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Píše se podzim 2023 a  na českém 
e-commerce už sedm kvartálů v řadě 
padají tržby. Situace na trhu ale není 
černobílá, protože zatímco prodeje 
velkých e-shopů klesají, malé a střed-
ní hlásí růst. V článku shrnujeme si-
tuaci v roce 2023 včetně našich vlast-
ních poznatků, vhledů a předpovědí.
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Do GRiTu nastoupil v  dobách nej-
tvrdšího lockdownu, dnes je Michal 
Krbeček projektový manažer pro 
ORiON EDI. Pod palcem má imple-
mentace u  nových zákazníků i  za-
pojování jejich dodavatelů. Největší 
radost mu dělá, když vidí, kolik času 
a energie pomohl firmám svou prací 
ušetřit.
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Časové a finanční náklady spojené se 
zpracováním vráceného zboží snižu-
jí zisk a zvyšují administrativní zátěž 
firmy. Cílem každého podnikatele 
je proto minimalizovat počet vratek 
a  současně s  tím zefektivnit jejich 
zpracování. Jak při tom postupovat?
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Česká divize světového výrobce cuk-
rovinek Mondelēz si s partnery vymě-
ňuje obchodní doklady přes ORiON 
EDI už od roku 2009. Měsíčně u nich 
přes EDI projde až 3 000 dokladů. 
Tímto způsobem zpracovávají 96 % 
všech objednávek a  směřují k  plně 
automatizované výměně dokladů.
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I když se poslední roky mluví o tom, 
že firmy musí šetřit hlavně z  důvo-
du drahých energií nebo materiálu, 
neměly by se k úsporám stavět tak, 
že teď musí a  v  dobách „hojnosti“ 
to není potřeba. Snaha osekávat 
zbytné  – a  mnohdy také zcela zby-
tečné – náklady by měla být standar-
dem každé zdravě se rozvíjející firmy. 
Ústředním tématem letošních novin 
jsou proto úspory ve firmách. A  jak 
v  posledním roce pozorujeme, do 
snahy uspořit se pouští čím dál více 
podnikatelů.
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V  uplynulém roce jsme lokalizovali 
LOKiA WMS do angličtiny, pokračo-
vali ve vylepšování modulu ORDERS 
FLOW pro schvalování objednávek 
v iNVOiCE FLOW a vyladili ORiON EDI 
tak, aby i v následujících letech splňo-
val nejvyšší bezpečnostní standardy. 
Čtěte, jaké další novinky obohatily 
naše systémy v uplynulém roce a co 
chystáme na rok 2024.
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INFLACE 
NEINFLACE: 
FIRMY MAJÍ 
SPOUSTU 
MOŽNOSTÍ, 
JAK SNIŽOVAT 
NÁKLADY

více objednávek naráz, inventura zabere ně-
kolik hodin místo několika týdnů a  například 
zpracování vratek se stane otázkou pár jedno-
duchých úkonů.

Potvrdit to mohou ve skladu Bosonožky – firmy, 
která skladuje 30 000 párů bot. Zatímco dříve 
skladová inventura zabrala měsíc, po nasazení 
LOKiA WMS to zvládají za dva dny. Detailně 
jsme příběh Bosonožky popsali na straně 16.

Jak pokročit v úsporách dál
Některé firmy již mají popsané základy vyře-
šené a v rámci úspory času i peněz jdou v digi-
talizaci a automatizaci ještě dále.

Oklikou se zpět vracíme k řešení EDI, jehož po-
tenciál nespočívá jen ve zjednodušení práce 
s objednávkami a fakturami. Dodavatelé a od-
běratelé si například mohou přes EDI vymě-
ňovat pravidelné reporty o stavu svých zásob, 
prodejů nebo třeba aktualizace katalogu zboží 
a  cen. Obě strany tak neustále vidí „do ku-
chyně“ svých obchodních protějšků a odpadá 
spousta zbytečné komunikace, ověřování, 
potvrzování a  případného zklamání jedné ze 
stran.

Čím dál více firem  – pro příklad Alza nebo 
MALL  – začíná přes EDI řešit také dobropisy. 
Princip je podobný jako u  faktur. Byť zde ča-
sová úspora nebývá tak značná, neexistuje 
žádný relevantní důvod, aby si firmy dobropisy 
posílaly v PDF a zbytečně tím zdržovaly své za-
městnance od smysluplnější práce.

Také ve skladu lze úspory posunout na vyšší 
úroveň. Po zavedení WMS se firmám s  vět-
šími skladovými prostory nabízí možnost ful-
fillmentu – sdílení volných skladových prostor 
a  logistických služeb s  dalšími firmami nebo 
e-shopy. Dochází tím k  vyšší fyzické obsaze-
nosti skladu i vytížení skladníků a představuje 
pro danou firmu další zdroj příjmů, případně 
úsporu nákladů.

Není se čeho obávat
Z  naší zkušenosti firmy od zavádění „úspor-
ných“ technologií pro digitalizaci či automati-
zaci odrazuje domnělá složitost. Podnikatelé 
mají obavu, že budou muset překopávat fi-
remní procesy, měnit software nebo dlouze 
přesvědčovat zaměstnance. A to jim za slibova-
nou úsporu často nestojí.

Praxe nicméně ukazuje, že stojí. V  menších 
a středních firmách lze mnohá řešení nasadit 
v rámci dnů nebo týdnů, ve větších to zabere 
maximálně měsíce. Výsledná úspora a  zjed-
nodušení práce jsou pak natolik zásadní, že 
se tyto časové i finanční investice velmi rychle 
vrátí.

Z NAŠÍ ZKUŠENOSTI 
FIRMY OD 
ZAVÁDĚNÍ 
„ÚSPORNÝCH“ 
TECHNOLOGIÍ PRO 
DIGITALIZACI ČI 
AUTOMATIZACI 
ODRAZUJE 
DOMNĚLÁ 
SLOŽITOST.

Kde s úsporami začít
Možností úspor ve firmách je mnoho, my se za-
měříme na digitalizaci a automatizaci rutinních 
procesů. Jsme přesvědčení, že pokud některou 
z  firemních činností bez komplikací, rychleji 
a levněji zvládne „robot“, je naprosto zbytečné, 
aby ji dělal člověk.

Jednoduše to lze ukázat na administrativní práci 
se základními obchodními doklady – objednáv-
kami a fakturami. Jestliže firma zavede elektro-
nickou komunikaci EDI, mnohé úkony spojené 
s  přípravou a  schvalováním objednávek nebo 
přijetím a  zaúčtováním faktur dělá za člověka 
software. Rychleji a  bez chyb. Na každém ob-
chodním případu firma ušetří několik minut, 
v případě stovek a tisíců objednávek jde úspora 
do vysokých desítek hodin práce každý měsíc. 
Příkladem je výrobce cukrovinek Mondelēz, 
který díky EDI ušetřil už miliony korun. Jeho pří-
běh více rozepisujeme na straně 14.

Podobným příkladem je sklad. Pokud firma 
nasadí a správně nastaví skladové řešení WMS, 
otevírají se jí úplně nové možnosti při vysklad-
ňování zboží a vychystávání objednávek. Sklad-
níci pracují efektivněji a  mohou vychystávat 

I když se poslední roky mluví 
o tom, že firmy musí šetřit 
hlavně z důvodu drahých 
energií nebo materiálu, 
neměly by se k úsporám 
stavět tak, že teď musí 
a v dobách „hojnosti“ to není 
potřeba. Snaha osekávat 
zbytné – a mnohdy také zcela 
zbytečné – náklady by měla 
být standardem každé zdravě 
se rozvíjející firmy. Ústředním 
tématem letošních novin 
jsou proto úspory ve 
firmách. A jak v posledním 
roce pozorujeme, do snahy 
uspořit se pouští čím dál více 
podnikatelů.

JESTLIŽE 
FIRMA ZAVEDE 
ELEKTRONICKOU 
KOMUNIKACI 
EDI, MNOHÉ 
ÚKONY SPOJENÉ 
S PŘÍPRAVOU 
A SCHVALOVÁNÍM 
OBJEDNÁVEK 
NEBO PŘIJETÍM 
A ZAÚČTOVÁNÍM 
FAKTUR DĚLÁ 
ZA ČLOVĚKA 
SOFTWARE.
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Zákazníci se vrátili do kamenných obchodů 
a začali šetřit
Tržby e-shopů se stále porovnávají s  rekord-
ními covidovými roky, které ale nelze považo-
vat za standard. Po skončení pandemických 
opatření se chování zákazníků postupně vrátilo 
do normálu  – část z  nich se znovu vydala do 
kamenných prodejen. Podle dat ČSÚ chodily 
v  roce 2023 dvě pětiny lidí pouze do kamen-
ných obchodů a  nakupování on-line se vyhý-
baly.

Kartami pochopitelně zamíchala také inflace. 
Už přes rok klesají maloobchodní tržby, a  to 
zejména v  nepotravinových segmentech, 
které tvoří 90 % zboží na e-shopech. Lidé 
také více řeší cenu než loajalitu k oblíbeným 
značkám. Podle dat Heureky zákazníci letos 
více porovnávají ceny zboží, a přestože naku-
pují častěji, hodnota jejich objednávek je nižší. 
Stejné zprávy máme i od našich klientů.

Neočekáváme vstup velkého zahraničního 
hráče
Směr českého e-commerce nadále udávají 
velké e-shopy s  vlastními marketplaces jako 

Alza nebo Rohlík. Neočekává se však, že mar-
ketplaces český e-commerce trh zcela pře-
válcují. Náš trh má dobře vyvinutou a silnou 
základnu malých a středních e-shopů, která je 
světovým unikátem.

Pro příklad Amazon mnohem jednodušeji ex-
panduje na trzích, kde není silný e-commerce. 
Ani internetový obchod Alibaba, který domi-
nuje v  Asii, nemá na evropské trhy snadnou 
cestu. Otázkou nadále zůstává, jak s kartami 
zamíchá polské Allegro, které před časem pře-
vzalo Mall.cz.

Dle našich předpokladů je v  českém 
e-commerce aktuálně prostor pro jednoho 
lokálního dominantního hráče nebo pro 
2–3 velké marketplace hráče.

Elektronika stagnuje, jiné segmenty rostou
Situace na e-commerce trhu v roce 2023 je za-
jímavá tím, že stagnují segmenty, které dříve 
dlouhodobě dominovaly  – zejména elektro-
nika. Ta již zřejmě dosáhla svého maxima a ni-
kdo v ní neočekává nástup nového výrazného 
konkurenta.

Naopak se daří e-shopům s  hobby zbo-
žím, hračkami, knihami nebo módou. Tyto 
segmenty ovládají zejména středně velké 
e-shopy. Trvalý růst pokračuje také u  chova-
telských potřeb, zákazníci na svých mazlíčcích 
nehodlají šetřit ani v dobách inflace.

Stabilně rostou i  potraviny a  podle zpráv od 
našich zákazníků očekáváme, že porostou 
i nadále. V poslední době na e-commerce trh 
ve velkém nastoupili hráči jako Kaufland nebo 
BILLA. Samostatnou kapitolou je Rohlík, který 
se úspěšně stabilizuje na trzích v sousedních 
zemích.

Diverzifikace nabídky a  konec impulziv-
ních investic
Jedním ze způsobů, jak se e-shopy vypořá-
dávají se změnami na trhu, je diverzifikace 
nabídky. Například náš klient Muziker rozšířil 
svůj ryze hudební sortiment o  příslušenství 
pro volnočasové aktivity. E-shop s  výživo-
vými doplňky pro sportovce Ronnie.cz nově 
prodává také posilovací stroje. A  nábytkář-
ské e-shopy čím dál častěji nabízí designové 
kousky.

Zatímco dříve si e-shopy mohly dovolit im-
pulzivní investice, dnes jsou opatrnější. Podle 
našeho průzkumu z  března plánují investice 
do technologií pro digitalizaci a automatizaci 
v  nejbližších letech tři pětiny firem  – avšak 
s větší opatrností.

Sahají hlavně po technologiích s  rychlou ná-
vratností, díky kterým ušetří mzdové náklady, 
sníží výdaje na provoz nebo získají konku-
renční výhodu. Stejně opatrně e-shopy pře-

mýšlí o investicích do zboží, marketingu nebo 
nových zaměstnanců.

Kdo roste, krizi zvládne
V  každém e-commerce segmentu už dnes 
operují silní hráči a  životního prostoru zde 
rychle ubývá. Podle předzvěstí příští roky 
zřejmě nepřežijí menší e-shopy, které nyní 
příliš nerostou. To dokládá i  fakt, že celkový 
počet e-shopů v  Česku se za poslední léta 
poprvé v  historii snížil. E-shopy proto nesmí 
zaspat a potřebují si ve svých segmentech vy-
dobýt co nejpevnější místo. K tomu jim může 
pomoci právě specializace na atraktivní zboží 
v  kombinaci s  šetřením firemních nákladů 
díky digitalizaci procesů.

POD POKLIČKOU 
E-COMMERCE 
V ROCE 2023: 
E-SHOPY BOJOVALY 
S PROPADEM 
TRŽEB. POMÁHALY 
SI DIVERZIFIKACÍ 
PORTFOLIA 
A INVESTICEMI
Píše se podzim 2023 a na 
českém e-commerce už sedm 
kvartálů v řadě padají tržby. 
Situace na trhu ale není 
černobílá, protože zatímco 
prodeje velkých e-shopů 
klesají, malé a střední hlásí 
růst. V článku shrnujeme 
situaci v roce 2023 včetně 
našich vlastních poznatků, 
vhledů a předpovědí.

V KAŽDÉM 
E-COMMERCE 
SEGMENTU UŽ 
DNES OPERUJÍ 
SILNÍ HRÁČI 
A ŽIVOTNÍHO 
PROSTORU ZDE 
RYCHLE UBÝVÁ. 
PODLE PŘEDZVĚSTÍ 
PŘÍŠTÍ ROKY 
ZŘEJMĚ NEPŘEŽIJÍ 
MENŠÍ E-SHOPY, 
KTERÉ NYNÍ PŘÍLIŠ 
NEROSTOU.

PO SKONČENÍ 
PANDEMICKÝCH 
OPATŘENÍ 
SE CHOVÁNÍ 
ZÁKAZNÍKŮ 
POSTUPNĚ VRÁTILO 
DO NORMÁLU – 
ČÁST Z NICH SE 
ZNOVU VYDALA 
DO KAMENNÝCH 
PRODEJEN.

Lubomír Veselý
CEO GRiTu
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Do GRiTu nastoupil v dobách 
nejtvrdšího lockdownu, 
dnes je Michal Krbeček 
projektový manažer pro 
ORiON EDI. Pod palcem má 
implementace u nových 
zákazníků i zapojování jejich 
dodavatelů. Největší radost 
mu dělá, když vidí, kolik času 
a energie pomohl firmám 
svou prací ušetřit.

ZAPOJOVÁNÍ KLIENTŮ 
DO EDI STŘÍDÁ 
S METALOVÝMI 
KONCERTY. TO JE NÁŠ 
PROJEKŤÁK MICHAL 
KRBEČEK

Michal nastoupil do GRiTu jako konzultant 
informačního systému MS Dynamics v  dub-
nu 2020. Tou dobou chodili lidé v  rouškách 
i  vynést odpadky, takže první půlrok strávil 
kompletně na home office. K tomu se čerstvě 
přestěhoval ze Zlína do Brna a  přišel z  malé 
firmy o  15 lidech  – 80hlavý GRiT tak pro něj 
byl nový svět.

„Bylo to pro mě divoké období snad ve všech rovi-
nách. Přišel jsem do nového města a z firmy, kde 
nás bylo asi o 60 méně, takže do detailu vyladěné 
procesy a onboardingový program jsem zažil po-
prvé. Hodně mi to ale v začátcích pomohlo. Vždy 
jsem věděl, na koho se s čím obrátit, a kolegové 
mi vycházeli vstříc,“ vzpomíná Michal.

Každý projekt je jiný, v GRiTu stereotyp ne-
hrozí
V dubnu 2022 se z Michala stal projektový ma-
nažer pro náš produkt ORiON EDI a na starost 
dostal implementace velkých zákazníků. Tak-
že pokud jste velká firma a pořídíte si ORiON, 
je velká šance, že implementací vás provede 
právě Michal. A poté vám pomůže do EDI za-
pojit i vaše dodavatele.

„Hodně mě na této práci baví rozmanitost. Kaž-
dý projekt je v něčem nový a zatím jsem nenara-
zil na dva klienty, u kterých by se opakoval stejný 
scénář. Každý klient řeší jiné výzvy, a  jakmile je 
společně překonáme, je to super pocit. Když vi-
dím, jak to u klienta vypadalo před implementací 
a kolik času a energie jsme mu pomohli ušetřit, 
tak vím, že má moje práce smysl,“ říká Michal.

Zapojoval zahraniční dodavatele Rohlíku 
na EDI
Kdyby měl Michal vypíchnout jeden projekt, 
který mu utkvěl v paměti, tak je to jednoznač-
ně Rohlík. Když online supermarket expando-
val na zahraniční trhy, Michal měl na starosti 
zapojování dodavatelů Rohlíku z  Itálie, Ru-
munska nebo Španělska.

Dle svých slov si velké zahraniční projekty užívá: 
„Rád při práci střídám češtinu s  angličtinou a  je 
zajímavé nakouknout pod pokličku velkým firmám 
z úplně odlišných oborů a zemí,“ říká Michal.

Vpředu byznys, vzadu death metalový kon-
cert
Michalovou velkou životní vášní je hudba. Už 
v  mládí ho rodiče přivedli k  rocku a  dodnes 
miluje klasiky jako Rolling Stones nebo Jethro 
Tull. Postupně ale objevoval i  tvrdší muziku 
a  dnes mu největší úsměv na tváři vykouz-
lí kvalitní death metal. Miluje živou hudbu, 
a proto pravidelně objíždí koncerty a festivaly. 
Například na oblíbeném Brutal Assaultu v Ja-
roměři ho potkáte najisto.

„Tvrdou hudbu mám rád nejen pro poslech, ale 
taky celou tu atmosféru a lidi, kteří na koncerty 
jezdí,“ popisuje Michal.

A když zrovna Michal nepaří pod podiem, trá-
ví čas se svou rodinou a domácími mazlíčky. 
Se svou ženou, která je veterinářka, rádi za-
chraňují zvířata z útulků. Díky tomu dnes mají 
doma dva psy a dvě kočky. „Pak jsem vyhlásil 
stop-stav,“ směje se Michal.

Kdyby jednoho dne Michal pověsil projektový 
management na hřebík a  mohl dělat jakou-
koliv jinou práci na světě, prý by se pustil do 
organizování koncertů nebo si otevřel malou 
truhlářskou dílnu a vyráběl sousedům skříně.

RÁD PŘI PRÁCI 
STŘÍDÁM ČEŠTINU 
S ANGLIČTINOU 
A JE ZAJÍMAVÉ 
NAKOUKNOUT POD 
POKLIČKU VELKÝM 
FIRMÁM Z ÚPLNĚ 
ODLIŠNÝCH OBORŮ 
A ZEMÍ.
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NAŠI LIDÉNAŠI LIDÉ

Z korporátu do GRiTu
Než k  nám David v  roce 2022 nastoupil, vedl 
tým vývojářů a techniků ve firmě s 15 000 lid-
mi. Takže první dny v  GRiTu, kde je zhruba 
o 14 920 zaměstnanců méně, pro něj byly plné 
překvapení.

„V předchozí firmě jsem znal zhruba 80 lidí a byla 
to jen malá výseč všech. Tady znám 80 lidí a znám 
celou firmu. A hlavně v minulé firmě jsem musel 
pomalu hlásit i chození na záchod, v GRiTu je to 
volnější,“ směje se David.

Do GRiTu nastoupil jako team leader konzul-
tantů pro produkt iNVOiCE FLOW. „Byl to malý 
tým plný příjemných lidí se zápalem pro práci. 
I přes tu spoustu práce jsem s nimi nezažil jedi-
nou stresovou situaci,“ říká David.

Brzy po nástupu dal David hlavy dohromady 
s naší produktovou manažerkou iNVOiCE FLOW 
Michaelou Filipovou. Přišli s  řadou nových 

nápadů, jak nástroj vylepšit. „Chtěl jsem, aby měl 
nástroj pro klienty ještě větší přidanou hodnotu. 
Jsem pyšný na to, že jsme si mákli a už letos do 
nástroje přidali spoustu vylepšení, která se zákaz-
níkům líbí. A další brzy přibudou,“ říká David.

Hlídá, aby z auta nebyla koloběžka
Nyní vede David týmy vývojářů pro celý GRiT. 
Jeho úkolem je, aby oba týmy vyvíjely nástroje 
v souladu s přáními zákazníků i vedení GRiTu. 
Rád pro to používá metaforu s  autem: „Mým 
úkolem je, aby klient, který si objedná auto, dostal 
auto, a ne tirák nebo koloběžku.“

David je na pozici šéfa vývoje teprve pár měsí-
ců, jako největší výzvu proto vnímá budování 
důvěry u svých týmů. Navíc jeden jeho tým sídlí 
v Brně a druhý v Opavě, takže vše řídí na dálku.

„Je vždy náročné, když do hry přijde nový šéf vý-
voje, který má jiný styl práce a komunikace. Oba 
týmy mají svá očekávání a  získat si jejich důvě-
ru není snadné. Věřím ale, že se mi to krůček po 

krůčku daří. Důvěra je v  každém týmu klíčová,“ 
myslí si David.

Volný čas tráví s ptáky a psem
David má vystudovanou ekologii a  do IT se 
dostal jen díky tomu, že to byla první nabídka, 
kterou po vysoké škole dostal. Příroda a zvířata 
ale mají v jeho životě stále důležité místo. Davi-
dovým velkým koníčkem je mimo jiné ornitolo-
gie. Žije v Poodří blízko přírody, a kdykoliv má 
chvíli, vezme dalekohled a vyrazí za opeřenci.

„Poodří je oblast proslulá hojným výskytem ptá-
ků. Žije jich tu přes 230 druhů, takže je pořád na 
co koukat. Aktuálně vídávám třeba kalouse ušaté-
ho nebo orla skalního,“ sdílí David svou vášeň. 
Kdyby prý nepracoval v IT a mohl si vybrat jaké-
koliv jiné povolání, byl by správcem lesa.

A když nepozoruje ptáky, tráví David spoustu 
času s  manželkou, dětmi a  svým terapeutic-
kým psem. Kromě procházek se psem navště-
vuje školky a  domovy důchodců. Ve školkách 
učí děti, jak se ke psům chovat, a v domovech 
s ním dělá seniorům radost.

„Pro školky máme nacvičený trik. Když na psa 
vztyčím prst, začne vrčet. Toho využíváme, když 
děti učím, aby psy hladily pouze s dovolením ma-
jitele. Takže když k pejskovi dítě přiběhne bez do-
volení, ukážu prst a pes začne vrčet. Pokud se mě 
předtím dítě zeptá, jestli ho může pohladit, tak 
prst neukážu. Pes nevrčí a nechá se vesele hladit,“ 
popisuje trik David.

NEJVĚTŠÍ VÝZVA 
KAŽDÉHO TEAM 
LEADERA JE ZÍSKAT 
SI V TÝMU DŮVĚRU, 
ŘÍKÁ NÁŠ ŠÉF VÝVOJE 
DAVID SNÁŠEL

Do GRiTu přišel jako zkušený 
team leader z korporátu 
o 15 000 lidech. Dnes u nás 
David Snášel jako Head 
of Development vede dva 
vývojářské týmy. A když 
s nimi zrovna nepiluje naše 
produkty, tak s dalekohledem 
v ruce pozoruje ptáky 
nebo navštěvuje se svým 
terapeutickým psem školky 
a domovy důchodců.

JE VŽDY NÁROČNÉ, 
KDYŽ DO HRY 
PŘIJDE NOVÝ ŠÉF 
VÝVOJE, KTERÝ MÁ 
JINÝ STYL PRÁCE 
A KOMUNIKACE. 
OBA TÝMY MAJÍ 
SVÁ OČEKÁVÁNÍ 
A ZÍSKAT SI JEJICH 
DŮVĚRU NENÍ 
SNADNÉ.



ORiON je klíčovým EDI partnerem v oblíbe-
ných informačních systémech
Naše nejčastější partnerské projekty se tý-
kají automatizace toku dokladů. Spolu-
pracujeme s  vývojáři ERP systémů, kterým 

dodáváme technologickou podporu, know-
-how i  pomocnou ruku při zavádění nových 
funkcí, například EDI modulů.

Oblíbený ERP systém ABRA Gen dnes díky naší 
spolupráci s  jejich vývojáři obsahuje plnohod-
notné EDI řešení v jádru systému (pro dodava-
tele i odběratele). Díky němu nemusí uživatelé 
řešit napojení ERP na EDI providera a komuni-
kace s  konzultanty na obou stranách je rych-
lejší a  efektivnější. Řešení také do budoucna 
otevírá prostor pro další funkce, jako je auto-
matická likvidace faktur bez zásahu účetní.

Se společností Seyfor spolupracujeme dlouho-
době na poskytování služeb dodavatelského 
EDI v jejich informačním systému Money ERP. 
Také na společných webinářích a konferencích 
předáváme informace o výhodách EDI a zkuše-
nostech našich zákazníků firmám, které jeho 
zavedení zvažují.

EDI modul je od letošního roku součástí také 
podnikového systému ONIX od společnosti 
KROS, která je předním poskytovatelem ERP 

na Slovensku. V tuto chvíli ho využijí především 
uživatelé v pozici dodavatelů, ale do budoucna 
se počítá s rozvojem i na odběratelské straně.

Procesní konzultanti i dodavatelé čteček
Abychom firmám pomohli s digitalizací dalších 
procesů, zapojujeme do našich projektů i part-
nery z jiných oborů. Spolupracujeme například 
s procesními konzultanty, kteří díky nám blíže 
poznají EDI nebo WMS a doporučují tato řešení 
firmám, které je nejvíc potřebují.

Další partnerství uzavíráme, abychom firmám 
zlepšili skladové procesy v návaznosti na zavá-
dění systému WMS. Proto spolupracujeme na-
příklad se společnostmi Zebra a Dataflex, které 
dodávají čtečky a tiskárny čárových kódů. Díky 
tomu klientům kromě LOKiA WMS nabídneme 
balíček řešení pro celkové zefektivnění skladu.

Jsme hrdým členem partnerského pro-
gramu GS1
Jsme také pyšní na naše partnerství s  globál-
ním garantem EDI standardů GS1 na českém, 
slovenském a nově i německém trhu.

Jako členové partnerského programu pořá-
dáme společně s GS1 webináře a šíříme osvětu 
mezi firmy. V rámci německé spolupráce také 
propagujeme naše cloudová řešení a  služby 
v  databázi poskytovatelů GS1 PINE. V  Česku 
a  na Slovensku se pak naši odborníci pravi-
delně účastní také pracovních skupin v  rámci 
ECR platformy GS1. Tyto skupiny určují trendy 
v EDI komunikaci a její další rozvoj.

Do příštího roku chceme kromě nových spolu-
prací prohlubovat ty stávající. I nadále budeme 
s partnery pracovat na vylepšování EDI modulů 
v jejich systémech, aby například podporovaly 
nové zprávy nebo SSCC kódy, o které je stále 
větší zájem.

V GRiTu je naší misí 
zjednodušovat firmám život 
pomocí digitalizace a víme, 
že s parťáky to jde lépe. Díky 
partnerům zvyšujeme rozsah 
našich služeb a zlepšujeme 
své know-how. Hlavně 
ale společně s partnery 
doručujeme zákazníkům 
lepší, rychlejší a finančně 
výhodnější řešení, než 
kdybychom do toho šli sólo. 
Společně zdigitalizujeme ve 
firmách ještě víc procesů.

ABRA, SEYFOR 
NEBO KROS. 
DÍKY NOVÝM 
SPOLUPRACÍM 
ZPŘÍSTUPŇUJEME 
AUTOMATIZACI 
TOKU DOKLADŮ

TÉMA
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JAK SNÍŽÍTE 
NÁKLADY 
SPOJENÉ 
S VRATKAMI 
ZBOŽÍ

Časové a finanční náklady 
spojené se zpracováním 
vráceného zboží snižují zisk 
a zvyšují administrativní 
zátěž firmy. Cílem každého 
podnikatele je proto 
minimalizovat počet vratek 
a současně s tím zefektivnit 
jejich zpracování. Jak při tom 
postupovat?

Začněte analýzou
Prvním krokem optimalizace vratek je analýza 
současného stavu, ve které se zaměřte zejména 
na:
 – celkovou míru vratkovosti ve vaší firmě, kte-

rou srovnejte s průměrem v odvětví,
 – vratkovost konkrétních produktů, která odhalí 

nejvíce problémové výrobky,
 – procesy ve skladu, zejména proces vychystá-

vání objednávek a následný příjem a zpraco-
vání vratek,

 – průměrné náklady na jednu vratku
 – a statistiky jednotlivých zákazníků, abyste od-

halili ty, kteří vrací zboží nejčastěji.

Díky analýze můžete stanovit realistické cíle, 
upravit skladové procesy nebo například vyřa-
dit z nabídky produkty, které jsou pro vás kvůli 
častému vracení na hranici ziskovosti, nebo do-
konce ztrátové.

Poskytněte maximum informací o zboží
Část vratek tvoří zboží, které zákazníci vrací z dů-
vodu nenaplněných očekávání – zboží nevypadá 
nebo nefunguje tak, jak předpokládali. Proto 
jim ještě před nákupem o daném výrobku po-
skytněte maximum informací. Popište původ, 
složení, veškeré parametry produktu i  jak se 
správně používá.

Zejména na e-shopech zboží nafoťte nebo ještě 
lépe natočte, přidejte nezávislé recenze nebo 
hodnocení zákazníků. Trendem jsou aplikace 
s  rozšířenou realitou, kde si zákazník zboží vy-
zkouší v praxi – nábytek virtuálně umístí do obý-
váku, košili obleče na svou postavu a podobně.

Další vratky vznikají z  důvodu záměny zboží  – 
zákazník nedostal to, co si objednal. Tento typ 

vratek nejsnáze minimalizujete pořízením skla-
dového systému a čteček čárových kódů, které:
 – pomůžou s organizací skladu,
 – při vychystávání objednávky navádí skladníky 

ke správnému zboží
 – a po načtení čárového kódu ještě znovu po-

tvrdí, že jde o správnou položku.
 
Jestliže vás trápí vysoká míra nevyzvednutého 
zboží, spolupracujte více se svými přepravci 
a lépe informujte zákazníka o stavu objednávky 
i  lhůtách pro vyzvednutí. Dnes už existují apli-
kace, se kterými sledujete stav zásilky i poté, co 
opustí váš sklad a přepravuje se k zákazníkovi.

Zjednodušte proces vrácení zboží
Určitá míra vratek je v podnikání přirozená. Pa-
radoxně pokud jich máte velmi málo, může to 
znamenat, že jste nastavili složitý proces vrácení 
zboží a část zákazníků nemá chuť jej podstupo-
vat. Raději zboží vyhodí, než aby jej vraceli. Je-
jich zákaznická zkušenost bude však v takovém 
případě negativní. Naopak úspěšně zpracovaná 
vratka může vést k ještě vyšší spokojenosti než 
v případě standardního nákupu, kdy je vše v po-
řádku.

Ideální proces přijetí a zpracování vratek je opět 
spojený zejména s  reorganizací skladu a nasa-
zením skladového systému a  čteček čárových 
kódů. Zkontrolovaný balíček vráceného zboží – 
respektive jednotlivé položky  – můžete jedním 
pípnutím načíst do svého podnikového systému 
a následně zboží umístíte do vratkového regálu 
co nejblíže příjmu. Tím minimalizujte cestování 
zboží po skladu a navíc zajistíte, aby se toto zboží 
při příští objednávce vyskladnilo přednostně.

Více o tom, 
jak snížit 
počet vratek 
ve skladu, se 
dočtete v našem 
e-booku.
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ANKETA NOVINKY

„V krátkodobém horizontu se firmy nejčastěji sna-
ží zamezit plýtvání zdrojů energie nebo investovat 
do energetických úspor. V tom dlouhodobém pak 
investují do digitalizace a nových technologií ve-
doucích ke zvýšení efektivity výroby.“

„Už z principu se snažíme náklady držet co nej-
níže dlouhodobě. Poslední roky nás ale přimě-
ly tuto snahu ještě zesílit. Investovali jsme do 
úspornějšího kondenzátoru nebo automatických 
vrat, které snižují úniky chladu z  našich mrazí-
ren. Na střechu jednoho ze skladů jsme také na-
instalovali fotovoltaickou elektrárnu.“

„Naše první kroky ve firmách nejčastěji směřu-
jí k  optimalizaci procesů. Některé společnosti 
plýtvají náklady za nepřímo produktivní aktivity, 
typicky mají nadměrné skladové zásoby nebo 
nafouknuté administrativní a podpůrné funkce, 
které ale přímo nepřispívají k vytváření hodnoty 
pro zákazníka.“

OČIMA EXPERTŮ: CO 
FIRMY V SOUČASNÉ 
DOBĚ NEJVÍC TRÁPÍ 
A KDE MOHOU 
UŠETŘIT PENÍZE

Letošní vydání GRiT LiSTu se točí kolem 
firemních úspor, ke kterým jsou majitelé 
a manažeři často dotlačení vnějšími 
okolnostmi. V poslední době zejména 
vysokými cenami energií a materiálu 
nebo přehřátým trhem práce – a s tím 
spojeným tlakem na zvyšování mezd. 
Jak se firmám daří tyto výzvy překonat 
a co by jim odborníci doporučili?

Ing. Tomáš Kubala, MBA
Místopředseda představenstva Regionální 
hospodářské komory Brno

Kateřina Kačírková
Obchodní manažerka firmy 
MD Logistika

Radek Šafář
Interim manažer a strategický poradce, 
JPF Czech

Co dnešní firmy nejvíce trápí
Experti se shodují, že nejčastějšími problémy 
firem jsou:
 – inflace ovlivňující ceny energií a  dalších 

vstupů,
 – přehřátý trh práce a nedostatek potenciálních 

zaměstnanců,
 – tlak na růst mezd
 – a globálně nejistá situace na trzích.

Hlavní potíž je v  tom, že tyto problémy jsou 
externí a firmy samotné je neovlivní. Zároveň 
není možné zvýšené náklady promítat do kon-
cové ceny pro zákazníky, jelikož většina firem 
dnes působí v  silně konkurenčním prostředí. 
Mnohé firmy ale zároveň bojují s interními výz-
vami, typicky neefektivními procesy, zbytečný-
mi náklady, slabou firemní kulturou nebo nulo-
vou vizí. A to jsou věci, se kterými již manažeři 
něco dělat mohou.

Jak nejlépe začít s úsporami
V  krátkodobém horizontu je recept na sníže-
ní nákladů zřejmý  – maximalizovat důraz na 
úspory a  zvýšení efektivity práce. Je třeba za-
mezit plýtvání zdroji energie a  investovat do 
energetických úspor a efektivity výroby.

Přesně těmito doporučeními se řídí společnost 
MD Logistika. Firma zjistila, že slabým místem 
jejího podnikání jsou energeticky náročné mra-
zírny, a  investovala do technologií vedoucích 
k úsporám. Ať už jde o nový kondenzátor, za-
řízení pro distribuci chladu nebo automatické 
posuvné dveře do mrazírny.

Další fází by pak měla být důkladná revize ná-
kladů s cílem identifikace úspor bez negativního 
dopadu na klíčové operace firmy. Mnoho firem 
utrácí značné částky za ne přímo produktivní ak-
tivity, které nevytvářejí hodnotu pro zákazníka. 
Typicky jde o podpůrné a administrativní funkce.

Jaké jsou výhledy do budoucna
I když se po covidové krizi mnohokrát zdálo, že 
situace na globálním trhu opět spěje k lepším 
časům, firmy by se na to neměly spoléhat. Vál-
ka na Ukrajině (a v Izraeli) jednou určitě skončí, 
ale jiné problémy přetrvají. Vysoké ceny ener-
gií způsobuje zejména globální odklon od fo-
silních paliv, trh práce vinou nepříznivého de-
mografického vývoje západního světa zásadní 
oživení nečeká. A vyřešit tyto výzvy bude zále-
žitostí několika let, respektive spíše desetiletí.

Právě proto odborníci nepředpokládají, že by 
firmy byly z nejhoršího venku. Pokles zakázek, 
stagnující ekonomika a  zcela vyčerpaný trh 
práce v nějaké míře přetrvají. Firmy proto musí 
hledat dlouhodobé úspory a nečekat na zásah 
zvenčí. Úkolem manažerů bude najít rovnová-
hu mezi šancí na další růst a  mezi úsporami 
vedoucími k co nejvyšší efektivitě práce.

MÖCHTEN SIE 
EDI? ZAHÁJILI 
JSME EXPANZI 
DO NĚMECKY 
MLUVÍCÍCH ZEMÍ

Loni jsme si v GRiTu 
vyjasnili vizi, kam chceme 
v následujících letech 
směřovat. Chceme nadále 
růst, a protože na českém 
trhu už jsme většinu 
segmentů pokryli, táhne 
nás to za hranice. Kvalita 
našich nástrojů a služeb 
totiž překonává konkurenční 
řešení na mnoha evropských 
trzích. Jako první zahraniční 
terč jsme si určili německy 
mluvící země a letos jsme 
podnikli první kroky, díky 
kterým pronikáme do 
Německa.

Německo je jeden z nejnáročnějších evropských 
trhů pro expanzi. Přesto do toho jdeme, protože:
 – v  Česku využívají naše služby největší hráči 

v  e-commerce jako Alza.cz nebo DATART 
a víme, že české e-shopy jsou inspirací nejen 
pro Němce, ale pro celou Evropu,

 – naše řešení používají už nyní stovky němec-
kých dodavatelů – do EDI zapojujeme dodava-
tele našich klientů (například Rohlík) i velkých 
řetězců s jiným řešením,

 – oproti německým konkurentům jsme agilnější 
a nejsme pro klienty jen integrátoři, ale dlou-
hodobí partneři,

 – Německo je v  našem oboru technologicky 
konzervativnější a  zejména maloobchody 
v něm stále bojují s papírovými doklady – z po-
hledu EDI mají Němci stále co dohánět

 – a oproti německým dodavatelům máme ně-
kolik tajných es v rukávu.

Pomůžeme Němcům zbavit se papírování
Podle výzkumů (například Digital Office Index 
2022) německé firmy stále bojují s papírováním, 
zejména v  maloobchodním a  potravinářském 
segmentu. Třetina maloobchodů v  Německu 
stále zpracovává přes polovinu dokladů papí-
rově. Celkově v Německu používá EDI jen polo-
vina všech firem nad 100 zaměstnanců. Proto 
věříme, že naše služby mají potenciál posunout 
německý trh kupředu.

Tento trend potvrdil i náš průzkum mezi potravi-
nářskými dodavateli, kteří používají ORiON. Zjis-
tili jsme například, že německým firmám stále 
chodí doklady příliš mnoha kanály, chybí v nich 
údaje a objevují se chyby.

Stali jsme se Solution Partnerem GS1 Ger-
many

Důležitým krokem v  expanzi do zahraničí je 
spojení se s garanty standardů na daném trhu. 
Proto jsme se letos stali členy sítě globálního 
garanta EDI standardu GS1 Germany. Obdrželi 
jsme od něj označení Solution Partner, z čehož 
pro nás plynou výhody jako:
 – účast na seminářích GS1 Germany, které pro-

hloubí naše znalosti německého trhu,
 – účast na odborných a  obchodních eventech 

na německém trhu,
 – zařazení do veřejné sítě expertů pro optimali-

zaci obchodních procesů na německém trhu
 – a přístup k odborníkům na celý region DACH, 

se kterými můžeme sdílet know-how.

S expanzí nám pomohla i Regionální hospodář-
ská komora, od které jsme obdrželi dotaci ve 
formě exportního voucheru. Velkou inspirací pro 
nás byly také semináře s organizací CzechTrade, 
kde jsme nabrali spoustu zkušeností od jiných 
firem, které na německý trh úspěšně pronikly.

V příštím roce chceme získat v Německu první 
velké odběratele a rozšířit ORiON EDI mezi jejich 
dodavatele. Nechceme ale zůstat pouze u  EDI 
a  jsme připraveni německým klientům nabíd-
nout všechny naše cloudové služby. Zprávy 
o tom, jak se nám to povedlo, očekávejte za rok 
v příštím GRiT LiSTu.
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Nejvíc energie jsme letos věnovali 
do dalšího technologického rozvo-
je ORiONu, aby i  následující roky 
splňoval nejvyšší bezpečnostní 
standardy. Už od roku 2015 si drží-
me ISO certifikát, který bezpečnost 
ORiONu dokládá, a  příští rok nás 
čeká recertifikace. Díky ní budeme 
mít černé na bílém, že ORiON jde 
z  pohledu nejvyšších bezpečnost-
ních požadavků s dobou.

Přímo v ORiONU od letoška rychle 
poptáte a aktivujete nové funkce – 
například modul pro práci s  SSCC 
kódy v  dodacích listech (DESADV) 
nebo podepisování dokladů certi-
fikátem GRiTu. Slouží k tomu nová 
samoobslužná zóna, ve které je 
proces od poptávky až po aktivaci 
služby výrazně rychlejší. Mimo jiné 
z něj odpadá podepisování papíro-
vých dodatků ke smlouvám.

Rok 2023 byl pro naši partnerskou 
firmu Roger plný významných mil-
níků i  rozjíždění nových produktů. 
Soustředí se mimo jiné na financo-
vání dodavatelsko-odběratelského 
řetězce, díky čemuž Roger postupně 
expanduje na Slovensko i do Polska.

Významným vylepšením prošla 
služba Roger Ověření. Díky ní zjis-
títe rating českých společností na 
základě komplexního riskového 
modelu a  dat ze stovek tisíc účet-

Všimli jste si, že do rozhraní 
ORiONu a  iNVOiCE FLOW přibyl 
on-line chat? Díky němu nás rychle 
a jednoduše kontaktujete, když po-
třebujete pomocnou ruku či radu.

Pamatujete si GRiT ještě jako CCV 
Informační systémy? Letos jsme 
udělali poslední tečku za rebran-
dingem z roku 2019 – ORiON jsme 
převedli z  původní domény orion.
ccv.cz na orion.grit.eu. Možná jste 
si všimli, že původní adresa vás od 
letoška automaticky přesměruje na 
novou.

Dál také pracujeme na rozvoji na-
šeho API řešení pro jednodušší 
integraci ORiON EDI s  ERP systé-
my zákazníků a  dalšími nástroji 
třetích stran. Loni jsme přišli také 
s novým komunikátorem, na který 
jsme letos napojili všechny stáva-

ních závěrek. Uvidíte finanční 
zdraví svých obchodních partnerů 
a snížíte tak riziko při obchodování.

Tuto službu Roger na začátku le-
tošního roku rozšířil o 50 tisíc firem 
a přidal data z účetních závěrek za 
roky 2020, 2021 a 2022. Databáze 
nyní zohledňuje téměř 490 000 fi-
rem. Od zveřejnění služby Roger 
Ověření v roce 2021 uživatelé zadali 
přes 21 300 dotazů a  téměř 62 % 
z nich službu použilo opakovaně.

jící zákazníky. Do budoucna bude 
komunikátor vždy automaticky ak-
tualizován, a zákazník tak bude mít 
vždy nejnovější verzi zajišťující bez-
problémovou funkčnost.

Spousta zmíněných novinek jako 
technologický upgrade nebo on-
-line chat se týká i  našeho řešení 
iNVOiCE FLOW pro automatické 
zpracování a  schvalování přijatých 
dokladů. ORiON a  iNVOiCE FLOW 
jsou totiž propojená řešení, která 
se perfektně doplňují – ORiON na-
příklad zpracovává přijaté doklady 
v EDI a iNVOiCE FLOW vytěžuje do-
klady z  e-mailu. V  blízké budouc-
nosti proto plánujeme propojení 
ORiONu s iNVOiCE FLOW ještě zjed-
nodušit, abychom firmám umožnili 
přijímat 100 % faktur elektronicky.

Od založení Platební instituce Ro-
ger uběhlo v  červnu přesně deset 
let. Ve stejný měsíc zároveň uplynul 
rok od spuštění Investičního au-
tomatu  – nástroje, který automa-
ticky biduje za investory. Za první 
rok používání automatu investoři 
profinancovali téměř 197 milionů 
Kč a  vyhráli 3 753 aukcí. Dárkem 
k  oběma výročím se stal milník 
20 miliard Kč, které Rogerem pro-
tekly.

Roger také letos spustil nový pro-
dukt – službu Financování závazků. 
Díky ní odběratelé prodlouží splat-
nost svých závazků a  sjednotí ji 
s  délkou splatnosti svých pohledá-
vek. Minimalizuje se tak riziko vzniku 
závazků po splatnosti a upevňují se 
vztahy s  dodavateli. Klienti navíc 
mohou flexibilně reagovat na situaci 
na trhu při výhodných nákupních 
cenách. Vše probíhá online, bez 
nadbytečné administrativy a  bez 
dalších nákladů za notářskou práci.

Do iNVOiCE FLOW letos přibyla 
hromada chytrých funkcí, po kte-
rých uživatelé volali. Nově napří-
klad rozpozná faktury od příloh. 
Když vám do sběrné schránky 
dorazí od dodavatele v  jednom 
e-mailu faktura i  příloha k  ní, 
iNVOiCE FLOW vyčte data z faktury 
a přiloží k ní i data z přílohy. Slouží 
k tomu nový modul Přílohy.

Ve velkém jsme vylepšili také mo-
dul ORDERS FLOW pro tvorbu, 
schvalování a  odeslání objed-
návek. Nově pracuje s  číselníky, 
přesněji rozúčtovává data z  ob-
jednávek nebo páruje objednávky 
s  fakturami. Faktury i  objednávky 
tak můžete schvalovat pohodlně 
v jednom nástroji.

Vykopli jsme také první funkci 
pro hromadné operace v  iNVOiCE 
FLOW, kterými vám ušetříme ještě 
více času a  klikání. Když vyberete 
více dokladů, můžete u  nich pro-
vést hromadnou operaci  – napří-
klad je naráz schválíte nebo pošle-
te do archivu.

Velkou novinkou je Uživatelská 
zóna, ve které váš administrátor 
nastaví kolegům uživatelské pro-
fily a práva, takže si kvůli právům 
nemusíte psát a  volat s  našimi 
konzultanty.

Z dalších novinek a funkcí vypichu-
jeme:
 – možnost ukládání uživatelských 

filtrů,
 – import číselníků dodavatelů 

z ERP do iNVOiCE FLOW,
 – možnost kombinovat různé vytě-

žovací služby a  technologie pro 
ještě přesnější vytěžení,

 – nastavení defaultních hodnot na 
kartě dodavatele (např. výpočet 
data splatnosti nebo bankovní 
údaje)

 – a  videomanuál, který novým 
uživatelům usnadní začátky 
v iNVOiCE FLOW.

LOKii jsme letos naučili plynule 
anglicky. Rozhraní je dostupné 
kompletně v  angličtině, což přijde 
vhod skladům se zahraničními ko-
legy i firmám, které chtějí se sklady 
expandovat do zahraničí. Zároveň 
jsme LOKii připravili na další jazy-
kové verze, které postupně dopl-
níme.

Stejně jako loni jsme letos ladili 
i  dílčí funkce. Například během 
inventur můžete filtrovat a  spo-
jovat řádky s  majetkem v  detailu 
úkolu. To se hodí například velkým 
firmám, které provádí inventuru 
stovek či tisíců položek a potřebu-
jí v systému rychle najít konkrétní 
kus.

Ještě loni byly tiskárny ve WMS 
přiřazené konkrétním lidem. Letos 
jsme přidali funkci Balicí stanoviš-
tě, díky které nemusí být tiskárna 
přiřazená na jednoho člověka, ale 
klidně na celé stanoviště. To zpře-

hlední, zrychlí a  zjednoduší práci 
hlavně ve skladech, kde s tiskárna-
mi pracuje více skladníků naráz.

Do evidence čistého času při zpra-
cování řízených prací jsme přidali 
stav Přerušeno. Pro případy, kdy je 
nezbytné úkol kdykoliv v jeho prů-
běhu přerušit. A v neposlední řadě 
jsme o řadu nových funkcí rozvinu-
li modul pro doplňování zboží.

Mimochodem všimli jste si, že prá-
ce v LOKii je najednou ještě rychlej-
ší, plynulejší a stabilnější? Je to tím, 
že jsme provedli změny ve struktu-
ře systému.

VELKÝ PŘEHLED 
NOVINEK ZA ROK 2023

CO CHYSTÁME 
V ROCE 2024?

CO CHYSTÁME 
V ROCE 2024?

Do technologického rozvoje z  po-
hledu spolehlivosti a  bezpečnosti 
budeme šlapat i  příští rok. Také 
plánujeme další rozvíjení EDI mo-
dulů v oblíbených ERP systémech, 
abychom novým uživatelům co 
nejvíc usnadnili integraci EDI. Pro 
tyto moduly plánujeme například 
podporu nových typů EDI zpráv.

Velkou novinkou příštího roku 
bude Správa uživatelů. Díky ní si 
budete moci přidávat či mazat 
nové uživatele bez asistence naší 
podpory. Tuto funkci už testuje-
me s  vybranými zákazníky. Velký-
mi změnami projdou funkce pro 
multipicking pro ještě efektivnější 
odbavování více objednávek sou-
časně. Chystáme i  funkci realtime 
monitoring stavu skladu, která 
umožní detailní práci s  daty a  je-
jich napojení na další nástroje. 
Například individuální nástěnky, 
na kterých skladníci uvidí svoji pro-
duktivitu a úkoly.

V uplynulém roce jsme lokalizovali LOKiA WMS do angličtiny, pokračovali 
ve vylepšování modulu ORDERS FLOW pro schvalování objednávek 
v iNVOiCE FLOW a vyladili ORiON EDI tak, aby i v následujících letech 
splňoval nejvyšší bezpečnostní standardy. Čtěte, jaké další novinky 
obohatily naše systémy v uplynulém roce a co chystáme na rok 2024.

ORiON EDI: O PARNÍK 
BEZPEČNĚJŠÍ TECHNOLOGIE 
A ON-LINE CHAT S PODPOROU

ROGER: NOVÝ PRODUKT 
FINANCOVÁNÍ ZÁVAZKŮ

iNVOiCE FLOW: ROZPOZNÁ 
PŘÍLOHY A SCHVÁLÍTE V NĚM 
I OBJEDNÁVKY

LOKiA WMS: SYSTÉM SE 
NAUČIL ANGLICKY A ŠLAPE 
JEŠTĚ RYCHLEJI

Na příští rok máme spoustu plánů 
s  modulem ORDERS FLOW, který 
chceme i  nadále rozvíjet a  dopl-
ňovat o nové funkce. Kromě toho 
vyvíjíme řešení pro správu smluv, 
ladíme modul OPL pro opakované 
platby a  připravujeme integraci 
další vytěžovací služby. A  jak už 
jsme zmínili u  ORiONu, chystá-
me jeho jednodušší propojení 
s iNVOiCE FLOW.

CO CHYSTÁME 
V ROCE 2024?
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Kromě PDF2EDI Mondelēz využívá i  řešení 
eFakturace. Díky němu ORiON vystavuje fak-
tury v EDI a poté je převede do PDF pro zákaz-
níky bez EDI.

Díky GRiTu nepotřebují interní specialisty 
na EDI
GRiT už pro Mondelēz dávno není pouhým po-
skytovatelem EDI, ale stal se plnohodnotným 
partnerem pro automatizaci dokladů. Díky 
této spolupráci Mondelēz nemusí najímat 
další specialisty a se vším se obrací na GRiT. 
Kromě EDI rozumí v  GRiTu i  specifikům trhu 
s rychloobrátkovým zbožím a potravinami.

Vize Mondelēzu směřuje k dalšímu zjednodu-
šování procesů. Chtějí, aby celý proces od ob-
jednávky po finální fakturaci probíhal bez lid-
ského zásahu. Pohrávají si také s myšlenkou 
automatizovaného posílání e-mailů pomocí 
kódovaných EDI zpráv kvůli bezpečnosti dat. 
Věří, že s GRiTem to zvládnou.

„Před GRiTem jsme spolupracovali s  jiným po-
skytovatelem EDI. Přístup GRiTu je od začátku 
flexibilnější, otevřenější a  velmi oceňujeme 
rychlé reakce na naše podněty. Kolegové z jiných 
zemí, kteří mají EDI od mezinárodních poskyto-
vatelů, se potýkají s  problémy, které my vůbec 
řešit nemusíme,“ uzavírá Žlof.

S  EDI začali už v  roce 2002 a  stali se prů-
kopníky
Mondelēz je českou jedničkou na trhu s čoko-
ládovými produkty a sušenkami. V jeho továr-
nách vznikají cukrovinky pod značkami Milka, 
Kolonáda, Oreo, Piškoty Opavia nebo BeBe 
Dobré ráno. Například z jejich závodu v Opavě 
vyjede denně 10 milionů sušenek Oreo. Česká 
divize řídí obchodní aktivity pro český, sloven-
ský a maďarský trh.

Elektronickou výměnu dokladů rozjel český 
Mondelēz už v roce 2002. Tím se stal jedním 
z  průkopníků EDI komunikace v  rámci celé 
skupiny Mondelēz a předběhl trhy západní Ev-
ropy. Prvních sedm let využívali v Mondelēzu 
jiného EDI providera, ale kvůli nespokojenosti 
vypsali v  roce 2009 výběrové řízení na no-
vého dodavatele. V něm zvítězil ORiON EDI od 
GRiTu a partnerství trvá dodnes.

„Reference na firmu GRiT jsme dostali od našeho 
konkurenta, společnosti Nestlé, který s  GRiTem 
spolupracoval na několika projektech. Vždy byli 
maximálně spokojeni,“ říká Zoran Žlof, Custo-
mer Service Supervisor pro český a slovenský 
Mondelēz.

Až 3 000 zpracovaných dokladů měsíčně 
a úspora v milionech korun
Mondelēz zapojil do EDI celkem 121 part-
nerů napříč Evropou a  vymění si s  nimi 
2 000–3 000 dokladů měsíčně. Přes EDI si 
s nimi posílá:
 – objednávky (ORDERS)  – těch dnes přes EDI 

zpracuje 96 %,
 – dodací listy (DESADV)
 – a faktury (INVOIC).

Zavedení EDI výrazně snížilo množství chyb 
a potřebu ručního přepisování. Mondelēz vy-
staví fakturu v ERP systému a obratem se ob-
jeví v ORiONu, který ji převede do EDI a odešle 
odběrateli. Když se na faktuře objeví chyba, 
ORiON Mondelēz upozorní na odmítnutí fak-
tury ze strany zákazníka. Zaměstnanci pak 
chybu opraví a doklad pošlou znovu.

Kdyby tuto práci dělali lidé, vyžadovalo by to 
ve stejném objemu dokladů několik pracov-
ních úvazků a  všechny navazující procesy by 
se prodlužovaly. Od roku 2009 tak Mondelēz 
ušetřil řádově miliony korun a úspora nadále 
roste.

Tisíce zpráv, které měsíčně proudí do 
a z Mondelēzu, využívají také k interním ana-
lýzám. Díky nim určují, které další procesy 
chtějí automatizovat. Systém také poskytuje 
ucelené reporty pro jejich obchodní partnery.

V GRiTu vymyslí řešení i na specifické poža-
davky našich partnerů
Jen za posledních 5 let Mondelēz a GRiT spo-
lečně zapojili do EDI zhruba 40 českých i slo-
venských zákazníků. Při zapojování nových 
partnerů do EDI Mondelēz oceňuje možnost 
testovacího provozu před přechodem do os-
trého fungování. Vyladí tak chyby bez zdlou-
havé komunikace s obchodními partnery a za 
mnohem kratší čas.

Navíc oceňují, že když u partnera nejde pou-
žít standardní EDI, GRiT najde hybridní řešení. 
Například modul PDF2EDI, který automaticky 
převede doklady od odběratelů v PDF do EDI 
formátu. Po zavedení PDF2EDI jim odpadla 
polovina pracovní náplně jednoho zaměst-
nance a  každou objednávku ve formátu PDF 
teď systém bezchybně zpracuje do 30 minut.

VÝROBCE CUKROVINEK 
MONDELĒZ ŠETŘÍ 
MILIONY KORUN DÍKY 
ZPRACOVÁNÍ DOKLADŮ 
PŘES EDI

Česká divize světového 
výrobce cukrovinek Mondelēz 
si s partnery vyměňuje 
obchodní doklady přes 
ORiON EDI už od roku 2009. 
Měsíčně u nich přes EDI 
projde až 3 000 dokladů. 
Tímto způsobem 
zpracovávají 96 % všech 
objednávek a směřují k plně 
automatizované výměně 
dokladů.

REFERENCE NA 
FIRMU GRiT JSME 
DOSTALI OD NAŠEHO 
KONKURENTA, 
SPOLEČNOSTI 
NESTLÉ, KTERÝ 
S GRiTEM 
SPOLUPRACOVAL 
NA NĚKOLIKA 
PROJEKTECH. VŽDY 
BYLI MAXIMÁLNĚ 
SPOKOJENI.

PŘED GRiTEM JSME 
SPOLUPRACOVALI 
S JINÝM 
POSKYTOVATELEM 
EDI. PŘÍSTUP GRiTU 
JE OD ZAČÁTKU 
FLEXIBILNĚJŠÍ, 
OTEVŘENĚJŠÍ 
A VELMI OCEŇUJEME 
RYCHLÉ REAKCE 
NA NAŠE PODNĚTY. 
KOLEGOVÉ Z JINÝCH 
ZEMÍ, KTEŘÍ MAJÍ EDI 
OD MEZINÁRODNÍCH 
POSKYTOVATELŮ, 
SE POTÝKAJÍ 
S PROBLÉMY, KTERÉ 
MY VŮBEC ŘEŠIT 
NEMUSÍME.

PROFIL ZÁKAZNÍKA
Mondelēz International je jedním 
z  největších výrobců cukrovinek a  pe-
čených produktů na světě. Zaměstnává 
80 tisíc lidí a spotřebitele má ve více než 
150 zemích světa. Mezi jeho nejznáměj-
ší globální značky patří čokolády Milka, 
Cadbury a Toblerone, sušenky Oreo, LU 
a  belVita (na lokálním trhu známé jako 
BeBe Dobré ráno) a bonbóny a žvýkačky 
Halls a Trident.

ORiON EDI zajistí dostupnou, 
rychlou a jednoduchou 
výměnu dokladů mezi 
obchodními partnery. Zjistěte, 
jak EDI funguje, a začněte 
šetřit čas i peníze.
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Dříve se jim vratky k  zaklizení kupily a  čekaly 
na přesun zpět do expedičního skladu. Nyní 
vezmou vrácenou krabici, zkontrolují stav 
zboží, načtou kód a  boty vloží do vratkového 
regálu. Když si pak jiný zákazník objedná stejné 
zboží jako z  vrácené objednávky, WMS sklad-
níka rovnou navede k  vratkovému regálu. 
Tento proces zrychlil vyřizování vratek o 65 %.

Podstatně rychleji vyřizují po zavedení WMS 
také inventury. Ve skladu leží celkem 30 tisíc 
párů bot, a proto jim inventura dříve zabrala 
měsíc. S WMS ji zvládnou za 2 dny.

Objednávky vyřídí ve skladu kdokoliv
Dříve znala pozice zboží ve skladu pouze hlavní 
skladnice, nyní ho v „hlavě“ nosí WMS. Pomocí 
čtečky s displejem dovede ke správnému zboží 
i brigádníka, který je ve skladu první den. Po 

načtení kódu mu potvrdí, že sáhl po správném 
zboží, což je u obuvi nezbytné – boty se často 
liší jen velikostí nebo barvou a jsou umístěné 
ve stejných krabicích, takže bez WMS by sklad-
ník snadno udělal chybu.

Brigádníci dříve pracovali v Bosonožce jen jako 
baliči, protože sklad neznali a nemohli vysklad-
ňovat zboží ani zaklízet vratky. Nyní se za půl 
hodiny naučí pracovat s  WMS a  od prvního 
dne vyřizují objednávky.

Vedení Bosonožky překvapilo, jak rychle si 
skladníci na nový systém zvykli: „Pracují u nás 
lidé, kteří při nástupu počítali s tím, že budou vše 
řešit s  tužkou a  papírem. Přesto si teď všichni 
práci s WMS pochvalují. Dokonce sami chtějí sys-
tém poznat hlouběji a naučit se s ním nové věci,“ 
popisuje Zuzana Sovjáková Koubková.

GRiT není jen dodavatelem, ale hlavně 
partnerem pro digitalizaci
Za klíčové přínosy WMS považují v Bosonožce 
úsporu času, větší přehled nad veškerým zbo-
žím ve skladu, efektivnější využití kapacity 
skladu i zlepšení služeb pro zákazníka.

Kromě systému samotného si v  Bosonožce 
pochvalují i  spolupráci s GRiTem. Ten pro ně 
není jen dodavatelem softwaru, ale plnohod-
notným partnerem pro digitalizaci skladu: 

„Spolupráce s GRiTem je na jedničku. Vždy splnili, 
na čem jsme se domluvili, a vymysleli řešení pro 
všechny naše požadavky. Oceňujeme, že nasaze-
ním systému spolupráce neskončila. Víme, že se 
na GRiT můžeme kdykoliv obrátit a cokoliv vyře-
šit,“ hodnotí Zuzana Sovjáková Koubková.

Před zavedením byl sklad závislý na jed-
nom člověku
Před zavedením WMS vyřizovali většinu skla-
dových procesů papírově. Při příjmu odškr-
távali tužkou položky na faktuře a  následně 
ručně upravovali v  systému skladové karty. 
Tím vznikaly chyby. Při výdeji zase bojovali 
s  tím, že rozmístění zboží ve skladu znala 
jen hlavní skladnice. Když onemocněla, chod 
skladu to paralyzovalo.

„Vyhodnotili jsme, že naše stávající procesy ne-
jsou dlouhodobě udržitelné, pokud chceme dál 
růst. Proto jsme poptali skladový audit od od-
borníků z Komory skladových auditorů a vzešlo 
z něj, že v naší situací nám nejvíc pomůže WMS,“ 
vysvětluje Zuzana Sovjáková Koubková, maji-
telka a jednatelka e-shopu.

Z  nabízených řešení se rozhodli pro LOKiA 
WMS od GRiTu. Zejména kvůli zkušenostem 
s  napojením na e-shopové řešení Shoptet, 

možnosti integrace na další nástroje a  pře-
hlednému rozhraní.

LOKiA zrychlila příjem zboží i  vyřizování 
vratek
Po zavedení WMS probíhá příjem zboží 
v Bosonožce tak, že načtou čárové kódy čteč-
kou a  systém položky automaticky zaeviduje 
a přidělí jim pozici ve skladu. To je oproti před-
chozímu ručnímu přepisování do počítače ta-
ková změna, že na vyřízení příjmu potřebují 
o 2 zaměstnance méně. Nedělají chyby a také 
se zboží rychleji objeví na e-shopu.

Největším přínosem je ale pro Bosonožku 
rychlejší zpracování vratek a výměn zboží, se 
kterým e-shopy s  obuví často bojují. Zhruba 
třetina jejich zákazníků nakupuje tak, že si ob-
jedná více párů bot, nechá si jedny a  zbytek 
vrátí.

Bosonožka začala prodávat 
barefoot obuv jako 
obývákový e-shop. Dnes 
mají sklad o 1 000 m², ve 
kterém odbaví průměrně 
400 objednávek denně. 
Náklady spojené s růstem 
snižují i díky systému pro 
řízené skladování LOKiA 
WMS. Díky němu přestali 
být závislí na zkušených 
skladnících a rychleji vyřizují 
vratky, inventury i klasické 
objednávky.

PROFIL ZÁKAZNÍKA
bosono s.r.o. je brněnská firma, která 
provozuje e-shop s  barefoot a  zdravou 
obuví Bosonožka.cz a  k  němu prodej-
nu v Brně-Líšni. Prodává i doplňky jako 
ponožky, stélky nebo produkty pro péči 
o boty. Boty prodávají hlavně koncovým 
zákazníkům, ale nabízí i B2B služby.

CO ZABRALO MĚSÍC, 
JE DNES HOTOVÉ 
ZA DVA DNY. JAK 
BOSONOŽKA DÍKY WMS 
ŠETŘÍ ČAS I PENÍZE

VYHODNOTILI 
JSME, ŽE NAŠE 
STÁVAJÍCÍ 
PROCESY NEJSOU 
DLOUHODOBĚ 
UDRŽITELNÉ, 
POKUD CHCEME 
DÁL RŮST.

Systém LOKiA WMS 
zrychlí vychystávání zboží 
ze skladu až o 80 %. 
Podívejte se, jak řízené 
skladování funguje.
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Vyměňujete si s klienty doklady elektro-
nicky?
 – Jasně, většina jich automaticky proudí 

přes EDI. (2 b)
 – Ano, většinu si vyměňujeme e-mailem. 

(1 b)
 – Ne, zůstáváme u papírů. (0 b)

Jak ve firmě řešíte schvalování dokladů?
 – Máme nástroj, který ho řídí za nás. Pře-

dává doklady schvalovatelům, hlídá ter-
míny a posílá notifikace. (2 b)

 – Máme nástroj, ve kterém si doklady sami 
předáváme elektronicky. (1 b)

 – Doklady podepisujeme ručně a  předá-
váme si je fyzicky v kanceláři. (0 b)

Jak na dálku komunikujete s kolegy?
 – Přes firemní komunikátory jako Slack, 

Google Chat nebo Teams. (2 b)
 – Nejčastěji přes volně dostupné chatovací 

aplikace jako Skype nebo WhatsApp. (1 b)
 – Klasicky přes e-maily a telefon. (0 b)

Používáte při práci nějaké nástroje zalo-
žené na umělé inteligenci?
 – No jasně, používáme je denně. (3 b)
 – Ano, občas je využijeme. (2 b)
 – Ne. (0 b)

Jak pracujete ve skladu?
 – Skladníci používají čtečky a  řízený sklad 

(WMS) jim pomáhá s  odbavováním ob-
jednávek. (2 b)

 – Čtečky a WMS nemáme, ale máme skla-
dový systém, do kterého skladníkům au-
tomaticky chodí objednávky z  e-shopu 
nebo od obchodníků. (1 b)

 – Skladový systém nepoužíváme, skladníci 
pracují s tužkou a papírem. (0 b)

 – Sklad nemáme. (snižte ve finálním hodno-
cení bodovou hranici všech úrovní o 2 b)

 
V čem řídíte obchod?
 – Obchodní tým pracuje v CRM. (2 b)
 – V  excelových tabulkách, které si vzá-

jemně sdílíme v cloudu. (1 b)
 – V tabulkách, které si posíláme e-mailem. 

(0 b)

Přes jaké kanály poskytujete zákazní-
kům podporu?
 – Přes chatbota nebo helpdesk. (2 b)
 – E-mail, telefon nebo sociální sítě. (1 b)
 – Pouze telefon nebo osobně. (0 b)

Kde ukládáte své doklady?
 – V elektronickém archivu v rámci infor-

mačního, účetního nebo podobného 
systému. (2 b)

 – Ve složkách na firemním serveru nebo 
v cloudovém úložišti. (1 b)

 – Pouze v šanonech a regálech. (0 b)

Jak řešíte docházku zaměstnanců?
 – Příchody a  odchody evidují pomocí 

čipů, biometriky nebo docházkových 
aplikací. (3 b)

 – Zapisují se do excelové tabulky. (1 b)
 – Zapisují se do papírové knihy. (0 b)
 – Docházku řešit nemusíme. (snižte ve 

finálním hodnocení bodovou hranici 
všech úrovní o 3 b)

Jak často přepisujete ve firmě údaje 
mezi systémy? (např. mezi informač-
ním systémem, skladovým systémem, 
bankovnictvím nebo e-shopem)
 – Téměř nikdy. Nástroje máme propo-

jené a data si mezi sebou vyměňují au-
tomaticky. (2 b)

 – Nikdy, vše řešíme v  jednom systému. 
(2 b)

 – Část dat si nástroje vyměňují automa-
ticky, část musíme přepisovat. (1 b)

 – Přepisujeme často, máme zaměst-
nance, pro které je to velká část jejich 
pracovní náplně. (0 b)

Bonus: Máte v pracovním smartphonu 
mobilní verzi nějakého nástroje, který 
používáte v práci?
 – Mám! (3 b)
 – Nemám. (0 b)

Gritické myšlení je slovní 
hříčka, kterou znáte z naší 
kampaně na podporu 
smysluplného snižování 
nákladů ve firmách. Když 
firma myslí griticky, tak 
místo krátkodobých škrtů 
hledá možnosti, jak ušetřit 
dlouhodobě a podpořit 
budoucí růst. Jednou 
z osvědčených cest je 
digitalizace.

Myslíte si, že máte digitalizaci 
a automatizaci ve firmě 
zmáknutou a procesy 
u vás šlapou jako hodinky? 
Otestujte se v našem kvízu 
a zjistěte, jak si vaše firma 
stojí. Průběžně si zapisujte 
body a na konci kvízu zjistíte, 
na čem ještě zapracovat.

Co budeme dělat dnes? To stejné, co včera. 
Přepisovat
Jednou z  nejčastějších kuriozit, které si firmy 
zažily, je přepisování všeho druhu:
 – přepisování dat z  dokladů do účetního sys-

tému,
 – přepisování údajů z jednoho systému do dru-

hého
 – nebo zapisování přijatého zboží do sklado-

vého systému.

Ze zaměstnanců se stávalo něco jako oživlá 
klávesová zkratka CTRL+C a CTRL+V.

Divokou přepisovací historii si vybavuje napří-
klad bývalý COO lékáren Pilulka Michal Haná-
ček: „V začátcích firmy nám chodily elektronické 
dodací listy, které jsme si pokaždé vytiskli na pa-
pír. Následně jsme sedli k jinému systému v jiném 
počítači a u každého zboží jsme přeťukávali šarži 
po šarži, cenu po ceně a kus po kusu.“

Firmy bez digitalizovaných procesů si často na-
jímají brigádníky, jejichž jedinou pracovní ná-
plní je přepisování. A přepisováním také tráví 
spoustu času účetní, skladníci nebo obchod-
níci, kteří by mohli dělat smysluplnější práci.

Ve stavebninách PRO-DOMA takto fungovali 
před 20 lety a CFO Pavel Kostrhoun na to vzpo-
míná s úsměvem: „Používali jsme tehdy tři sys-
témy. Jeden pro sklad, jeden pro účetnictví a  je-
den pro banku. Údaje v  těchto systémech jsme 
neustále ručně přepisovali z jednoho do druhého 
a z druhého do třetího.“

Papíry, všude samé papíry
Pro mnoho firem je jedním z hlavních cílů di-
gitalizace konec papírování. Například během 
covidu se ukázalo, jak problematické je schva-
lování papírových faktur. Fakturanti obíhají 
schvalovatele, papíry kolují po kastlících a ob-
čas se ztratí a  nedorazí na účtárnu. Nehledě 
na to, že na home office projekťák papírovou 
fakturu jen tak neschválí.

S papírovou tancovačkou kdysi bojovali napří-
klad v řetězci border shopů Travel FREE. Vzpo-
míná na to jejich CMO Lenka Novotná: „Byla 
doba, kdy k  nám většina faktur chodila poštou 
v tištěné podobě. Kvůli tomu jsme i tu menší část 
elektronických faktur museli vytisknout, pode-
psat, orazítkovat a schválit. Dnes už naštěstí vše 
řešíme digitálně.“

I  dnes se ale ve firmách najdou zaměstnanci 
ze staré školy, kteří jsou na papír zvyklí a rádi 
pokukují po firemní tiskárně.

Ve stavebninách PRO-DOMA proti milovníkům 
papíru dokonce museli zakročit, jak se nám 
svěřil Pavel Kostrhoun: „Přestože posledních 
20 let řešíme většinu procesů digitálně, stále se 
najdou zaměstnanci, kteří mají chuť dokumenty 
tisknout. Občas kvůli tomu musíme tisk zakazovat 
na úrovni softwaru.“

Skladníci, kteří nosí sklad v hlavě
Firmy, které zavedly WMS (řízený sklad), nej-
častěji pamatují na chození po skladu s papí-
rem a  tužkou, ruční odškrtávání položek na 
fakturách a  dodacích listech a  houbaření. To 
je slangově proces, kdy skladníci neefektivně 
chodí po skladu a odbavují položku za polož-
kou místo toho, aby vzali několik kusů zboží 
třeba i z více objednávek naráz.

Podobný sklad měli před lety i v e-shopu s ba-
refoot obuví Bosonožka, jak říká jejich maji-
telka a jednatelka Zuzana Sovjáková Koubková: 
„Problém byl, že zboží i jeho rozmístění ve skladu 
znala pouze hlavní skladnice a pár lidí z admini-
strativy – mapu skladu měli jen ve svých hlavách. 
Dnes noví brigádníci dostanou do ruky čtečku 
a hned vyřizují objednávky jako profíci.“

Firmy, které ve skladu zavedly čtečky, někdy 
vzpomínají na tužky a  papíry jako na středo-
věk. Například zakladatel e-shopu Ovečkárna 
Martin Bernátek: „Asi nejšílenější věc, kterou 
jsme dělali je, že jsme objednávky vychystávali 
podle faktur. Takže jsme si vytiskli papír, našli 
zboží a položili ho i s papírem na zem, odkud si 
ho přebírali baliči.“

Chcete doklad na e-mail, WhatsApp, poš-
tou, nebo všechno naráz?
Digitalizované firmy s husí kůží vzpomínají, jak 
k  nim různé typy dokladů a  dokumentů cho-
dily několika kanály. Jeden zákazník poslal ob-
jednávku na e-mail v PDF, jiný poštou a třetí ji 
poslal obchodníkovi přes WhatsApp. Zpracová-
vání dokladů z tolika různých kanálů tak stálo 
spoustu zbytečného času a energie.

V podobné situaci byli kdysi dopravci z DoDo, 
když od svých stovek kurýrů přijímali docház-
kové listy. Na tuto dobu pamatuje COO Martin 
Marek: „Proces výběru docházkových listů byl ší-
lený. Část kurýrů je poslala naskenované v PDF, 
část v tabulce a jiná část nám předala fyzický pa-
pír. Podobné to bylo s nahlašováním nehod. Část 
volala, část posílala e-mail. Byl v  tom obrovský 
marast. Dnes už vše řídíme z jednoho helpdesku.“

NEKONEČNÉ 
PŘEPISOVÁNÍ NEBO 
BLOUDĚNÍ PO SKLADU: 
FIRMY VZPOMÍNAJÍ NA 
NEJŠÍLENĚJŠÍ ZÁŽITKY 
PŘED DIGITALIZACÍ
Firmy, které si prošly 
digitalizací nebo 
automatizací, mají obvykle 
jedno společné. Nemohou 
uvěřit tomu, jak dříve 
pracovaly. Podobně jako 
když dospělí lidé vzpomínají 
na trapné zážitky ze svých 
teenagerských let. Zdlouhavé 
procesy a zbytečné činnosti 
sice tyto firmy stály spoustu 
potu a slz, ale dnes se tomu 
zvládnou se špetkou ironie 
zasmát. O tyto zážitky se 
s námi několik zástupců firem 
podělilo.

OTESTUJTE SVÉ GRITICKÉ 
MYŠLENÍ A ZJISTĚTE, ZDA 
JE VAŠE FIRMA PŘIPRAVENA 
NA BUDOUCNOST

Hotovo? Přejděte na stránku 
www.grit.eu/digitalizace 
a zjistěte, jak na tom s digitalizací 
firemních procesů jste.
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