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V automobilovém průmyslu, kdy četnost dodávek je vysoká, je boj o klienta 
stále náročnější. Právě automobilový průmysl je průkopníkem náhrady jednocestných 
obalů vratnými. Nejrozšířenějším vratným obalem je kovový paletový kontejner 
Gitterbox., který ovšem dnešním náročným 
požadavkům na čistou a pružnou výrobu 
mnohdy nevyhovuje. Úlomky laku a rzi 
mohou způsobit kvalitativní problémy a 
kovové kontejnery mohou ničit ne zrovna 
levné lité podlahy v provozech. Hlavním 
nešvarem těchto kontejnerů je jejich 
neskladnost. Přeprava prázdných 
kontejnerů zabere stejný objem, jako 
přeprava kontejnerů plných a skladování 
prázdných kontejnerů zabírá prostor, který 
by bylo možno využít pro další výrobu.  

Doprava je jednou z klíčových nákladových položek a výrazně ovlivňuje 
cenu výrobku i finální hospodaření firmy. Proto se není čemu divit, když firmy 
pravidelně pořádají výběrová řízení a diskuse na téma cena za přepravu jsou velice 
často na pořadu dne. Klient chce za přepravu vydat co nejméně a dopravce chce 
naopak nejvíce vydělat. Ceny za přepravu takřka stagnují, zatímco náklady 
dopravce-zákonné poplatky, mýtné, pohonné hmoty, nové vozy, servis, údržba, 
mzdové náklady a technologie spojené s provozem - neustále rostou. Cokoliv 
dopravce z výše vyjmenovaných parametrů podcení nebo omezí má za následek 
snížení bezpečnosti nás všech, popřípadě ohrozí samotný chod jeho firmy.  Je jasné, 
že požadavky klienta a požadavky dopravce jsou protichůdné.  

Jak z tohoto začarovaného kruhu ven?  
Pro dopravce jsou zakázky spojené s neskládacími kovovými paletovými 

kontejnery velice lákavé-mají totiž zajištěné obousměrné vytížení. V tomto případě 
má klient velice silnou pozici a ceny přepravy se pohybují na hranici nákladů. První 
řešení se tedy nabízí- dopravce přistoupí na hru klienta.  Druhé řešení – klient je 
loajální k dopravci – chce aby  i dopravce byl se zakázkou spokojen a rád si připlatí. 
Je jasné, že tato varianta je v praxi takřka nemožná.  

Třetí řešení – dopravce vidí 
přepravu jako jednu z částí logistického 
řetězce. Součástí tohoto řešení může být 
aplikace skládacích plastových paletových 
kontejnerů Magnum. Dopravce tak místo 
obousměrné přepravy může nabídnout 
klientovi balíček svých služeb. Tento 
balíček sestává z několika úkonů – 
pronájem kontejnerů, samotná 
jednosměrná přeprava, stahování 
prázdných kontejnerů až každým šestým 
kamionem,  mytí kontejnerů a přístavení 
kontejnerů just in time přímo do výroby. 
Úspory skladovacích prostor, zvýšení 
čistoty ve výrobě  a šetrnost k litým podlahám jsou druhotným, ne však 



zanedbatelným přínosem. Náklady na obousměrnou přepravu na hranici nákladů 
v porovnání s balíčkem jsou zejména s rostoucí přepravní vzdáleností výhodnější. 
Dopravce tak přebírá další části logistického řetězce a získává tak u klienta kredit 
partnera se vším co s tím souvisí. Společně s klientem pak řeší samotnou 
optimalizaci logistického řetězce.  

Další fázi může být spojení více projektů dohromady a řešení rozvozů a 
stahování obalů systémem „milk-run“ apod.  

K jakému řešení se přikláníte vy?  
 
 


