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ABSTRAKT 

Diplomov§ pr§ce se zabĨv§ procesem online prodeje ve vybran® poboļce Dotcom spoleļ-

nosti Tesco Stores ĻR a.s. C²lem bylo zefektivnŊn² procesu zpracov§n² online prodeje. Po-

moc² teoretickĨch poznatkŢ byl pops§n celĨ proces zpracov§n² objedn§vky. Podrobn§ ana-

lĨza se vŊnuje samotn® ļ§sti doruļov§n² pŚipravenĨch objedn§vek. Na z§kladŊ vyhodnocen² 

z²skanĨch dat byl vytvoŚen n§vrh projektu vedouc² ke zlepġen² funkļnosti procesu. Bylo 

navrģeno zaveden² ruļn²ch scannerŢ pro pracovn²ky rozvozu pro sn²ģen² chybov§n² a zvy-

ġov§n² moģnost² optimalizace cel®ho procesu. V z§vŊru byl n§vrh podroben finanļn²mu 

zhodnocen². 

 

Kl²ļov§ slova:  

Proces, maloobchod, online prodej, scanner, spokojenost z§kazn²ka. 

 

 

ABSTRACT 

The thesis deals with the process of online sales in a selected Dotcom branch of the Tesco 

Stores ĻR a.s. The aim was to streamline processing of online sales. By using theoretical 

knowledge was described the whole process of dealing with the orders. Detailed analysis 

focused on the delivery of compilled orders. Based on the evaluation of the data obtained 

was created a project leading to improve the functioning of the process. It was suggested the 

introduction of handheld scanners for delivery drivers to reduce errors and increase the pos-

sibility of optimizing the entire process. In the end was project undergone to a financial 

assessment. 
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Proces, retail, online sale, scanner, satisfaction of customer. 
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ĐVOD 

Online prodej rychloobr§tkov®ho zboģ² vstoupil na ļeskĨ trh pomŊrnŊ ned§vno. PŚesto vġak 

dok§zal zaznamenat silnĨ rŢst a z§jem spotŚebitelŢ. VĨhodnost n§kupu, pohodl² a uġetŚenĨ 

ļas pŚitahuj² st§le v²ce z§jemcŢ. Naproti tomu existuj² urļit® bari®ry, kter® mnoh® potenci§ln² 

z§kazn²ky odrazuj².  

T®ma maloobchodn²ho online prodeje potravin jsem si zvolil z toho dŢvodu, ģe se v tomto 

odvŊtv² profesnŊ pohybuji a jsem s touto problematikou obezn§men. Poprv® jsem se s t²mto 

druhem prodeje setkal pŚi sv®m pobytu v zahraniļ². Po n§vratu do Ļesk® republiky mŊ tak 

pŚirozenŊ zaj²malo v jak®m stavu je tento obchod v naġ² zemi.  

Spoleļnost Tesco Stores ĻR a.s. provozuje vedle ŚetŊzce kamennĨch prodejen tak® interne-

tovĨ prodej Potraviny on-line, kterĨ nab²z² tentĨģ sortiment a ve stejnĨch cenovĨch relac²ch 

jako v bŊģnĨch prodejn§ch. V Ļesk® republice je Tesco prvn²m prŢkopn²kem na poli elek-

tronick®ho prodeje potravin. BŊhem posledn²ch let se ale objevuj² konkurenļn² spoleļnosti. 

NapŚ²klad v Praze a BrnŊ si dnes lze vybrat z nab²dky sluģeb nŊkolika firem. Odliġnost² 

sortimentu, poskytov§n²m sluģeb a hlavnŊ obsluhovanou oblast² si vz§jemnŊ ale prozat²m 

pŚ²liġ nekonkuruj². 

To se ale brzy mŢģe zmŊnit. Siln§ penetrace obyvatelstva internetem a obecnŊ rostouc² z§jem 

spotŚebitelŢ realizovat jak®koliv n§kupy online, kaģdoroļnŊ zvyġuje prodeje po internetu. 

Ani online potraviny nebudou vĨjimkou. Rostouc² hustota provozu na pozemn²ch komuni-

kac²ch, zvyġuj²c² se ģivotn² ¼roveŔ obyvatel a tak® ochota zkouġet nov® vŊci v sobŊ skrĨvaj² 

silnĨ potenci§l pro rŢst online prodeje potravin. 

DŢleģitost spr§vn®ho Ś²zen² procesu prodeje bude kl²ļovĨm prvkem. Spr§vn® uspokojov§n² 

potŚeb z§kazn²ka, Ś²zen§ efektivita a velmi siln® zac²len² na maxim§ln² vyuģit² prostŚedkŢ se 

brzy stane jedn²m ze z§kladn²ch c²lŢ tŊchto firem.   
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CĉLE A METODY ZPRACOVĆNĉ PRĆCE 

C²l 

C²lem pr§ce je na z§kladŊ analĨzy stavu procesu doruļov§n² online objedn§vky navrhnout 

takov§ opatŚen², kter§ povedou ke zjednoduġen² procesu dod§n² objedn§vky a sn²ģen² moģ-

nosti chybov§n² ze strany pracovn²ka rozvozu.  

Metody 

Vzhledem k nemoģnosti zpracov§vat diplomovou pr§ci pro cel® Dotcom v ĻR, jsem se roz-

hodl prov®st analĨzu a doporuļen² pro poboļku Brno ï Kr§lovo Pole. V budoucnu je ale 

moģn® navrhovan§ Śeġen² realizovat i v ostatn²ch provozovn§ch. 

V pr§ci bylo pouģito nŊkolika metod. V teoretick® ļ§sti jsem se kromŊ liter§rn² reġerġe na 

dan® t®ma zabĨval i studiem mnoģstv² reportŢ a vĨroļn²ch zpr§v z evropskĨch organizac², 

kter® se online prodejem potravin zabĨvaj². Z liter§rn²ch zdrojŢ jsem tak® ļerpal podklady 

pro procesn² analĨzy a procesn² modelov§n². 

V analytick® ļ§sti jsem popsal celĨ proces a urļil mŊŚ²tka vĨkonnosti. PŚi modelov§n² pro-

cesu jsem urļil kritick§ m²sta, kde v procesu nejļastŊji doch§z² k probl®mŢm. BŊhem sledo-

van®ho obdob² jsem sb²ral konkr®tn² data a provedl pozorov§n² ostatn²ch pracovn²kŢ. VĨ-

sledn§ data jsem d§le zpracov§val. Konkr®tn² probl®my jsem zjiġŠoval pomoc² sn²mkov§n² 

vybranĨch pracovn²kŢ. Z vĨsledkŢ pozorov§n² jsem sestavil spaghetti diagramu. Mnoģstv² 

intern²ch materi§lŢ poskytlo detailn² pŚehled o souļasn® spokojenosti z§kazn²ka. CelkovĨ 

pŚehled o stavu procesu jsem pot® zavrġil z§vŊry z rozhovorŢ, dotazn²kovĨm ġetŚen²m a po-

Śizov§n²m fotodokumentace. Z dosaģenĨch zjiġtŊn² jsem vybral konkr®tn² probl®m, kter®ho 

pŚ²ļinu jsem hledal pomoc² Ishikawova diagramu. 

Zm²nŊn® analĨzy poskytly detailn² z§vŊry, ze kterĨch jsem odŢvodnil potŚebu zaveden² 

osobn²ch scannerŢ pro pracovn²ky rozvozu. N§vrh projektu jsem podrobil strukturovan® 

SWOT analĨze. Ekonomick® zhodnocen² n§slednŊ uk§zalo moģnosti realizace a ļasov® n§-

vratnosti investic.  

Na z§vŊr jsem uvedl nŊkolik doporuļen², kter® je moģn® realizovat v n§vaznosti na tento 

projekt. 

KvŢli pŚedmŊtu utajen² byly nŊkter® ¼daje v pr§ci pŚepoļteny konkr®tn²m koeficientem. Ze 

stejn®ho dŢvodu byly zmŊnŊny i n§zvy firem, kter® jsem oslovil.  
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I.   TEORETICKĆ ĻĆST 
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1 MALOOBCHOD 

S maloobchodn²m prodejem se setk§v§ dennŊ kaģdĨ obļan. Je to ļinnost, kter§ je souļ§st² 

bŊģn®ho ģivota, m§ nŊkolik forem a zabĨv§ se rŢznĨmi druhy sortimentu.  

1.1 Popis sluģby 

Dle Mulaļov® (2013, s. 23) Ămaloobchodn² ļinnost spoļ²v§ v n§kupu zboģ² od velkoob-

chodu ļi od vĨrobce a jeho n§slednĨ prodej koneļn®mu spotŚebiteli bez dalġ²ho zpracov§n². 

Đkolem maloobchodu je tedy c²levŊdom§ koncentrace vybranĨch skupin zboģ² do logistic-

k®ho celku a t²m zajiġtŊn² takov® nab²dky zboģ², kter§ odpov²d§ z hlediska m²sta, ļasu, 

druhŢ, mnoģstv², kvality a cenov® ¼rovnŊ poģadavkŢm strany popt§vky, tedy koneļnĨm spo-

tŚebitelŢmñ. 

SoubŊģnĨm ¼kolem je spolupr§ce s dodavateli pro zajiġtŊn² souladu nab²zen®ho zboģ² s pr§v-

n²mi pŚedpisy a poģadavky. Na stranŊ z§kazn²ka pŢsob² jako komunikaļn² meziļl§nek mezi 

spotŚebitelem a vĨrobcem. Pomoc² vhodn®ho marketingu odbŊratelŢm poskytuje veġker® 

informace o produktech a z§roveŔ slouģ² jako prostŚedn²k sbŊru zpŊtn® vazby. Z²skan® in-

formace pouģ²v§ ke zlepġen² svĨch sluģeb, zlepġen² kvality vĨrobkŢ a jako podklad pro dalġ² 

podnikatelsk§ rozhodnut². 

1.2 Sortiment v maloobchodu 

Sortiment se dŊl² do dvou skupin a tato klasifikace je mezin§rodn² (Mulaļov§, 2013): 

¶ potraviny: 

¶ suchĨ sortiment (moģnost skladovat po delġ² dobu), 

¶ rychle se kaz²c² produkty (tzv. rychloobr§tkov®), 

¶ nepotravin§Śsk® zboģ²: 

¶ mŊkk® zboģ² (obuv, odŊvy, apod.), 

¶ tvrd® zboģ² (dom§c² potŚeby, n§bytek). 

1.3 Druhy prodeje  

Maloobchodn² ļinnost se uskuteļŔuje dvŊma zpŢsoby: 

¶ prodej realizovanĨ v s²ti prodejen, 

¶ prodej realizovanĨ mimo prodejn² s²Š. 
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1.3.1 Maloobchod realizovanĨ v s²ti prodejen 

Je nejrozġ²ŚenŊjġ² forma prodeje, prostŚednictv²m kter® je uskuteļŔov§no aģ 90 % vġech trģeb 

ve vyspŊlĨch st§tech svŊta. Nab²z² se potravin§Śsk® i nepotravin§Śsk® zboģ² a existuje nŊko-

lik typŢ maloobchodn²ch jednotek (Fernie a kol, 2015): 

1. Specializovan® prodejny,  

2. odborn® nepotravin§Śsk® velkoprodejny,  

3. superety,  

4. supermarkety,  

5. hypermarkety,  

6. obchodn² domy,  

7. diskontn² prodejny,  

8. prodejny sm²ġen®ho zboģ², 

9. poj²zdn® (ambulantn²) prodejny. 

1.3.2 Maloobchod realizovanĨ mimo s²Š prodejen 

PŚedstavuje menġinovĨ zpŢsob prodeje a jedn§ se o potravin§Śsk® i nepotravin§Śsk® vĨrobky. 

V souļasn® dobŊ tato forma zaģ²v§ velkĨ rŢst, kterĨ souvis² i s rozvojem internetu. Mulaļov§ 

(2013) uv§d² 3 podoby zpŢsobu prodeje: 

1. Prodejn² automaty, 

2. osobn² (pŚ²mĨ prodej), 

3. direct marketing. 

Prodejn² automaty jsou vyuģ²v§ny pŚedevġ²m k nab²dce rychl®ho obļerstven² a n§pojŢ. VĨ-

hodou je jejich snadn§ dostupnost a nepŚetrģitĨ provoz. 

Osobn² prodej znamen§ pŚ²mĨ kontakt prodejce se z§kazn²kem a pŚ²m® nab²zen² zboģ². VĨ-

hodou pro z§kazn²ka je, ģe nab²dka se mŢģe uskuteļŔovat u nŊj doma a tak® prostor pro 

poskytov§n² informac² ze strany prodejce. NevĨhodou je vġak vŊtġ² n§kladnost ze stran pro-

dejcŢ. Tento fakt se tak mŢģe projevit v koneļn® cenŊ vĨrobku.   

Direct marketing znamen§ prodej zboģ² s odstranŊn²m neproduktivn²ch ļl§nkŢ z pohledu 

z§kazn²ka. Jedn§ se o eliminaci fixn²ch provozn²ch n§kladŢ, napŚ²klad absence maloobchod-

n²ch prodejen. DŚ²ve se tento prodej realizoval prostŚednictv²m katalogŢ zas²lanĨch z§kaz-

n²kŢm. N§stupem internetu vġak toto odpad§ a zboģ² je tak nab²zeno prostŚednictv²m e-shopŢ 

(tzv. e-komerce). 



UTB ve Zl²nŊ, Fakulta managementu a ekonomiky 14 

 

1.4 E-komerce 

Fernie a kol. (2015, s. 129) definuj² e-komerci jako Ăobchodn² ļinnost, ve kter® prod§vaj²c² 

a nakupuj²c² subjekty vz§jemnŊ komunikuj² a realizuj² n§kupn² proces prostŚednictv²m in-

ternetu a informaļn²ch technologi²ñ. 

Mulaļov§ (2013, s. 112) pokraļuje: Ăveġker§ nab²dka zboģ² dan®ho obchodu je prezentov§na 

na webovĨch str§nk§ch, kde si z§kazn²k vybran® produkty vkl§d§ do virtu§ln²ho koġ²ku. Zde 

je realizov§n i proces n§kupu vļetnŊ vĨbŊru zpŢsobu platby a doruļen². Po zaplacen² je ob-

jedn§vka pŚed§na ke zpracov§n² a n§slednŊ doruļena ke dveŚ²m z§kazn²ka.ñ 

T²mto zpŢsobem se realizuj² tzv. pŚ²m® e-obchody (prodej software a nehmotnĨ statkŢ) a 

nepŚ²m® e-obchody kdy zboģ² je nutn® dodat tradiļn²mi prostŚedky. Existuje nŊkolik typŢ e-

komerce: 

¶ B2B ï obchodov§n² mezi podniky, 

¶ B2C ï prodej koncovĨm z§kazn²kŢm, 

¶ C2C ï obchodov§n² mezi z§kazn²ky vz§jemnŊ, 

¶ C2B ï popt§vka z§kazn²ka k dodavatelŢm, 

¶ B2R ï obchod mezi spoleļnost² a obchodn²m z§stupcem, 

¶ B2G ï obchod mezi podnikem a vl§dou, 

¶ B2E ï obchod mezi podnikem a zamŊstnancem, 

¶ B2A ï obchod mezi podnikem a veŚejnou spr§vou, 

¶ C2A ï obchod spotŚebitele a veŚejn® spr§vy. 

1.4.1 VĨznam e-komerce do budoucna 

VĨvoj e-komerce neust§le roste. RozġiŚuje se sortiment i zpŢsoby doruļen² a platby za zboģ². 

Jednoduchost² a snadnost² n§kupu se tento druh prodeje st§v§ bŊģnĨm pro st§le ġirġ² vrstvy 

spotŚebitelŢ. Pr§vem je tomuto odvŊtv² vŊnov§na st§le ļastŊjġ² pozornost na poli b§d§n². 

Fernie a kol. (2015, s. xiv) potvrzuj²: Ămyġlenka budov§n² velkoform§tovĨch prodejen tkvŊla 

v rozġiŚov§n² nab²dky o nepotravin§Śsk® zboģ², ale uk§zalo se, ģe spotŚebitel® tyto produkty 

st§le v²ce nakupuj² na internetu. VĨkonnĨ Śeditel spoleļnosti Tesco Philip Clarke pŚed svĨm 

odchodem z funkce v roce 2014 prohl§sil, ģe firma je nejkonkurenceschopnŊjġ² pr§vŊ v ob-

lasti online prodeje a malĨch prodejen, zat²mco hypermarkety jsou vn²m§ny jako odkaz mi-

nulostiñ. 
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ĂZ§kazn²ci se st§vaj² souļ§st² podnikŢ a hranice se st²raj²: prodejce uģ nestoj² proti klasic-

k®mu z§kazn²kovi, vġe se st§v§ souļ§st² velk®ho syst®mu. Firmy mus² zboŚit sv® vnitŚn² zdi! 

MŊn² se hierarchie stejnŊ jako vzorce Ś²zen². Mus²me se rozlouļit se starĨmi klasickĨmi mo-

dely. PŚest§vaj² bĨt ¼ļinn®ñ (Geffroy, 2013, s. 150, 157). 

Mulaļov§ (2013) dokl§d§, ģe tento rozvoj souvis² s m²rou rozġ²Śen² internetu v jednotlivĨch 

zem²ch, a uv§d², ģe v ĻR je penetrace internetem 74 %.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

VĨznam internetu pro budouc² existenci podnikŢ Geffroy (2013, s. 153) d§le prohlubuje: 

Ăjsem pŚesvŊdļen, ģe celĨ svŊt stoj² pŚed inovaļn²m skokem. VytvoŚte tedy nab²dky, ino-

vaļn² a prodejn² struktury, kter® tŊchto moģnost² vyuģ²vaj² a jsou jim speci§lnŊ uzpŢsobenyñ. 

V Ļesk® republice celkov® online prodeje zboģ² a sluģeb pŚedstavovaly 23,3 % vġech pro-

dejŢ v roce 2015. Kaģdoroļn² statistiky ukazuj² stabiln² rostouc² trend prodejŢ pomoc² e-

komerce.  AlespoŔ jednou online n§kup vyuģilo 6,25 mil. obyvatel. Celkov§ ¼trata na jed-

noho nakupuj²c²ho za rok byla 681 EUR. VĨġ² pŚ²spŊvku z online nakupov§n² k vĨġi HDP 

se Ļesk§ republika Śad² na ġest® m²sto celosvŊtovŊ (Ecommerce Europe, 2016). 
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Obr. 1. VĨvoj trģeb v ĻR v e-komerci mezi lety 2012ï2016 v mld. Kļ 

Zdroj: APEK (2017), vlastn² zpracov§n² 
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2 ONLINE PRODEJ RYCHLOOBRĆTKOV£HO ZBOĢĉ 

Kapitola definuje, co je rychloobr§tkov® zboģ², jak® jsou druhy prodeje a jakĨ byl vĨvoj 

v tomto odvŊtv². Na z§vŊr nast²n² moģnosti rozvoje do budoucna. 

2.1 Z§kladn² informace 

T²mto zpŢsobem se nab²z² tzv. rychloobr§tkov® spotŚebn² zboģ². Zahraniļn² literatura jej 

oznaļuje jako Fast-Moving Consumers Goods (d§le jen FMCG) nebo na americk®m trhu 

tak® jako Consumers Packed Goods (CPG). Jsou to vĨrobky, kter® jsou prod§v§ny rychle a 

pŚi n²zk® cenŊ. Jejich prodej pŚin§ġ² za kr§tkou dobu obrovskĨ zisk (Fernie a kol., 2015). 

Z§kladn² charakteristiky FMCG zboģ²: 

Z pohledu z§kazn²ka: 

¶ Ļast® n§kupy.  

¶ N²zk§ angaģovanost (ochota si vyb²rat konkr®tn² produkt). 

¶ N²zk§ cena. 

¶ Kr§tk§ doba spotŚeby. 

Z pohledu obchodn²ka: 

¶ Vysok® objemy prodeje. 

¶ N²zk® pŚ²spŊvky na zisk. 

¶ Rozs§hl§ distribuļn² s²Š. 

¶ VysokĨ obrat poloģek na skladŊ. 

Je to zboģ² denn² spotŚeby a je zde zahrnuto potravin§Śsk® i nepotravin§Śsk® zboģ², napŚ²klad: 

¶ Maso a masn® produkty, ml®ļn® vĨrobky, ovoce a zelenina, pek§rensk® vĨrobky, 

mrazen® vĨrobky, ale tak® 

¶ trvanliv® potraviny, cukrovinky, n§poje, zboģ² dom§c² potŚeby, drogistick® zboģ², ta-

b§kov® produkty, drobn® kancel§Śsk® potŚeby, apod. 

2.2 Historie e-komerce FMCG 

Historie online maloobchodu nen² dlouh§. Poļ§tky tohoto odvŊtv² sahaj² do roku 1990 a 

souvis² s rozvojem internetu. Tehdy se spoleļnost Tesco zaļala zaj²mat o moģnosti vyuģit² 
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nov® technologie pro ¼ļely maloobchodu. Vyvinula obchodn² model, kterĨ spol®hal na roz-

ġiŚov§n² st§vaj²c² maloobchodn² s²tŊ. V novŊ vznikaj²c²ch centr§ln²ch prodejn§ch se mŊly 

shromaģŅovat a realizovat online objedn§vky. Kdyģ v roce 1996 Tesco definitivnŊ tento 

prodej spustilo, byla po Amazonu teprve druh§ vŊtġ² spoleļnost, kter§ takto nab²zela sv® 

sluģby. Online prodej se n§slednŊ zaļal rozv²jet na obou bŚez²ch Atlantick®ho oce§nu. Ve 

SpojenĨch st§tech byl rozvoj, oproti trhu ve Velk® Brit§nii, pomalejġ².  

Koncem 90. let na americkĨ trh vstupuj² dalġ² vĨznamn® firmy Webvan a Peapod, kter® za 

¼ļelem maxim§ln² penetrace trhu buduj² velkokapacitn² sklady a naplno vyuģ²vaj² potenci§l 

internetu. PodobnĨ model ve Velk® Brit§nii realizovaly spoleļnosti ASDA a SainsburyËs, 

kter® budov§n²m velkoskladŢ, urļenĨch vĨhradnŊ pro online prodeje, chtŊly z²skat vŊtġ² po-

d²l na trhu, neģ mŊla spoleļnost Tesco. To nad§le realizovalo svŢj obchodn² pl§n formou 

malĨch decentralizovanĨch stŚedisek pŚi st§vaj²c²ch prodejn§ch. VĨhodou toho modelu byl 

fakt, ģe velk® sklady pro svŢj efektivn² provoz vyģaduj² velk® mnoģstv² zpracov§vanĨch 

objedn§vek, kter® v t® dobŊ ale zdaleka nedosahovaly takovĨch objemŢ jako dnes. 

V posledn²ch deseti letech je tak trend budovat pouze velkokapacitn² sklady pro sbŊr a vyŚi-

zov§n² internetovĨch objedn§vek. Tyto maj² vlastn² logistick§ centra a funguj² buŅ jako dce-

Śin® poboļky maloobchodn²ch ŚetŊzcŢ, nebo samostatn® spoleļnosti. Posledn²m velkĨm pro-

dejcem, kterĨ vstoupil na trh, je se svou sluģbou Fresh spoleļnost Amazon. Tato je vġak 

prozat²m dostupn§ pouze v USA (Kivilahti, 2013). 

2.3 SouļasnĨ stav ve svŊtŊ 

Rozvoj e-komerce potravin§Śsk®ho maloobchodu je moģn® zaznamenat po cel®m svŊtŊ. 

Podle ¼dajŢ z loŔsk®ho roku online prodeje bŊhem jednoho roku vzrostly o 15 % oproti 1,6% 

rŢstu FMCG v bŊģn® maloobchodn² s²ti. Dohromady tak online n§kupy potravin pŚedstavuj² 

21 % vġech n§kupŢ realizovanĨch prostŚednictv²m internetu. CelkovĨ pod²l na trhu potravin 

to pŚedstavuje 4,4 % s trģbami 48 mld. USD za rok 2015 (Melton, 2016). 

Tento rozvoj se vġak projevuje v rozd²lnĨch tempech rŢstu na odliġnĨch trz²ch. Nejrychleji 

roste trh v Asii, pŚev§ģnŊ v Jiģn² Koreji a Indii. Jak uv§d² Melton (2016), dŢvody siln® ex-

panze na jihokorejsk®m trhu spoļ²vaj² v dostupnosti vysokorychlostn²ho internetu a v masiv-

n²m rozġ²Śen² chytrĨch telefonŢ (penetrace trhu 85 %). V n§sleduj²c²m desetilet² se m§ online 

prodej zvĨġit aģ na 25 %. Pr§vŊ dostupnost internetu a aplikac² jednotlivĨch prodejcŢ pro 

chytr® mobiln² telefony hraje dŢleģitou roli v rozvoji online prodeje. 
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Ve SpojenĨch st§tech vlivem vstupu Amazonu do odvŊtv² byl zaznamen§n silnĨ rŢst. PŚesto 

se spolu s NŊmeckem nad§le Śad² mezi zemŊ s podprŢmŊrnou penetrac² trhu online maloob-

chodem. Nejmenġ² pod²l s pouze 0,2 % zauj²maj² zemŊ Latinsk® Ameriky, kde e-komerce 

generuje roļnŊ 345 mil. USD. Rozvoji v USA br§n² pŚedevġ²m slab§ hustota obyvatel mimo 

velk§ centra a mŊsta. 

Tab. 1. Deset zem² s nejvŊtġ²m pod²lem 

onlineprodeje na trhu FMCG 

ZemŊ Pod²l na trhu (v %) 

Jiģn² Korea 16,6 

Japonsko 7,2 

Velk§ Brit§nie 6,9 

Francie 5,3 

Taiwan 5,2 

Ļ²na 4,2 

Ļesko 2,2 

ĠpanŊlsko 1,7 

Holandsko 1,7 

USA 1,4 

Zdroj: Melton (2016), vlastn² zpracov§n² 

V roce 2013 online prodej potravin v EU vyuģilo 13 % spotŚebitelŢ, coģ znamenalo trojn§-

sobnĨ n§rŢst proti roku 2008. V roce 2014 nakoupilo pomoc² internetu 16 % obļanŢ EU. 

Takto realizovan® n§kupy ļ²taj² 5 % vġech ¼trat za potraviny. Nejv²ce vzrostl holandskĨ trh, 

a to o 55 % (Syndy, 2015, s. 3).  

V roce 2000 vstoupila na britskĨ trh spoleļnost Ocado PLC, kter§ se ¼rovn² svĨch poskyto-

vanĨch sluģeb a pokroļilĨmi technologiemi Śad² mezi nejlepġ² firmy v oboru. V roce 2013 

podepsala kontrakt s tradiļn²m maloobchodn²m ŚetŊzcem Morrisons, kterĨ t²mto vstoupil na 

trh e-komerce. Morrisons vyuģ²v§ logistick® kapacity a know-how spoleļnosti Ocado. 
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2.4 Typologie spoleļnost² realizuj²c² maloobchodn² e-komerci  

Existuje ġest z§kladn²ch typŢ spoleļnost². Kaģd§ m§ jin® formy organizace sv® ļinnosti. Jed-

notliv® firmy mezi sebou mohou spolupracovat, napŚ²klad formou outsourcingu. Typy spo-

leļnost², kter® realizuj² e-komerci v maloobchodu: 

1. Tradiļn² maloobchodn² prodejci s kamennĨmi prodejnami: 

¶ S vlastn²m logistickĨm z§zem²m ï online prodej realizuj² z vlastn²ch zdrojŢ. 

Tyto spoleļnosti mohou m²t i sv® vlastn² znaļky produktŢ. 

¶ Maj²c² partnerstv² s jinĨmi spoleļnostmi ï logistick® z§zem² Śeġ² partnerstv²m 

nebo outsourcingem. 

2. Online poskytovatel® sluģeb: 

¶ Online spoleļnosti ï s vlastn²m logistickĨm z§zem²m a flotilou vozidel. MŢģe 

provozovat i vĨdejn² m²sta C&C. Maj² vlastn² sklady, ale nelze v nich nakupovat 

fyzicky. Mohou m²t i vlastn² priv§tn² znaļku produktŢ. 

¶ Recepļn² sluģba ï syst®m jednotlivĨch n§kupļ²ch, kteŚ² vyb²raj² zboģ² z rŢznĨch 

kamennĨch prodejen a vlastn²mi vozidly je doruļuj² z§kazn²kovi. Nemaj² vlastn² 

sklady, prodejny ani produkty. 

¶ Producent ï doruļuje vlastn² zboģ² pomoc² vlastn²ch zdrojŢ k z§kazn²kovi. Na-

pŚ²klad produkty z farem a bio potraviny. 

¶ Firmy, kter® rozġiŚuj² svou ekonomickou ļinnost ï dŚ²ve zamŊŚen® pouze na pro-

dej nepotravin§Śsk®ho zboģ² dnes expanduj²c² na trh FMCG. NapŚ²klad Amazon 

Fresh, Google Express, DHL Allyouneed Fresh (Syndy, 2015). 

2.5 ZpŢsoby distribuce zboģ² 

Existuje nŊkolik modelŢ online prodeje FMCG. Vz§jemnŊ se od sebe liġ² pŚedevġ²m zpŢso-

bem dod§n² ke koneļn®mu z§kazn²kovi. Jednotliv® druhy s sebou nesou odliġn® n§klady 

nutn® k realizaci. 

Vyzved§v§n² zboģ² na stanovenĨch m²stech je pro firmy ekonomicky nejm®nŊ n§roļn®. 

V roce 2014 to byl i neļastŊjġ² zpŢsob vstupu na online trh mezi evropskĨmi firmami. VŊt-

ġina firem v e-komerci vol² oba zpŢsoby distribuce. 

Z§kazn²ci vġak nejļastŊji vol² doruļov§n² domŢ. Pokud se maloobchody rozhodnou pro do-

ruļov§n² zboģ², je pro nŊ nejefektivnŊjġ² zaļ²nat s rozvozem z prodejen. Je to vġak velmi 
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n§kladnĨ zpŢsob expanze na trh. Vzhledem k siln® popt§vce mezi z§kazn²ky to je ale model, 

kterĨ postupem ļasu rozv²jej² vġechny spoleļnosti (Syndy, 2015).  

Tab. 2. Modely online maloobchodn²ho prodeje a distribuce FMCG 

 Doruļen² domŢ Vyzvednut² na prodejnŊ 

PŚ²prava 

na pro-

dejnŊ 

¶ Store to home 

Potraviny jsou doruļov§ny 

k z§kazn²kovi z existuj²c²ch 

prodejen. 

¶ Click & Collect  

Objedn§vka je pŚipravov§na 

v prodejn§ch a z§kazn²k si ji 

vyzved§v§ na prodejnŊ. 

PŚ²prava ve 

skladu 

¶ Warehouse to home 

Potraviny jsou doruļov§ny 

ke dveŚ²m z§kazn²ka z vel-

kokapacitn²ch skladŢ. 

¶ Stand alone Pick-up points 

Vyzvednut² za ¼loģnĨch m²s-

tech. Mohou bĨt i automaty. 

PŚ²prava 

na pro-

dejnŊ i ve 

skladu 

¶ 3rd party Delivery 

Zboģ² je doruļov§no pro-

stŚednictv²m jinĨch firem 

neģ firem prod§vaj²c²ch 

zboģ². 

 

Zdroj: Syndy (2015, s. 7), vlastn² zpracov§n² 

2.6 FMCG a e-komerce v Ļesk® republice 

V Ļesk® republice obrat prodeje s FMCG zauj²m§ 2,2 % a potraviny samostatnŊ 0,8 % obratu 

na trhu. Jde o velmi podobnĨ stav jako v sousedn²m NŊmecku, kde obrat pŚedstavuje jedno 

procento. Pomalejġ² start na ļesk®m trhu byl zpŢsoben v§h§n²m velkĨch ŚetŊzcŢ spustit on-

line sluģby. KromŊ nadn§rodn² spoleļnosti Tesco u n§s existuj² vĨhradnŊ ļesk® firmy zabĨ-

vaj²c² se online prodejem. Pouze ļtyŚi spoleļnosti realizuj² svou ļinnost v r§mci ġirġ²ho 

¼zem² ĻR. Ostatn² firmy pŢsob² lok§lnŊ nebo pouze v okol² Prahy a Brna. 
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Tab. 3. NejvŊtġ² spoleļnosti provozuj²c² e-komerci FMCG na ¼zem² ĻR 

Adresa e-shopu Provozovatel sluģby, jak je 

zaps§n v rejstŚ²ku firem 

Zprovoz-

nŊn² sluģby 

ZpŢsob pro-

deje 

nakup.itesco.cz Tesco Stores ĻR a.s. 2012 rozvoz, 

Clict&Coll-

ect 

rohlik.cz Rohl²k o.s. 09/2014 rozvoz, 

Clict&Coll-

ect 

kolonial.cz  Kolonial.cz s.r.o. 06/2015 rozvoz 

kosik.cz KOĠĉK RETAIL s.r.o. 03/2015 rozvoz 

Zdroj: Retail News (2015), SvŊt obchodu (2016), vlastn² zpracov§n² 

AlespoŔ jednou si online potraviny objednalo 21 % ĻechŢ a 23 % to pl§nuje. Z celkovĨch 

trģeb 81 mld. Kļ vġech internetovĨch obchodŢ v roce 2015 pŚipadalo 2,5 mld. spoleļnostem 

s rozv§ģkovĨm prodejem potravin. PravidelnŊ ļi obļas online nakupuje 15 % obyvatel vel-

kĨch mŊst a 4 % obyvatel venkovskĨch oblast². Menġ² pod²l nakupuj²c²ch na venkovŊ je 

vġak vlivem nedostupnosti sluģby. 14 % z tŊchto spotŚebitelŢ by ale tuto sluģbu r§do vy-

zkouġelo, kdyby mŊlo moģnost. 48 % respondentŢ se k nakupov§n² po internetu vyjadŚuje 

zcela odm²tavŊ (ĻTK, 2016). 

NejļastŊjġ² nevĨhoda spojen§ s realizovanĨm n§kupem online je oznaļov§n poplatek za do-

pravu, anebo nutnost objedn§n² zboģ² v urļit® minim§ln² ļ§stce pro dovoz bez poplatku (29 

%). Jako nejļastŊjġ² obava pro rozhodnut² se k n§kupu je uv§dŊno riziko dod§n² jin®ho zboģ² 

nebo kvality produktŢ (57 %). Polovina populace tak® uvedla, ģe se o volbŊ znaļky a mnoģ-

stv² radŊji rozhoduje aģ na m²stŊ. Z§kazn²ci, kteŚ² realizuj² n§kupy online, si chv§l² pŚede-

vġ²m pohodl² (59 %) a polovina spotŚebitelŢ tak® ¼sporu ļasu (RetailNews, 2015, s. 14).  

2.7 Bari®ry rozvoje trhu 

KaģdĨ druh obchodn² ļinnosti sebou nese konkr®tn² bari®ry rozvoje a omezen², kter® br§n² 

ġirġ²mu rozġ²Śen² sluģby. 
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2.7.1 Omezen² na stranŊ nab²dky a popt§vky  

Omezen² na stranŊ nab²dky 

¶ Velk® poļ§teļn² investice ï vstup na trh a start online doruļov§n² vyģaduje znaļn® 

poļ§teļn² investice do technick® a logistick® infrastruktury (sklady, vozovĨ park, 

apod.). 

¶ Volba zpŢsobu obsluhy oblasti ï hraje kl²ļovou roli hustota obyvatel a vĨġe kupn² 

s²ly. Zat²mco doruļov§n² domŢ se rozġiŚuje ve vŊtġ²ch mŊstech, s niģġ²mi vstupn²mi 

n§klady se buduj² m²sta pro vyzved§v§n² zboģ² v m®nŊ zabydlenĨch oblastech. Tato 

volba mŢģe bĨt rizikov§, vzhledem k nutnĨm n§kladŢm na realizaci dom§c²ho doru-

ļov§n². 

¶ Odhadov§n² popt§vky po sluģbŊ ï prodejci maj² zt²ģen® moģnosti odhadovat budouc² 

popt§vku. Popt§vka tak nepodporuje nab²dku. 

¶ N§roky na zdroje informac² o produktech ï informace o produktech mus² bĨt pro 

potenci§ln² z§kazn²ky dostupn®. Nutnost zav®st informaļn² syst®m pro sd²len² dat 

mezi dodavateli a prodejci zboģ². 

¶ Kupn² s²la obyvatel ï patŚ² mezi dalġ² poģadavky na dom§c² doruļov§n². TypickĨ 

evropskĨ z§kazn²k m§ mezi 25ï44 lety, m§ stŚedoġkolsk® a vyġġ² vzdŊl§n², bydl² ve 

mŊstŊ a realizuje n§kup v hodnotŊ 40ï60 EUR. 

Omezen² na stranŊ popt§vky 

¶ VĨbŊr ļerstvĨch potravin tŚet² osobou ï nemoģnost vybrat si nebalen® potraviny 

pŚ²mo povaģuj² z§kazn²ci za nejvŊtġ² pŚek§ģku online n§kupu. Tento dŢvod bĨval 

dŚ²ve i dŢvodem pro druh zboģ², kter® je dnes bŊģnŊ nakupov§no prostŚednictv²m e-

komerļn²ch sluģeb (obuv, odŊvy, drogistick® zboģ², apod.). 

¶ Poplatky za doruļen² ï neochota z§kazn²kŢ platit nav²c za pŚ²pravu a doruļen² ob-

jednan®ho zboģ².  

¶ Problematiļnost platby za zboģ² ï aģ 40 % spotŚebitelŢ nem§ dŢvŊru v online nebo 

bezhotovostn² platby za zboģ² (Syndy, 2015). 

2.7.2 Rozhodov§n² spotŚebitele 

Dle prŢzkumŢ chov§n² spotŚebitelŢ v EU (Syndy, 2014; Morgan Stanley, 2015) se z§kazn²ci 

rozhoduj², zda online sluģby vyuģij² ļi nikoli, podle konkr®tn²ch faktorŢ:  
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Motivaļn² faktory  

¶ VĨhodnost n§kupu z pohodl² domova, 

¶ provoz 24/7, 

¶ vŊtġ² sortiment jednotlivĨch prodejcŢ, 

¶ niģġ² ceny, 

¶ doruļen² n§kupu aģ ke dveŚ²m, 

¶ ¼spora ļasu, 

¶ v²ce informac² o produktech na webov® str§nce, 

¶ individu§lnŊ koncipovan® nab²dky a odmŊny, 

¶ vyskl§d§n² n§kupu na poģadovan® m²sto (handicapovan² z§kazn²ci), 

¶ modern² zpŢsob ģivota a soci§ln² faktory, 

¶ moģnosti objedn§n² pomoc² mobiln²ho telefonu, 

¶ v²ce prodejcŢ ve virtu§ln²m svŊtŊ znamen§ ġirġ² nab²dku pro koncov®ho z§kazn²ka. 

Demotivaļn² faktory 

¶ Ceny za doruļen², 

¶ obavy z vyġġ²ch cen zboģ², 

¶ sloģitĨ a nepŚehlednĨ e-shop, 

¶ komplikovanost objedn§n² elektronicky, 

¶ menġ² sortiment neģ na prodejnŊ, 

¶ nutnost vĨbŊru z danĨch ļasovĨch slotŢ, 

¶ nemoģnost fyzick®ho vĨbŊru zboģ², 

¶ nedŢvŊra v kvalitu zboģ² vyb²ran® tŚet² osobou, 

¶ prodleva mezi objedn§n²m a doruļen²m, 

¶ nedostupnost zboģ² a nab²zen® n§hrady, 

¶ obavy ze sloģit®ho reklamaļn²ho Ś²zen², 

¶ nedŢvŊra v dodrģov§n² HACCP. 
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3 PROCES 

Procesy existuj² v kaģd®m podniku, spoleļnosti, ve vġech sf®r§ch ekonomick® ļinnosti. 

Efektivn² fungov§n² je tedy dŢleģitĨm prvkem v provozu firem.   

3.1 Definice procesu 

Norma ISO 9000 (2006, s. 12) definuje proces jako Ăjakoukoliv ļinnost nebo soubor ļin-

nost², pŚi kterĨch se vyuģ²vaj² zdroje k pŚemŊnŊ vstupŢ na vĨstupyñ. 

ĂZa proces se povaģuje logicky a sekvenļnŊ uspoŚ§danĨ soubor transformac² (technologic-

kĨch operac², Ś²d²c²ch aktivit, postupnĨch krokŢ, ļinnost²), kde vĨstup z pŚedchoz² transfor-

mace je propojen se vstupem do n§sleduj²c² transformace. ProcesnŊ lze popsat, jak vnitŚnŊ 

prob²h§ kter§koliv transformace, jak jsou transformace propojeny (zŚetŊzeny), nebo jak se 

procesnŊ propojuj² rŢznŊ agregovan® transformace. VĨsledkem tŊchto transformac² je vĨ-

stup, kterĨ m§ pro z§kazn²ka hodnotuñ (Baschab a Piot, 2005). 

3.2 Vlastnosti procesu 

DŢvodem existence procesu by mŊlo bĨt, ģe pŚin§ġ² hodnotu pro konkr®tn²ho z§kazn²ka. 

Vstupn²m sign§lem je tak urļit§ z§kaznick§ potŚeba. Tato spust² dan® sekvenļn² aktivity, 

kter® vytvoŚ² produkt nebo sluģbu, jeģ v koncov®m vĨstupu uspokojuje onu z§kazn²kovu 

potŚebu. KaģdĨ proces m§ m²t n§sleduj²c² charakteristiky (Hromkov§ a Tuļkov§, 2008): 

¶ Je spouġtŊn urļitĨm sign§lem, 

¶ jeho funkļnost z§vis² na jeho procedur§ch a zdroj²ch, 

¶ vġechny procesy maj² intern² nebo extern² vstupy ļi dodavatele a vġechny z§roveŔ 

maj² z§kazn²ky, 

¶ proces prob²h§ opakovanŊ a sekvenļnŊ,  

¶ lze jej dekomponovat na subprocesy a aktivity, 

¶ jeho vĨstupy jsou definovateln® a pŚedv²dateln®, 

¶ m§ line§rn² a logickou posloupnost, 

¶ kaģdĨ proces m§ sv®ho vlastn²ka. 

PŢda, pr§ce, informace a kapit§l jsou vstupy, vĨstupy se oznaļuj² vĨrobky nebo sluģby. VĨ-

stup m§ pro z§kazn²ka konkr®tn² hodnotu. Z§kazn²k je intern² (souļ§st podniku, n§sleduj²c² 

operace), nebo extern² (z§kazn²k na trhu, odbŊratel). 
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Tab. 4. Charakteristiky jednotlivĨch druhŢ procesŢ 

Procesy  Hlavn² ř²d²c²  PodpŢrn® 

Generuje proces trģby? Ano Ne  Ne  

PŚid§v§ proces hodnotu? Ano Ne Ano  

Prob²h§ proces napŚ²ļ organizac²? Ano Ano Ne  

M§ proces extern² z§kazn²ky? ano Ne Ne  

ZpŢsob Ś²zen² VĨkonem N§klady VĨkonem 

Zdroj: Hromkov§ a Tuļkov§ (2008, s. 49), vlastn² zpracov§n² 

3.3 Zlepġov§n² procesŢ 

DŢvody proļ se zabĨvat zlepġov§n²m procesŢ objasŔuj² Vytlaļil a Maġ²n (1999) kdyģ sta-

novuj² minim§ln² podm²nku existence firmy v dosahov§n² zisku. Obchodn² ļinnost se v ļase 

mŢģe realizovat pouze v pŚ²padŊ jej² ziskovosti. PŚidan§ hodnota je rozd²lem mezi pŚ²jmem 

za prodej vĨrobkŢ a jeho n§klady. Spoleļnosti by tak mŊly m²t dva z§kladn² c²le: 

¶ ZvĨġit trģby,  

¶ a sn²ģit n§klady. 

ĂZlepġov§n² procesŢ zasahuje pŚedevġ²m do zpracovatelsk® ļ§sti procesu, kde jej vylepġuje, 

aby se stal m®nŊ n§kladnĨm a ļasovŊ n§roļnĨm. Sn²ģit n§klady lze zvĨġen²m vĨkonnosti 

pr§ce, vylouļen²m n²zk® kvalifikace a kvality, zbyteļn® pr§ce, odstranŊn²m nedŢslednost² a 

plĨtv§n²ñ (Zygiaris, 2000, s. 2). 

3.3.1 ZpŢsoby zlepġov§n² procesu 

Obecn® pŚ²stupy zlepġov§n² produktivity kaģd®ho procesu: 

¶ ZvŊtġit vstup a v²ce zvĨġit vĨstup. 

¶ Stabilizovat vstup, ale zvĨġit vĨstup. 

¶ Sn²ģit vstup a zvĨġit vĨstup. 

¶ Sn²ģit vstup pŚi menġ²m sn²ģen² vstupu. 

¶ Sn²ģit vstup a stabilizovat vĨstup. 
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3.3.2 Druhy lidskĨch chyb v pracovn²m syst®mu 

Tuļek (2015, s. 69) vyjmenov§v§ chyby, ke kterĨm doch§z² v pracovn²m syst®mu: 

¶ Vlivem neznalosti (principŢ a souvislost²), 

¶ ze zapomnŊtlivosti, 

¶ z pŚehl®dnut² (chybn§ identifikace), 

¶ z nerespektov§n² pravidel, 

¶ z nepozornosti, 

¶ z pomal® reakce na vzniklou situaci, 

¶ z diletantstv², 

¶ spojen® s akumulac² drobnĨch nedostatkŢ, 

¶ z nedostateļn® standardizace pr§ce, 

¶ vlivem ergonomicky nevhodnŊ Śeġen®ho pracoviġtŊ, 

¶ vlivem nevhodn® konstrukce vĨrobku, 

¶ z§mŊrn®. 

3.4 AnalĨza procesu 

AnalĨzu procesu lze prov§dŊt nŊkolika zpŢsoby, vļetnŊ z§kladn²ho textov®ho popisu. 

K identifikaci kl²ļovĨch oblast² procesu se pouģ²v§ nŊkolik n§strojŢ, vļetnŊ procesn² mapy. 

3.4.1 N§stroje analĨzy procesŢ 

MŊŚen² procesŢ 

Hromkov§ a Tuļkov§ (2008, s. 106) definuj² vĨkonost procesu jako Ăm²ru dosahov§n² vĨ-

sledkŢ jednotlivcŢ, skupin, organizac² a jej²mi procesyñ. ZdŢrazŔuj², ģe proces se tak tedy 

d§ mŊŚit pouze jenom v porovn§n² s nŊjakou pŚesnŊ definovanou c²lovou hodnotou vĨsledku.  

Urļuj² tak® z§kladn² postup jak mŊŚit proces (s. 119): 

1. Urļen² co se bude mŊŚit. 

2. Kde a jak se bude mŊŚit. 

3. S jakou frekvenc² se bude mŊŚit. 

4. Co se bude zaznamen§vat. 

5. Jak budou vĨsledky mŊŚen² vyhodnoceny. 

Stanovuj² veliļiny (s. 106), kter® by mŊly bĨt br§ny v potaz pŚi mŊŚen² procesŢ: 
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1. PrŢbŊģn§ doba procesu (celkov§ prŢbŊģn§ doba a jej² struktura, efektivnost). 

2. N§klady procesu (celkov® n§klady na proces, efektivnost vyuģit² n§kladŢ). 

3. Kvalita procesu (pod²l neshod v procesu). 

Procesn² mapa 

VĨstupem je procesn² diagram, kterĨ je grafickĨm zn§zornŊn²m posloupnosti aktivit pomoc² 

konkr®tn²ch symbolŢ. Podstatou modelu procesu a procesn² analĨzy je moģnost vidŊt sou-

vislosti a n§vaznosti jednotlivĨch ļinnost², ud§lost² a rizik mezi nimi. 

IshikawŢv diagram 

JednoduchĨ n§stroj pro urļen² pravdŊpodobn® pŚ²ļiny probl®mu. Pouģ²v§ se pŚi analĨze 

vzniku probl®mu a zlepġov§n² kvality. Vych§z² z pŚedpokladu, ģe kaģdĨ probl®m m§ svou 

pŚ²ļinu. C²lem je nalezen² Śeġen² a m§ ġirok® moģnosti pouģit² (de Saeger, 2015): 

¶ Odhaluje hlavn² pŚ²ļinu probl®mu, 

¶ odkrĨv§ ¼zk§ m²sta v syst®mu, 

¶ identifikuje, kde a proļ proces nefunguje. 

Diagram funguje tak, ģe s stanov² hlavn² probl®m. N§slednŊ pomoc² vĨsledkŢ analĨz nebo 

brainstormingu se nach§zej² vġechny moģn® pŚ²ļiny, kter® zpŢsobily danĨ probl®m. Postu-

puje se aģ do vyļerp§n² vġech moģnĨch pŚ²ļin. 

Sn²mkov§n² pracovn²kŢ  

PatŚ² do skupiny n§strojŢ Six Sigma a v m²stŊ aplikace maj² za ¼kol zvyġovat kvalitu pomoc² 

identifikace a odstraŔov§n² plĨtv§n². PlĨtv§n²m se uvaģuje i zbyteļn® pohyby, manipulace, 

pr§ce nav²c, nevyuģ²v§n² dostateļnŊ kapacit, apod.  

Ļasov§ analĨza pracovn²ho dne jedince zaznamen§v§ veġker® spotŚeby pracovn²ho ļasu bŊ-

hem smŊny formou nepŚetrģit®ho pozorov§n². VĨhodou je z²sk§n² podrobnĨch informac² o 

prŢbŊhu pr§ce a prov§dŊnĨch ļinnostech. Jako jedna z metod zde slouģ² sn²mek pracovn²ho 

dne.  

Spaghetti diagram 

Jedn§ se o zachycov§n² pohybu pracovn²ka v jist®m ļasov®m obdob². Do pl§nku pracoviġtŊ 

se zachycuj² veġker® jeho pohyby. Tento zpŢsob analĨzy je snadn® uskuteļnit soubŊģnŊ pŚi 

sn²mkov§n² prŢbŊhu pr§ce. Odhal² tak objem chŢze mimo pracoviġtŊ a mŢģe bĨt dobrĨm 

podkladem na zmŊny v prostorov®m uspoŚ§d§n² pracoviġtŊ (Pavelka, 2015).  
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4 MOĢNOSTI MODERNĉCH TECHNOLOGIĉ V MALOOBCHODŉ 

4.1 Industry 4.0 

V ®Śe glob§ln²ho propojen², rostouc² informovanosti a pŚizpŢsobov§n² se vġemoģnĨm tren-

dŢm samotnĨmi z§kazn²ky se objevuje pojem Industry 4.0. Je jedn²m z nejv²ce skloŔova-

nĨch pojmŢ v souļasnĨch diskuz²ch o dalġ²m smŊŚov§n² prŢmyslu a obchodu i cel® spoleļ-

nosti. Je to nov§ prŢmyslov§ revoluce. NŊkter® zdroje mluv² o: Ăpostupn® evoluci, kdy nejen 

v prŢmyslu, ale i ve sluģb§ch postupnŊ pŚech§z²me od uģ²v§n² izolovanĨch poļ²taļŢ a strojŢ 

k integrovanĨm Śeġen²m. A tĨk§ se to cel®ho horizont§ln²ho ŚetŊzce od dodavatelŢ pŚes vĨ-

robu aģ k odbŊratelŢm, ale tak® vertik§ln²ho vztahu od vĨrobn²ch procesŢ smŊrem k ma-

nagementu firmy. Je to ¼pln§ integrace za pomoci nejnovŊjġ²ch technologi². V integraci se 

internet se propojuje s fyzickĨm svŊtem. Tak vznikaj² Śeġen², kter§ jsou svĨm zpŢsobem 

opravdu revoluļn²ñ (MaŚ²k, 2016). 

4.1.1 Integrace Industry 4.0 do firem 

MaŚ²k (2016) uv§d², ģe ļesk® stŚedn² i mal® podniky jsou ve velk® vŊtġinŊ pŚipraveny na 

PrŢmysl 4.0 a po technick® str§nce k tomu smŊŚuj². Autor zmiŔuje, ģe ļesk§ spoleļnost je 

dokonce l®pe pŚipravena na oļek§vanou zmŊnu neģ ta evropsk§. Ob§v§ se pouze komplikac², 

kter® nastanou s akceptac² novĨch obchodn²ch modelŢ. Aby nov§ prŢmyslov§ revoluce sku-

teļnŊ nŊco pŚinesla, budou se muset opouġtŊt star® obchodn²ch modely. Velk® mnoģstv² ak-

tivit bude nutn® smŊrovat na pr§ci se zamŊstnancem. Zav§dŊn² novĨch technologi² zpŢsob² 

zmŊnu v profes²ch, zmŊny na trhu pr§ce, zmŊnu v ch§p§n² jednotlivĨch procesŢ. Ubyde 

mnoģstv² fyzick® pr§ce a pŚispŊje to i k vŊtġ²mu mnoģstv² voln®ho ļasu a k jeho lepġ² orga-

nizaci. Tedy to, o co by mŊl ļlovŊk jako ģiv§ bytost st§t. Bez vyuģit² prŢmyslu 4.0 by prav-

dŊpodobnŊ doch§zelo k zaost§v§n² za svŊtem. 

4.2 Ļ§rovĨ k·d 

Ļ§rovĨ k·d automatizuje sbŊr dat. Je tvoŚen ļernob²lĨmi vytiġtŊnĨmi pruhy urļit® ġ²Śky, 

umoģŔuj²c² pŚeļten² za pomoci specializovanĨch zaŚ²zen² ï ļteļek ļ§rov®ho k·du a sn²maļŢ 

pro ļ§rovĨ k·d. Podle zpŢsobu, jakĨm se konkr®tn² znak k·duje do skupiny pruhŢ, se k·dy 

dŊl² do dvou z§kladn²ch skupin: 

¶ 1D ï bŊģnĨ line§rn² k·d (EAN, Code 128, CODABAR, apod.).  

¶ 2D ï Aztec Code, QR k·d, Data Matrix, MaxiCode a PDF417. 
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4.3 Ļteļky a skenery ļ§rovĨch k·dŢ 

Pouģ²v§n² osobn²ch scannerŢ urychluje pr§ci Śidiļe a proces doruļen². Jde o technologick® 

Śeġen², kter® umoģn² informovat depo o moment§ln² poloze vozidla, zbĨvaj²c²m poļtu ob-

jedn§vek a aktu§ln²ch zmŊn§ch v objedn§vk§ch (pŚi online pŚipojen² mimo domovsk® depo). 

Vyuģ²v§n² t®to technologie zpŚesŔuje pr§ci ŚidiļŢ a odstraŔuje nŊkolik nepotŚebnĨch ¼konŢ 

z jejich pr§ce. CelĨ proces doruļen² je tak mnohem l®pe kontrolovatelnĨ a pŚedevġ²m, je 

moģn® jej l®pe pl§novat. Zaznamen§van® pŚesn® ļasy jednotlivĨch doruļen² poskytnou do 

budoucna podklady pro akur§tnŊjġ² pl§nov§n² budouc²ch kapacit. 

4.3.1 Druhy skenerŢ 

Existuje nŊkolik druhŢ sn²maļŢ podle metodiky ļten² ļ§rovĨch k·dŢ. D§le se ļteļky dŊl² 

podle toho, jestli jsou fixn², pro ruļn² pouģit², do n§roļnĨch podm²nek, pro prŢmyslov® po-

uģit², druhem pŚipojen² k poļ²taļi, druhem online pŚipojen² a frekvenc² pŚipojen².  

Laserov® sn²maļe 

Pracuj² s laserovou diodou jako zdrojem svŊtla. Ten je rozptylov§n ve dvou smŊrech po cel® 

ploġe ļ§rov®ho k·du. Laserov® ļteļky um² pŚeļ²st vĨhradnŊ tzv. line§rn² k·dy. Jejich hlav-

n²mi vĨhodami jsou jednoduchost konstrukce, snadn® zamŊŚen² k·du pomoc² viditeln®ho 

laserov®ho paprsku a ļten² na vŊtġ² vzd§lenosti. 

CCD sn²maļe 

Ļteļky obsahuj² led diody pro osvŊtlen² k·du a pro jeho zamŊŚen². VĨhodou tŊchto ļteļek 

je absence mechanickĨch ļ§st² n§chylnĨch na poġkozen² a vŊtġ² rychlost ļten². NevĨhodou 

je menġ² vzd§lenost ļten². Tyto sn²maļe jsou vhodn® hlavnŊ ke sn²m§n² line§rn²ch ļ§rovĨch 

k·dŢ. 

Imagery 

Tyto sn²maļe pouģ²vaj² ke sn²m§n² CCD ļip zn§mĨ z digit§ln²ch kamer a fotoapar§tŢ. Hlavn² 

vĨhodou je sn²m§n² tak® 2D k·dŢ a moģnost dek·dov§n² v²ce k·dŢ najednou. NevĨhodou 

je mal§ vzd§lenost ļten² a z§vislost na intenzitŊ osvŊtlen². 

VġesmŊrov® sn²maļe ļ§rovĨch k·dŢ 

Obsahuj² v²ce laserovĨch paprskŢ um²stŊnĨch v rŢznĨch smŊrech tak, aby byly schopny za-

chytit ļ§rovĨ k·d v jak®mkoli smŊru. Jsou to pŚedevġ²m ļteļky zn§m® z pultŢ supermarketŢ.  
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4.4 Elektronick§ evidence trģeb 

EET se tĨk§ vġech fyzickĨch a pr§vnickĨch osob, kter® jsou poplatn²kem danŊ z pŚ²jmŢ a 

z§roveŔ pŚij²maj² trģbu zpŢsoby, kter® by mŊly bĨt dle z§kona o elektronick® evidenci trģeb 

evidov§ny. 

Podm²nky pro evidenci trģeb: 

¶ Jsou uskuteļnŊn® v hotovosti, ġekem, smŊnkou, stravenkou, platebn² kartou, pŚes on-

line platebn² br§nu a dalġ²mi podobnĨmi zpŢsoby dle platn® legislativy, 

¶ zakl§daj² rozhodnĨ pŚ²jem (pŚ²jem FO nebo PO z podnik§n² s vĨjimkou takovĨch 

pŚ²jmŢ, kter® nejsou pŚedmŊtem danŊ z pŚ²jmŢ, jsou ojedinŊl®, podl®haj² dani vyb²-

ran® sr§ģkou podle zvl§ġtn² sazby danŊ nebo podl®h§ dani ze samostatn®ho z§kladu 

danŊ u pr§vnickĨch osob). 

Elektronick§ evidence trģeb se tak® tĨk§ vġech internetovĨch obchodŢ, ve kterĨch mŢģou 

z§kazn²ci platit kartou (i pŚes internet). EET se netĨk§ pouze tŊch e-shopŢ, kterĨm z§kazn²ci 

pos²laj² pen²ze bezhotovostn²m pŚevodem, nebo plat² dob²rku za zboģ². 

F§ze EET 

1. f§ze - od 1. prosince 2016 - ubytovac² a stravovac² sluģby, 

2. f§ze - od 1. bŚezna 2017 - maloobchod a velkoobchod, 

3. f§ze - od 1. bŚezna 2018 - ostatn² ļinnosti vyjma tŊch ve 4. f§zi, napŚ²klad svobodn§ 

povol§n², doprava, zemŊdŊlstv², 

4. f§ze - od 1. ļervna 2018 - vybran§ Śemesla a vĨrobn² ļinnosti. 

4.4.1 Đļtenka  

Z§kazn²kovi se pŚed§v§ pap²rov§ nebo elektronick§ ¼ļtenka. Od 1. 3. 2017 spoleļnost Tesco 

zavedla ke kaģd® objedn§vce pŚiloģen² pap²rov® ¼ļtenky, kterou je moģn® z²skat i pŚi stan-

dardn²m n§kupu na prodejnŊ. 

Đdaje uv§dŊn® na ¼ļtence: 

¶ Fisk§ln² identifikaļn² k·d (FIK) a daŔov® identifikaļn² ļ²slo (DIĻ), 

¶ ¼daj o provozovnŊ, ve kter® byla trģba uskuteļnŊna, 

¶ oznaļen² pokladny, na kter®m je trģba evidov§na a poŚadov® ļ²slo ¼ļtenky, 

¶ datum a ļas pŚijet² trģby nebo vystaven² ¼ļtenky a celkovou ļ§stku trģby, 
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5 TEORETICKĆ VħCHODISKA PRO PRAKTICKOU ĻĆST 

V teoretick® ļ§sti jsem uvedl z§kladn² pŚedpoklady pro zpracov§n² n§vrhu projektu pro spo-

leļnost Tesco Stores ĻR a.s.  

Ļ§st je rozdŊlena do nŊkolika tematickĨch celkŢ. V prvn²ch kapitol§ch je pops§n maloob-

chod a podrobnŊji pŚedevġ²m pak online prodej. Tato kapitola je obs§hlejġ² pr§vŊ z dŢvodu 

mladosti toho odvŊtv² a tomu odpov²daj²c²mu rozvoji. Ilustruje tak® vĨznam e-komerce do 

budoucna a dŢvody proļ se tato pr§ce t²mto t®matem zabĨv§.  

D§le byl pops§n podnikovĨ proces, n§stroje pro jeho mŊŚen² a n§stroje pro zlepġov§n² pro-

cesu. N§sleduje t®ma o modern²ch technologi²ch, kter® se mohou dotĨkat maloobchodn²ho 

prodeje. Z§vŊreļn§ ļ§st je vŊnov§na aktu§ln² problematice elektronickĨch evidenc² trģeb. 

V praktick® ļ§sti provedu analĨzu souļasn®ho stavu online prodeje ve firmŊ. Budu se zabĨ-

vat vĨkonnost² procesu doruļen² a porovn§n²m s ģ§douc²m stavem. Pot® bude provedena 

identifikace m²st vzniku neshod a slabĨch m²st v procesu.  
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II.   PRAKTICKĆ ĻĆST 
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6 PřEDSTAVENĉ SPOLEĻNOSTI TESCO PLC  

6.1 Historie spoleļnosti 

Spoleļnost Tesco PLC je nejvŊtġ² britskĨ maloobchodn² ŚetŊzec s histori² sahaj²c² aģ do dva-

c§tĨch let minul®ho stolet² (Tesco PLC, 2017): 

¶ 1919 ï britskĨ voj§k kr§lovsk®ho letectva Jack Cohen si po skonļen² 1. svŊtov® v§lky 

otev²r§ obchŢdek s pŚebytky z vojenskĨch potravinovĨch z§sob. O nŊkolik let poz-

dŊji prod§v§ prvn² produkt pod znaļkou Tesco (Tesco Tea). Vznik obchodn² znaļky 

TESCO spojen²m inici§l jmen Thomas Edward Stockwell (obchodn² partner a doda-

vatel ļaje) a Jack Cohen.  

¶ 30. l®ta ï otevŚen² prvn²ho samostatn®ho obchodu Tesco v severovĨchodn²m Lon-

dĨnŊ ve ļtvrti Burnt Oak. Zde jiģ spoleļnost prod§vala produkty vlastn² znaļky. 

¶ 40. l®ta ï Spoleļnost se rozġiŚuje i do ostatn²ch pŚ²mŊstskĨch ļ§st² LondĨna. V roce 

1947 firma vstupuje na burzu (cena za akcii byla 25 penc²). 

¶ 60. l®ta ï Tesco jiģ zaļ²n§ kupovat ostatn² lok§ln² prodejny s potravinami. ZabĨv§ se 

moģnostmi samoobsluģn®ho prodeje a v roce 1958 otev²r§ prvn² supermarket. Kon-

cem 60. let se sortiment rozġiŚuje o nepotravin§Śsk® zboģ², dom§c² potŚeby a odŊvy. 

¶ 70. l®ta ï n§sleduje expanze firmy. Spoleļnost kupuje 212 prodejen konkurenļn²ho 

ŚetŊzce Irwin Stores a otv²r§ prvn² ļerpac² stanice pod vlastn² znaļkou. V roce 1973 

spouġt² svŢj prvn² vŊrnostn² program pro z§kazn²ky zvanĨ ĂCheckout at Tescoñ. 

¶ 80. l®ta ï pokraļuje expanze firmy pomoc² marketingovĨch strategi² sniģov§n² cen. 

Jako prvn² prodejce ve Velk® Brit§nii Tesco zav§d² vlastn² znaļku potravin zamŊŚe-

nou na zdravou vĨģivu. RozġiŚuje se sortiment o zboģ² s vyġġ² kvalitou. 

¶ 90. l®ta ï jsou ve znamen² zav§dŊn² novĨch prodejn²ch form§tŢ a vstupu na zahra-

niļn² trhy. Jako vŢbec prvn² zahraniļn² akvizic² spoleļnosti je vstup na maŅarskĨ 

trh. Sortiment se rozġiŚuje o prodej mobiln²ch telefonŢ a finanļn² sluģby. 

¶ 1996 ï vstup spoleļnosti do Ļesk® republiky koup² s²tŊ obchodŢ K-Mart. V tomt®ģ 

roce vstupuje i na slovenskĨ trh a o rok pozdŊji i na polskĨ trh. 

¶ 2000 ï spuġtŊn online prodeje potravin. 

¶ 2003 ï Tesco vstupuje do Asie (Ļ²na, Thajsko, Malajsie a Turecko). 

¶ 2006 ï otev²r§ se prvn² DotCom poboļka zamŊŚen§ vĨhradnŊ na zpracov§v§n² online 

prodeje. Do roku 2014 jich je n§slednŊ otevŚeno dalġ²ch pŊt. 
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¶ 2007 ï vstup na trh USA se znaļkou Fresh&Easy (nicm®nŊ o ġest let pozdŊji se Tesco 

z americk®ho trhu stahuje). 

¶ 2010 ï otevŚen² prvn²ho supermarketu na svŊtŊ, jehoģ provoz je 100 % ekologickĨ. 

¶ 2012 ï online prodej zah§jen v ĻR jako vŢbec v prvn² zemi stŚedn² Evropy. 

6.2 Tesco dnes 

Od poloviny 90. let spoleļnost expanduje i na zahraniļn² trhy. KromŊ domovsk® Velk® Bri-

t§nie, kde provozuje t®mŊŚ polovinu sv® ļinnosti, v roce 2017 realizuje maloobchod v dal-

ġ²ch 10 zem²ch: Irsko, Indie, Malajsie, Thajsko, Ļ²na, Turecko, Polsko, MaŅarsko, Sloven-

sko a Ļesk§ republika. 

Zdroj: Annual Reports 1998ï2016 (Tesco PLC, 2017), vlastn² zpracov§n² 

V roce 2012 patŚila se svĨmi zisky na druh® m²sto nejvŊtġ²ch maloobchodn²ch prodejcŢ na 

svŊtŊ, o rok pozdŊji na tŚet². Dnes jsou jej² zisky dev§t® nejvŊtġ². Od roku 2012 se spoleļnost 

potĨk§ s poklesem ziskovosti. 

Na podzim roku 2014 se situace vyhrotila, kdyģ se dostala na veŚejnost informace o falġov§n² 

¼ļetn²ch ¼dajŢ. Tesco nadhodnocovalo sv® zisky, coģ vedlo k celkov® ztr§tŊ 244 mld. Kļ za 

rok 2014 a poklesu trģeb o 58 % glob§lnŊ. PodobnĨ byl i propad i na burze, kde akcie klesly 

v²ce jak o polovinu. Rok 2014 byl tak hospod§Śsky nejhorġ²m v cel® historii spoleļnosti. 

Poļ§tkem roku 2015 byla zapoļata nutn§ s®rie velkĨch zmŊn, nŊkdy nazĨvan§ Ă¼spornĨ 

reģimñ (iDnes, 2015). 
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Tesco dnes proch§z² struktur§ln² transformac². NapŚ²klad hypermarket v Praze v LetŔanech 

proġel restrukturalizaļn² zmŊnou jiģ na podzim roku 2014. Prodejn² plocha byla zmenġena 

z 11 tis. metrŢ ļtvereļn²ch na osm, pŚiļemģ sortiment se rozġ²Śil o pŚibliģnŊ tis²c poloģek.  

PŚibyly vstupn² vchody, vlastn² cukr§rna a kvŊtin§Śstv² (iDnes, 2014). 

Tab. 5. Z§kladn² ukazatele spoleļnosti za fisk§ln² rok 2016 

Charakteristika  Ukazatel 

Celkov® prodeje 48,4 mld. Ã 

HrubĨ zisk (EBT) 162 mil. Ã 

Poļet zamŊstnancŢ  476 000 

Poļet prodejen 6902 

Pod²l Velk® Brit§nie a Irska na celkovĨch prodej²ch 77 % 

Pod²l e-komerce na celkovĨch prodej²ch 8,5 % 

Zdroj: Annual Report Tesco PLC (2016, s. 1) 

Jak dokl§d§ tabulka (Tab. 5), v roce 2016 se spoleļnost opŊt dostala do zisku. Bylo to pŚe-

devġ²m masivn²mi zmŊnami na britsk®m trhu a zaveden²m ¼spor. 

Tesco v cel® sv® s²ti vyuģ²v§ informaļn² syst®m Oracle Retail s nŊkolika navazuj²c²mi pro-

dukty. 

6.3 Tesco v Ļesk® republice 

DŢsledkem reorganizace v posledn²ch letech bylo tak® slouļen² trhŢ v ĻR, Slovensku, Ma-

Ņarsku a Polsku v Ś²jnu 2015 pod jednotnĨ stŚedoevropskĨ trh (CEE). C²lem t®to zmŊny je, 

aby se Tesco v EvropŊ stalo konkurenceschopnŊjġ², zjednoduġil se zpŢsob pr§ce a umoģnilo 

se rychleji reagovat na potŚeby z§kazn²kŢ. 

Posl§n² spoleļnosti: 

¶ ĂZ§kazn²kŢm pŚin§ġ²me kaģdĨ den nŊco nav²cñ. 

Hodnoty, kter® spoleļnost sd²l² mezi svĨmi zamŊstnanci: 

¶ Nikdo nedŊl§ pro sv® z§kazn²ky v²ce neģ my. 

¶ Chov§me se k ostatn²m tak, jak chceme, aby se oni chovali k n§m. 

¶ I mal§ pomoc mŢģe m²t velkĨ vĨznam. 
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V obchodn²m rejstŚ²ku je spoleļnost v Ļesk® republice registrov§na jako Tesco Stores ĻR 

a.s. Dle klasifikace CZ-NACE m§ v ĻR registrov§no 36 ekonomickĨch ļinnost². Na trh 

vstoupila v roce 1996 koup² s²tŊ 13 obchodŢ K-Mart. V Souļasn® dobŊ Tesco provozuje 

v ĻR 198 prodejn²ch m²st a 17 ļerpac²ch stanic V roce 2016 byl pod²l ļesk® divize s pŚ²jmem 

1,137 mil. GBP na celkov®m ļist®m pŚ²jmu ŚetŊzce 2,09 % (Tesco Czech, 2017).  

Obchodn² form§ty 

¶ Tesco Obchodn² dŢm (4 prodejny) ï n§kupn² domy zamŊŚeny pŚev§ģnŊ na m·du, 

m·dn² doplŔky, elektroniku, zboģ² pro rodinu a dŊti, dom§c² potŚeby, zboģ² pro volnĨ 

ļas, apod. NŊkolik podlaģ² pro nepotravin§Śsk® zboģ² a jedno podlaģ² pro potraviny. 

¶ Tesco My (2 prodejny) ï obdobnĨ model jako obchodn² domy a s podobnĨm zboģ²m. 

Nach§z² se v Praze na N§rodn² tŚ²dŊ a v Liberci.  

¶ Tesco Hypermarket (77 prodejen) ï velkokapacitn² maloobchodn² prodejna s pro-

dejn² plochou vŊtġ² neģ 2500 metrŢ ļtvereļn²ch. Rozġ²Śen§ nab²dka potravin§Śsk®ho 

a nepotravin§Śsk®ho zboģ². Situov§ny v m²stech, kde je dobr§ dopravn² obsluha. 

¶ Tesco Supermarket (62 prodejen) ï menġ² form§t neģ hypermarkety a tomu uzpŢso-

benĨ sortiment. Nal®zaj² se v menġ²ch mŊstech. Prodejn² plocha od 400 do 2500 m2.  

¶ Tesco Extra (9 prodejen) ï hypermarket, kterĨ nab²z² rozġ²ŚenĨ sortiment potravin, 

m·dy, elektra a z§bavy. Sluģby jsou nav²c rozġ²Śeny o specializovan® oddŊlen² op-

tiky, mobiln²ch telefonŢ, fotosluģby a l®k§rnu. Tyto prodejny jsou otevŚeny nonstop. 

¶ Tesco Express (45 prodejen) ï menġ² maloobchodn² prodejna s nab²dkou pŚev§ģnŊ 

potravin§Śsk®ho zboģ² denn² potŚeby. Jsou situovan® v centrech velkĨch mŊst a jejich 

¼ļelem je dostupnost z§kladn²ho zboģ² a rychl®ho obļerstven² (iTesco, 2017). 

6.4 Online prodej v Tesco Stores ĻR a. s. 

Spoleļnost Tesco Stores ĻR provozuje oba typy e-komerce potravin, tedy rozvoz potravin 

domŢ a sluģbu Clict&Collect. Objedn§vky jsou realizov§ny prostŚednictv²m internetov® ad-

resy nakup.itesco.cz nebo v aplikaci pro chytr® telefony Tesco Potraviny Online. 

Sluģba je provozov§na samostatnĨmi oddŊlen²mi v nŊkolika vybranĨch hypermarketech pod 

oznaļen²m Dotcom. Prodejna s t²mto provozem mus² bĨt vŊtġ² neģ 2 500 m2, mus² bĨt jed-

nopatrov§ (podm²nka moģnosti pohybu voz²kŢ mezi skladem a prodejn² plochou) a mus² m²t 

m²sto pro vozovĨ park a vlastn² skladov® prostory. 
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Online prodej vstoupil na ļeskĨ trh v roce 2012 jako ve vŢbec prvn² zemi stŚedn² Evropy. 

V lednu 2017 provozovala devŊt DotcomŢ na ¼zem² ĻR: 

¶ Praha (Zliļ²n, Skalka, LetŔany), Brno (HM Kr§lovo Pole), Mlad§ Boleslav, Kladno, 

Kol²n, Hradec Kr§lov®, PlzeŔ.  

 

Zdroj: Tesco Potraviny (2017) 

Prodej nen² dostupnĨ na ¼zem² cel® Ļesk® republiky. Rozġ²Śen² ovlivŔuj² pŚedevġ²m demo-

grafick® faktory a s t²m spojen§ kupn² s²la. Souļasnou mapu pokryt² zn§zorŔuje n§sleduj²c² 

obr§zek (Obr. 3). ĻervenĨmi znaļkami jsou zn§zornŊna m²sta se sluģbou Click&Collect.  

6.4.1 Popis sluģby 

Aplikace e-shopu  

Z§kazn²k zaļ²n§ nakupovat po registraci na pŚ²sluġn® webov® str§nce a zad§n²m potŚebnĨch 

¼dajŢ. VĨbŊr zboģ² potom odpov²d§ konkr®tn² nab²dce prodejny, kter§ obsluhuje z§kazn²-

kovo m²sto bydliġtŊ. NapŚ²klad, pokud z§kazn²k bydl² v Liberci, je mu doruļov§n sortiment 

dostupnĨ v hypermarketu Tesco Mlad§ Boleslav. Bez registrace je zobrazov§n sortiment 

v Tesco LetŔany. 

Za doruļen² se plat² poplatek, kterĨ se pohybuje od 49 do 89 Kļ podle dne a ļasu doruļen². 

CenovŊ vyġġ² jsou sloty bŊhem p§tku, soboty, nedŊle a zaļ§tky a konce dnŢ. Nejdraģġ² je 

sobota bŊhem cel®ho dne. Nejniģġ² ļ§stky maj² sloty od pondŊl² do ļtvrtka v ļase 10ï19 

Obr. 3. Mapa pokryt² sluģbou rozvozu potravin 
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hodin. Ļasov® sloty jsou dvouhodinov® v rozmez² 8ï22 hodin. Celkem tak vych§z² 13 do-

stupnĨch slotŢ kaģdĨ den s moģnost² rezervace aģ tŚi tĨdny dopŚedu. Sluģba nen² dostupn§ 

1. ledna, na Velikonoļn² pondŊl², 8. kvŊtna, 28. z§Ś², 28. Ś²jna a 24. aģ 26. prosince. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

V aplikaci si z§kazn²k stanov² zpŢsob platby buŅ kartou pŚedem online, nebo platbu kartou 

pŚi doruļen². Hotovostn² platby jsou vylouļeny z dŢvodu bezpeļnosti pracovn²kŢ rozvozu. 

Od ¼nora 2017 spoleļnost nab²z² moģnost volby doruļen² n§kupu bez balen² do plastovĨch 

taġek. PŚ²prava s taġkami je za pŚ²platek 15 Kļ. Pultov® maso, ryby, detergenty a podobn® 

zboģ², nejsou pŚedmŊtem zpoplatnŊn². 

PŚi odesl§n² poģadavku na objedn§vku m§ z§kazn²k moģnost vloģit ke sv®mu ¼ļtu osobn² 

pozn§mku se speci§ln²mi instrukcemi pro doruļen². VytvoŚenou objedn§vku je nutn® potvr-

dit (nebo mŊnit a zruġit) do 23 hodin pŚed dnem doruļen². UplatŔovat lze kup·ny, slevy 

(vļetnŊ zamŊstnaneckĨch) a sb²rat body na Clubcard.  

Sortiment  

VeġkerĨ FMCG sortiment je prod§v§n za stejn® ceny jako v kamenn® prodejnŊ a nen² stano-

ven ģ§dnĨ minim§ln² limit  ¼traty. Dostupn® je filtrov§n² vĨbŊru podle akce, vĨġe ceny, 

znaļky vĨrobce apod. Aplikace umoģŔuje tak® tvorbu n§kupn²ch seznamŢ, napŚ²klad pro 

pravidelnŊ kupovan® produkty. Prod§v§ a doruļuje se i chlazen® a mrazen® zboģ².  

Obr. 4. PŚ²klad doruļov§n² (vlastn² zpracov§n²) 
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Jedin® omezen² v nab²dce je rozmŊrnost zboģ². To se mus² vej²t do pŚepravek velikosti 55 Ĭ 

42 Ĭ 30 cm, ve kterĨch je zboģ² pŚepravov§no k z§kazn²kovi. Prakticky tak napŚ²klad nelze 

dov®zt celou pŚepravku s pivem, ale pouze 20 kusŢ zvl§ġŠ do pŚepravky vloģenĨch lahv². 

PŚevzet² zboģ² 

Zboģ² je doruļeno k hlavn²mu vstupn²mu vchodu budovy, pŚiļemģ z§kazn²k mŢģe poģ§dat 

o vynesen² n§kupu aģ do zvĨġen®ho patra ke dveŚ²m bytu. Pokud Śidiļ shled§ tento poģada-

vek za proveditelnĨ, tak z§kazn²kovi vyhov².  

PŚi pŚed§v§n² objedn§vky m§ z§kazn²k pr§vo jakĨkoliv produkt nebo celĨ n§kup odm²tnout 

pŚevz²t. Jedn§ se pŚedevġ²m o tzv. n§hrady, tedy doruļen² jin®ho zboģ² neģ bylo objedn§no. 

Spoleļnost Tesco negarantuje dostupnost zboģ² v ļase pŚ²pravy n§kupu z dŢvodu v§zanosti 

na skladov® z§soby. Je sloģit® zaruļit 100% dostupnost zboģ² v konkr®tn² ļas. 

NapŚ²klad se to tĨk§ akļn²ho zboģ² a je to situace, kterou se e-komerce FMCG vĨraznŊ liġ² 

od e-komerce bŊģn®ho spotŚebn²ho zboģ², tedy nutnost² odeslat objedn§vku v ļas stanovenĨ 

pŚedem bez ohledu na ļek§n² na naskladnŊn² vġeho popt§van®ho zboģ². 

Rozd²ly v cenŊ 

Spoleļnost poskytuje z§ruku 24 hodin od ļasu doruļen² na vr§cen² penŊz v pŚ²padŊ nespo-

kojenosti s nŊkterĨm produktem. 

V rozd²lech mezi objedn§vanou cenu a cenou pŚi doruļen² doch§z² tak® z dŢvodu prodeje 

zboģ² s v§hovou odchylkou (napŚ. pultov® maso, kr§jen® sĨry apod.), kter® je v§ģeno aģ pŚi 

pŚ²pravŊ objedn§vky a nelze tak dopŚedu odhadnout pŚesnou cenu. 

Plat² vģdy cena v den pŚ²pravy (den doruļen²). Koneļn§ suma, kterou z§kazn²k plat² pŚi 

platbŊ pŚedem, se do prodejn²ho syst®mu vkl§d§ aģ pŚi n§vratu Śidiļe na provozovnu a ode-

vzd§n² potvrzen®ho formul§Śe o pŚevzet² objedn§vky (Tesco Czech, 2017). 

Obr. 5. ZpŢsoby balen² vybranĨch produktŢ (vlastn² zpracov§n²) 
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7 PROCES PRODEJE VE VYBRAN£ POBOĻCE 

7.1 Organizaļn² struktura vybran® poboļky Dotcom  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Organizaļn² struktura se skl§d§ ze: 

¶ Jeden§cti vedouc²ch pracovn²kŢ, 136 ŚidiļŢ, 93 pickerŢ, osmi administr§torŢ smŊn a 

pŊti smŊnovĨch specialistŢ. 

Technick® z§zem² tvoŚ²: 

¶ 53 dod§vkovĨch vozŢ Iveco Daily 35S11 s uģitkovou hmotnost² 760 kg. Vyt²ģenost 

aut se pohybuje na 214 % s rozmez²m 164ï254 % podle mnoģstv² objedn§vek. Stan-

dardnŊ jsou vģdy tŚi vozy v servisu na ¼drģbŊ nebo preventivn² prohl²dce. Financo-

v§n² se Śeġ² pomoc² leasingu. 

¶ Pickersk® voz²ky, pŚepravky, mini voz²ky na pŚepravu vychystanĨch tras a scannery 

pro pickery. 

Dotcom je oddŊlen² s vlastn²m rozpoļtem, z§kaznickou linkou a reportingem dat.  

7.2 Model SIPOC hlavn²ho procesu  

TeoretickĨ r§mec diagramu alokace procesu v organizaci pŚedstavuje metoda SIPOC. Vstup-

n²m rozhran²m procesu jsou jeho dodavatel® a vstupy, vĨstupn² periferie je tvoŚena vĨstupy 

Obr. 6. Organizaļn² struktura vybran®ho Dotcom (vlastn² zpracov§n²) 
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a z§kazn²ky procesu. Diagram poskytuje celkovĨ pohled na (sub)proces, kterĨ lze d§le roz-

v§dŊt do jednotlivĨch podrobnĨch modelŢ EPC nebo VAC. SIPOC je komunikaļn² prostŚe-

dek, kterĨ pom§h§ objasnit proces lidem uvnitŚ i mimo podnik. 

SIPOC modely mapuj² takov® procesy, kter® jsou nejv²ce pracn®, maj² nejv²ce pŚ²leģitost² ke 

zlepġov§n², dlouho trvaj², pŚ²mo ovlivŔuj² z§kazn²ka, spotŚebov§vaj² mnoho zdrojŢ a pŚin§-

ġej² nejv²ce probl®mŢ (IPA Slovakia, 2017). 

Jde o poļ§teļn² roztŚ²dŊn² jednotlivĨch prvkŢ procesu na: 

¶ dodavatele (Supliers), vstupy (Inputs), proces (Process), vĨstupy (Outputs) a z§kaz-

n²ky (Customers).    

7.3 Proces zpracov§n² objedn§vky 

1. Vlastn²k procesu ï Manaģer Dotcom. 

2. MŊŚiteln§ krit®ria vĨkonnosti: 

¶ Pick rate ï poļet vychystanĨch poloģek za hodinu. 

¶ Order rate ï poļet objedn§vek za hodinu. 

¶ Perfect Order ï mŊŚen§ spokojenost z§kazn²ka. 

3. Kdo prov§d² ï administr§toŚi smŊn, pickeŚi, marshallers a Śidiļi. 

  

Obr. 7. SIPOC model procesu Dotcom (vlastn² zpracov§n²) 
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7.3.1 Pl§nov§n² objedn§vek 

Ve 23.00 hodin objedn§vkovĨ syst®m (OMS) uzavŚe z§kazn²ky potvrzen® objedn§vky na 

dalġ² den a zaļne je zpracov§vat. Tento syst®m je centr§ln² pro celou ĻR. Pl§novaļ sice 

pracuje nonstop, ale ke koneļn®mu rozŚazov§n² na jednotliv® prodejny doch§z² aģ bŊhem 

noci. V 6.00 hodin jsou objedn§vky pŚevedeny do syst®mu PCS (Picking Control System). 

Tento syst®m zajiġŠuje organizaci pŚ²pravy n§kupu. SamotnĨ proces zpracov§n² objedn§vky 

je rozdŊlen do tŚ² ļ§st² na vychyst§n² n§kupu, skl§d§n² pŚepravek do tras a doruļov§n². Po-

drobn§ mapa cel®ho procesu je v pŚ²loze na konci pr§ce. 

7.3.2 Vychyst§v§n² a pŚ²prava tras 

Pracovn²k pŚ²pravy (picker) je zodpovŊdnĨ za vĨbŊr zboģ² a jeho uloģen² do spr§vn® pŚe-

pravky. Zboģ² se vychyst§v§ dennŊ od 6.00 do 14.00 hodin pŚ²mo na prodejnŊ. Syst®m PCS 

poskytuje samolepic² k·dovan® ġt²tky pro kaģdou pŚepravku. Ġest pŚepravek se vloģ² do jed-

noho voz²ku, se kterĨm picker odj²ģd² vyb²rat n§kup. Jeden voz²k m§ vģdy pŚepravky pro 

jednu trasu, ale pro rŢzn® z§kazn²ky. Podle k·du na ġt²tku pracovn²k pozn§, jak zboģ² uloģit. 

Picker je vybaven scannerem, ve kter®m je nahr§n celĨ seznam zboģ² do jednoho voz²ku. 

Seznam vĨrobkŢ ve scanneru je seŚazen podle lokace v reg§lu, takģe picker bŊhem vychys-

t§v§n² postupuje prodejnou plynule mezi jednotlivĨmi reg§ly bez zbyteļnĨch krokŢ nav²c. 

 

 

 

 

 

 

 

Scanner spolupracuje se syst®mem PCS a postup v kompletaci zak§zky je monitorov§n. Ad-

ministr§toŚi a Śidiļi tak vid² zbĨvaj²c² ļas vychyst§v§n². Individu§ln² vĨkon vychyst§n² v 

poļtu poloģek za hodinu je faktorem vĨkonu pickera. 

Obr. 10. Chyba ve volbŊ n§hrady (vlastn² zpracov§n²) Obr. 8. Chyba ve volbŊ n§hrady (vlastn² zpracov§n²) 
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Kvalitativn²m krit®riem pr§ce pickera je pravidlo WIBI (Would I Buy It?), kter® zaruļuje ģe 

vychyst§vaļ vyb²r§ produkty, kter® by i on s§m si koupil. Pokud vyb²r§ zboģ², kter® lze po-

vaģovat za horġ² kvalitu (napŚ. posledn² kusy na prodejnŊ), vloģ² jej do ģlut®ho s§ļku. Pokud 

zboģ² nen² v reg§lu dostupn®, mus² se picker na m²stŊ rozhodnout, jak® zvol² n§hradn² zboģ². 

Rozhodov§n² mus² probŊhnout rychle a z§leģ² pouze na uv§ģen² samotn®ho vychyst§vaļe a 

jeho znalosti vlastnost² produktŢ. Nahrazuje se zboģ² v pŚibliģnŊ stejn® cenŊ a se stejnĨmi 

charakteristikami (napŚ. hladk§ mouka Tesco za hladkou mouku MlĨny J. Voģen²lek, je ne-

pŚ²pustn§ zmŊna hladk® mouka za hrubou pŚi zachov§n² znaļky Tesco). PŚedeġlĨ obr§zek 

(Obr. 8) ukazuje ġpatn® nahrazen² jednoho kusu krmiva pro koļky zubn² pastou a utŊrkami 

za toaletn² pap²r.  

Po ukonļen² kompletace objedn§vek voz²k pŚed§v§ pracovn²kovi seskupov§n² tras (tzv. mar-

shaller). Ten pŚeloģ² pŚepravky na poj²zdn® voz²ky a seskup² vġechny do jedn® trasy pro 

jednoho Śidiļe a um²st² je na pŚ²sluġn® m²sto. Chlazen® a mrazen® zboģ² je um²stŊno do 

zvl§ġtn²ch boxŢ, teplotn² ŚetŊzec tak nen² naruġen.   

 

Obr. 9. Prostor Dotcomu a prostor pro nakl§d§n² vozŢ (vlastn² zpracov§n²) 

7.3.3 Proces doruļov§n²  

Je stanoveno osm tras bŊhem dne s d®lkou trv§n² 3,5ï4,5 hodin. Podle vzd§lenosti z§vozu 

jedna samostatn§ trasa obsluhuje od 4 do 12 z§kazn²kŢ. Trasy jsou pevnŊ stanoveny pl§no-

vaļem OMS, ale lze je podle potŚeby manu§lnŊ upravovat. 
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Po pŚ²chodu na pracoviġtŊ si Śidiļ vezme soupis trasy, ¼ļtenky k n§kupŢm a zjist² si, kter® 

vozidlo mu bylo pŚidŊleno. Vyzvedne si navigaci, platebn² termin§l a sluģebn² telefon. PŚi-

praven® n§kupy si pak s§m odv§ģ² k vozu a nakl§d§. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Po naloģen² vozu je provedena kontrola n§kladu administr§torem smŊny. Je to dvojit§ kon-

trola naloģen² spr§vnĨch pŚepravek. Po naloģen² se vyp²ġe z§znam o provozu vozu do log-

booku, kam nap²ġe poļ§teļn² stav kilometrŢ a ļas odjezdu. ZbŊģnŊ zkontroluje stav pneu-

matik, mnoģstv² nafty a provoz chladic²ho zaŚ²zen². Chladic² zaŚ²zen² je samoļinn® pohonem 

motoru vozu, nebo napojen²m na pŚ²vod elektrick® energie 380 V. Pot® odj²ģd² na trasu. 

Po n§vratu na prodejnu Śidiļ vyskl§d§ pr§zdn® pŚepravky, odevzd§ potvrzen® ¼ļtenky od 

z§kazn²ka a soupis trasy. Vr§cen® zboģ² se n§slednŊ roznese znovu na prodejnu a uloģ² do 

reg§lŢ. V tomto bodŊ nŊkdy nast§v§ probl®m s rychlĨm transportem produktu opŊt do spr§v-

n®ho teplotn²ho ŚetŊzce. T²m proces konļ² a Śidiļ odch§z² na pŚest§vku. Po n² vŊtġinou zaļ²n§ 

dalġ² trasu. 

7.4 Z§kazn²k iTesco 

Z§kazn²ci online sluģeb pŚin§ġej² 21 % z celkovĨch trģeb do spoleļnosti. PrŢmŊrn§ v§ha 

objednan®ho zboģ² byla 99,6 kg s cenou 4365 Kļ na jeden n§kup. N§sleduj²c² tabulka (Tab. 

6) charakterizuje bŊģn®ho z§kazn²ka v listopadu roku 2016. Hlavn²m dŢvodem vyuģ²v§n² 

sluģby bylo uġetŚen² ļasu (31 %) a neochota nakupovat v kamennĨch obchodech (28 %).  

PravidelnĨm z§kazn²kem iTesco se nakupuj²c² st§v§ aģ po ġestn§ct® objedn§vce. Tyto n§-

kupy pŚedstavuj² 80ï107 % vġech registrac² a v tŊchto objedn§vk§ch nesm² bĨt chyba. 

Existuj² tŚi druhy z§kazn²kŢ (intern² materi§ly Tesco, 2017): 

Obr. 10. Nutn® slepov§n² k·dov®ho ġt²tku 

(vlastn² zpracov§n²) 



UTB ve Zl²nŊ, Fakulta managementu a ekonomiky 45 

 

¶ VŊrnĨ ï nakupuje ļasto a nen² nutnost jej motivovat slevami. 

¶ Laxuj²c² ï objedn§v§ obļas, je nutn® v urļitĨch ļasovĨch intervalech nab²zet e-

kup·ny na slevy. 

¶ Vyzkouġ² sluģbu ï realizuje prvn² n§kup a jiģ se nevrac².  

Tab. 6. Charakteristika prŢmŊrn®ho z§kazn²ka 

Charakteristika  Krit®rium   Đdaj v %  

VP ĻR 

Pohlav² Ģeny  84  84 

Muģi 43 43 

PŚ²jem dom§cnosti  15ï40 tis. Kļ 62  59 

nad 40 tis. K4 67 67 

Frekvence n§kupŢ Prvn² n§kup  30  22  

OpakovanĨ n§kup 187 208  

VŊk  18ï34 27  22  

35ï54 50  51 

55 a v²ce 61 72 

ZpŢsob n§kupu Dovoz 99  99,3 

Clict&Collect 1  0,7 

ZpŢsob platby Online pŚedem 20,3  

 Kartou pŚi dov§ģce 79,7 

Zdroj: Intern² materi§ly Tesco (vlastn² zpracov§n²) 

7.4.1 Spokojenost z§kazn²ka 

Spokojenost z§kazn²ka se mŊŚ² pomoc² dvou zpŢsobŢ: 

¶ PravidelnĨ prŢzkum spokojenost ï n§hodnĨm z§kazn²kŢm se po realizaci jejich n§-

kupu zas²l§ emailovou poġtou dotazn²k. 

¶ Z§znamy na z§kaznick® lince ï kde se zaznamen§vaj² veġker® abnormality. 
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Đdaje za rok 2016 ukazuj² zmŊnu spokojenosti z§kazn²ka se sluģbou na vybran® poboļce. 

VŊtġina sledovanĨch krit®ri² je pod prŢmŊrem vġech DotcomŢ v ĻR. Hlavn² sledovan® ¼daje: 

¶ Celkov§ spokojenost ï zmŊna spokojenosti o 40 %, n§rŢst nespokojenosti o 16 %. 

¶ Ochota d§l nakupovat ï zmŊna o 40 %, urļitŊ nenakoup² m²sto 1 % jiģ 21 % ze 199 

respondentŢ. 

Zdroj: Intern² materi§ly Tesco (2017), vlastn² zpracov§n² 

Spokojenost s pracovn²kem rozvozu zŢst§v§ stejn§. Hodnotic² faktory ĂvstŚ²cnostñ, Ăvzhledñ 

a Ăvl²dnostñ zŢst§vaj² ve stejnĨch ļ²slech. ĂZnalostiñ jako jeden z m§la faktorŢ dokonce 

vzrostly o 4 %.  

Spokojenost s n§hradami zŢst§v§ stejn§ na 80 %, kdeģto nespokojenĨch je konstantnŊ 40 % 

z§kazn²kŢ. ZnaļnŊ o 85 % vzrostl poļet nedoruļenĨch poloģek. 104 % z§kazn²kŢ tak uvedlo, 

ģe jim nebyly doruļeny vġechny objednan® poloģky. PrŢzkum ale uģ neuv§d², jak situace 

byla d§le Śeġena. Poloģky mohly chybŊt fakticky, nebo jen Śidiļ zapomnŊl odevzdat pŚe-

pravku, ale chybu si po ļase uvŊdomil a k z§kazn²kovi pŚijel zpŊt. Z dŢvodu nejasnosti pod-

staty toho ukazatele ho nelze hodnotit objektivnŊ. 

Cena za dopravu je rozumn§ pro 78 % respondentŢ a jako velmi drahou ji oznaļila tŚi pro-

centa. 
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ƻǘłȊƪǳ 

VP Total Dotcom

Obr. 13. Porovn§n² vybranĨch charakteristik spokojenosti z§kazn²kŢ v listopadu 2016 Obr. 11. Porovn§n² vybranĨch charakteristik spokojenosti z§kazn²kŢ v roce 2016 
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8 MŉřENĉ PROCESU 

8.1 Kl²ļov® ukazatele vĨkonnosti 

Pick Rate 

MŊŚ²tko znamenaj²c² poļet vychystanĨch poloģek za hodinu vġemi pickery. To znamen§ 

mnoģstv² vybranĨch jednotlivĨch produktŢ pro jednotliv® objedn§vky. NapŚ²klad za jedinĨ 

den je potŚeba vychystat 17 500 produktŢ. Dne 28. 2. 2016 byl pickrate 148 (c²l 163 Ÿ 

splnŊn² c²le na 90 %). To znamen§ jeden vychyst§vaļ vybral a manu§lnŊ oskenoval 148 

jednotlivĨch vĨrobkŢ za hodinu. NeplnŊn² c²le je d§no jiģ dŚ²ve zm²nŊnou ¼rovn² znalost² a 

zapracov§n² pickerŢ. Z toho dŢvodu se tato pr§ce t²mto ukazatelem podrobnŊji nezabĨv§. 

Order Rate 

Ud§v§ poļet doruļenĨch objedn§vek za jednu hodinu. Poļ²t§ se ļas od odjezdu do n§vratu 

vozidla a poļet obslouģenĨch objedn§vek. Faktor se vyhodnocuje na konci kaģd® smŊny. C²l 

je dvŊ objedn§vky za hodinu za vġechny Śidiļe. Pro vĨpoļet jsem vytvoŚil jednoduchĨ vzo-

rec:  

ὼ
.Ú φπ

Вὸ
 ȟ 

kde: ὼ = Order rate, Nz = poļet z§kazn²kŢ, Вὸ = celkovĨ potŚebnĨ ļas (min)              (1) 

BŊhem sledovan®ho obdob² byl namŊŚen Order Rate: 

¶ 5,7 obj./hod. (5,9 oļiġtŊnĨ od chyb) 

VĨpoļet znamen§ poļet napl§novanĨch objedn§vek na jednu trasu doruļenĨch bŊhem kon-

kr®tn²ho ļasu. Poļ²t§ se s celkovĨm ļasem, tedy od vĨjezdu aģ po n§vrat na depo. NapŚ²klad 

pokud bylo na trase namŊŚen Order Rate 2,2 znamen§ to, ģe pŚi poļtu z§kazn²kŢ 8, byl cel-

kovĨ ļas od vĨjezdu po n§vrat 218 minut. Poļet z§kazn²kŢ je vģdy d§n, celkovĨ ļas je sice 

tak® pl§nov§n, ale ve skuteļn®m provozu nen² vģdy moģn® se j²m absolutnŊ Ś²dit. CelkovĨ 

ļas je ovlivnŊn aktu§ln² dopravn² situac², ļasem str§venĨm u z§kazn²ka (jeho aktu§ln²mi 

poģadavky) a mnoģstv²m pŚijatĨch objedn§vek na konkr®tn² depo. 

Tento faktor se z§sadnŊ odliġuje na tras§ch ve mŊstŊ a mimo mŊsto. Rozd²ly dos§hly rozpŊt² 

3,55 ï 8,54 obj./hod.  

(1) 
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8.1.1 Perfect Order 

Dokonal§ objedn§vka je hlavn² faktor, kterĨm je mŊŚen vĨkon cel®ho procesu vļetnŊ roz-

vozu a pŚ²pravy. Je to kvalitativn² faktor a je to jedinĨ vĨstup ze z§kaznick®ho prŢzkumu, 

kterĨ m§ pracovn²ky informovat o jejich vĨkonech.  

Celkov® procento znamen§ absolutn² spokojenost se sluģbou. V lednu 2017 bylo na vybran® 

poboļce spokojeno pouze 77 % vġech z§kazn²kŢ. VĨvoj Dokonal® objedn§vky za uplynulĨ 

rok dokumentuje n§sleduj²c² obr§zek (Obr. 12): 

Zdroj: Intern² materi§ly (vlastn² zpracov§n²) 

MŊŚ²tko se skl§d§ z pŊti hodnocenĨch krit®ri² (vizte Tab. 7):  

Doruļen² na ļas a ļerstvost jsou jednosloģkov§ krit®ria, kvalita a dostupnost maj² dvŊ a 

ochota m§ pŊt krit®ri². 

Nespokojenost s kvalitou produktŢ obecnŊ poklesla o 24 % vlivem zhorġuj²c² se vizu§ln² 

kvality (napŚ. obalu, produkt mŢģe bĨt zm§ļknutĨ t²hou jinĨch vĨrobkŢ).  
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Obr. 12. VĨvoj Dokonal® objedn§vky v roce 2016 
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Tab. 7. Jednotliv§ krit®ria Perfect Order a trend vĨvoje 

Krit®rium Spokojenost (%) Trend Prov§d² 

XII.  

2015 

XII.  

2016 

Doruļen² na ļas 97 92  W Oba 

O
c
h
o

ta
 

VstŚ²cnost 81 83  U řidiļ 

Vl²dnost 81 80  O

Znalosti 75 77  U

Vzhled 71 72  O

Doruļen² 51 42  Ȣ

K
v
a

li
t
a 

Celkov§ 70 63  W Picker 

Nepoġkozen® 71 63  Ȣ Oba 

Ļerstvost 69 61  W Oba 

C
h
y
b
Ŋ
-

j
²
c
²

 

Dostupnost 65 50  Ȣ Subjektivn² 

N§hrady 35 30  Ȣ Picker 

Zdroj: Intern² materi§ly, vlastn² mŊŚen² (2016) 

NejvŊtġ² zmŊna je v ochotŊ Śidiļe poskytnout doruļen² n§kupu na z§kazn²kem poģadovan® 

m²sto (Obr. 13). Smlouva mezi prodejcem a z§kazn²kem tvrd²: ĂZ§kazn²k mŢģe poģ§dat o 

doruļen² aģ do urļit®ho patra, pŚ²padnŊ aģ do bytu. V takov®m pŚ²padŊ spoleļnost Tesco, 

prostŚednictv²m Śidiļe, kterĨ popt§vku doruļuje, vyvine rozumnŊ oļek§vateln® ¼sil² o doru-

ļen² aģ do poģadovan®ho m²sta, avġak mus² bĨt souļasnŊ splnŊny n§sleduj²c² pŚedpoklady: 

(a) Śidiļ m§ povolen² z§kazn²ka ke vstupu, (b) vstupu nebr§n² ģ§dn§ pŚek§ģka, napŚ²klad 

zamļen® vchodov® dveŚe a (c) Śidiļ na m²stŊ doruļen², s ohledem na vġechny okolnosti, 

neshled§ poģadavek z§kazn²ka za nepŚimŊŚenĨ, pŚ²padnŊ zdrav² ohroģuj²c².ñ (Tesco ĻR, 

2017). 
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Zdroj: Intern² materi§ly 

8.1.2 Konflikt ukazatelŢ 

Kvantitativn² a kvalitativn² povaha obou faktorŢ m§ za n§sledek jejich vz§jemnĨ konflikt. 

RŢst kvantity pouhĨm zvyġov§n² poļtu objedn§vek bez Ś²zen² kontroly kvality mŢģe v®st ke 

sniģov§n² kvality pr§ce. Takov® pozorov§n² sn²ģen² kvality bylo v roce 2016 zaznamen§no 

a je prezentov§no v kapitole 7.4.1.  

Pokles kvality byl tak® dŢsledkem absence vizu§ln²ho managementu a prezentace zpŊtn® 

vazby od z§kazn²kŢ. Od ¼nora 2017 doġlo na vybran® poboļce ke zmŊnŊ orientace na Perfect 

Order jako hlavn²ho faktoru vĨkonu procesu. Doġlo k d²lļ²m zlepġen²m, zaveden² n§stŊnky 

pro rozvoz, odstranŊn² nŊkolika kusŢ nepouģ²van®ho n§bytku, orientace na kvalitu a zave-

den² kontroly ļasov§n² u z§kazn²ka (vizte Obr. 14). 

 

 

 

 

Obr. 15. Ochota vyn®st n§kup v roce 2016 Obr. 13. Ochota vyn®st n§kup v roce 2016 
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8.1.3 Vli v procesu na KPI 

Pracovn²k vychyst§v§n² m§ vliv na spokojenost z§kazn²ka v: 

1. Rychlosti, s jakou pŚiprav² n§kup a zda ho stihne pŚipravit na pl§novanĨ odjezd, 

2. volbŊ n§hrad, o kterĨch on rozhoduje a jak® zvol², 

3. vhodn®m uloģen² zboģ² do pŚepravek bez poġkozen² produktu, 

4. uloģen²m do spr§vn® pŚepravky. 

PŚ²ļiny neefektivn²ho vĨkonu a vzniku abnormalit v ļ§sti vychyst§v§n²: 

¶ Fluktuace pracovn²kŢ, vyuģ²v§n² agenturn²ch pracovn²kŢ a brig§dn²kŢ ï nov² pickeŚi 

neznaj² prostŚed² prodejny, trv§ jim urļitou dobu se zorientovat a d®le hledaj² kon-

kr®tn² produkt. 

¶ Neznalost povahy sortimentu ï tŊģġ² rozhodov§n² jakou zvolit n§hradu (napŚ. dvace-

tiletĨ student a potŚeba rozhodnout mezi druhy mas, mouk apod.) 

¶ Pom²ch§n² zboģ² ze dvou tras. 

¶ Sortiment jedn® prodejny pro Ădva trhyñ ï hroz² rychl® vyprod§n² z§sob na skladŊ. 

Obr. 14. PrŢbŊh pŚechodu od kvantity na kvalitu (vlastn² zpracov§n², 2016ï2017) 
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Pracovn²k rozvozu m§ vliv na spokojenost z§kazn²ka v: 

1. Rychlosti naloģen² n§kup a odjezdov® pŚ²pravŊ, 

2. znalosti adres a orientace v map§ch, 

3. spr§vnĨm ļten²m k·dŢ na pŚepravk§ch, 

4. spr§vn®m zad§n² ļ§stky k platbŊ, 

5. vhodn®m vystupov§n². 

PŚ²ļiny neefektivn²ho vĨkonu a vzniku abnormalit v t®to ļ§sti procesu: 

Konkr®tn² pŚ²ļiny vzniku jednotlivĨch nedostatkŢ je moģno nal®zt v kapitole 9.4 Rozhovory.  

Tab. 8. Vliv procesu na Perfect Order 

Krit®ria spokojenosti  Vychyst§v§n²  Rozvoz  

Kvalita produktŢ ¶ ġetrn® uloģen² do pŚepravek ¶ opatrn§ j²zda 

¶ ġetrn® nakl§d§n² 

Spokojenost s ļerstvost² ¶ WIBI  

¶ oznaļov§n² kvality 

¶ upozornŊn² na horġ² 

kvalitu 

Dostupnost produktŢ ¶ uloģen² do spr§vn® pŚepravky 

¶ znalost vhodn® n§hrady 

¶ peļliv§ kontrola pŚe-

pravek 

Dov§ģka na ļas ¶ znalost prodejny ¶ peļliv® sledov§n² ļasu 

Ochota  ¶ N/A ¶ vystupov§n² Śidiļe 

Zdroj: Intern² materi§ly, vlastn² zpracov§n² (2017) 

8.2 Z§znamy tras 

Podle metodiky Hromkov® a Tuļkov® byl zvolen postup mŊŚen² procesu: 

1. MŊŚit se bude pouze ļ§st rozvozu, protoģe proces vychyst§v§n² je jiģ vhodnŊ mŊ-

Śen a parametry jsou dostupn®. To sam® plat² i o Perfect Order. 

2. MŊŚen² jedn® n§hodnŊ vybran® trasy urļen® pro sn²mkov§n² pracovn²ka. 

3. Z§znam parametrŢ vġech tras v obdob² od 24. 11. 2016 do 30. 12. 2016, kterĨch 

se pozorovatel s§m ¼ļastnil. 

4. MŊŚit se bude d®lka trasy, poļet z§kazn²kŢ, celkov§ v§ha zboģ² na jednu trasu, 

ļas mezi jednotlivĨmi pŚejezdy mezi z§kazn²ky, ļas str§venĨ u z§kazn²ka. 
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5. Zaznamen§vat se budou veġker® abnormality, kter® maj² spojitost se z§kazn²kem 

a kter® se na trase vyskytnou. 

6. MŊŚen² probŊhne na vybran® poboļce pomoc² ļasov®ho sledov§n² a p²semnĨch 

z§znamŢ tŊchto ¼dajŢ do tras. 

7. MŊŚeny budou vġechny trasy v tomto obdob², kterĨch se pozorovatel z¼ļastnil.  

8. Ke zjiġtŊn² poļtu objedn§vek za hodinu byl vytvoŚen samostatnĨ vzorec. 

Zaznamenan® ¼daje za sledovan® obdob²: 

Tab. 9. Zaznamenan® parametry 

SledovanĨ ¼daj Poļet Ï na 

trasu 

Poļet tras 23 N/A 

CelkovĨ poļet z§kazn²kŢ 179 7,8 

Celkov§ v§ha zboģ² (kg) 6 799 295,6 

CelkovĨ ļas u z§kazn²kŢ (min) 1 999 86,9 

CelkovĨ ļas j²zdy vozu (min) 3 012 131 

Celkov§ ujet§ vzd§lenost (km) 1 795 78 

Zdroj: Vlastn² mŊŚen² (2016) 

¶ Celkem je realizov§no 1071 tras za rok (poļet dn² 357). 

¶ V prŢmŊrnĨch ļasech se jedn§ o 28 minut celkov®ho ļasu na jedno doruļen².   

8.3 Sn²mkov§n² pracovn²kŢ v procesu 

BŊhem sledovan®ho obdob² byly provedeny dva sn²mky pracovn²kŢ, a to pracovn²ka roz-

vozu a administr§tora smŊny. Administr§tor smŊny proces finalizuje. 

8.3.1 Sn²mek pracovn²ka rozvozu 

Tabulka (Tab. 10) ukazuje ļasovĨ sn²mek jedn® trasy a jednoho Śidiļe dne 6. 12. 2016 s tŊ-

mito parametry: 

¶ Poļet z§kazn²kŢ: 12 

¶ Celkov§ v§ha rozvezen®ho zboģ² v kg: 271,21 

¶ Poļet najetĨch kilometrŢ: 38 
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¶ CelkovĨ ļas trasy v min.: 260 s abnormalitou, 226 bez chyby. 

¶ V trase byla abnormalita: chybŊj²c² ¼ļtenka pro z§kazn²ka. To je jedinĨ dokument, 

kterĨ m§ Śidiļ k dispozici, a jedinĨ zpŢsob, jak informovat z§kazn²ka o ¼plnosti jeho 

objedn§vky a koneļn® cenŊ. Bez tohoto nelze prov®st ani platbu za zboģ². řidiļ se 

vr§til pro ¼ļtenku na prodejnu. Celkov§ ļasov§ ztr§ta byla 34 minut.  

¶ VĨkonnost trasy byla: 8,5 bez chyby (s chybou 7,4) objedn§vek/hodinu.  

¶ Zaļ§tek mŊŚen² v 07:55 hodin dopoledne. 

¶ Konec mŊŚen² v 12:44 hodin. 

 

Tab. 10. ĻasovĨ sn²mek pracovn²ka rozvozu 

Ļ. Ļinnost 

D
o
b
a
 
t
r
v
§
n
²
 

(m
in

) 

V
z
d
§
l
e
n
o
s
t

 

(m
) 

1 Zaps§n² pracovn²ka 0:40 0 

2 Vyzvednut² trasy a n§leģitost² k vozu 0:25 8 

3 PŚ²prava vozu 2:15 35 

4 N§voz voz²kŢ 15:25 608 

5 Naloģen²  3:25 10 

6 Druh§ kontrola 1:15 70 

7 Odpojen² od s²tŊ 0:20 6 

8 Administrativa vozu 0:45 0 

9 Zad§n² adresy 0:30 0 

10 Odjezd 0 0 

 PŚ²prava 25:00 737 

11 Doruļov§n² 250:00 35 600 
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Ļ. Ļinnost 

D
o

b
a

 trv
. 

(m
in

) 

V
z
d
§
l
e
n
o
s
t
 

(m
) 

11 Ļas u z§kazn²kŢ 134:00 0 

Ļas j²zdy 82:00 0 

OdstranŊn² chyby 34:00 (7 600) 

12 PŚ²jezd  0:10 2 400 

13  Zapojen² do s²tŊ 0:20 2 

14 Vyloģen² vozu 1:45 10 

15 Potvrzen² n§hrad 0:45 35 

16 Vr§cen² n§hrad 8:20 cca 400 

17 Uzamļen² vozu 0:10 35 

18 Odvoz pr§zdnĨch pŚepravek 1:50 80 

19 Odeps§n² pracovn²ka 0:10 15 

Celkem Trasa 288:30 40 050 

Zdroj: Vlastn² zpracov§n² (2016) 

VĨsledky mŊŚen² jsou pro lepġ² srozumitelnost slouļeny do sedmi kategori² (Obr. 15).  

 

Obr. 15. Rozloģen² pr§ce Śidiļe na skladu (vlastn² zpracov§n²) 
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Pro pŚehlednost je proces doruļen² objedn§vky rozeps§n zvl§ġŠ a jeho ļasov§n² je zn§zor-

nŊno v tabulce (Tab. 11).  

Tab. 11. Ļasov§ analĨza doruļen² 

Ļ. Ļinnost Trv§n² (sec.) 

1 Vynd§n² pŚepravek z vozu 50 

2 Odlepen² ġt²tkŢ 36 

3 Odvoz ke dveŚ²m z§kazn²ka 28 

4 VĨjezd vĨtahem do 4. patra 65 

5 PŚed§n² zboģ² 240 

6 Odpoļ²t§v§n² n§hrad 85 

7 Platba  40 

8 Cesta k vozu  65 

9 Naloģen² pr§zdnĨch pŚepravek 25 

10 PŚ²prava dalġ²ho z§kazn²ka 45 

Celkem  Z§kazn²k  679 

Zdroj: Vlastn² zpracov§n² (2016) 

Ļinnosti byly slouļeny do sedmi oblast² podle druhu pr§ce (Obr. 16): 

 

Obr. 16. Jednotliv® ļinnosti u doruļen² (vlastn² zpracov§n²) 
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8.3.2 Spaghetti diagram pracovn²ka rozvozu pŚi pr§ci na provozovnŊ 

Legenda k obr§zku (Obr. 17): 

1. PŚipraven® zboģ². 

2. Voz²ky vychyst§vaļŢ. 

3. Prostory administr§torŢ. 

4. N§stŊnka Perfect Order.

MŊŚen² prob²halo v ten samĨ den jako mŊŚen² pr§ce Śidiļe na trase, tedy 6. 12. 2016. VybranĨ 

pracovn²k pŚiġel na svou smŊnu v 7:55 hod k pracoviġti administr§tora smŊny (stanoviġtŊ ļ. 

3 na obr§zku). V tomto bodŊ nastalo mŊŚen². Pracovn²k souhlasil s mŊŚen²m a z§znamem 

sv® pr§ce s t²m, ģe tento z§znam bude anonymn² a nebude se jednat pŚ²mo o jeho osobu. 

SilnŊ zvĨraznŊn® ļ§ry v  obr. 17 znamenaj² nutn® pohyby pracovn²ka, kter® uļinil pro zjiġtŊn² 

informac² o trase, naloģen² zboģ² a proveden² druh® kontroly. 

Pracovn²k rozvozu byl celkem ġestkr§t pro voz²ky s pŚipravenĨm n§kladem. PŚi jejich trans-

portu je nutn® obj²ģdŊt celĨ prostor pracoviġtŊ. Ļasto doch§z² ke koliz²m s jinĨmi voz²ky a 

n§sledn®mu pŚevrhnut² cel®ho voz²ku.  

Z dŢvodu zachov§n² intern²ch informac² nelze pŚedloģit mapu trasy. Jednalo se ale o typic-

kou trasu. 

Obr. 17. Spaghetti diagram nakl§d§n² a pŚ²pravy odjezdu (vlastn² zpracov§n²) 
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8.3.3 Sn²mek administr§tora smŊny 

Administr§tor je posledn²m prvkem v syst®mu, kterĨ ovlivŔuje proces. Je ļl§nkem v procesu. 

Po n§vratu Śidiļ administr§torovi pŚed§v§ podepsan® doruļovac² listy od z§kazn²kŢ a kopie 

¼ļtenek. Ty znamenaj², ģe z§kazn²k souhlasil s koneļnou cenou. Administr§tor zad§v§ do 

syst®mu koneļn® ļ§stky a t²m uzav²r§ prodej.  

Đdaje o smŊnŊ: 

¶ Datum: bŚezen 2017 

¶ SmŊna: odpoledn² 

¶ Ļas pozorov§n²: 8 hodin a 40 minut 

¶ Zaļ§tek pozorov§n²: 14:00 

¶ Poļet objedn§vek za den: 358 

Tab. 12. ĻasovĨ sn²mek administr§tora smŊny 

Ļ. Ļinnost Trv§n² (min) 

1 Pl§nov§n² denn² ļinnost² 11:50 

2 Administrativa spojen§ s PCS 32:00 

3 Administrativa spojen§ s ¼drģbou vozov®ho parku 37:20 

4 Telefon§ty se z§kaznickou linkou 36:10 

Ļ. Ļinnost Trv§n² (min) 

5 Telefon§ty s Śidiļi 17:55 

6 Telefon§ty ï ostatn² 23:05 

7 Odn§ġen² n§hrad 19:20 

8 Manipulace 15:35 

9 Administrativa OMS 22:40 

10 Potvrzov§n² ¼ļtenek 234:00 

11 PŚest§vka  30:00 

12 Mimo pracoviġtŊ 41:25 

Celkem  520 
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Zdroj: Vlastn² zpracov§n² (2017) 

 

Obr. 18. Rozloģen² pr§ce administr§tora smŊny (vlastn² zpracov§n²) 

Nejv²ce ļasu spotŚebuje zad§v§n² spr§vnĨch ļ§stek k platbŊ, tedy potvrzov§n² ¼ļtenek. Za-

d§v§ se vģdy ļ§stka odsouhlasen§ z§kazn²kem, ta je rozhoduj²c². Obļas doch§z² k neshod§m, 

zejm®na pŚi cen§ch akļn²ho zboģ². NŊkdy se spletou sami administr§toŚi, ale ļ§stky jsou 

zanedbateln®.  
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9 ANALħZA VħSKYTU NESHOD V PROCESU ROZVOZU 

9.1 Rizikov§ m²sta v procesu 

Tab. 13. Identifikace rizik v jednotlivĨch ¼sec²ch 

M²sto Riziko Ļ²m je zpŢsobeno 

Dotcom ¶ p§d zboģ² 

¶ z§mŊna zboģ² 

¶ za¼ļtov§n² ġpatn® 

ļ§stky 

¶ omezenĨ prostor 

¶ pŚ²liġ mnoho vŊc² na pracoviġti 

¶ nepozornost marshallers 

¶ nepozornost administr§tora 

Prodejna  ¶ nevhodnost n§hrad 

¶ ļasov§ prodleva 

¶ slab® proġkolen² pracovn²kŢ 

¶ fluktuace pracovn²kŢ 

N§kladovĨ 

prostor 

¶ p§d zboģ²  ¶ pŚ²liġ sloģit§ manipulace 

Trasa ¶ ļasov§ prodleva 

¶ z§mŊna zboģ² 

¶ ġpatnŊ proveden§ 

platba 

¶ nedoruļen² zboģ² 

¶ neaktualizovan® gps moduly 

¶ sloģitost odlepov§n² n§lepek 

¶ neznalost adres 

¶ nepozornost pracovn²ka 

¶ ostatn² faktory (doprava, nehody, atd) 

¶ ze strany z§kazn²ka 

Zdroj: Vlastn² zpracov§n² 

9.1.1 Neshody v procesu 

BŊhem pŚ²pravy trasy a doruļov§n² mohou vzniknout tyto abnormality: 

¶ Nelze naj²t z§kazn²kovu adresu, 

¶ z§kazn²k nen² doma, 

¶ nelze se telefonicky spojit se z§kazn²kem, 

¶ nelze prov®st bezhotovostn² platbu, 

¶ ġpatnŊ zadan§ ļ§stka k zaplacen², 

¶ z§kazn²k odm²t§ nŊkter® produkty, 

¶ nedod§n² vġeho objednan®ho zboģ², 
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¶ p§d pŚepravky a poġkozen² zboģ². 

¶ ud§lost nehody. 

Vġechny tyto abnormality se Śeġ² pomoc²: 

¶ Telefonov§n²m z§kazn²kovi, na z§kaznickou linku nebo na depo, 

¶ dodateļnĨm z§vozem a vĨmŊnou zboģ², 

¶ dodateļnĨm vychyst§n²m nov®ho zboģ², 

¶ telefonov§n²m na poskytovatele sluģeb platebn²ho termin§lu WINCOR, 

¶ hled§n²m adresy pomoc² kniģn² mapy nebo mapy v chytr®m telefonu,  

¶ Śeġen²m situace pomoc² n§hodn®ho hled§n², 

¶ vyplnŊn²m standardn²ho formul§Śe o nezastiģen² z§kazn²ka, 

¶ vyplnŊn²m formul§Śe o neprobŊhl® platbŊ Ăuznan² dluhu vŢļi Tescoñ, 

¶ pŚivol§n²m Policie ĻR. 

V pŚ²loze (PŚ²loha V) je zobrazen model procesu doruļov§n². Aktivity ĂŚeġen² situaceñ pr§ce 

odkazuj² na vĨġe zde zm²nŊn® zpŢsoby vypoŚ§d§n² se s neoļek§vanou situac². 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

N§sleduj²c² tabulka (Tab. 14) ud§v§ druhy zaznamenanĨch neshod ve sledovan®m obdob² a 

ļasy, kter® tyto situace spotŚebovaly:  

Obr. 19. RozbitĨ produkt (vlastn² zpracov§n²) 
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Tab. 14. Poļet neshod v obdob² listopad aģ prosinec 2016 

Ud§lost Poļet 

z§znamŢ 

Ļas v min. 

celkem 

Ovlivniteln® ze 

strany Tesco 

Nenalezena adresa z§kazn²ka 6 66 Ano 

Zapomenut² pŚed§n² zboģ² 1 32 Ano 

Zapomenut² zboģ² na depu 1 35 Ano 

Nekompletnost ¼ļtenek 1 34 Ano 

ĠpatnŊ zadan® jm®no 1 14 Ano 

Pot²ģe s platbou na m²stŊ 3 45 Ne 

Celkem 13 226  

Celkem ovlivniteln®  10 185 5 

Zdroj: Vlastn² zpracov§n² 

OvlivnŊn² probl®mŢ s platbami je komplikovan® z dŢvodu, ģe z§kazn²ci radŊji plat² za zboģ² 

pŚi pŚevzet² neģli pŚedem. Zaveden² plateb pouze pŚedem by urychlilo a zjednoduġilo celĨ 

proces. Odpadlo by riziko porouch§n² platebn²ho termin§lu, nebo nedostatku penŊz na ¼ļtu 

z§kazn²ka. 

Ostatn² abnormality je ze strany Tesca moģn® ovlivnit. 

 

Obr. 20. Z§kazn²k neposkytl pŚ²jmen² (vlastn² zpracov§n²) 
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Dopad na vĨkonnost procesu 

Neshody v doruļov§n² maj² vliv na vĨkonnost procesu. Graf (Obr. 21) ukazuje zpŢsob, ja-

kĨm neshody sniģuj² kvantitativn² vĨkon procesu.   

 

9.1.2 Ļetnost neshod 

Ļetnost chyb a jejich dopad na n§klady spoleļnosti nen² zaznamen§v§na. VĨchodiskem je 

pouze vĨstup ze z§kaznick® linky, kterĨ ud§v§ den, ud§lost a zda pochyben² bylo zpŢsobeno 

na stranŊ Śidiļe nebo pickera. Tyto ¼daje jsou zaznamen§v§ny na z§kladŊ reakc² z§kazn²kŢ. 

Neodr§ģ² tak veġker® ud§losti, ale pouze ty, na kter® si z§kazn²ci stŊģovali.  

NapŚ²klad, bŊhem obdob² 10. 02. 2017ï19. 02. 2017 ļtyŚi Śidiļi zapomnŊli doh§zet peļivo 

do pŚepravek, ļtyŚi zapomnŊli pŚepravku na prodejnŊ a jednou bylo pom²chan® zboģ² v pŚe-

pravk§ch. 

PŚibliģn§ ļetnost byla vypoļtena na z§kladŊ vlastn²ho mŊŚen² a vĨsledkŢ z dotazn²kov®ho 

ġetŚen².  

9.2 Omezen² br§n²c² zvyġov§n² kvality 

Na stranŊ vychyst§v§n² 

¶ Pracovn² s²la ï dlouh§ doba zaġkolen². 

¶ Technologick§ ï nen² omezen².  
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Obr. 21. VĨkon procesu s chybami a bez za sledovan® obdob² (vlastn² zpracov§n²) 
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¶ V procesu vychyst§v§n² nen² co vylepġit, pouze ve zvĨġen² samotn® efektivity vĨ-

konu lidsk®ho faktoru. PŚ²padn® zav§dŊn² technologickĨch Śeġen² by bylo pŚ²liġ n§-

kladn®. 

Na stranŊ Śidiļe 

¶ Absence technologick®ho Śeġen² ï elektronizace pr§ce.  

¶ Sloģitost a velk® mnoģstv² ¼konŢ.  

¶ SlabĨ vizu§ln² management. 

¶ Prostorov® uspoŚ§d§n² pracoviġtŊ. 

¶ Motivaļn² ï nen² stanovena pohybliv§ sloģka mzdy. 

Neshody v organizaļn² struktuŚe 

¶ Mnoho zamŊstnancŢ dŊl§ mnoho ¼konŢ. 

¶ Mnoho ļasu je vyd§v§no na Śeġen² probl®mŢ. 

¶ Velmi ġpatnĨ informaļn² tok. 

¶ NedostateļnĨ vizualizaļn² management. 

¶ Opakov§n² st§le stejnĨch chyb. 

¶ Mnoho nepotŚebnost² v pracovn²m prostoru. 

¶ Nespr§vn® ch§p§n² pŚidan® hodnoty, kterou poskytuje online prodej. 

9.3 IshikawŢv diagram 

Hlavn² probl®m byl stanoven pokles procenta Dokonal® objedn§vky. VĨslednĨ IshikawŢv 

diagram ukazuje mnoho pŚ²ļin, kter® maj² na krit®rium vliv (Obr. 22): 
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Obr. 22. IshikawŢv diagram pŚ²ļin a n§sledkŢ poklesu PO (vlastn² zpracov§n²) 

9.4 Rozhovory 

BŊhem obdob² sbŊru dat a prov§dŊn² analĨzy (obdob² listopad 2016 aģ ¼nor 2017) jsem pro-

vedl rŢzn® typy rozhovorŢ: 

¶ NŊkolik neform§ln²ch rozhovorŢ s pracovn²ky rozvozu, pŚev§ģnŊ pŚi spoleļn® pr§ci 

a d§le tak® pŚi obecn® spoleļn® rozpravŊ.  

¶ Dva form§ln² rozhovory s vedouc²m pracovn²kem Dotcom v mŊs²c²ch leden a ¼nor. 

¶ Dva neform§ln² rozhovory s pracovn²kem rozvozu v Tescu ve Velk® Brit§nii pomoc² 

telefonick®ho hovoru prostŚednictv²m sluģby Messenger.  

ZamŊstnanci, se kterĨmi byl uskuteļnŊn form§ln² rozhovor byli obezn§meni s ¼ļelem roz-

hovoru. 

9.4.1 Z§vŊry z rozhovorŢ 

Z§vŊry z rozhovorŢ s pracovn²ky rozvozu  

¶ NejednotnĨ n§zor na mnoģstv² zpracov§vanĨch objedn§vek (kaģdĨ jedinec posuzuje 

mnoģstv² individu§lnŊ dle svĨch osobn²ch kapacit). 

¶ Proces doruļen² je sloģitĨ, je nutno prov®st pŚ²liġ mnoho ¼konŢ. 

¶ Siln® riziko, ģe se kaģdou chv²li nŊco pokaz² (napŚ. platebn² termin§l, navigace, za-

staven² v dopravn² z§cpŊ, apod.). 
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¶ Dobr§ pŚed-vĨjezdn² pŚ²prava (zkontrolov§n² spr§vnosti pŚipravenĨch pŚepravek, 

funkļnost vġech zaŚ²zen² potŚebnĨch pŚi doruļov§n² a vĨjezd z depa s 15ï30 minu-

tovĨm pŚedstihem) pŚedstavuje jedinou jistotu, jak trasu zvl§dnout bez komplikac² a 

vr§tit se zpŊt na ļas. 

¶ OdpovŊdn² zamŊstnanci se nedostateļnŊ staraj² o technickĨ stav vozidel.  

¶ Siln§ nespokojenost s organizaļn²mi zmŊnami ve spoleļnosti. 

¶ Nespokojenost s kvalitou pr§ce vstupn²ch operac² (souvis² s vĨġe zm²nŊnou fluktu-

ac²). 

¶ Nespokojenost s napl§novanĨmi smŊnami. 

¶ Atmosf®ra na provozovnŊ nekompenzuje stresovou povahu pr§ce Śidiļe v ter®nu.  

¶ Absence pocitu, ģe se spoleļnost postav² za sv®ho zamŊstnance v pŚ²padŊ, ģe dojde 

ke konfliktu pracovn²ka v pracovn² dobŊ s jinou osobou mimo are§l provozovny. 

¶ Nen² z§jem zabĨvat se spokojenost² z§kazn²ka. 

¶ Drtiv§ vŊtġina ŚidiļŢ svou pr§ci posuzuje dle intenzity sv® n§mahy. 

¶ Pouze 36 % zamŊstnancŢ uv§d², ģe se jejich pr§ce za posledn² rok zjednoduġila. 

Z§vŊry z pozorov§n² pr§ce pracovn²ka rozvozu  

¶ Pokud z§kazn²k bydl² ve zvĨġen®m patŚe bytov®ho domu, je siln§ neochota vyn®st 

zboģ² aģ k jeho vstupn²m dveŚ²m. 

¶ NŊkolik konkr®tn²ch pŚ²padŢ, kdy Śidiļ nespokojenost s nutnost² vĨnosu do patra 

verb§lnŊ interpretoval v pŚ²tomnosti z§kazn²ka. 

¶ NepŚ²sluġnost ke spoleļnosti i ke sluģbŊ, kterou pracovn²k reprezentuje. 

¶ I pŚes dvojitou kontrolu doch§z² k z§mŊnŊ pŚepravek.   

Z§vŊry z rozhovoru s  manaģerem Dotcom  

¶ Nejbliģġ² ¼koly do budoucna jsou optimalizace tras, kde ve mŊstech je pŚid§v§n ļas 

na doruļen² a na venkovŊ je ub²r§n. 

¶ ZamŊŚen² se na stabilizaci technick®ho stavu vozidel. 

¶ Je nedostatek ŚidiļŢ. 

¶ SoustŚedit se na Śidiļe, aby poskytovali lepġ² z§kaznickĨ servis. 

¶ ZmŊnila se spokojenost z§kazn²kŢ se sluģbou (vizte pŚedeġl® kapitoly). 

¶ Reklamace chybŊj²c²ho zboģ² od z§kazn²kŢ pŚedstavuje 1,33 % prodeje. 

¶ N§klady na dopravu pŚedstavuj² 12,3 % n§kladŢ Dotcom. 
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¶ KvŢli chybov®mu nastaven² krit®ria se Ădostupnostñ v Perfect Order neŚeġ². 

¶ Ztr§ty z reklamac² bŊhem 24 hodin od doruļen² pŚedstavuj² 1,33 % zisku. 

¶ ChybŊj²c² zboģ² bylo v jedno procento objedn§vek. 

¶ Neust§le doch§z² k zapom²n§n² pŚepravek pracovn²ky rozvozu. 

Z§vŊry z rozhovoru se zamŊstnancem Tesco Dotcom Green Ford LondĨn, UK 

¶ Tesco ve Velk® Brit§nii provozuje pouze velkosklady Dotcom. 

¶ Z§kazn²ci maj² moģnost platit pouze pŚedem. 

¶ Pomal® zav§dŊn² novĨch technologi². 

¶ řidiļ pŚi pr§ci pouģ²v§ scanner se seznamem z§kazn²kŢ, seznamem zboģ² a navigac². 

9.5 Dotazn²kov® ġetŚen² 

V obdob² 13. 3ï21. 3. 2017 jsem provedl na oddŊlen² Dotcom struļnĨ dotazn²k. T²mto jsem 

si ovŊŚoval zjiġtŊn® vĨsledky z vlastn²ho mŊŚen², zjiġŠoval ļetnost rŢznĨch neshod a snaģil 

jsem si ovŊŚit pŚedpoklady pro realizaci n§vrhu v projektov® ļ§sti. 

Dotazn²k mŊl celkem 7 ot§zek a prostor pro vlastn² vyj§dŚen². N§vratnost byla 55 %, tedy 

27 vyplnŊnĨch dotazn²kŢ z 51 ŚidiļŢ. VĨsledky dotazn²ku jsou prezentov§ny n²ģe. Jednotliv® 

hodnoty jsou uvedeny v procentech: 

 

Obr. 23. Ot§zka ļ. 1 
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Obr. 24. Ot§zka ļ. 2 

Nejv²ce Śidiļe zdrģuje hled§n² adres z§kazn²kŢ. NejvŊtġ² probl®my maj² novĨ Śidiļi a neznal² 

m²sta poboļky. Doch§z² k neust§l®mu hled§n² jiģ jednou objeven®ho. Na tŚet²m m²stŊ je jin®, 

kam Śidiļi nejļastŊji psali vlastn² pozn§mky jako vĨnosy do pater a z§kazn²ci. Ostatn² zdr-

ģen² pŚedstavovala administrativa spojen§ s doruļen²m. 

 

Obr. 25. Ot§zka ļ. 3 
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Tato ot§zka testovala ochotu Śidiļe, s jakou se vŊnuje z§kazn²kovi. VŊtġina respondentŢ by 

r§da zlepġila servis u z§kazn²ka, pokud by mŊla v²ce ļasu. Projevila se tak® soudrģnost tĨmu 

a ochota pomoci ostatn²m kolegŢm, kter§ byla na druh®m m²stŊ.  

 

Obr. 26. Ot§zka ļ. 4 

NejļastŊji Śidiļi ztr§cej² ļas pŚi hled§n² adresy. Jednotliv§ krit®ria ukazuj² poļet, kolikr§t 

dan§ situace nastala. Hled§n² adresy uvedli t®mŊŚ vġichni respondenti jako nejv²ce zdrģuj²c².  

1. Hled§n² adresyééééééééééééé..154 kr§t 

2. Zapomenut² pŚepravky na Dotcomééééé.....16 kr§t 

3. Nevyloģen² pŚepravky u z§kazn²kaéééééé..9 kr§t 

4. Zad§n² ġpatn® ļ§stky k platbŊéééééééé...3 kr§t 

5. Ġpatn® odeļten² n§hradééééééééééé.4 kr§t 

6. Naloģen² jin® pŚepravky do vozuééééééé.jednou 

 

Obr. 27. Ot§zka ļ. 5 
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Se zaveden²m scannerŢ by vŊtġina ŚidiļŢ souhlasila. Tato ot§zka vzbudila tak® debatu a vy-

svŊtlov§n² vlastn²ch zkuġenost² jednotlivĨch ŚidiļŢ se skenery u jinĨch spoleļnost².  

 

Obr. 28. Ot§zka ļ. 6 

Co pracovn²ci rozvozu oļek§vaj² od osobn²ch skenerŢ, testovala ot§zka ļ. 6. Nejv²ce se oļe-

k§v§ zrychlen² plateb. D§le rychlou pr§ci s poloģkami na seznamu n§kupu a lepġ² navigo-

v§n². I kdyģ pŊtina ŚidiļŢ by si zaŚ²zen² nepŚ§lo pouģ²vat, nikdo z nich nakonec neuvedl, ģe 

by ho pr§ce se skenerem zdrģovala. Pouze 11 % uvedlo obavy z pouģ²v§n².  
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Obr. 29. Ot§zka ļ. 7 

Posledn² ot§zka ovŊŚovala n§vaznost zaveden² skenerŢ na moģnosti individu§ln²ho ohodno-

cov§n². VŊtġina pracovn²kŢ souhlas² se zmŊnou. Nicm®nŊ podot§zka o kvalitnŊjġ² pr§ci uka-

zuje drobnĨ ostych a jistou v§havost, pokud by bylo od pracovn²ka vyģadov§no vyġġ² pra-

covn² ¼sil².  

9.6 Z§vŊry z analĨzy 

AnalĨza uk§zala nŊkolik problematickĨch m²st: 

¶ Z§kazn²ci zaļ²naj² v§hat pŚi rozhodov§n² o n§kupu. 

¶ C²lov§ kvantitativn² vĨkonnost byla pŚekroļena. 

¶ C²lov§ kvalitativn² vĨkonnost znaļnŊ poklesla. 

¶ T®mŊŚ v kaģd® objedn§vce jsou n§hrady. 

¶ Pracovn²ci rozvozu se snaģ² udrģet ¼roveŔ poskytovan®ho servisu. 
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¶ Rostouc² poļet objedn§vek se projevuje v neochotŊ nab²zet doruļen² na poģadovan® 

m²sto ï je to jedno z hlavn²ch krit®ri² proļ lid® nakupuj² online ï vĨnos zboģ² nechat 

na tŚet² osobŊ. 

¶ Nespokojenost s kvalitou a ļerstvost² je d§na vĨbŊrem a dostupnost² zboģ² na pro-

dejnŊ. Pokud zboģ² nen² na prodejnŊ dostupn®, nelze ho ani doruļit. 

¶ K ¼ļtu z§kazn²ka je moģn® jiģ dnes pŚid§vat pozn§mky. 

¶ 64 % procent ŚidiļŢ tvrd², ģe jeho pr§ce se nezjednoduġuje. 

¶ N§klady na doruļov§n² jsou vysok®. 

¶ Nejv²ce zdrģen² tvoŚ² hled§n² adres a pot²ģe s platbami. 

¶ Chybuj² i pracovn²ci, kteŚ² jsou zamŊstn§ni jiģ delġ² dobu. 

¶ Ļetnost chyb je pŚibliģnŊ stejn§ jako ve vlastn²m mŊŚen². 

¶ Absence motivaļn²ho syst®mu a pohybliv® sloģky mzdy. 

¶ Roste poļet nedoruļenĨch zak§zek ve stanovenĨ ļas. 

¶ Prodluģuje se dodac² lhŢta, resp. jsou v²ce vyprod§v§ny ļasov® sloty. 

¶ Dotazn²k uk§zal, ģe pr§ce Śidiļe nen² niļ²m zjednoduġov§na.  

¶ řidiļi si uvŊdomuj² moģnosti chybov§n².  

¶ Ze strany ŚidiļŢ je motivace k realizaci zmŊny. 

9.6.1 Neshody v procesu vztahuj²c² se k pracovn²kovi rozvozu 

¶ Zapom²n§n² odevzd§n² pŚepravek, 

¶ zapomenut® pŚepravky na pracoviġti, 

¶ hled§n² adresy, 

¶ ġpatn® zad§n² ļ§stky k platbŊ, 

¶ ġpatnŊ odeļten® n§hrady. 
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10 PROJEKT 

AnalĨza stavu zpracov§n² objedn§vek uk§zala problematick§ m²sta. Na z§kladŊ tŊchto dat 

se d§ urļit v²ce oblast², kter® je moģn® zlepġovat. Pro vytvoŚen² sv®ho projetu jsem rozhodl 

pro zaveden² osobn²ch scannerŢ pro Śidiļe.  

10.1 OdŢvodnŊn² projektu 

DŢvody, proļ jsem tak rozhodl: 

¶ PŚedeġl§ zkuġenost. 

¶ Velk§ nepŚehlednost souļasn®ho stavu. 

¶ Znaļn§ ļ§st procesu doruļen² je realizov§na manu§lnŊ.  

¶ PotŚeba vĨrazn®ho zjednoduġen² pr§ce Śidiļe. 

¶ VelkĨ vĨskyt chyb v procesu ze strany Śidiļe. 

¶ Zrychlen² procesu ï pŚi zachov§n² vstupu se mŢģe zvĨġit kvalita pr§ce. 

¶ Re§ln§ moģnost zav®st syst®m pohybliv® sloģky mzdy a moģn® vz§jemn® prov§z§n² 

obou syst®mŢ. 

¶ Moģnost zaznamen§vat neshody a vyhodnocovat je.  

¶ Na prodejnŊ jiģ funguj² jin® osobn² scannery (napŚ. ScanËnËShop). 

¶ Mnoģstv² spoleļnost² pouģ²v§ rŢzn® osobn² scannery pro Śidiļe doruļovac²ch sluģeb. 

¶ Moģnost elektronizace procesu zajist² pŚ²nos v z§znamu dat bŊhem prŢbŊhu procesu. 

Chyby pracovn²kŢ, kter® vyģaduj² dodateļnou j²zdu vozu k z§kazn²kovi, zvyġuj² n§klady. 

N§kladov§ citlivost tohoto odvŊtv² si pr§vŊ vyģaduje n²zk® n§klady. Souļasn® nevyhodno-

cov§n² neshodnĨch ļinnost² nevede k prevenci zbyteļnĨch n§kladŢ. 

Tab. 15. Projektov§ fiġe 

N§zev projektu N§vrh implementace osobn²ch scannerŢ pro pracovn²ky rozvozu 

Lokalizace projektu  Vybran§ poboļka Dotcom 

C²lov§ skupina  Pracovn²ci rozvozu z§kazn²kŢm, administr§toŚi smŊny 

PartneŚi projektu Osloven® firmy 

Zdroj: Vlastn² zpracov§n² 
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10.2 C²l projektu 

¶ Zjednoduġen² procesu dod§n² objedn§vky a sn²ģen² moģnosti chybov§n². 

10.2.1 D²lļ² c²le projektu  

¶ N§vrh zaveden² osobn²ch scannerŢ pro Śidiļe pro zpŚehlednŊn² pr§ce, 

¶ moģnosti ġirġ²ho vyuģit² zamĨġlen®ho zaveden² scannerŢ. 

10.3 Strukturovan§ SWOT analĨza projektu 

Metoda, jej²ģ pomoc² je moģno identifikovat siln® a slab® str§nky, pŚ²leģitosti a hrozby spo-

jen® s urļitĨm projektem. Jej² pŢvod je v ekonomii a m§ ġirok® moģnosti aplikace. 

Tab. 16. Strukturovan§ SWOT analĨza projektu 

Siln® str§nky Slab® str§nky 

¶ zrychlen² procesu 

¶ zpŚehlednŊn² procesu 

¶ moģnost sledov§n² neshod 

¶ sn²ģen² chybov§n² 

¶ moģnost individu§ln²ho hodnocen² 

¶ zlepġen² pl§nov§n² procesu 

¶ n§kladovost projektu 

¶ z§jem firmy zav§dŊt v souļasn® dobŊ 

¶ n§roky na IT 

¶ n§roky na zamŊstnance 

¶ riziko poġkozen² pŚ²stroje 

¶ nutnost servisn²ch z§sahŢ 

Matice pŚ²leģitost² Matice hrozeb 

P
r
a
v
d
Ŋ

p
o

d
o

b
n

o
s
t 

v
z
n

ik
u 

 PŚitaģlivost Z§vaģnost  P
r
a
v
d
Ŋ
p
o
d
o
b
n
o
s
t
 
v
z
n
i
k
u

 

N²zk§ Vysok§ N²zk§ Vysok§ 

V
y
s
o
k
§

 

¶ n§skok pŚed 

konkurenc² 

¶ rŢst atrakti-

vity pr§ce 

¶ rŢst spokoje-

nosti z§kaz-

n²kŢ 

¶ pŚ²leģitost 

k rŢstu 

¶ konkurence 

bude realizo-

vat podobn® 

syst®my 

¶ n§vratnost 

n§kladŢ 

V
y
s
o
k
§

 

N
²
z
k
§

 

¶ rŢst pod²lu 

na trhu 

¶ rŢst poļtu z§-

kazn²kŢ 

¶ rŢst prodeje 

¶ poruchovost ¶ neakcepto-

v§n² za-

mŊstnanci 

N
²
z
k
§

 

Zdroj: Vlastn² zpracov§n² 



UTB ve Zl²nŊ, Fakulta managementu a ekonomiky 75 

 

10.4 LogickĨ r§mec projektu 

Testuje projekt jak z hlediska vhodnosti a pŚimŊŚenosti, tak z hlediska proveditelnosti a tr-

val® udrģitelnosti. Definuje konkr®tn², prokazateln® vĨstupy projektu, ļinnosti a prostŚedky, 

odpovŊdnosti a role a identifikovan§ rizika (Van²ļek, 2010). 

Tab. 17. LogickĨ r§mec projektu 

Logick® kroky ObjektivnŊ ovŊŚi-

teln® ukazatele 

Zdroje  

OvŊŚen²  

PŚedpoklady a  

rizika  

C²l projektu ¶ poļet neshod 

¶ spokojenost z§kaz-

n²ka. 

¶ ERP 

¶ z§znamy tras 

¶ OMS 

¶ finanļn² vĨsledky 

Dotcom 

 

¶ zvĨġen² efektivnosti 

procesu 

¶ zvĨġen² kontroly 

funkļnosti procesu 

Đļel projektu ¶ Order Rate 

¶ Perfect Order 

¶ poļet neshod 

¶ celkov® ļasy spo-

tŚebovan® procesem 

¶ z§kaznickĨ prŢ-

zkum 

¶ report z§kaznic-

k®ho centra 

¶ z§znamy pr§ce 

vybranĨch pra-

covn²kŢ 

¶ spolupr§ce s vy-

branĨmi Śidiļi 

¶ moģnost zapŢj-

ļen² zaŚ²zen² 

¶ riziko ztr§ty n§-

kladŢ 

¶ odkl§d§n² reali-

zace 

¶ rŢst PO 

¶ odstranŊn² chybo-

v§n² 

¶ zrychlen² procesu 

¶ sledov§n² parame-

trŢ procesu 

VĨstupy ¶ poļet objedn§vek 

¶ z§znamy o provozu 

vozidel 

¶ celkovĨ ļas na 

trase 

 

¶ denn² z§znamy 

tras 

¶ z§znamy poļtu 

neshod 

¶ z§znamy zveŚej-

nŊn® na Dotcom 

¶ vĨvoj aplikace 

pro zaŚ²zen² 

¶ n§kup softwaru 

¶ spr§va IT 

¶ ¼spory v n§kladech 

¶ rŢst poļtu objedn§-

vek 

¶ motivaļn² syst®m 
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Logick® kroky ObjektivnŊ ovŊŚi-

teln® ukazatele 

Zdroje  

OvŊŚen²  

PŚedpoklady a  

rizika  

Kl²ļov® aktivity ProstŚedky ¶ intranet 

¶ informaļn² n§-

stŊnka 

¶ sestaven² pro-

jektov®ho tĨmu 

¶ schv§len² pro-

jektu 

¶ vĨbŊr pracov-

n²kŢ pro testo-

v§n² 

¶ sezn§men² s proce-

sem 

¶ mŊŚen² operac² 

¶ procesn² analĨza 

¶ pracovn² sn²mky 

¶ identifikace neshod 

¶ vĨzkum mezi za-

mŊstnanci 

¶ mŊŚen² procesu bŊ-

hem a po realizaci 

n§vrhu 

¶ vĨsledn§ analĨza. 

¶ vlastn² mŊŚen² 

¶ prŢzkum spokoje-

nosti z§kazn²ka 

¶ finanļn² zdroje 

¶ internet 

¶ n§vġtŊva veletrhu 

Amper 

¶ jednotlivĨ zamŊst-

nanci 

¶ komunikace s ob-

chodn²ky 

Zdroj: Vlastn² zpracov§n² 

10.4.1 SMART c²le projektu 

¶ Specificky zamŊŚen® na konkr®tn² aktivity:  sniģov§n² moģnosti chybov§n² a zpŚehled-

Ŕov§n² procesu, pŚesn® sledov§n² krit®ria Perfect Order a pr§ce s n²m a zvyġov§n² 

efektivity pomoc² individualizace odmŊn.   

¶ MŊŚiteln®. Poļty chyb a ¼roveŔ Perfect Order budou sledov§ny a zaznamen§v§ny. 

Realizace moģnosti zaznamen§vat individu§ln² vĨkonnost kaģd®ho zamŊstnance 

s n§vaznost² na motivaļn² syst®m a pohyblivou sloģku mzdy. Sledov§n² ztr§t pŚi dru-

hotnĨch z§vozech a t²m sledov§n² nadbyteļnĨch n§kladŢ.  

¶ Odsouhlasiteln®. Podle vĨsledkŢ dotazn²kov®ho prŢzkumu c²lov§ skupina (Śidiļi) 

souhlasila se zmŊnami. Zvolen® c²le jsou pŚ²nosem pro spoleļnost a jsou v souladu 

se z§kladn²mi hodnotami firmy a z§kladn² strategickou viz². 

¶ Re§lnŊ uskuteļniteln®. Existuj² dodavatel® technologi² a vĨrobci softwaru. Na trhu je 

dostateļnĨ vĨbŊr moģnĨch scannerŢ. Je ochota zamŊstnancŢ pod²let se na rŢstu spo-

leļnosti a zjednoduġov§n² procesu.  

¶ Ļasov® ohraniļen². Urļen® aktivity lze realizovat bŊhem obdob² 6 mŊs²cŢ.  
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10.5 ĻasovĨ harmonogram projektu 

Tab. 18. Harmonogram projektu 

 Kalend§Śn² mŊs²c 

aktivita  

X
I.
2

0
1

6 

X
II
.2

0
1

6
 

I.
2

0
1

7 

II
.2

0
1

7 

II
I.

2
0

1
7
 

IV
.2

0
1

7 

Sezn§men² se procesem online prodeje             

SbŊr informac² pro analĨzu tras             

ř²zen® rozhovory s manaģerem Dotcom             

Rozhovory se zamŊstnanci             

AnalĨza firemn²ch materi§lŢ             

Sn²mkov§n² pracovn²ka rozvozu             

Sn²mkov§n² administr§tora smŊny             

Vyhodnocen² z²skanĨch ¼dajŢ             

Realizace dotazn²ku             

Dokonļen² analytick® ļ§sti             

VĨbŊr vhodn®ho zaŚ²zen²             

VĨbŊr software pro zaŚ²zen²             

Testov§n² zaŚ²zen² v praxi             

Dokonļen² projektov® ļ§sti             

Zdroj: Vlastn² zpracov§n² 
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11 REALIZACE PROJEKTU 

Realizace projektu zapoļne vĨbŊrem vhodn®ho zaŚ²zen², d§le vĨvojem aplikace a integrac² 

do podnikov®ho syst®mu. BŊhem realizace bude nutno urļit dva pracovn²ky rozvozu, kteŚ² 

budou se zaŚ²zen²m pracovat v testovac² f§zi. Budou porovn§vat souļasnĨ stav a stav pŚi 

pr§ci se zaŚ²zen²m. Tato zkuġebn² doba bude dva mŊs²ce a bŊhem t®to budou zaznamen§v§na 

veġker§ data o tras§ch.  

11.1 VĨbŊr scanneru 

S ohledem na vĨsledky dotazn²kov®ho ġetŚen² a vlastn²ho pozorov§n² byly stanoveny nŊkter§ 

krit®ria, kter® mus² vybran® zaŚ²zen² splŔovat.  

11.1.1 Krit®ria vĨbŊru 

Technologick§ krit®ria:  

¶ GPS modul, 

¶ dotykovĨ display, 

¶ WIFI pŚipojen², 

¶ bluetooth technologie, 

¶ operaļn² syst®m na b§zi Android nebo MS Windows, 

¶ ļteļka ļ§rovĨch k·dŢ, 

¶ display v rozmez² 5ï7 palcŢ. 

Parametry a funkce:  

¶ BĨt pevnŊ um²stiteln® ve vozidle,  

¶ bĨt pŚenosn® na z§pŊst² (tzv. wrist band), 

¶ bĨt ovladateln® s pouģ²v§n²m v rukavic²ch a za vlhka, 

¶ bĨt pouģiteln® pŚi n²zkĨch teplot§ch v zimn²m obdob², 

¶ moģnost drģen² jednou rukou, 

¶ zachov§n² ļitelnosti displeje na vzd§lenost do 1 metru, 

¶ zachov§n² ļitelnosti displeje pŚi rŢznĨch svŊtelnĨch podm²nk§ch. 

ZdŢvodnŊn² vyjmenovanĨch parametrŢ: 

¶ PotŚeba listovat v seznamu poloģek n§kupu. 

¶ Odeļ²t§n² n§hrad jedn²m klikem. 
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¶ Do budoucna moģn§ komunikace s novĨmi platebn²mi termin§ly. 

¶ Lehce pŚenosn® na z§pŊst² z dŢvodu voln® ruky ï odpad§ nutnost sebou nosit desky 

s potŚebnĨmi dokumenty. Desky si Śidiļ bŊhem don§ġen² pŚepravky nech§v§ v n², 

aby mohl se z§kazn²kem jednat o objedn§vce, mus² pŚepravku poloģit a vz²t si desky. 

Existuje vysok§ pravdŊpodobnost, ģe toto je moģnĨ dŢvod pro nenab²zen² doruļen² 

n§kupu na poģadovan® m²sto (pŚepravka je jiģ na m²stŊ u dveŚ², proļ ji znovu zvedat 

a pt§t se kam ji uloģit?). 

¶ PŚi j²zdŊ bude zaŚ²zen² dokov§no pŚibliģnŊ 50ï60 cm od ŚidiļovĨch oļ², mŊla by bĨt 

zachov§na moģnost ļten² mapy, aby Śidiļ nemusel br§t zaŚ²zen² do ruky a bŊhem 

j²zdy nebyl ohroģen poruġen²m dopravn²ch pŚedpisŢ o pouģ²v§n² elektronickĨch za-

Ś²zen² bŊhem j²zdy. 

¶ Nesm² bĨt pŚ²liġ tŊģk®, aby jej Śidiļ neodm²tal pouģ²vat a neobtŊģovalo ho pouģ²v§n² 

zaŚ²zen². 

¶ Jednoduchost ovl§d§n² mus² motivovat pracovn²ky pŚijmout zaŚ²zen² a rychle se 

s n²m nauļit pracovat.  

11.1.2 Moģnosti konkr®tn²ho vĨbŊru 

PŚi prŢzkumu trhu jsem zjistil, ģe existuje nŊkolik rŢznĨch moģnosti vĨbŊru vhodn®ho zaŚ²-

zen². Zaob²ral jsem se tŚemi rŢznĨmi technologickĨmi Śeġen²mi: 

Tab. 19. Moģnosti Śeġen² n§vrhu zaveden² ļtec²ho zaŚ²zen² 

řeġen² VĨhoda  NevĨhoda 

KomerļnŊ prod§-

vanĨ chytrĨ tele-

fon s firemn² apli-

kac² 

¶ n²zk® n§klady 

¶ jednoduchost ovl§d§n² 

¶ rychlost zaveden² technologie 

¶ nemoģnost ļten² ļ§rovĨch k·dŢ 

¶ poŚ²zen² novĨch platebn²ch termi-

n§lŢ 

¶ velmi n²zk§ odolnost vŢļi povŊtr-

nostn²m vlivŢm 

BŊģnĨ sn²maļ ļ§-

rovĨch k·dŢ 

¶ moģnost ļten² ļ§rovĨch k·dŢ 

¶ nepŚ²liġ sloģit® zaveden² sys-

t®mu do praxe 

¶ jiģ existuj²c² scannery na pro-

dejnŊ 

¶ nemoģnost pouģit² jako navigaļ-

n²ho zaŚ²zen² 

¶ problematick§ pŚenosnost 

¶ sloģit§ orientace v mnoģstv² nab²-

zenĨch model 
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¶ sofistikovan® modely maj² jiģ 

vyġġ² n§klady na poŚ²zen² 

¶ nutn® zaġkolov§n² pracovn²kŢ 

OdolnĨ tablet ¶ funkļnost i pŚi zhorġenĨch po-

vŊtrnostn²ch vlivech  

¶ Śeġen² Ăvġe v jednomñ 

¶ atraktivita vzhledu u z§kaz-

n²ka 

¶ moģnosti ġirġ²ho vyuģit² zaŚ²-

zen² do budoucna 

¶ vyġġ² n§klady na poŚ²zen² 

¶ sloģitŊjġ² zaġkolov§n² starġ²ch 

pracovn²kŢ 

 

 

řeġen² VĨhoda  NevĨhoda 

Zdroj: Vlastn² zpracov§n² 

Pro potŚeby Śidiļe jsem vybral tŚet² variantu, a to odolnĨ tablet. Toto Śeġen² splŔuje veġker® 

poģadavky, kter® jsou pro tuto volbu kladeny. 

V mŊs²ci bŚeznu jsem uļinil dvŊ osobn² setk§n² se z§stupci dvou firem, zamŊŚuj²c² se na 

prodej a servis skenovac²ch zaŚ²zen² do podnikovĨch procesŢ. Byly mi uļinŊny dvŊ nab²dky, 

a to na zaŚ²zen²: 

¶ Panasonic FZ-E1/X1 od firmy ABC spol. s.r.o., Brno: 

¶ Velikost displeje 5 palcŢ by poskytla lepġ² moģnosti noġen² na z§pŊst². D²ky 

velikosti i lepġ² pŚenosnost. 

¶ NevĨhodou je absence dokov§n² do vozu a moģnosti pŚipevnit na z§pŊst². Sa-

motn§ cena toho zaŚ²zen² je ve verzi se syst®mem Android 39 200 Kļ a ve verzi 

Windows 40 400 Kļ. 

¶ Getac Z710 (resp. T800) od firmy DEF a.s., Ostrava ï HrabŢvka: 

¶ VĨhodou je dod§n² Ăvġe v jednomñ, pŚ²znivŊjġ² cenov§ nab²dka a moģnost pŢj-

ļen² zdarma na dobu 2 tĨdnŢ. Lepġ² ļten² mapy na 7ËË displeji. 

¶ Moģnost mont§ģe dokŢ do vozŢ. 

¶ NevĨhodou bude tŊģġ² noġen² na ruce a moģnosti pŚenosu. Samotn§ cena tŊchto 

zaŚ²zen² s DPH je 24 480 Kļ pro Z710 a 35 210 Kļ u T800 G2. 

Po zv§ģen² tŊchto nab²dek jsem se rozhodl pro n§vrh vĨbŊru realizace Śeġen² od spoleļnosti 

DEF a.s. a zaŚ²zen² Getac Z710 Basic.   
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11.2 VĨbŊr dodavatele software 

Pro vytvoŚen² aplikace byly osloveny dvŊ spoleļnosti, kter® dod§n² aplikac² i pro rozvozov® 

sluģby maj² v nab²dce. Prvn² z nich nereagovala na osloven². Druh§ spoleļnost (bez souhlasu 

nen² uveden n§zev spoleļnosti) poskytla pŚedbŊģn® ¼daje a informace k vĨvoji. Popt§val 

jsem mobiln² aplikaci, kter§ by splŔovala tato krit®ria: 

¶ Slouģila pro Śidiļe rozvozov® sluģby, 

¶ v zaŚ²zen² by byl veġkerĨ seznam doruļovanĨch poloģek,  

¶ moģnost okamģit® navigace a  

¶ moģnost elektronickĨch podpisŢ. 

VĨmŊnou emailov® komunikace jsem obdrģel tyto ¼daje: ĂTento druh aplikac² nen² sloģitĨ. 

Je tam jen ot§zka odkud se budou data naļ²tat ï zda z nŊjak®ho jiģ existuj²c²ho syst®mu. 

PŚ²padnŊ bychom vytvoŚili webovou administraci, kam by se data o doruļovanĨch z§silk§ch 

vkl§dala. Cena by se mohla pohybovat ve vyġġ²ch des²tk§ch tis²c korun (60-90) za kompletn² 

Śeġen² vļetnŊ designu aplikace.ñ 

Po sdŊlen², ģe by software mŊl spolupracovat s infosyst®mem Oracle Retail, mi bylo sdŊleno: 

ĂPro n§s bude z§sadn² toto napojen², pokud bude moģn® se napojit hladce, cena by mohla 

klesat. Bude-li pro V§s cena pŚijateln§, mŢģeme se pustit do realizace a zaļ²st s analĨzou 

napojen².ñ 

Z komunikace jsem tak odvodil odhadovanou cenu 85 000 Kļ za vĨvoj a dod§n² aplikace. 

11.3 PrŢbŊh procesu doruļen² se zaŚ²zen²m 

1. PŚ²chod k vozu. 

2. Um²stŊn² zaŚ²zen² do doku, pokud jiģ nebude um²stŊno. 

3. Download trasy. 

4. Naloģen² pŚepravek. 

5. Vizu§ln² kontrola spr§vnosti naloģen² pomoc² obr§zku. 

6. Kliknut² na prvn²ho z§kazn²ka a kliknut² navigovat. 

7. PŚ²jezd k prvn²mu z§kazn²kovi. Pokud neġlo nal®zt adresu, moģnost pŚeļ²st po-

zn§mku z pŚedeġl®ho doruļov§n². 

8. Kliknut² Ădoruļen²ñ a skenov§n² konkr®tn²ch pŚepravek. 

9. PŚed§n² zboģ² z§kazn²kovi. 

10. Rychl§ ¼prava objedn§vky ï odpoļet n§hrad a nechtŊnĨch produktŢ. 
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11. Kliknut² Ăakceptovatñ a uzavŚen² odpoļtŢ. 

12. Naloģen² pr§zdnĨch pŚepravek. 

13. PŚ²padn§ ¼prava pozn§mky k nalezen² adresy. 

14. Odjezd k dalġ²mu z§kazn²kovi. 

15. PŚ²jezd na depo. 

16. Kliknut² Ăuploadñ trasy. 

17. Vyloģen² pŚepravek. 

11.3.1 Moģnosti scanneru  

VĨhody 

¶ PŚenosnost, 

¶ n²zk§ v§ha, 

¶ dotykovĨ displej funkļn² i za deġtŊ a v rukavic²ch, 

¶ odolnost zaŚ²zen² vŢļi p§du z 1,6 metru, 

¶ atraktivn² vzhled,  

¶ konektivita, 

¶ snadn§ aktualizace mapovĨch podkladŢ, 

¶ snadnost rozġ²Śen² nastaven² a aplikac², 

¶ ġirok® moģnosti vyuģit². 

NevĨhody 

¶ Moģnost poruchy, 

¶ moģnost odcizen², 

¶ nutnost m²t uschovan® mimo viditeln® m²sto, kdyģ je Śidiļ mimo vŢz, 

¶ vyġġ² n§roky na zamŊstnance, 

¶ aspoŔ minim§ln² zaġkolov§n² povinn®, 

¶ pravdŊpodobnost postupn®ho poġkozov§n², 

¶ v§ha zaŚ²zen², 

¶ servis zaŚ²zen², 

¶ moģn® odrazov§n² novĨch z§jemcŢ o pozici Śidiļe. 
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11.4 ZapŢjļen² pŚ²stroje 

Od spoleļnosti DEF a.s. mi byl zapŢjļen na dobu 14 dn² pŚ²stroj Getac T800. ZaŚ²zen² Z710 

bohuģel tato spoleļnost nemŊla k dispozici k z§pŢjļce. ZaŚ²zen² jsem mŊl v ¼myslu testovat 

na poboļce Dotcom a zjiġŠovat pŚibliģn® reakce pracovn²kŢ rozvozu. 

Bohuģel v dobŊ dod§n² zaŚ²zen² doġlo k neoļek§vanĨm ud§lostem, kter® vy¼stily v rozv§z§n² 

m®ho pracovn²ho pomŊru u spoleļnosti. Z tohoto dŢvodu nebylo moģn® konkr®tnŊjġ² testo-

v§n² prov®st. Pro popis zaŚ²zen² jsem pouze pŚiloģil nŊkolik fotografi² Getac T800 a po-

drobn® specifikace zaŚ²zen² Getac Z710.  

 

Obr. 30. ZapŢjļenĨ Getac T800 

Zdroj: Vlastn² zpracov§n² (2017) 

11.4.1 Specifikace pŚ²stroje Getac Z710 s dopadem na uģivatelsk® moģnosti 

¶ ZaŚ²zen² bŊģ² na operaļn²m syst®mu Android 4.1, z dŢvodu jeho rozġ²Śen² lze pŚed-

pokl§dat snadn® pŚijmut² a pŚivyknut² pracovn²ky rozvozu.  

¶ 7 palcovĨ displej s rozliġen²m 1024Ĭ600 s vylepġenou technologi² ļten² na slunci. 

V ter®nu velmi potŚebn® moģn® ovl§d§n² s rukavicemi a za zhorġenĨch povŊtrnost-

n²ch podm²nek, zejm®na za vlhka. 
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¶ VnitŚn² pamŊŠ 1GB plus 16GB typu flash poskytuje rychlou odezvu a reakci zaŚ²zen² 

pŚedevġ²m pro skenov§n² a navigaci. 

¶ WIFI technologie pro moģnost komunikace s intern² s²t². Snadn® stahov§n² a upload 

tras. Po n§vratu na depo moģnost v podstatŊ okamģitŊ sp§rovat ¼daje (upraven® ko-

neļn® ¼ļtenky) s ¼daji v OMS. Moģnost okamģit®ho porovn§n² a ¼pravy koneļnĨch 

cen. Pro tyto ¼ļely se vģdy jako koneļn§ cena akceptuje cena schv§len§ z§kazn²kem. 

Moģnosti okamģit®ho sp§rov§n² podpisu z§kazn²ka v elektronick® formŊ s jeho 

¼ļtem.  

¶ VolitelnĨ GSM modul (slot pro sim kartu a online pŚipojen² i na trase). V pŚ²padŊ 

platby pŚedem (dnes z§kazn²k nem§ ģ§dn® potvrzen² v ruce, pokud mu byla odeļteno 

zboģ², ģe koneļn§ cena byla sn²ģena) je moģn® bŊhem nŊkolika m§lo minut z§kazn²-

kovi poslat email s potvrzen²m o koneļn® platbŊ a moģnĨch odpoļtech.  

¶ Bluetooth technologie umoģn² v budoucnu propojit zaŚ²zen² s novĨmi platebn²mi ter-

min§ly. Dnes pouģ²van® platebn² termin§ly Ingenico IWL 220 GPRS, u kterĨch ļasto 

doch§z² k nenav§z§n² online pŚipojen² a tedy nutnosti resetu zaŚ²zen². Moģnost² do 

budoucna je pouģit² menġ²ch a pŚenosnŊjġ²ch mPOS platebn²ch termin§lŢ Ingenico, 

kter® pomoc² technologie bluetooth spolupracuj² pr§vŊ s chytrĨmi telefony nebo ta-

blety. Tyto syst®my maj² zpravidla vĨkonnŊjġ² technologii online pŚipojen² ï od-

padne tak problematiļnost ztr§ty GSM sign§lu. Termin§l tak vyuģ²v§ jiģ existuj²c² 

nav§zan® online spojen² v tabletu, ļ²mģ se sniģuj² technologick® n§roky na termin§l. 

Podm²nkou pouģit² tŊchto termin§lŢ je spolupr§ce se syst®mem Android 4.0 a 

vyġġ²m. Tyto pŚenosn® termin§ly mohou bĨt vĨhodnŊjġ² na pŚenos, lehce skladn® 

napŚ. v kapse u koġile Śidiļe, odpadne potŚeba vĨmŊny kotouļku s pap²rem. 

 

Obr. 31. Souļasn® a mobiln² platebn² termin§ly 

Zdroj: Platebniterminaly.eu (2017) 
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¶ GPS pro moģnost navigace. Rychl® okamģit® navigov§n². Moģnost st§hnut² aktu§l-

n²ch offline mapovĨch podkladŢ pro konkr®tn² vyhled§v§n² adresy. 

¶ Alfanumerick§ kl§vesnice na displeji v pŚ²padŊ potŚeby ï moģnost vkl§d§n² pozn§-

mek k dan®mu ¼ļtu z§kazn²ka, napŚ. pro snadnŊjġ² nalezen² poģadovan® adresy. 

¶ Kapacita baterie 7600mAh znamen§ dostaļuj²c² kapacitu na jednu trasu.  

¶ RozmŊry 218 x 142 x 27 mm a hmotnost 800 gramŢ pŚin§ġ² kompaktn² rozmŊry a 

pouģitelnost v ter®nu.  

¶ Rozmez² provozn²ch teplot v rozsahu od -20 ÁC aģ do 50 ÁC a bezkondenzaļn² pobyt 

ve vlhkosti do 95 % (Getac.com, 2017). 
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12 EKONOMICK£ ZHODNOCENĉ PROJEKTU 

12.1 Odhadovan® n§klady na poŚ²zen²  

Vzhledem k vysokĨm n§kladŢm jsem jiģ nevolil dokovac² vnitŚn² stojan. ZaŚ²zen² bude st§le 

dokov§no ve voze po celou dobu. Prostor Dotcomu je dobŚe zabezpeļen a riziko odcizen² je 

eliminov§no na minimum.  

Tab. 20. N§klady na poŚ²zen² 

Popis Ks Cena s DPH/ks 

Getac Z710 Basic 21 24 480 

Ļteļka ļ§rovĨch k·dŢ (volitelnŊ) 21 10 850 

Popruh na ruku 21 400 

Dokov§n² a nab²jen² do vozu 21 9 900 

Software 1 85 000 

Mont§ģ doku do vozu 21 420 

Celkem  1 052 050 

Zdroj: Nab²dka spoleļnosti DEF a.s. (2017) 

12.2 Odhadovan§ finanļn² ¼spora 

Ļasov§ ¼spora 

Zaveden² scannerŢ pro Śidiļe odstran²: 

¶ Odlepov§n² ġt²tkŢ, odeļ²t§n² n§hrad, manu§ln² zad§v§n² ¼dajŢ k platbŊ, pŚ²pravu od-

jezdu v celkov® d®lce 3:16 minut u z§kazn²ka. S prŢmŊrem 7,8 z§kazn²ka na trasu to 

je 25:30 minut. OdstranŊn² chybov§n² pŚid§ dalġ²ch 9,8 minut. OdstranŊn² druh® kon-

troly uġetŚ² 1:15 minut. CelkovŊ je tak moģno na jednu trasu realizovat ļasovou 

¼sporu 36:35 minut. 

Za celĨ den je tak moģn® pŚidat nav²c 3,9 objedn§vek. Respektive, na jednu trasu je 

moģn® pŚidat jednu objedn§vku a pracovn²ku rozvozu zbyde v prŢmŊru st§le 8:35 

volnĨch minut.   

¶ Đspora 218:00 minut pr§ce administr§tora smŊny na jeden den. 
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¶ Sn²ģen² o pŚibliģnŊ 60 chyb pracovn²kŢ rozvozu za mŊs²c a dalġ²ch n§kladŢ s t²m 

spojenĨch (spotŚebovan® pohonn® hmoty na druhotn® z§vozy k z§kazn²kŢm). 

Finanļn² ¼spora z realizovanĨch objedn§vek 

Vzhledem k tomu, ģe mi nebyl umoģnŊn pŚ²stup k ¼ļetn²m datŢm Dotcomu, jsem pŚ²jem 

z online prodeje pŚevzal z vĨzkumu autorŢ Galante, Lopez a Monroe (2013). Dle jejich vĨ-

zkumu prŢmŊrnĨ zisk z jedn® online objedn§vky s doruļen²m domŢ ļin² 9,7 euro. PŚi kurzu 

27,03 Kļ za 1 EUR dne 31. 3. 2017 to ļin² 262,2 Kļ. 

Finanļn² ¼spora z odstranŊn² pr§ce administr§tora smŊny 

Plat administr§tora smŊny je 127 Kļ/hod. SpotŚebovanĨ ļas na zad§v§n² je 43 %. To odpo-

v²d§ 3,9 hodin§m s platem 495,3 Kļ dennŊ.  

Finanļn² ¼spora sn²ģen²m chyb pracovn²kŢ rozvozu 

PrŢmŊrn§ spotŚeba vozidla je 12,5 litrŢ na sto kilometrŢ. PrŢmŊrn§ cena nafty dne 22. 3. 

2017 byla 30,3 Kļ za litr (kurzy.cz, 2017). Jeden kilometr tedy stoj²: 

Ὧά
ρςȟυ σπȟσ

ρππ
 σȟχψχυ ḙσȟψ ὑé 

PŚesnĨ vĨpoļet uġetŚen² za chyby je sporn® spoļ²tat. Nejzazġ² z§kazn²k je 52 km od depa a 

nejbliģġ² nŊkolik des²tek metrŢ. Druhotn® z§vozy se realizuj² buŅ samostatnĨmi z§vozy, 

nebo odboļkami z jiģ napl§novanĨch tras.  

Tab. 21. Odhadovan® ¼spory za rok 

Ļinnost Đspora za den Roļn² ¼spora  

Objedn§vky nav²c σ ςφςȟς χψφȟφ χψφȟφ συχ ςψπ ψρφȟς 

Administr§tor smŊny         τωυȟσ τωυȟσ συχ ρχφ ψςςȟρ 

Celkem        1281,9 τυχ φσψȟσ 

Zdroj: Intern² materi§ly, vlastn² zpracov§n² (2017) 

Odhadovan§ n§vratnost investice je 2,3 roku. Koneļn§ n§vratnost mŢģe ale bĨt rychlejġ², 

vzhledem k moģnĨm ¼spor§m za druhotn® z§vozy, kter® nejsou vyļ²sleny.  

(2) 
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12.3 Rizika projektu  

PŚi realizac²ch projektŢ mohou nastat rŢzn§ rizika. NŊkter§ rizika byla zm²nŊna jiģ ve SWOT 

analĨze. Rizikov§ analĨza byla zpracov§na formou metodiky RIPRAN, kter§ popisuje 

moģn§ rizika a m²ru jejich hrozeb (vizte PŚ²lohu P VI). 

Nez§jem veden² firmy a odloģen² projektu 

PŚ²liġ velk§ investice pro online obchod realizovanĨ pouze ze st§vaj²c²ch hypermarketŢ. Od-

hadovanĨ vyġġ² z§jem pro realizaci velkoskladŢ Dotcomu.  

OpatŚen² nepovedou k dosaģen² oļek§vanĨch c²lŢ 

Rozġ²Śen® kapacity moģn§ nebudou naplnŊny. Nov² z§kazn²ci nepŚijdou. Nutnost Śeġit ¼pra-

vou cen za ļasov® sloty a jejich zlevŔov§n²m. Ġkolit a motivovat pracovn²ky aby se l®pe 

vŊnovali z§kazn²kŢm.  

ZamŊstnanci nebudou spolupracovat 

řidiļi moģn§ budou odm²tat pracovat se zaŚ²zen²m z dŢvodu sloģitosti a pŚivyknut² na ma-

nu§ln² syst®m. 

ChybnŊ zpracovan® analĨzy 

Velk§ variabilita mnoģstv² sledovanĨch faktorŢ mŢģe pŚin§ġet velk® odchylky v mŊŚen² vĨ-

konnosti procesu. VĨkyvy ve vyuģ²v§n² kapacit mŢģou ovlivŔovat z§znamy jednotlivĨch 

tras. 
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13 NEUSTĆL£ ZLEPĠOVĆNĉ 

ObecnŊji a na celkovĨ Dotcom zamŊŚenou analĨzou jsem se snaģil pouk§zat na rŢzn® oblasti, 

se kterĨmi by bylo dobr® do budoucna pracovat.  

13.1 Dalġ² n§vrhy 

¶ Vybudov§n² vlastn²ho skladu pro Dotcom ï vĨznamn® sn²ģen² n§hrad a zrychlen² 

doby pŚ²pravy n§kupŢ. PravdŊpodobnŊ druhĨ nejnal®havŊjġ² probl®m, kterĨ mŢģe 

bĨt Śeġen. Realizace ale souvis² se strategi², kterou se spoleļnost Tesco v oblasti on-

line prodeje bude nad§le ub²rat. 

¶ Zaveden² motivaļn²ho syst®mu pro zamŊstnance ï nen² pŚ²pustn®, aby vġichni za-

mŊstnanci mŊli stejnou mzdu bez ohledu na pracovn² pŚ²stup a osobn² vĨkon. Sou-

ļasnĨ stav nen² motivaļn². 

¶ L®pe obezn§mit zamŊstnance s plnŊn²m kritickĨch faktorŢ PO. VysvŊtlit jim, co 

kterĨ znamen§ a jak§ je jejich dŢleģitost. 

¶ Zjednoduġit syst®m Perfect Order ï je nepŚehlednĨ a pro nov® zamŊstnance nesrozu-

mitelnĨ.  

¶ Zaveden² nŊkterĨch z n§strojŢ syst®mu Lean Production: 

¶ odstranŊn² vġeho nepotŚebn®ho,  

¶ vizualizaļn² management, 

¶ pr§ce se syst®mem METRIC. 

¶ PŚehodnotit syst®m n§boru novĨch pracovn²kŢ rozvozu. 

¶ PotŚeba nov®ho prostorov®ho uspoŚ§d§n² Dotcom.  

¶ PrŢbŊģn® mŊŚen² vĨkonnosti procesu a konfrontace se syst®mem Perfect Order. 
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ZĆVŉR 

Hlavn²m c²lem diplomov®ho projektu bylo na z§kladŊ analĨzy stavu procesu doruļov§n² 

online objedn§vky navrhnout takov§ opatŚen², kter§ povedou ke zjednoduġen² procesu doru-

ļen² objedn§vky a sn²ģen² moģnosti chybov§n² ze strany pracovn²ka rozvozu. Tento hlavn² 

c²l byl naplnŊn. SplnŊn²m d²lļ²ho c²le, tedy zaveden²m osobn²ch scannerŢ pro Śidiļe, se celĨ 

proces zpŚehledn² a zjednoduġ². 

Ve spoleļnosti Tesco Stores ĻR a.s. lze realizovat vŊtġ² mnoģstv² projektŢ, neģ kterĨ je na-

vrģenĨ v t®to pr§ci. Velice ģ§douc² je napŚ²klad zpracovat problematiku sniģov§n² n§hrad 

pomoc² vybudov§n² samostatn®ho skladu pouze pro Dotcom. Kaģd§ naskladnŊn§ poloģka 

by tak mohla bĨt evidov§na do prodejn²ho syst®mu a v pŚ²padŊ jej²ho vyprod§n² by si z§kaz-

n²k s§m pŚi objedn§v§n² zboģ² vybral n§hradn² zboģ². N§vaznost na syst®m by mohlo bĨt i 

to, ģe by z§kazn²k vidŊl, kdy poģadovanĨ vĨrobek bude opŊt naskladnŊn.  

Rostouc² vliv konkurence pŚin§ġ² z§kazn²kŢm moģnost porovn§vat rŢzn® poskytovatele. 

Konkurence tak® nab²z² jin§ Śeġen² a podm²nky sluģeb. NapŚ²klad spoleļnost Rohlik.cz je 

schopna ihned tĨģ den od objedn§n² doruļit zboģ² v hodinov®m slotu zdarma. Za poplatek 

99 Kļ dokonce objedn§vku doruļ² i do 90 minut od potvrzen² na webov® str§nce. Na druh® 

stranŊ oblast pokryt² konkurenļn²ch firem a jejich sortiment je st§le menġ² neģ u spoleļnosti 

Tesco. VĨvoj odvŊtv² se tedy jeġtŊ zdaleka nestabilizoval a bude z§leģet na jednotlivĨch 

spoleļnostech, jakĨm smŊrem budou pl§novat sv® strategie pro rozvoj.    

OdvŊtv² maloobchodn²ho online prodeje je v Ļesk® republice v poļ§tc²ch, ale pŚesto si do-

vedlo z²skat st§l® z§kazn²ky. Komfortem a pohodl²m poskytuje urļitĨ standart, kter®mu se 

bŊģn® nakupov§n² nemŢģe vyrovnat. UġetŚenĨ ļas, uġetŚen® pohonn® hmoty, sortiment a 

bezstarostnost cel®ho n§kupu patŚ² mezi nejvŊtġ² pŚ²nosy online nakupov§n².  

 



UTB ve Zl²nŊ, Fakulta managementu a ekonomiky 91 

 

SEZNAM POUĢIT£ LITERATURY  

Monografie 

BASCHAB, John a Jon PIOT, c2005. The professional services firm bible. Hoboken, NJ: 

John Wiley, 570 s. ISBN 0471660485. 

BLECHARZ, Pavel, 2011. Z§klady modern²ho Ś²zen² kvality. Praha: Ekopress, 120 s. ISBN 

9788086929750. 

FERNIE, John, Sue. FERNIE a Christopher MOORE, 2015. Principles of retailing. Second 

edition. New York: Routledge, 348 s. ISBN 978 113 8791 954. 

GALANTE, Nicolo, Enrique Garcia LOPEZ a Sarah MONROE, 2013. The Future of Online 

Grocery in Europe [online]. McKinsey [cit. 2017-02-31]. Dostupn® z: http://www.mckin-

sey.com/client_service/retail/latest_thinking/perspectives_second_edition/~/me-

dia/cb4608c559e34b3fbeddaec82ad72470.ashx 

GEFFROY, Edgar K., 2013. Digit§ln² z§kazn²k - n§ġ protivn²k, nebo partner?: online clien-

ting, aneb, Z§kazn²ci dnes nakupuj² jinak. Praha: Management Press, 179 s. ISBN 

9788072612550. 

HROMKOVĆ, Ludmila a Zuzana TUĻKOVĆ, 2008. Reengineering podnikovĨch procesŢ. 

Zl²n: Univerzita Tom§ġe Bati ve Zl²nŊ, 138 s. ISBN 9788073187590. 

MULAĻOVĆ, VŊra a Petr MULAĻ, 2013. Obchodn² podnik§n² ve 21. stolet². Praha: Grada, 

505 s. Finanļn² Ś²zen². ISBN 978-80-247-4780-4. 

Retail news, 2015. Praha: Press21, V(7-8), 54 s. ISSN 23367997. 

řEPA, V§clav, 2007. Podnikov® procesy: procesn² Ś²zen² a modelov§n². 2., aktualiz. a rozġ. 

vyd. Praha: Grada. Management v informaļn² spoleļnosti. ISBN 9788024722528. 

TUĻEK, David, 2015. Zlepġov§n² procesŢ & vybran® n§stroje PI [online]. Zl²n, 89 s. [cit. 

2017-02-26]. Dostupn® z: http://vyuka.fame.utb.cz/. UTB. 

VANĉĻEK, JiŚ², 2010. ProjektovĨ management v cestovn²m ruchu: distanļn² studijn² opora. 

Brno: Vysok§ ġkola obchodn² a hotelov§, 90 s. ISBN 9788087300084. 

VYTLAĻIL, Milan a Ivan MAĠĉN, 1999. Dynamick® zlepġov§n² procesŢ: programy a me-

tody pro eliminaci plĨtv§n². Liberec: Institut prŢmyslov®ho inģenĨrstv², 101 s. ISBN 

8090223532. 



UTB ve Zl²nŊ, Fakulta managementu a ekonomiky 92 

 

Syst®my managementu jakosti - Z§kladn² principy a slovn²k: ļesk§ technick§ norma, c2006. 

Praha: ĻeskĨ normalizaļn² institut. 

Elektronick® zdroje 

About us, 2017. Tesco PLC [online]. [cit. 2017-02-12]. Dostupn® z: https://www.tesco-

plc.com/about-us/ 

Annual Report 2016, 2016. Tesco PLC [online]. Welwyn Garden City [cit. 2017-02-12]. 

Dostupn® z: https://www.tescoplc.com/investors/reports-results-and-presentations/annual-

report-2016/ 

Czech-Republic Report, 2017. Ecommerce Europe [online]. [cit. 2017-02-06]. Dostupn® z: 

https://www.ecommerce-europe.eu/app/uploads/2016/08/Czechia-PDF.pdf 

ĻERNħ, Aleġ, 2015. Tesco zaģilo nejhorġ² rok v historii. IDnes [online]. [cit. 2017-02-12]. 

Dostupn® z: http://ekonomika.idnes.cz/tesco-prodelalo-ctvrt-bilionu-kourun-d83-/eko-za-

hranicni.aspx?c=A150422_085714_eko-zahranicni_rny 

DE SAEGER, Arianne, 2015. The Ishikawa Diagram: Identify problems and take action 

[online]. In: Namur, s. 31 [cit. 2017-03-06]. ISBN 978-2-8062-7065-8. Dostupn® z: 

http://www.decitre.fr/livre-pod/the-ishikawa-diagram-9782806270658.html 

Getac Z710 Fully Rugged Tablet, Getac [online]. [cit. 2017-04-12]. Dostupn® z: http://en.ge-

tac.com/tablets/Z710/specs.html 

Global Power of Retailing 2017, É2017. Deloitte [online]. Deloitte Network [cit. 2017-02-

12]. Dostupn® z: https://www2.deloitte.com/content/dam/Deloitte/global/Documents/con-

sumer-industrial-products/gx-cip-2017-global-powers-of-retailing.pdf 

KIVILAHTI, Arhi, 2013. Evolution of online groceries. Digital Foodie [online]. [cit. 2017-

01-31]. Dostupn® z: http://www.digitalfoodie.com/evolution-of-online-groceries/ 

MELTON, James, 2016. Online grocery sales top $48 billion worldwide. Internet Retailer 

[online]. [cit. 2017-02-02]. Dostupn® z: https://www.internetretailer.com/2016/10/06/on-

line-grocery-sales-top-48-billion-worldwide 

Model procesu SIPOC, 2012. IPA Slovakia [online]. Ģilina [cit. 2017-03-04]. Dostupn® z: 

http://www.ipaslovakia.sk/sk/ipa-slovnik/model-procesu-sipoc 

O n§s, 2017. Tesco ĻR [online]. Praha [cit. 2017-02-13]. Dostupn® z: http://itesco.cz/ 



UTB ve Zl²nŊ, Fakulta managementu a ekonomiky 93 

 

Informace o technologii ļ§rov®ho k·du [online], Praha [cit. 2017-04-09]. Dostupn® z: 

http://www.carovy-kod.info/ 

PAVELKA, Marcel, 2015. Nauļte se vidŊt a odstraŔovat plĨtv§n². Digitovarna [online]. [cit. 

2017-03-06]. Dostupn® z: http://www.digitovarna.cz/clanek-84/naucte-se-videt-a-odstrano-

vat-plytvani.html 

PAVELKA, Marcel, 2015. Ļasov® studie - n§stroj prŢmyslov®ho inģenĨrstv² [online]. Zl²n 

[cit. 2017-03-13]. Dostupn® z: http://www.utb.cz/file/22868_1_1/. UTB. 

Platebn² termin§ly [online], 2015. Praha [cit. 2017-04-12]. Dostupn® z: http://www.plateb-

niterminaly.eu/mpos-terminaly/#! 

Potraviny online: Trh s rŢstovĨm potenci§lem, 2016. SvŊt Obchodu [online]. Praha [cit. 

2017-02-06]. Dostupn® z: http://www.svetobchodu.cz/potraviny-online-trh-s-rustovym-po-

tencialem/ 

Report: The State Of Online Grocery Retail in Europe, 2015. In: Syndy [online]. Amstelveen 

[cit. 2017-01-31]. Dostupn® z: http://syndy.com/report-the-state-of-online-grocery-retail-

2015/ 

Strategic Report 2016, 2017. Tesco PLC [online]. Welwyn Garden City [cit. 2017-02-12]. 

Dostupn® z: https://www.tescoplc.com/media/264195/strategic-report-2016.pdf 

Tesco zkouġ² novĨ model hypermarketu, 2014. IDnes [online]. Praha [cit. 2017-02-12]. Do-

stupn® z: http://ekonomika.idnes.cz/retezec-tesco-predstavil-novy-koncept-hypermarketu-

f9h-/test.aspx?c=A141126_175249_test_ozr 

The Online Grocery Shopper, 2014. Syndy.com [online]. Amstelveen [cit. 2017-02-06]. Do-

stupn® z: http://www.syndy.com/online-grocery-shopper/ 

Tipping Point for Online Groceries?, 2015. In: Morgan Stanley [online]. [cit. 2017-01-31]. 

Dostupn® z: https://www.morganstanley.com/ideas/online-groceries-could-be-next-big-

ecommerce-driver 

Total of 86 pct of Czechs never shop online for foodstuffs - poll, 2016. CTK English-Lan-

guage News Service [online]. Prague [cit. 2017-02-12]. Dostupn® z: 

https://search.proquest.com/docview/1787099370?accountid=15518 

Total Retail 2016, 2016. PwC [online]. PwC Network [cit. 2017-02-12]. Dostupn® z: 

www.pwc.com/gx/en/retail-consumer/publications/assets/total-retail-global-report.pdf 



UTB ve Zl²nŊ, Fakulta managementu a ekonomiky 94 

 

Vladim²r MaŚ²k: Ļesk§ republika mŢģe na Industry 4.0 hodnŊ vydŊlat, 2016. TAĻR [online]. 

Praha [cit. 2017-04-02]. Dostupn® z: https://www.tacr.cz/index.php/cz/novinky/683-vladi-

mir-marik-ceska-republika-muze-na-industry-4-0-hodne-vydelat.html 

ZIGIARIS, Sotiris, 2000. Business Process Re-engineering BPR [online]. 25 s. [cit. 2017-

02-09]. Dostupn® z: www.adi.pt/docs/innoregio_BPR-en.pdf 

PouģitĨ software 

ARIS Express - Free Modelling Software [online], 2017. Dostupn® z: http://www.aris-

community.com/aris-express  

Flowchart Maker & Online Diagram Software [online], 2017. Dostupn® z: 

https://www.draw.io/ 

 

 

 

https://www.tacr.cz/index.php/cz/novinky/683-vladimir-marik-ceska-republika-muze-na-industry-4-0-hodne-vydelat.html
https://www.tacr.cz/index.php/cz/novinky/683-vladimir-marik-ceska-republika-muze-na-industry-4-0-hodne-vydelat.html


UTB ve Zl²nŊ, Fakulta managementu a ekonomiky 95 

 

SEZNAM POUĢITħCH SYMBOLš A ZKRATEK 

CEE  Central Eastern Europe. 

CPG 

EPC 

 Consumer Packed Goods. 

Event.driven Process Chain. 

EU 

EUR 

 European Union. 

MŊna Evropsk® unie 

FMCG 

GBP 

 Fast-moving Consumers Goods. 

Britsk§ libra 

GPS  Global Positioning System 

GPRS  General Packet Radio Service 

GSM  Groupe Sp®cial Mobile 

HACCP  Hazard Analysis Critical Control Point. 

KPI  Key Performance Indicators. 

N/A  Not Applicable (neaplikovateln®) 

PLC  Public Limited Company 

PO  Perfect Order 

VB  Velk§ Brit§nie 

VP  Vybran§ poboļka 

   

   

   



UTB ve Zl²nŊ, Fakulta managementu a ekonomiky 96 

 

SEZNAM OBRĆZKš 

Obr. 1. VĨvoj trģeb v ĻR v e-komerci mezi lety 2012ï2016 v mld. Kļ ....................... 15 

Obr. 2. Celkov® objemy prodejŢ v letech 1997ï2016 v mld. GBP ............................. 34 

Obr. 3. Mapa pokryt² sluģbou rozvozu potravin ......................................................... 37 

Obr. 4. PŚ²klad doruļov§n² (vlastn² zpracov§n²) ........................................................ 38 

Obr. 5. ZpŢsoby balen² vybranĨch produktŢ (vlastn² zpracov§n²) ............................. 39 

Obr. 6. Organizaļn² struktura vybran®ho Dotcom (vlastn² zpracov§n²) .................... 40 

Obr. 7. SIPOC model procesu Dotcom (vlastn² zpracov§n²)...................................... 41 

Obr. 8. Chyba ve volbŊ n§hrady (vlastn² zpracov§n²) ................................................ 42 

Obr. 9. Prostor Dotcomu a prostor pro nakl§d§n² vozŢ (vlastn² zpracov§n²) ........... 43 

Obr. 10. Nutn® slepov§n² k·dov®ho ġt²tku (vlastn² zpracov§n²) ................................. 44 

Obr. 11. Porovn§n² vybranĨch charakteristik spokojenosti z§kazn²kŢ v roce 2016 ... 46 

Obr. 12. VĨvoj Dokonal® objedn§vky v roce 2016 ..................................................... 48 

Obr. 13. Ochota vyn®st n§kup v roce 2016 ................................................................. 50 

Obr. 14. PrŢbŊh pŚechodu od kvantity na kvalitu (vlastn² zpracov§n², 2016ï2017) . 51 

Obr. 15. Rozloģen² pr§ce Śidiļe na skladu (vlastn² zpracov§n²) ................................ 55 

Obr. 16. Jednotliv® ļinnosti u doruļen² (vlastn² zpracov§n²) ..................................... 56 

Obr. 17. Spaghetti diagram nakl§d§n² a pŚ²pravy odjezdu (vlastn² zpracov§n²) ....... 57 

Obr. 18. Rozloģen² pr§ce administr§tora smŊny (vlastn² zpracov§n²) ....................... 59 

Obr. 19. RozbitĨ produkt (vlastn² zpracov§n²) ........................................................... 61 

Obr. 20. Z§kazn²k neposkytl pŚ²jmen² (vlastn² zpracov§n²) ........................................ 62 

Obr. 21. VĨkon procesu s chybami a bez za sledovan® obdob² (vlastn² zpracov§n²) . 63 

Obr. 22. IshikawŢv diagram pŚ²ļin a n§sledkŢ poklesu PO (vlastn² zpracov§n²) ...... 65 

Obr. 23. Ot§zka ļ. 1 .................................................................................................... 67 

Obr. 24. Ot§zka ļ. 2 .................................................................................................... 68 

Obr. 25. Ot§zka ļ. 3 .................................................................................................... 68 

Obr. 26. Ot§zka ļ. 4 .................................................................................................... 69 

Obr. 27. Ot§zka ļ. 5 .................................................................................................... 69 

Obr. 28. Ot§zka ļ. 6 .................................................................................................... 70 

Obr. 29. Ot§zka ļ. 7 .................................................................................................... 71 

Obr. 30. ZapŢjļenĨ Getac T800 .................................................................................. 83 

Obr. 31. Souļasn® a mobiln² platebn² termin§ly ........................................................ 84 

 

file:///C:/Users/dell/Desktop/Kopriva.DP.docx%23_Toc479837755
file:///C:/Users/dell/Desktop/Kopriva.DP.docx%23_Toc479837756
file:///C:/Users/dell/Desktop/Kopriva.DP.docx%23_Toc479837757
file:///C:/Users/dell/Desktop/Kopriva.DP.docx%23_Toc479837758
file:///C:/Users/dell/Desktop/Kopriva.DP.docx%23_Toc479837759
file:///C:/Users/dell/Desktop/Kopriva.DP.docx%23_Toc479837760
file:///C:/Users/dell/Desktop/Kopriva.DP.docx%23_Toc479837761
file:///C:/Users/dell/Desktop/Kopriva.DP.docx%23_Toc479837762
file:///C:/Users/dell/Desktop/Kopriva.DP.docx%23_Toc479837764
file:///C:/Users/dell/Desktop/Kopriva.DP.docx%23_Toc479837765
file:///C:/Users/dell/Desktop/Kopriva.DP.docx%23_Toc479837766
file:///C:/Users/dell/Desktop/Kopriva.DP.docx%23_Toc479837767
file:///C:/Users/dell/Desktop/Kopriva.DP.docx%23_Toc479837768
file:///C:/Users/dell/Desktop/Kopriva.DP.docx%23_Toc479837769
file:///C:/Users/dell/Desktop/Kopriva.DP.docx%23_Toc479837771
file:///C:/Users/dell/Desktop/Kopriva.DP.docx%23_Toc479837773
file:///C:/Users/dell/Desktop/Kopriva.DP.docx%23_Toc479837775


UTB ve Zl²nŊ, Fakulta managementu a ekonomiky 97 

 

SEZNAM TABULEK 

Tab. 1. Deset zem² s nejvŊtġ²m pod²lem onlineprodeje na trhu FMCG ...................... 18 

Tab. 2. Modely online maloobchodn²ho prodeje a distribuce FMCG ........................ 20 

Tab. 3. NejvŊtġ² spoleļnosti provozuj²c² e-komerci FMCG na ¼zem² ĻR ................... 21 

Tab. 4. Charakteristiky jednotlivĨch druhŢ procesŢ ................................................... 25 

Tab. 5. Z§kladn² ukazatele spoleļnosti za fisk§ln² rok 2016 ...................................... 35 

Tab. 6. Charakteristika prŢmŊrn®ho z§kazn²ka .......................................................... 45 

Tab. 7. Jednotliv§ krit®ria Perfect Order a trend vĨvoje ............................................ 49 

Tab. 8. Vliv procesu na Perfect Order ........................................................................ 52 

Tab. 9. Zaznamenan® parametry ................................................................................ 53 

Tab. 10. ĻasovĨ sn²mek pracovn²ka rozvozu .............................................................. 54 

Tab. 11. Ļasov§ analĨza doruļen² .............................................................................. 56 

Tab. 12. ĻasovĨ sn²mek administr§tora smŊny .......................................................... 58 

Tab. 13. Identifikace rizik v jednotlivĨch ¼sec²ch ....................................................... 60 

Tab. 14. Poļet neshod v obdob² listopad aģ prosinec 2016 ........................................ 62 

Tab. 15. Projektov§ fiġe .............................................................................................. 73 

Tab. 16. Strukturovan§ SWOT analĨza projektu ........................................................ 74 

Tab. 17. LogickĨ r§mec projektu ................................................................................ 75 

Tab. 18. Harmonogram projektu ................................................................................ 77 

Tab. 19. Moģnosti Śeġen² n§vrhu zaveden² ļtec²ho zaŚ²zen² ....................................... 79 

Tab. 20. N§klady na poŚ²zen² ...................................................................................... 86 

Tab. 21. Odhadovan® ¼spory za rok ........................................................................... 87 

 

 

 



UTB ve Zl²nŊ, Fakulta managementu a ekonomiky 98 

 

SEZNAM PřĉLOH 

P I Nab²dka zaŚ²zen² od firmy DEF a.s. 

P II Dotazn²k 

P III Z§znamy tras 

P IV EPC model pŚ²pravy objedn§vky 

P V EPC model doruļen² objedn§vky 

P VI RIPRAN analĨza rizik 

 

 



 

 

PřĉLOHA P I: NABĉDKA ZAřĉZENĉ OD FIRMY DEF A.S. 

 

 

 



 

 

 



 

 

 PřĉLOHA P II: DOTAZNĉK 

 

 


