohoto d�vodu je nutné veškeré objednávky 

generovat zvláš
 a zasílat je dodavateli e-mailem. 

Druhým faktorem je skute�nost, že daný informa�ní systém používají pouze t�i 

�lenové aliance, což vede ke špatné komunikaci a následn� zdlouhav� a �asto i chybn�

zvolené strategii uvnit� sdružení. 
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 Posledním z kritických faktor� je malá kapacita skladových a prodejních prostor, což 

má za následek obtížn�jší manipulaci se zbožím jak po skladu, tak po obchod� i možnost 

nabízet ješt� širší sortiment zboží. 

 Po vymezení kritických faktor� byl navržen soubor opat�ení, který by m�l vést k 

odstran�ní t�chto faktor� a následné optimalizaci logistického systému i kvalit�

poskytovaných služeb. 

Prvním doporu�ením bylo, aby se spole�nost soust�edila na to, jakým zp�sobem by šlo 

dosáhnout toho, že již nebude nutno objednávku posílat pomocí e-mailu, ale celá komunikace 

v oblasti objednávek a dodávek zboží bude vedena jen pouze prost�ednictvím informa�ních 

systém�.  

V po�adí druhé doporu�ení se týkalo nutnosti zavedení informa�ního systému nap�í�

celým sdružením zahradnických center a to tak, že bude nutné p�esv�d�it zbývající �leny 

o p�ínosu tohoto systému. Pokud nebude systém využíván všemi �leny, dojde s postupem 

�asu k rozpadu vytvo�ené a dob�e fungující aliance, což se jist� neobejde bez narušení dob�e 

fungující spolupráce se sítí dodavatel�.  

K odstran�ní kritického faktoru nedostate�né velikosti skladových a prodejních prostor 

by p�isp�la výstavba nového centra. Tímto krokem by došlo ke zv�tšení skladovacích prostor, 

navýšení množství nabízeného zboží a zlepšení komfortu nákupu pro zákazníky. 

I p�es výskyt kritických faktor� funguje logistický systém spole�nosti Feren�ík s.r.o. 

spolehliv� a má p�íznivý vliv na celkovou výkonnost spole�nosti. Toto je dáno i tím, že si je 

majitel spole�nosti kritických faktor� v�dom a snaží se nastolit kroky vedoucí ke zlepšení �i 

eliminaci t�chto faktor�. 
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8 SUMMARY 

Optimization of logistic system in Ferencik s.r.o. company.  

The main goal of this diploma thesis was optimization of the logistic system in company 

dealing with distribution of plants and products for garden.  

At first I had to analyze the logistic system about flow of information and goods, after that 

describe critical factors who can disrupt continuity and efficieny of the logistics system and 

finally find  the way how make the system better and how reduce logistics costs.  

I found these critical factors: 

� Information system used by copany does not support all processes between Ferencik 

s.r.o copany and their supplier. This makes the system slower and inexact. 

� Only three members from „association of gardeners“ are using the information system. 

This waken strong possition of assotion. 

� Too small place of warehouse and store is not comfortable for employee and 

customers. 

Recommendations are these. Company has to find the way, how connect their system with 

supplier system. Also prepare course for „association of gardeners“ and show them the 

information systém. Build new bigger store with large warehouse.  

Key words: Supplier, logistics, optimization, analysis, information system,  
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