LOGISTIKA

Smluvni logistika -
nastroj optimalizace?

Jedna z obvyklejsich definic ik, Ze smluvni logistika je predani logistickych aktivit podniku
logistickému operatorovi, a to na zakladé dlouhodobych smluv. Toto prvni predani se zpravidla
rodi az na zakladé dlouhodobé spoluprace v urcitych segmentech logistiky. Proto se také nejvice
logistickych operatorti rekrutuje ze speditérii, ktefi pracuji jako ,architekti” dopravniho Fetézce,
organizuji dopravu, zabezpecuji manipulace a skladovani, poskytuji informace a provadéji
vyrovnavani vykonti s dodavateli. Vy€lenéni logistiky smluvnim partnerem je pak jakymsi vrcho-
lem spoluprace, ovSem velmi vzdy zalezi na cilech a ocekavanich tohoto prevzeti.

Smlouvy v logistice

Cesky obchodni zakonik nezna pojem logistika. PFi
uzavirani kontraktu firmy vétsinou postupuji dvéma
zplisoby. Bud' uzavienim ramcové smlouvy o spo-
lupraci v oblasti logistiky (smlouva nepojmenovana
dle 07) a uzaviranim dalSich dil¢ich smluv na ¢in-
nosti provadéné logistikem pojmenovanych OZ.
Jedna se o smlouvy zasilatelské, o prepravé véci,
mandatni na zastupovani v celnim Fizeni, o sklado-
vani, najemni smlouvy, smlouvy komisionarské,
smlouvu kupni atd.

Druhy zptisob je uzavirani tzv. nepojmenovanych
smluy, a to bud’ jedné rozsahlé a velmi podrobné,
nebo fadu dil¢ich na rlizné netypické ¢innosti. Napri-
klad smlouva o pronajmu oball a palet, smlouva
o vedeni zakaznickych obalovych kont, o vedeni in-
trastatu, provadéni nakladky a vykladky za odesila-
tele a prijemce, myti a opravu obal(, polepovant,
montaze apod. Klienti logistickych spoleCnosti davaji
podle mého nazoru prednost uzavieni jedné smlouvy.
To mnohdy pFinasi problémy pri feSeni odpovédnosti
z jednotlivych Cinnosti, které jsou upraveny smluvné
v obchodnim zakoniku jako smlouva pojmenovana.
Svaz spedice a logistiky CR ve svjch obecnych zasi-
drobnéjsi pravidla oproti prislusnym ustanovenim 0Z
o zasilatelské smlouvé, nicméné tato jsou doplnéna
pouze o odkaz na smlouvu o skladovani z 0Z.

Trh kontraktni logistiky CR v dobé recese
Mnohé zakaznické vztahy se v tomto obdobi na-
rusily a poskodily. Pro mnoho zadavatelli bylo vy-
chodiskem snizovani nakladli za kazdou cenu.
Stranou Sly vSechny poucky a memoranda o 3PL,
4PL a komplexnim outsourcingu. Zakaznika zaji-
mala a dodnes mnohé zajima cena, a teprve potom
kvalita a komplexnost sluzby. Prebytek prepravnich
a skladovacich kapacit velmi sniZil vyjednavaci silu
stavajicich dodavateld. Sila kupuijicich byla vysoka,
navic umocnéna i malou diferenciaci sluzeb logis-
tickych operator(i. Pokud tedy neexistuji dodava-
telské smlouvy, je i provedeni zmény dodavatele
nakladové nenarocné. Rivalita v logistice je dlou-
hodobé velmi silna a tlak na cenu odstartoval ce-
novy koloto€. Spedité¥i v roli poskytovatel(i smluvni
logistiky tento tlak na ceny prepravnich sluzeb spo-
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luvytvareli jako zastupci prikazcl, a to samozrejmé
mélo negativni dopad i na Cisté dopravni branzi.
Hospodarské zpomaleni CR prispélo k tlaku na cenu
logistickych sluzeb, a tim se v odvétvi zvySovala
konkurence se vsemi obvyklymi disledky.

Sance firem sttedniho stavu

Trh logistiky je obecné povaZzovan za velmi roz-
triStény s radou malych a strednich podniki. Velci
mezinarodni i regionalni hraci se budou pravdépo-
dobné snazit vyuzit soucasné situace ke vstupiim
na nové trhy nebo upevnit své postaveni regional-
nimi akvizicemi. Firmy stfedniho stavu - aby neza-
nikly z diivodii insolvence nebo prodeje - maji Sanci
uplatnit se regionalné zvyraziovanim svych silnych
stranek a samozfejmé také urcitou specializaci
amozna i kooperaci s témi velkymi. Smluvni part-
nefi stredni velikosti maji nejvétsi vyhodu v pruz-
nosti a uméni vytvorit FeSeni na miru odlisné od
koncernovych standardi. Nezbytnou, nikoliv vSak
jedinou podminkou je IT reSeni prizpdsobené klien-
tovym potiebam a systémim.

Je vlastni infrastruktura dilezita?

JeSté nedavno se tvrdilo, Ze Cista smluvni logis-
tika ma velky ristovy potencial a velikou budouc-
nost. V posledni dobé se ale ukazuje, Ze to bez
vlastni sité v pozemni dopravé prece jen tak dobre

nefunguje. Renomovana némecka spolecnost pred
Casem zverejnila vysledky prizkumu, kde mj. uvadi:
LSpecializovani smluvni logistici s naroénymi sluz-
bami pFidavajicimi hodnotu jsou mnohem méné
Uspésni nez podniky, které nabizeji smluvni logis-
tiku jako dodatkovou sluZbu a namisto toho se za-
meéFuji na klicovou aktivitu postavenou na siti".
Burzovni boom v minulosti vedl k vife, Ze nejlispés-
sluzby, aniz by investovali do svého movitého i ne-
movitého vybaveni. Toto pojeti se jiz ukazuje jako
nepravdivé. Jinak Feceno, velmi malo zakaznikii je
ochotno dobfe zaplatit za sluzby pridavajici hod-
notu jejich produktu. Zakladem kazdé cenové
kalkulace zlistavaji prepravni a spedicni sluzby
a skladovani s manipulaci. V obdobi recese to plati
dvojnasobné.

Ziskovost a perspektivy rozvoje smluvni
logistiky

V ramci ostrého konkurencniho boje se chtéji né-
kteF speditéfi v CR zaméFit na smluvni logistiku
a doplnit tak klasické dopravni €innosti o pridanou
hodnotu. Jde samoziejmé i o jisty druh stabilizace
vztahi s klientem. Myslim, Ze to je spravna cesta.
Ukazuje se totiz, Ze smluvni logistika se vyplati
v kombinaci s jinymi logistickymi a dopravnimi ak-
tivitami. Diivodem je to, Ze zakaznici sice pozaduji
veni za né priméfené zaplatit. Aby poskytovatelé
zlistali v zisku, museji ve svych vlastnich sitich nebo
kooperacich optimalizovat naklady a vyuZzivat sva
zarizeni a organizaci co nejefektivnéji.

Obdobi koncici recese, jak pevné doufam, mozna
vrati i optimisticky pohled na tlohu smluvni logis-
tiky jako mozného nastroje optimalizace nakladd.
V soucasné dobé Slo rozhodné jen o absolutni
Uspory. Mozna se budeme brzy zabyvat vztahem
dopravnich nakladl k prepravovanému mnozstvi
a Casovym moznostem. Myslim, Ze trend dopravo-
vat vSe just-in time nebude vzhledem k pFipravo-
vanym opatrenim v danich a mytném stale aktualni.
Dalsi poskytovateli neprozkoumanou oblasti je opa-
tiovact logistika véetné optimalizace zasob. Takze
pripravujme se, prace bude dost. O

Jan Kucera
predseda logistického klubu
Svaz spedice a logistiky CR
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Regionalni prumyslova logistika v praxi

0 smluvni logistice se hodné mluvi. Rada spole¢nosti ji nabizi, je predmétem odbornych
¢lankd. Co vse se pod timto pojmem skryva a kam az sahaji jeji moznosti? Jak se s touto
vyzvou miiZze v praxi vyporadat lokalni poskytovatel logistickych sluzeb?

S pojmem logistika se dnes setkavame na kaz-
dém kroku. At jiz s pFivlastkem nebo bez, stala se
logistika nedilnou souc€asti nabidky firem posky-
tujicich sluzby v této oblasti. VSichni ji nabizeji,
snazi se zaujmout zakaznika a ziskat ho na svou
stranu. Co ale opravdu firmy nabizeji? JeSté pred
nékolika lety bylo vnimani mnoha zakaznikii z0-
Zeno na rovnici: logistika = doprava a skladovani.
Dnes se jiz témér vSichni naucili vnimat logistiku
jako néco vic. Stale vice firem nabizi svym zakaz-
nikdm novy pohled na cinnosti, které mnozi
nedavno povazovali z pohledu logistiky za nedo-
bytné pevnosti.

Jak tedy v praxi vypada smluvni logistika v poda-
ni Ceského poskytovatele logistickych sluzeb? Spo-
lecnost BOHEMIA CARGO pUsobi na trhu od roku
1997 0d svého zaloZeni se vypracovala z lokalni
spediéni firmy do pozice vyznamného poskytova-
tele Sirokého spektra logistickych sluzeb. Usp&sny
rozvoj firmy provazi snaha o poskytovani takovych
sluzeb, které pFinesou zakaznikovi vZdy néco vic,
nez je na trhu obvyklé. Kazda dlouhodoba spolu-
prace pak musf byt postavena na vzajemné divére,
je7 je vychozim predpokladem pro realizaci projekts
presahujicich ramec bézné nabizenych sluzeb.

1 Kudy tedy vede cesta ke spokojenym zdkaz-
nikim?

V roce 2002 prisSel zakaznik, dodavatel v oblasti
automotive, s pozadavkem na zajiSténi Cistoty
vratnych prepravnich oball urcenych pro pre-
pravu motorovych pistl do vyroby. Vyrobci auto-
mobilli pozaduji od dodavateltl prvotridni servis
ve vech oblastech. Cistota dodavanych kompo-
nentl je jednim z klicovych faktord. Nabizelo se
nékolik moznych feSeni. Od myti ve vlastni reZii ve
vyrobnim arealu, pres specializovanou firmu za-
jistujici sluzbu ve svych prostorach, az po integraci
do stavajiciho logistického retézce. Zakladnim po-
Zadavkem byla spolehlivost dodavky, ekonomicka
vyhodnost FeSeni a v neposledni fadé zajem zakaz-
nika na co mozna nejjednodussim fungovani sys-
tému. Jako nejvyhodnéjsi se ukazala nabidka
logistické spolecnosti integrovat myti priimyslo-
vych prepravek pfimo do obéhu obal(l. Prepravky,

vracejici se od zakaznik(, byly a jsou skladovany
u logistického partnera, ktery zaroven zajistuje je-
jich myti a sueni. Zpét do vyroby jsou dodavany
pouze Cisté a vysuSené obaly, spliujici narocné po-
Zadavky zakaznika. Zavedeni myti primyslovych
prepravek do logistického procesu bylo jednim
z prvnich firemnich projektti smluvni logistiky. Je
potésujici, Ze reSeni navrzené v roce 2002 lispésné
funguije i dnes.

1 Jak miiZe vypadat komplexni reseni zdkaz-
nické logistiky?

Predstava, ze nékdo pFijde za zakaznikem, na-
bidne mu spolupréaci v tuctu oblasti a dostane ze-
lenou na realizaci svych plant, je mylna. Cesta
k integraci poskytovatele sluzeb do procesti za-
kaznika je vzdy dlouha. Nestaci jen predloZit Fe-
Seni, mnohem dilezitgjsi je presvédcit zakaznika,
aby svéFil své Einnosti do vasich rukou. Prikladem
miize byt vyrobce hlinikovych vyrobkd Alcan. Spo-
luprace s touto spolecnosti zapocala jiz v roce
1998. Na zacatku bylo ,klasické” zajisténi zasila-
telskych sluZeb pro expedované vyrobky. Casem
se spoluprace rozsitila o dovoz surovin na vstupu,
celni sluzby a zastupovani v celnim Fizeni, po
vstupu do EU o zajiSténi evidence INTRASTAT. Od
roku 2005 zajistuje BOHEMIA CARGO spravu
a evidenci vratnych oball. Cast obalfi viastni
a pronajima dle aktualni potieby zakaznika. K lo-
gistice neodmyslitelné patii také manipulace se
zbozim a jeho loZeni na dopravni prostredky. Ke
spravnému lozeni je potfeba Siroka znalost prob-
lematiky a mnoho zkuSenosti. Odpovédnost ode-
silatele za spravné ulozZeni nakladu je zakotvena
i v nékolika pravnich predpisech.

Expedice zboZi a jeji mozna selhani se pfimo do-
tykaji zakaznikd. Pro firmy se vzdy jedna o velmi
citlivou oblast. Zasadni rozhodnuti v tomto sméru
padlo v roce 2006. Odpovédnost za expedici pre-
vzal poskytovatel logistickych sluzeb. PFevedenim
pracovnikl a odpovédnosti bylo vyznamnym kro-
kem ke komplexnimu servisu v logistice.

Podstatou logistiky je vykryvani ¢asovych a véc-
nych nesoulad(i mezi vyrobou a spotrebou pro-
duktl. Nedilnou soucasti sluzeb v této oblasti je
proto skladovani. I zde Ize nalézt prostor pro ino-
vace a nové napady. Kromé skladovani vstupnich
surovin a hotovych vyrobk( je soucasti spoluprace
i unikatni projekt skladovani a nakupu pomocnych
a rezijnich materialll. Impulsem pro celé feSent byl
pozadavek zakaznika na vyclenéni téchto mate-
riall mimo areal vyrobniho zavodu a zajisténi ply-
nulych dodavek do vyroby a ostatnich oddélent
v ramci zavodu. Ze strany poskytovatele byla na-
bhidka rozsitena o moznost zajisténi nakupu téchto
materiald, jejich dopravy, evidenci a financovani.

Konecné reSeni zahrnuje pofizeni surovin a mate-
rialll na Gcet poskytovatele sluzby, jejich sklado-
vani a inventarizaci, postupnou optimalizaci
skladovych zasob v navaznosti na aktualni po-
treby zakaznika, pravidelné zavozy pFimo na vy-
robni linky a ostatni pracovisté. Soucasti servisu je
i neustala pohotovost pro ptipad nepredvidatel-
nych udalosti. V takovém okamziku musi byt po-
Zadované zbozi na misté u zakaznika i mimo
pracovni dobu do 120 minut, a to 24 hodin denné,
sedm dni v tydnu.

Nejen v logistice plati, ze kazdy vztah se musi
rozvijet. DalSi vyzvou je pFipravovany projekt na
zajisténi vnitrofiremni dopravy primarnf suroviny.
Vzhledem k vnitrofiremnim presuniim materialu
v fadech tisicl tun mésicné pdjde jisté o zajimavy
tkol.

1 Ne kazdy zdkaznik musi byt ,komplexni”, roz-
hoduji malickosti.

Predpokladem k ziskani zakaznika je vzdy schop-
nost zaujmout nécim jeho pozornost. Velci nadna-

rodni hraci oslovuji své zakazniky skrze trzni podily
a globalni zabér. Lokalni poskytovatelé nabizeji
osobni pristup, sluzby na miru, pFipadné néco navic.
Pomineme-li cenu, ktera je alfou a omegou kazdé
nabidky, ziistava pravé to néco, co miize zvratit
rozhodnuti zakaznika ve vas prospéch.

BOHEMIA CARGO nabizi v tomto sméru nap¥i-
klad sluzby v oblasti vzdélavani zaméstnancii -
pravidelna Skoleni obsluhy manipulacni techniky,
Skoleni Fidica referencnich vozidel, vzdélavani za-
méstnancll v oblasti dopravy, skladovani a logis-
tiky obecné. Zakaznici velmi ocefuji napfiklad
informace o baleni zbozi a moznostech jeho ukla-
dani na dopravni prostredky.

1 A jakd je tedy budoucnost lokdinich firem po-
skytujicich sluzby ve smluvni logistice?

14. Fijna 2008 vysel v jednom Casopise zabyva-
jicim se logistikou zajimavy €lanek, ktery zacinal
vétou: ,Logistice se daFi a ma pred sebou vice nez
sedm tucnych let.” Nevim, jak by vétSina z nas
hodnotila tuto informaci dnes, s odstupem dvou
let. Pokud nas néco do budoucna opravdu Ceka, je
to tvrda prace pfi hledani novych reSeni, ktera nasSi
zakaznici oceni. To, jestli nase dalsi léta budou
tucna Ci ne, rozhodnou totiz pravé oni. O

Ing. Michal Svoboda
BOHEMIA CARGO s.r.o.
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Contractual Logistics —
Instrument of Optimisation?

One of common definitions says contractual logistics is transfer of company'’s logistic
activities to a logistic operator based on long-term contracts. The first "handover” usually
takes place only after long-term cooperation in certain logistic segments. That is why most
logistic operators come from the group of forwarders that work as "architects” of the
transport chain, organise transport, secure handling and warehousing, provide information
and pay for work to contractors. Commissioning of logistics to a contractual partner is

a crest of cooperation; however, it always depends on the objectives and expected results.

Contracts in logistics

The Czech Commercial Code does not know the
term "logistics”. When entering into a contract,
Czech companies usually proceed in two ways.
The first option is to conclude a general contract
on cooperation in the field of logistics and then
enter into subcontracts on activities performed
by the logistic operator, as specifically mentioned
in the Commercial Code (CC). It means
forwarding contracts, contracts on carriage of
things, mandate contracts on representation in
customs procedures, contracts on storage, lease
contracts, commission agent contracts, sales
contracts, etc.

The second option is to enter into innominate
contracts in the form of a single extensive and
very detail contract or a number of separate
contracts on various custom-made activities. It is
for example a contract on lease of cases and
pallets, a contract on administration of
customer's packaging accounts, administration of
intrastat, on loading and unloading on consigner’s
behalf, cleaning and repairs of packaging,
labelling, assembly, etc. In my opinion clients of
logistic companies prefer to conclude a single
contract. That often leads to problems when
responsibility should be allocated for individual
activities that are established in the Commercial
Code as nominate. The Association of Forwarding
and Logistics of the Czech Republic defines
stricter and more detail rules in its general
forwarding terms and conditions compared to
the respective provisions of CC, however, they are
only complemented by a reference to a contract
on storage in accordance with CC.

Czech contractual logistics market in time
of recession

Many client relations have impaired recently.
For many clients the only way out was cost
reduction at any rate. All theories about 3PL, 4PL
and complex outsourcing have been left aside.
The client was and often still is interested in price
and service quality and complexity comes only
after. The surplus of transport and warehousing
capacities has dramatically weakened the
bargaining position of existing contractors. The
power of buyers was big, even augmented by the
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low level of differentiation of logistic operators’
services. If there are no supply contracts, to
replace the contractor is almost cost-free. Rivalry
in logistics has been very strong in the long-term
and the price pressure has started a whirl of
prices. Forwarders as contractual logistics
providers have co-created the pressure on prices
of transport services in the role of customer
representatives, and that has naturally had

a negative impact on the transport sector itself.
The economic recession in the Czech Republic has
contributed to the pressure on prices of logistic
services and the competition in the sector has
intensified with all usual consequences.

Prospects of medium sized companies
The logistic market is generally considered as
very fragmented with a number of small and
medium sized companies. Big multinational and
regional players are likely to try to take a chance
on the current situation to enter new markets or
strengthen their positions by regional
acquisitions. Medium sized companies - not to
cease to exist due to insolvency or sale — have an
opportunity to gain ground on the regional level
by emphasizing their strengths and a certain level

of specialisation and potential certain
collaboration with the big ones. Medium sized
partners enjoy the advantage of flexibility and
ability to create customised solutions different
from concern standards. A necessary, however
not the only precondition is an IT solution
adapted to client needs and systems.

Is own infrastructure important?

Till recently it was believed pure contractual
logistics had a big growth potential and great
future. However, it has turned out things in land
transportation do not go so well without own
network. Some time ago a renowned German
company published results of a survey which
among other things says: "specialised contractual
logistic operators with complex services adding
value are much less successful than companies
that offer contractual logistics as a
supplementary service and instead focus on key
activities based on a network”. The stock-market
boom in the past led to belief the most successful
in logistics will be those who sell pure services
without investing into their movable and
immovable equipment. That concept has turned
out to be untrue. In other words, very few
customers are ready to pay for services adding
value to their product. Every cost estimate is
based on transport and forwarding services,
warehousing and handling. It applies twice as
much in time of recession.

Profitability and prospects of contractual
logistics

In the intensive competitive struggle some
Czech forwarders plan to focus on contractual
logistics and top up traditional transport
activities by added value. It naturally means
certain stabilisation of their client relations.

I think it is the right direction. Contractual
logistics turns out to be advantageous in
combination with other logistic and transport
activities. It's because customers tend to request
more complex services, however, they are not
ready to pay for them adequately. To be
profitable, providers need to optimise costs and
use their facilities and organisations within their
own networks or in cooperation networks as
efficiently as possible.

The time of ending recession, as I firmly trust,
may bring back an optimistic opinion on the role
of contractual logistics as a potential cost
optimising instrument. Recently the objective has
been just absolute savings. We may be soon
concerned with the relation of transport costs to
the transported volume and time possibilities.

I think the trend of just-in-time deliveries of all
goods will not last due to the planned measures
and tolls. Another area unsurveyed by providers
is purchasing logistics including inventory
optimisation. Get ready; there will be al lot
work to do. O

Jan Kucera

Chairman of the Logistic Club

The Association of Forwarding and Logistics
of the Czech Republic



