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Abstrakt

Diplomova praca sa zaobera Studiou procesu zasobovania vo vybranej spolo¢nosti,
ktorej podnikatel'ska ¢innost’ je zamerana hlavne na nakup a predaj Cistiacich strojov a
prostriedkov. Praca podéva navrh na zlepSenie zasobovacieho retazca a to s dérazom na
zefektivenie dopravy a zaroven na moznost’ zefektivnenia sluzieb zdkaznikom pomocou
navrhu webovej stranky. Praca je rozdelena do troch hlavnych cCasti. Prva Cast’ zahriuje
vSetky teoretické vychodiska, zktorych potom vychadza analytickda cast. Ta je
zamerana hlavne na analyzovanie suc¢asného stavu podniku pomocou vhodnych metdd.
Na zéklade zistenych nedostatkov sa v tretej Casti rozoberaji navrhy na zlepSenie
procesov, ktoré maju prispiet’ k ich zlepSeniu, zvySeniu konkurencieschopnosti podniku

a zvyseniu hodnoty pre zdkaznika.
Krucové slova

podnik, proces, objednéavka, zdkaznik, odberatel’, doprava, zasoby, naklady, efektivita



Abstract

The diploma thesis deals with the study of the supply process in the chosen company,
which mainly deals with the purchase and sale of cleaning machines and equipment.
The thesis presents a proposal to improve the Supply Chain, with an emphasis on
streamlining traffic, while at the same time making it possible to streamline customer
service by designing a website. The work is divided into three main parts. The first part
includes all the theoretical starting points, from which the analytical part starts. This
part is mainly consists of analyzing the state of the company by using appropriate
methods. On the basis of the shortcomings identified, the third part discusses
suggestions for improving the processes that will contribute to their improvement,
increasing the competitiveness of the company and increasing the value for the
customer.

Key words

company, procedure, contract, customer, supplier, transport, inventory, costs, efficiency
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UvVoD

Pre dnes$nti dobu st charakteristické mnohé zmeny nie len v ekonomike, ale aj v inych
odvetviach. Technologicky pokrok, ktory je stale rychlejsi ovplyviiuje podniky tak, ze
sa snazia zavadzat rdzne informacné systémy a integrovat’ cCinnosti pre lepSiu
konkurencieschopnost a znizovanie nakladov. Zmeny, ktorym sa podniky musia
prispdsobovat’ je velmi tazké sledovat. Ak podnik nie je schopny vc¢as sa prispdsobit’

trhu hrozi, Ze zaostane za konkurenciou.

Na tuzemi Slovenskej republiky prevladaju v ekonomike Staitu mnohé mikro, malé
astredné podniky aj ked vyrazny vplyv na hruby domaci produkt maju velké
podnikatel'ské subjekty, najma v automobilovom priemysle podporované investormi zo
zahraniCia. VSetky mikro, malé a stredné podniky s vyraznou podporou zamestnanosti
Statu, podielaju sa tiez na hodnote exportu aimportu Krajiny a prispievaji
k doterajsiemu ekonomickému rastu. Stat sa preto snazi podporovat’ podnikatel'ski
¢innost’, odstrafiovat’ bariéry vstupov do odvetvi a ulahcovat’ podnikanie na tzemi

republiky.

Podnik analyzovany v diplomovej praci ma do péat’ zamestnancov, atym sa zaradzuje
do kategorie mikro podniky. Zalozeny je ako spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym a patri
medzi obchodné spolo¢nosti, ked’ze nakupuje a predava uz hotové vyrobky. Cinnost
spolo¢nosti sa zameriava na kipu a predaj Cistiacich prostriedkov, chémie a techniky
ato kone¢nému spotrebitelovi ale aj prevadzkovatelovi Zzivnosti, ataktiez servis
a odborné Skolenia Vv tejto oblasti. Medzi hlavnych zakaznikov podniku zaradzujeme
najmé hotely, pracovne a nemocnice. Spolo¢nost’ pdsobi prevazne na celom uzemi
Slovenska. Je preto velmi narocné planovanie ciest zamestnancov, ktori poskytuju
servis zdkaznikom a zaroven im dodavaji tovar, kedZe firma uplne nevyuZziva
externého logistického dopravcu tovaru. Tym, Ze spolo¢nost’ je eSte v poc€iatoCnom
vyvine nema ani vlastny internetovy obchod awebovu stranku, kde by si mohli
zakaznici naklpit’ tovar priamo cez internet. Konatelia spolo¢nosti sa snazia preto
zamerat’ na zlepSenie sfér, ktoré eSte nemaji Uplne prepracované a vymyslaji preto
plany uspory ndkladov, zlepSovania reklamy a marketingu, zlepSovania logistickych

tokov pre budtcnost’.
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Snahou podniku je poskytovat’ kvalitné produkty a sluzby pre svojich zédkaznikov na
mieru a vcas, prisposobovanie sa ich poziadavkam, ktoré su ¢im dalej tym viac
naroc¢nejsie. Podnik chce uspokojovat’ potreby zdkaznika pomocou seriozneho jednania,
kvalitnej prace a individudlneho pristupu k zékaznikovi. Zmysel toho je teda pre podnik
vytvorenie dlhodobych vztahov so svojimi zdkaznikmi a premena novych zdkaznikov

na vernych.
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CIELE PRACE

Diplomova prica sa zaobera Stadiou procesu zasobovania vo vybranej spolo¢nosti.
Vybrany obchodny podnik je spolo¢nost’ s rucenim obmedzenym, ktory sa zaobera
predajom a nakupom ¢istiacich prostriedkov, chémie, strojov a taktieZ servisom v tejto

oblasti.

Hlavnym cielom diplomovej prace je dosiahnutie vhodnej efektivnosti sluzieb
zakaznikom pri sprdvnom rozvoji podnikania obchodnej spolo¢nosti. V praci bude
analyzovany aktudlny stav procesu zasobovania zdkaznikov a nésledne vyhodnotené
jeho nedostatky. Na zaklade nedostatkov budu navrhnuté mozné rieSenia situacie, ktoré
budt smerovat’ k odstrdneniu negativnych vplyvov. Navrhované zmeny by mali prispiet’
k efektivnemu vyuzivaniu Casu pri doprave a zasobovani a k zvySeniu spokojnosti

zakaznikov a zniZeniu nakladov.

Proces zasobovania bude sledovany od objednania tovaru zakaznikom, cez zaistenie
tovaru od dodavatela na sklad, vydajom tovaru zo skladu a az po dodanie tovaru

zakaznikovi, fakturaciu tovaru a uhradu.
Ciastkové ciele diplomovej prace su:

¢ popis podnikania vo vybranej spolo¢nosti,

«» literarne, elektronické zdroje a ich reSerse,

¢ sucasny stav procesu zasobovania a jeho analyza,

¢ SWOT analyza a jej zavery,

% podmienky a prinosy realizacie,

* vyhodnotenie analyzy a tokov (finan¢ny, informacény, vecny),

¢ odhalenie nedostatkov Vv procese zasobovania a poskytovania sluzieb
zékaznikom V obchodnej spolocnosti,

+ navrh zmien a opatreni smerujucich k eliminovaniu nedostatkov.

Vsetky opatrenia, ktoré su v praci navrhované budi posudené z hladiska ich prinosov
pre obchodnu spolo¢nost’. Sledované bude hl'adisko ekonomické, zniZenie nakladov,

Casova efektivnost’ a tiez hl'adisko kvality sluzieb, dodavok a produktov.
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1. POPIS PODNIKANIA SPOLOCNOSTI

Pre svoju diplomovu pracu som si vybrala spolo¢nost BH komplet s.r.o., ktord bola

zalozena 24.02.2016.

Nazov firmy: BH komplet s.r.o.

Pravna forma: spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym (s.r.0.)
Zapis do OR SK: 24.02.2016

Sidlo: Myslina 47, Humenné 066 01, Slovenska republika
1CO: 50 171 402

Predmet ¢innosti (BH komplet s.r.0., 2017):
- kupa tovaru na ucely jeho predaja konecnému spotrebitel'ovi (maloobchod),
alebo inym prevadzkovatel'om zivnosti (vel’koobchod),
- reklamné a marketingové sluzby,
- sprostredkovatel'ska ¢innost’ v oblasti vyroby, sluzieb a obchodu,
- (Cistiace a upratovacie sluzby,
- Cinnost’ podnikatel'skych, organizacnych a ekonomickych poradcov,

- reklamné a marketingové sluzby.

Obrazok 1 Organizac¢na Struktira podniku

Vlastnik 1 WVlastnik 2
- Smris‘ - 'D‘b‘ch{}d
- zasobovanie - marketing
- opravy - administrativa

Prameni: Vlastné spracovanie podla (BH komplet s.r.o, 2017)

16



1.1. Historia spolo¢nosti

Spolo¢nost BH komplet s.r.o. vznikla na zdkladoch 20 ro¢nych skusenosti
zakladajucich clenov 24.2.2016. Pri tvorbe svojej stratégie vychadzala zo sklsenosti
ziskanych v spolo¢nosti Diversey - nadnarodnej spolocnosti pdsobiacej v oblasti
Cistenia a hygieny. Vedenie spolo¢nosti BH komplet nadviazalo na spolupracu so
spolo¢nostou Diversey, medzindrodnym hrd€om na trhu, ¢o je zakladom cinnosti
spolo¢nosti. BH komplet sa stala zaujimavym obchodnym partnerom spolocnosti
Diversey. Svoje aktivity rozsirila o spolupracu s d’alsimi spolo¢nostami, ktory sa stali
dodavatel'mi chemickych produktov, alebo davkovacich systémov (BH komplet s.r.o.,
2017).

V zaciatkoch operovala na tizemi Vychodného Slovenska, v sGi¢asnosti operuje v celom
regione republiky. Cinnost’ predaja tovaru a sluzieb bola zo zaciatku zamerand na
sektor pracovni, ale postupne sa rozsirila aj na sektor hotelov a restaurécii, nemocnic

a zdravotnickych zariadeni (BH komplet s.r.0., 2017).

Obrazok 2 Logo spolo¢nosti

KOMPLET

Pramen: (BH komplet s.r.o., 2017)
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1.2. Produktové portfélio
Portfolio spolocnosti tvori niekolko skupin produktov, rozdelenych podla oblasti

posobenia (BH komplet s.r.o0., 2017):

Kuchynska hygiena — zahfia produkty na distenie a dezinfekciu vybavenia

gastronomickych prevadzok

a) produkty na ruéné umyvanie riadu,
b) cistenie, dezinfekcia a oSetrovanie povrchov v kuchyni,
C) Cistenie grilov a konvektomatov,

d) produkty na strojové umyvanie riadu.

Obriazok 3 Kuchynska hygiena

SRR ERNTT /4 .,‘\ e TG

Prameri: (BH komplet s.r.o., 2017)

Izbova hygiena (Room Care) — predstavuje radu profesionalnych produktov ¢istenia

hotelovych izieb.

Obrazok 4 Izbova hygiena

Pramen: (BH komplet s.r.o., 2017)
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Podlahova hygiena

a) produkty na Cistenie a oSetrovanie tvrdych podlah (keramika, drevo,
linoleum,...),

b) produkty na Cistenie kobercovych podlah.

Obrazok 5 Podlahova hygiena

Pramen: (BH komplet s.r.o., 2017)

Cistenie povrchov

a) produkty na Cistenie sanitarnych priestorov (toalety, kupelne,
wellness,...),

b) produkty na Cistenie interiérového vybavenia (nabytok, dvere, okna,...).

Obrizok 6 Cistenie povrchov

Prameri.: (BH komplet s.r.o., 2017)

19



Dezinfekcia priestorov (sanitarne priestory, kiipel'ne, wellness, zdravotnicke

zariadenia)

Obrazok 7 Dezinfekcia

Pramen: (BH komplet s.r.o., 2017)

Osobna hygiena

a) produkty na umyvanie a dezinfekciu ruk,

b) hotelova kozmetika.

Obriazok 8 Osobna hygiena

4
L AT E

collection

Prameri: (BH komplet s.r.o., 2017)

Pranie — produkty na profesionalne pranie vhodné pre komeréné, hotelové

a nemocnicné pracovne

a) tekuté produkty pre profesionalne pranie,

b) praskové produkty.
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Obriazok 9 Pranie

Prameii: (BH komplet s.r.0., 2017)

Strojové vybavenie — ponuka rady produktov pre Cistenie podlah

a) vysavace na suché a mokré vysavanie,
b) stroje na Cistenie kobercov,
€) jednokotucové stroje,

d) podlahové automaty.

Obrazok 10 Strojové vybavenie

Prameri: (BH komplet s.r.o., 2017)

Davkovacie systémy — systémy pre presné davkovanie produktov v koncentrovanej

podobe v predchadzajicich oblastiach posobenia
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Obrazok 11 Davkovacie systémy

Pramen: (BH komplet s.r.o., 2017)

1.3.Poskytované sluzby

Poskytované sluzby nadvizuju na predaj tovaru a platia pre vSetky oblasti pdsobenia
(BH komplet s.r.o., 2017):

a) poradenstvo pri pouzivani produktov,
b) vyhotovenie sanitaénych planov,

c) Skolenie personalu,

d) vypocet nakladovosti,

e) zaruCny a pozarucny servis.

1.4. Dodavatelia

Spolo¢nost’ mé nasledujucich dodévatel'ov (BH komplet s.r.o., 2017):

¢ Dodavatelia chemickych produktov — Diversey Slovensko s.r.o., ER-EM

S.r.o,

e Dodavatelia davkovacich systémov — Diversey Slovensko s.r.o., DOZIT PLUS
s.r.o., CM2W Bulgaria,

e Dodavatelia strojov a upratovacich poméocok — Diversey Slovensko s.r.o.,
NUMATIC International.
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Obrazok 12 Dodavatelia

-
DOZITPLUS

CMZ2W

CONNECT MACHINES TO WEB

Pramen: (BH komplet s.r.o., 2017)

1.5. Odberatelia

Odberatelia spolo¢nosti BH komplet sa nachadzaju na celom izemi Slovenska a vd’aka

Sirke ponukaného tovaru a sluzieb je ich zlozenie rozmanité (BH komplet s.r.0., 2017):

a) hotely a penziony,
b) nemocnice a ostatné zdravotnicke zariadenia,
C) pracovne,

d) upratovacie spolo¢nosti.

Obrazok 13 Odberatelia

)

DOUBLETREE

BY HILTON™

KOSICE

Pramen: (BH komplet s.r.o., 2017)
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2. TEORETICKE VYCHODISKA

2.1.Proces

»~Proces je organizovana skupina vzdajomne suvisiacich cinnosti alebo subprocesov,
ktoré prechadzaju jednym alebo viac organizovanymi utvarmi ¢i jednou (podnikovy
proces) alebo viac spolupracujucimi organizaciami (medzipodnikovy proces), ktoré
spotrebuvaju materidalne, ludské, financné a informacné vstupy aich vystupom je

produkt, ktory ma hodnotu externého alebo interného zdkaznika* (Smida, 2007, s. 29).

Vsetky Cinnosti, ktoré transformuju suhrn vstupov na vystupy nazyvame jednotnym
nazvom proces. Vystupy procesu su vo forme sluzieb alebo tovaru. Proces sa vykondva
pomocou l'udi ovladajucich stroje a vyuZzivajucich ziskany materidl. VSetko sa to

odohrava v danom prostredi za pouzivania stanovenych metéd (Repa, 2007).

Obrazok 14 Proces v podniku

Dodavatel’ Proces Zikaznik
- Vyrobky - Material - V¥robky
- Shuzby T | - Sluzby
- Informacie — - Prostredie / - Informacie
- Stroje
- Metody

Pramen: Vlastné spracovanie (Veber, 2009)

2.1.1. Procesné riadenie
., Ako procesny pristup je obvykle charakterizovand identifikdcia, riadenie a hlavne
potom vzdjomné posobenie procesov, pouZivanych v organizdcii pri naplinovani

strategickych zamerov** (Cienciala, 2011, s. 28).

Procesné riadenie sa skladd z r6znych tloh. Medzi tieto ulohy zaradzujeme v prvom
rade identifikaciu procesu, definovanie procesu, zaistenie stability procesu a nakoniec
zavedenie prostredia pre zlepSovanie procesov. Je dolezité aby vSetky tlohy na seba

logicky nadvédzovali (Veber, 2009).
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2.1.2. Charakteristické atributy procesu

Medzi zakladné atributy procesu povazujeme nasledovné (Grasseova, 2008):

» Ciel’—hodnoti sa, ako napomahat’ naplnovat’ d’alsie ciele spolo¢nosti.

» MerateI'né ukazovatele vykonnosti — znazorituji do akej miery su splnené ciele,

¢1 uz strategické alebo taktickeé.

» Vlastnik procesu — ¢lovek zodpovedny za napliiovanie tychto cielov procesov,

sprostredkovava jeho fungovanie a rieSenie problémov vyskytujucich sa pocas
procesu, kontroluje vykon, spravu a systematické zlepSovanie.

» Zakaznik procesu — 0soba z interného alebo externého prostredia pre koho je

vystup procesu urceny.

» Riziko procesu — moznost’ necakanej situacie s negativnym dopadom na vystup.

» Regulator riadenia — platné pravidlo, ktoré urcuje cestu procesu.

» Zdroje — vSetky prostriedky potrebné pre premenu vstupov na vystup.

2.1.3. Clenenie procesov

V organizacii sa dostaneme do kontaktu s mnohymi procesmi, ktoré prebichaju na
roznych organiza¢nych urovniach. (Bossidy, 2004). Niektoré z nich prindSaji svojim
chodom pridani hodnotu, ktord je vysledna pre zdkaznika podniku, dalSie zas

podporuji chod inych ¢innosti a na zaklade toho ich delime na (Grasseova, 2008):

e Hlavné procesy — procesy tvoriace priamu hodnotu, ktora je vo forme
produktu alebo sluzby. VSetky tieto procesy sa prepajaju a tvoria jeden
retazec. Priamo sa podiel'aju napliiovania vizie a poslania podniku.

e Riadiace procesy — zodpovedaji za priamy chod arozvoj spolo¢nosti,
zakladnou ulohou je zabezpecit vhodné podmienky potrebné pre chod
a funkciu ostatnych procesov.

e Pomocné procesy — su podporné pre hlavné procesy, to znamena, Ze
podporuju ich chod anesuvisia priamo S tvorbou pridanej hodnoty pre

zékaznika.
DalSie Clenenia procesov v spolo¢nosti su (Grasseova, 2008):

a) Delenie podl'a Struktiry na datové a znalostné.

b) Delenie podl'a doby existencie na trvalé a docasné.
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2.1.4. Zdokonalovanie procesu

Snaha o0 udrzanie pozicie na trhu je zalozena na neustilom zlepSovani procesov
Vv podniku. Zikaznici vyvojom doby atrendov neustidle tlaCia na zvySovanie
poziadaviek na kvalitu a funk¢énost’ jednotlivych produktov alebo sluzieb, ktoré podniky
vyrabaju. Podniky sa samozrejme snazia o to, aby poziadavkdm svojich zdkaznikov
vyhoveli a preto zlepsuji svoje procesy. Pre toto zlepSovanie je charakteristické to, ze
sa zabezpeCuje nepretrzitou c¢innostou, ktord zahfna hospodarnost’ jednotlivych
procesov a zameriava sa na skracovanie casu potrebného pre ich realizaciu a zvysuje

kvalitu vystupov (Veber, 2009).

ZlepSovanie procesov, ktoré vedie k udrzaniu zakaznikov ide dosiahnut' dvoma

sposobmi (Home zcu, 2012):

“* Metodou reengineeringu,

% Priebeznym zlepSovanim procesov.

Business proces reengineering je svojou podstatou rozdielny ako priebezné zlepSovanie
procesov. Zakladom je urCenie rozsahu a hlavnych cielov nachystaného projektu. Az
potom sa uskutocni dokladnd analyza potrieb zdkaznikov a zamestnancov, moznosti
novych inovacii a technoldgii, informacii ztrhu apodobne. Na zéklade tejto

uskutoénenej analyzy sa vytvori plan procesov (Repa, 2007).

U zlepSovania priebezného je prvy krok dokladny popis sufasného stavu procesu,
urcenie zakladnych ukazovatelov ato zvdcSa so zameranim na potreby zikaznikov.
Proces sa neustdle sleduje atym sa zistia nedostatky, ktoré sa nasledne vylepSuju.
VylepSenia st zli€ené ako celok apotom sa implementuji. Tento novo vytvoreny
proces s novymi vylepSeniami je sledovany, pretoze sa postup neustdle opakuje a preto

ma aj nazov priebezné zlepsovanie podnikovych procesov (Repa,2007).
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Obrazok 15 Rozdiel medzi metédou reengineering a metédou postupného zlepSovania

procesov

Metoda reeingineering

Definicia Analyza Vytvorenie Naplanovanie Tmplementace
rozsahu potricb a novej prechodu X
projektu moznosti sustavy
procesov
Metoda postupného zlepsovania procesov
Popis Stanovenie Sledovanie Meranie Navrh
sucasného sledovanych —5 pricbehu [  priebchu [ a imlementacia
stavu metrik procesu procesu zlepseni

Prameri: Viastné spracovanie (Repa, 2007)

2.2. Logistika

V dnesnej dobe nie je potrebné klast doraz len na vyrabanie produktu s vysokou
kvalitou alebo poskytovat taku sluzbu ale aj na prepojenie vSetkych podnikovych
procesov, aby produkt na konci vyroby bol podnik schopny dodat’ zakaznikom
V sprdvnom mnozstve, V spravnom case, na spravne miesto ato pri primeranych

nakladoch (Pernica, 2005).

., Logistika znamend tvorbu, riadenie a organizovanie materidlovych a informacnych
tokov, tovaru avsetkych ostatnych Ccinnosti, ktoré su stokmi tovaru a informdcii
spojené. Materialové toky predstavuju tzv. zasobovacie cinnosti, pohyby polotovarov
a hotovych vyrobkov. Informacné toky vztahujuce sa na tieto materidlové toky su

nutnou sucastou obehu tovaru *“ (Stehlik, 2002, s. 15).

Logistika podniku sa zaobera tokmi, ktoré sme vysSie uviedli v konkrétnom podniku.
Poslanie, ktoré spifia je sledovanie vytyéenych cielov a eliminacia prekazok, ktoré

sposobuju zaostavanie firmy za konkuren¢nymi podnikmi (Jurova, 2009).

Budovanie konkurencieschopnosti podniku tkvie v spravnom hospodareni podniku.

Proces riadenia ¢innosti smeruje ku kumulovaniu zisku. (Cempirek, 2009). Podnik,
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ktory efektivne vyuziva logisticky retazec je schopny zabezpecit' dostatocny odbyt
produktov a tym vytvorit’ pridani hodnotu v podobe zisku (Lambert, 2000).

2.2.1. Ciele logistiky
Logistické ciele ako sucast’ logistickej koncepcie podniku vychadzaju z ekonomickej

zlozky podniku a m6zu byt’ nasledovné (Jurova, 2016):

» znizenie logistickych nakladov,

» spol'ahlivost’ a planovanie dodavok,
» zniZenie Urovne zasob,
>

zvysenie urovne zakaznickych sluzieb.

2.2.2. Logistické naklady

Vyska jednotlivych nékladov sa odvija od oblasti podnikania. Podniky, ktoré maji
svoju ¢innost’ narocnu na prepravu maji naklady na dopravu znacné ovplyvnené
cenami pohonnych hmét. Zlozky logistickych nakladov st priblizne nasledovné (Logio
s.r.o., 2016):

Graf 1 Zlozky nakladov logistiky

transport;
35%
‘manipulicia a
skladovanie;
9%
straty;
14% ostatné; 6%

balenie; 11%
Pramen: Vlastné spracovanie (Lambert, 2000)

2.2.3. Hlavné ¢innosti v logistike
Pri zaistovani plynulého toku vyrobkov a sluzieb z miesta, kde sa kona ich vyroba do
miesta ich spotreby, je dolezité definovanie priebehu logistického procesu v obchodnom

podniku a jeho hlavnymi ¢innost'ami (Lambert, 2000):
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o servis pre zakaznikov,

o planovanie dopytu,

o riadenie stavu zasob,

o logistickd komunikacia,

o vybavovanie objednavok,

o balenie,

o servisna podpora,

o stanovenie miesta skladovania a vyroby,
o nakup materialu a vstupov,

o manipulécia s navratenym tovarom,
o spitna logistika,

o doprava,

o skladovanie.

Vsetky tieto ¢innosti je mozné spajat’ do celku podl'a modelu vstup — priebeh — vystup.
Tieto Casti su definované ako zabezpeCovacia logistika, vyrobna logistika, distribu¢na
logistika a logistika zaoberajuca sa likvidovanim odpadu (Stehlik, 2002). Vsetky oblasti
a ich naklady s vzdjomne prepojené a je potrebné, aby sa podnik zameriaval hlavne na
naklady v celkovom ponimani anie len na ich eliminidciu jednotlivo. Néklady
jednotlivych logistickych ¢innosti st prepojené preto by sa mali rieSit’ ako celok.
Zakladnym prvkom podnikovych cinnosti je zdkaznik a preto vSetky tieto Cinnosti

musia podliehat’ jeho poziadavkam (Stasek, 2007).

2.2.3.1. Ziakaznicky servis

Cinnost’ zékaznickeho servisu odraza v dostatoénej miere ako st zakaznici spokojni
s vyrobkami a sluzbami podniku aako funguje jeho logisticky systém. Jeho
najvyznamnejSou podstatou je tvorba pridanej hodnoty pri vyrobe a to znamend, Ze na
jednej strane podnik a na strane druhej zakaznik st po ukonceni vzajomného obchodu
na tom lepsie (Lambert, 2000).

2.2.3.2. Planovanie dopytu po vyrobkoch a sluzbach podniku
K prognézovaniu dopytu je mozné pristupovat’ viacerymi sposobmi. Z logistického
hl'adiska sa hovori o tvorbe a stanoveni mnozstva zdrojov, ktoré je potrebné zaistit’, aby

bol uskuto¢neny hladky priebeh zakazky. Sucastou planovania je tieZ stanovenie
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kritérii, podla ktorych sa meria efektivita v logistickom retazci. Znamena to
minimalizaciu nakladov pri dosiahnuti ¢o najvyssej kvality a hodnoty u zakaznika

(Basl, 2012).

2.2.3.3. Riadenie stavu zasob

Na efektivnom riadeni stavu zasob zalezi optimalna vySka nékladov spolocnosti.
Zakladom je aby sa zdsoby udrzovali na takej Grovni, ktorda ma za nasledok vysoku
urovenn zakaznickeho servisu za predpokladu, ze kapital viazany v zasobach bude na
priatel'nej urovni. Je potrebné neustdle sledovanie variabilnych skladovacich nakladov
a nakladov na zabezpeCovanie materialu (Lambert, 2000). Pre vyladenie podnikovych
procesov a vykonov niektoré podniky vyuzivaju pri svojej ¢innosti efektivne riadene

stavu zasob ako napriklad Just in Time, KANBAN alebo Stihla vyroba (Stehlik, 2002).

2.2.3.4. Komunikacia v logistike

V sucasnosti sa v podnikoch vyuzivaju hlavne nové trendy v logistike, ktoré ponukaju
rychlejSie, komplexnejSie a automatizované informdacie zinterného aj externého
prostredia. Tato komunikacia zahfila komunikéciu medzi podnikom, dodavatel'mi,
zakaznikmi, v ramci podnikovych tutvarov, sprostredkovatelov a celkovo trhom. Pre

efektivnu logistiku je potrebna vysoka Groven komunikacie (Lambert, 2000).

2.2.3.5. Vybavovanie objednavok

Proces vybavovania objednavok zahffia Cinnosti ako prijatie objednavky, kontrola
objednavky, komunikécia so zdkaznikom a v neposlednom rade vybavenie objednavky.
Pri vybavovani objednavok je treba vykonat’ kontrolu stavu zasob na sklade a fakturaciu
objednan¢ho tovaru a kontrola stavu pohladdvok. Doba medzi objednanim tovaru
a vybavenim objednavky je velmi vyznamna a mala by byt o najkratSia, pretoZe to
prispieva k spokojnosti zakaznika. V sucasnej dobe maji podniky vSetky tieto procesy

automatizované a digitalizované (Sixta, 2005).

2.2.3.6. Balenie

Balenie produktov mé dolezité funkcie. Tieto funkcie su ochranna pred znienim
a poskodenim, a tiez funkcia marketingova — reklamna. Obal by mal ¢o najviac uputat’
zakaznikovu pozornost’ a musi poskytovat’ informacie, ktoré su legislativne opatrené.

Balenie tiez ul'ahcuje manipulaciu s tovarom pri doprave a skladovani (Lambert, 2000).
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2.2.3.7. Servisna podpora
Predajny servis zahriiuje dodavanie nahradnych dielov, ich skladovanie, manipulaciu
s chybnymi produktmi ¢i rychlost” odozvy na poziadavky a opravy. Straty u zdkaznika

rv v

oneskorenie alebo zastavenie vyroby (Sixta, 2005).

2.2.3.8. Stanovenie miesta vyroby a skladovania

Nékupné rozhodovanie zakaznika ajeho lojalitu modze tiez ovplyvnit' lokalita pre
vyrobu a priestor skladovania podniku. Vyber tohto miesta ovplyvni logistické¢ naklady
podniku. Podnik sa tiez rozhoduje ¢i vyuzije svoje vlastné priestory alebo si tieto

priestory prenajme. VSetky tieto fakty maji vplyv na naklady podniku (Schulte, 1991).

2.2.3.9. Nakup

Néakupom si podnik zabezpecuje od dodavatelov vstupy pre vyrobu produktu. Nakup
zahriiuje procesy dopravy, prijatia na sklad, riadenia zasob, kontrolu dodavky a tak
dalej. (Lukoszova, 2004). VSetky tieto ¢innosti vykonava s cielom podporit’ vSetky
podnikové procesy od vyroby po marketing, logistiku a predaj. V praxi je to najmi
efektivny vyber dodavatela, vyjednanie cenovych a dodacich podmienok a hodnotenie
kvality u dodavatel'a (Tomek, 1996).

2.2.3.10. Manipulovanie s vratenym tovarom

V dnesnej dobe je bezné, ze po zakupeni tovaru je zdkaznikovi umoznené vratenie
tovaru, ktori je nefunkény alebo ma nejaka chybu. Vracanie tovaru sa spdja s nakladmi
na dopravu vrateného tovaru. Odbornd literatra uvadza, Ze toto zvySenie je aZ

devétnasobné (Schulte, 1991).

2.2.3.11. Spétna logistika

Spétna logistika sa stard najmd o likvidaciu a odstranenie odpadov a odpadového
materidlu z vyroby azo vSetkych procesov podniku. Je zalozend na manipulécii
S prazdnymi obalmi a S prepravnym, pomocnym materidlom a S odpadmi. Té4to ¢innost’

je podriadena nariadenim vlady a legislativnym nariadeniam (Pernica, 2008).
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2.2.3.12. Doprava
Proces dopravy zabezpeCuje presun tovaru z miesta jeho vyroby do miesta jeho
spotreby. Je dolezité aby sa podnik spravne rozhodol o spdsobe dopravy, dopravcovi,

trase a 0 nakladoch, ktoré z toho plyna (Christopher, 1997).

2.2.3.13. Skladovanie

Skladovanie svojou formou predstavuje spojovaci ¢lanok medzi zakaznikom
a vyrobcom. Hlavnou funkciou skladovania je uskladnenie tovaru a jeho uchovanie pre
neskor§iu spotrebu zékaznikom. (Kerber, 2011). Uroven skladovania je odrazena
uroviiou zakaznickeho servisu. Podstatou informacii skladovania pre podnik je stav,

podmienky a rozmiestnenie skladovania produktov (Christopher, 1997).

2.2.4. Logisticky ret’azec
Prepojenie medzi dodévatel'om, vyrobcom a zdkaznikom predstavuje logisticky retazec.

Mozeme ho delit’ nasledovne (Lambert, 2000):

¢+ zabezpecovacia logistika,
% produkéna logistika,

¢ distribuc¢na logistika.

V ramci tychto jednotlivych Casti podnik riesi otazky, ktoré suvisia s progndézovanim
dopytu, minimalizovanim nékladov a s pldnovanim odbytu. DéleZité je tiez skracovanie

priebeznej doby zakazky, ktora ma v vplyv na spokojnost’ zakaznikov (Lambert, 2000).

Konkurencieschopnost’ logistického retazca sa pre budice obdobie nadobudne
pomocou neustaleho kvalitného riadenia. Vytvéaranie konkurenénej vyhody podniku
apridanej hodnoty pre =zdkaznika je zabezpeCované pomocou managementu

logistického retazca (Fiala, 2009).

Pre vsetky prvky v logistickom retazci je vel'mi vyhodné budovanie dobrych vztahov
ato vramci celého jeho priebehu. Doraz je kladeny hlavne na budovanie silnej
dodavatel'skej zakladne, vzajomnu komunikiciu medzi prvkami a zdielanie hodndt

medzi tymito prvkami (Nelson, 2001).
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2.2.5. Budovanie partnerstva s dodavatel’mi
Partnerstvo je zdkladom kazdého podnikania. Eurdépska nadacia pre riadenie kvality
(EFQM) definuje partnerstvo ako: Pracovny vztah medzi dvoma ¢i viacerymi stranami

vytvarajaci pridanti hodnotu pre zakaznika (EFQM, 2012).

Zaciatok medzi dodavatel'sko-odberatel'skymi vztahmi sa datuje az do davnej
minulosti. Zacalo to tym, ze ¢lovek si uvedomil, Ze nie je mozné zaistovanie vSetkych
potrebnych veci pre zivot vlastnou silou a preto je potrebné spojenectvVo S ostatnymi
I'ud'mi. Budovanie vzt'ahov s dodavateI'mi sa pocas celkovej doby menilo. Dnes dospelo
k obojstrannej vyhodnosti pre obe strany a preto priaznivy vplyv pre budovanie

partnerstva s dodavatel'mi (Nenadal, 2006).

Najvyraznejsie zmeny, ktoré vplyvali na vztahy medzi doddvatemi a odberateI'mi su

tieto (Fiala, 2009):

e stale vysSia ochota spoluprace medzi oboma stranami,

e vyvoj technologii zrychl'uje procesy medzi oboma stranami,

e pokrokom sa stale zvySuje naro¢nost’ poziadaviek zakaznikov,

e rychlost’ a ¢as dodania produktu na trh je rozhodujicim Cinitel'om lojality,

e zniZovanie velkosti firiem ma za nasledok optimalizaciu zdrojov.

Na nasledujlicom obrazku su zobrazené vSetky podmienky, ktoré je treba splnit’ aby

mohlo medzi dodavateI'mi a odberate'mi fungovat spravne a efektivne ich partnerstvo.
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Obrazok 16 Kritické faktory uspesnosti partnerstva s dodavatel’mi
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Pramer: viastné spracovanie podla (Nenadal, 2006)

Velké vyhody vytvara ¢innost’ adekvatneho a detailného vyberu dodéavatel'ov, ktoré je
zalozené na mnohych analyzach a vyhodnocovani najlepSicho dodavatel'a podla
roznych faktorov. Hlavny doraz sa kladie na zniZovanie nédkladov, predlzovanie doby
zavizkov voci dodéavatel'ovi, znizovanie viazanosti kapitalu v podnikovych zdsobéach a
podobne. Dalej sa kladie doraz na schopnosti technickej pomoci ako poradenstvo,
Skolenie zamestnancov a spoluti¢ast’ na zakazkach, ktoré su investi¢ne naro¢né (Nendal,
2006).

Pri vybere a hodnoteni dodavatel'ov sa podnik orientuje na podmienky, ktoré dba a st to
(Nendal, 2006):

e dodrziavanie legislativnych a etickych pravidiel
e ncustale snazenie sa o znizovanie nakladov

e neustale zlepSovanie v podnikovych ¢innostiach

34



2.3. Customer Relationship Management (CRM)

Riadenie vztahov so zdkaznikmi alebo CRM je zaloZeny na vzt'ahu a lojalite a vztahu
zakaznika k spolo¢nosti. Vztah zakaznika je vSak povazovany za $irs$i koncept. Lojalita
u zakaznika sa zaklad4d na emocionélnej stranke vztahu a rozumov zlozka je sila tohto

vztahu. Tato kombinécia je pre podnik prinosnd hlavne v nasledujucich aspektoch

(Lehtinen, 2007):

podporuje vy$si nakup u zakaznikov a rozSiruje podiel podniku na trhu,
spokojny zdkaznik d’alej Siri dobré meno a prinesie d’alSieho zédkaznika,

dobry vztah vedie k tomu, ze zadkaznik nemé zaujem prejst’ ku konkurencii,

YV V VYV V

len sila a dlhodobé trvanie vztahu je povazované za vyhodu.

2.3.1. CRM systémy — vyvoj

Zaciatky tohto oboru siahaju do devitdesiatych rokov minulého storoc¢ia. Bolo mozné
pomocou historickych dat vytvérat’ profil klientov spolo¢nosti na zéklade ziskanych
informécii o ich nakupnych zvyklostiach, platieb a podobne. Spravne vyhodnotenie
tychto informaécii viedlo k zvySovani konkuren¢nej vyhody podniku, ktory mal dobre
zmapovaného svojho zdkaznika a vedel ako vyhoviet' jeho potrebam. Casom vznikajice
rozne informacné systémy napomahali k lepSiemu uchovavaniu dat a vyhodnocovaniu
vysledkov. Podniky nakupujlce tieto systémy a vyuzZivajice ich vyhody boli schopni

zvysit’ objem svojich predajov (Lehtinen, 2007).

Zékladnym ciel'om podl'a systétmu CRM je neustdle prebiehajuci proces, ktori sa snazi
0 dosahovanie sthry medzi spliiovanim potrieb zakaznika, investovanim podniku
a maximalizaciou zisku. Zakladom pre tento ciel’ je vytvorenie si dlhodobého vzt'ahu so
svojimi zakaznikmi. Celkova starostlivost musi reSpektovat’ zasady moderného

marketingu (Chlebovsky, 2005).

2.3.2. CRM systémy — prinosy

Prinosy CRM systému sa daju merat’ r6znymi metédami. Medzi tieto metody patri
napriklad CRM Maturity Model, CRM Scorecard. VicsSina z tychto metod funguje na
zaklade vypracovania dotaznikovych Struktar aich objektivnom hodnoteni

(Chlebovsky, 2005).
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Prvy systém, ktory bol schopny podnikom pomahat’ v oblasti riadenia ich procesov a ich
softvérovej vybavenosti bol systém s ndzvom CMM. Vznikol v roku 1992 spoloc¢nost’ou
Software Engineering Institute. Sledovanie prinosov syst¢émov CRM je na zéaklade
kritérii, ktoré st podnikom hodnotené¢ aich vysledok je merany ako konkrétna
vyspelost CRM. Je jasné, ze podniky dosahuju réznu troven tejto vyspelosti a nie

vSetky dosiahnu jej najvyssiu troven (Miklencicova, 2012).

Najznamejsia a najpouzivanej$ia metdda je CRM scorecard, ktora je na baze koncepcie
Balance Scorecard a je tiez tvorena softvérovymi rieSeniami a programami. Pomocou

tejto metody sledujeme ukazovatele ako a napriklad (Miklenc¢i¢ova, 2012).:

o podiel na trhu,
o udrzovanie a ziskavanie zakaznikov,
o priemerny mesacny zarobok zakaznika,

o spokojnost’ zakaznikov.
Obrazok 17 Procesy a aktivity CRM
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2.3.3. Hodnotovy retazec podniku
Podnik tvori systém. Zmyslom tohto systému je tvorba pridanej hodnoty pre zakaznika
apritom zapajanie vSetkych podnikovych procesov. Podnikovy hodnotovy retazec

tvoria tieto aktivity (Jurova, 2016):

» primarne — vonkajsia a vnutorna logistika, sluzby, marketing a operacie,
» sekundarne (podporné) — riadenie ludskych zdrojov, sprostredkovanie,

firemna infrastruktura.

Vsetky preferencie, ktoré zakaznik ma su prepojené s ¢innostami podniku a tvoria
hodnotu sluzby respektive produktu. Kazda spolo¢nost’ prioritne musi vyhoviet’
potrebam zékaznikov, v opa¢nom pripade budi vyhladdvat’ sluzby alebo produkty
in¢ho vyrobcu z konkurencie, ktoré budu spliiovat’ ich predstavy. Podnikova stratégia
by mala podporovat’ tvorbu pridanej hodnoty, ktora je v o¢iach zdkaznikov vnimana ako
nejaka navySena hodnota u produkte vyjadrena jeho cenou, vlastnostami a podobne

(Jurova, 2016).
Stratégie zaloZené na principe navySenia hodnoty (Jurova, 2016):

e nizka cena / nizka hodnota navySenia (v tomto pripade nie je ocakdvana
navySena hodnota od zakaznika),

e nizka cena (stratégia cenového vodcu u podniku, to znamena Ze sa snazi
presvedcit’ zdkaznika o vysSej hodnote),

e hybrid (vyssia navySena hodnota a nizka cena, podstata je schopnost’ chapat’
zékaznikov),

e diferenciacia (silna znacka, silna reklama, vysoko nakladova stratégia),

e cielena diferenciacia ( vynimo¢na cena veduica k vySSej hodnote pre
zékaznika),

e zvySena cena / Standardna hodnota (hrozba straty podielu na trhu spojena
S vy$Sou marzou),

e zvySena cena / zniZena hodnota (monopol),

e nizka hodnota / nizka cena (vysSia cena bez navySenia hodnoty).
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2.3.3.1. Hodnota pre zakaznika

Hodnota pre zékaznika je rozdiel medzi celkovou spokojnostou zdkaznika a celkovymi
nakladmi pre zakaznika (Kotler, 2007). Najvyhodnej$ia moznost pre zakaznika
a konkrétne td moznost, ktort si vyberie je ta, pri ktorej sa maximalizuje ziskana
hodnota. Ak podnik splni alebo az prekroc¢i o¢akavania zdkaznikov vedie to k ziskaniu
spokojného, verného a nadSeného zakaznika. Vedie to k dlhodobému zaistovaniu
zakaznikov, ktori neustale nakupuji produkty a nema na nich vel’ky vplyv zmena cien

pretoze su ovplyviiovani pozitivnymi recenziami o podniku (Kotler, 2007).

Podnik musi dbat’ nie len na ziskavanie zdkaznikov ale zaroven na ich udrziavanie
pomocou individualneho pristupu. Dant problematiku vztahov so zédkaznikmi skiima
vzt'ahovy marketing. Jeho podstatou je vytvaranie dlhodobej hodnoty pre zakaznika.

Druhy tGrovni vzt'ahov so zakaznikmi su (Kotler, 2007).:

¢ zakladna uroven (ide Cisto len o predaj vyrobku),

X/

% reaktivna Groven ( predaj vyrobku spojeny s kontaktom v pripade problému),

¢ zodpovedna uroven (zistovanie skutoCnosti, ¢i produkt splnil poziadavky
zakaznika a na zdklade toho navrhovanie zlepseni),

% proaktivna uroven (kontaktovanie ainformovanie zakaznika o novych ¢i
vylepSovanych produktov),

¢ partnerskd uroven (neustdla spolupraca so zdkaznikom s cielom poskytovat’

mu vysSiu hodnotu).

Vyber vhodnej stratégie zavisi najmi na pocte zdkaznikov, ktorych podnik ma a na

ziskovej marzi, ktortt dosahuje (Kotler, 2007).

2.3.4. Cyklus zakaznickej objednavky

Vyjadruje ¢innosti odohravajuce sa v casovom ramci. Su to podl'a postupnosti: podanie
objednavky od zdkaznika, prijatie objednavky podnikom, vybavovanie objednavky,
balenie akompletizacia, doprava objednavky k zakaznikovi, prevzatie tovaru
zékaznikom. Kazdy z tychto prvkov potrebuje ro6zny ¢as na svoje uskuto¢nenie, o maju

ale vSak vSetky spolo¢né je snaha o ich najkratsi ¢as (Kerber, 2011).

Snaha skratenia objedndvkového cyklu tkvie najmi v zmene spOsobov jej realizacie

ahlavne v optimalizacii a automatizacii informa¢ného systému podniku. Zavislost’
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skrateného casu je v skvalitiovani informa¢nych tokov, efektivnom skladovani
a skladovacich podmienkach a nizko-nakladovej a rychlej doprave tovaru. Podporou
celkového zlepSovania je zavadzanie kvalitnej pocitacove] techniky a informac¢nych

systémoVv (Kerber, 2011).

2.3.5. Informacny systém podniku (IS)

Informacny systém v podniku je usporiadanie vztahov medzi T'ud'mi, datovymi
a informacnymi zdrojmi a postupmi ich  spracovanie za ucelom dosiahnutia
stanovenych ciel'ov. IS ma za ulohu podporovat’ v§etky ¢innosti podniku od operativnej
urovne cez takticki az po plnenie strategickych cielov. S tym stvisi zakladanie

a riadenie agend a riadenie uloh pre plnenie cielov (Basl, 2012).
Zlozky podnikového informa¢ného systému (Koch, 2006):

v data a informacie (dataware),

v' technické prostriedky (hardware a software),

v' Tudia (peopleware),

v’ postupy a metody (orgware).

Informacie st podstatou fungovania ¢innosti kazdého z podnikov, prispievaju k rastu
konkurencieschopnosti, znizuji naklady a vedu k dosahovaniu vysSieho ekonomického
zisku. Ulohou informa&ného systému podniku je zachovéavanie a poskytovanie dat pre

vSetkych tcastnikov procesu v podniku (Kubic¢kova, 2012).

Informacné technologie st prostriedkami informacného systému, ktoré prispievaju
k fungovaniu podniku ako celku. V sGcasnosti je ich podstatou centralizacia
a harmonizacia, ktord mé za nasledok efektivnost’ procesov. Vicsia podniky zvicsa
pouzivaju viac a zlozitejsie IS ako napriklad mensie spolo¢nosti, pretoze maju na jednej
strane zlozitejSie procesy a na strane druhej vacsi kapital potrebny na ich financovanie

(Managementmania.com llc, 2015).

Medzi zakladné systému zarad’'ujeme CA — Computer Aided systémy, ERP — Enterprise
Resouce Planning systémy. VSetky tieto systémy su optimalizované a centralizované
pomocou systému MIS — Management Information System, ktory ma za Ucel prepdjat’

jednotlivé systémy c¢innosti do jedného celku pre efektivnejSie a automatizovanejSie
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riadenie procesov. Velkou podstatou v dneSnej dobe je centralizacia systémov do

jedného miesta riadenia (Kubickova, 2012).
2.4. Zasobovanie

2.4.1. Zasoby

Zasoby v podniku st pokladané predovsetkym za suroviny, material v réznom stupni
rozpracovania asamozrejme tiez hotové vyrobky odlozené na sklad, ktoré podnik
vyuziva k vyrobnym ucelom ale zatial’ vSak vo svojej findlnej podobe neboli odovzdané

odberatel’'ovi respektive spotrebované vo vyrobnom procese (Vanécek, 2003).

Zasoby, ktoré su v podniku maji aj negativny vplyv a 0 tym, ze viazu kapital. Cielom je
zlepSenie cash flov podniku a navratnosti investic a to pomocou optimalizacie ich vysky

nie ich minimalizaciou (Lambert, 2000).

Spolo¢nost’ si udrziava svoje zasoby ato najmi z nasledujicich dovodov (Lambert,

2000):

e 7zisoby vytvaraju optimalne podmienky pre tUzemnu Specializaciu
a optimalne lokalizuju kapacity z hl'adiska energetickych zdrojov,

e zasoby =zaistuji plynulost medzi jednotlivymi operdciami vyrobného
procesu,

e zasoby vyrovnavaju dopyt a ponuku a taktiez ich sezonne vykyvy

e zasoby pomahaju podniku kryt’ neocakavané udalosti,

e pri udrziavani istej] Urovne zasob je podnik schopny dosiahnut uspory
zalozené na rozsahu vyroby, pokial’ chce realizovat’ tieto Uspory z nakupu,

dopravy atd’.
Clenenie zasob do skupin je bezne nasledovné (Lambert, 2000):
s BeZné zasoby

Tento typ zasob predstavuje mnozstvo, ktoré je potrebné pre pokrytie celkového dopytu
podniku a vznikaji v podmienkach istoty. Pri beznych zasobach je podnik schopny

predpovedat’ celkovy dopyt od zdkaznikov a celkovll dobu plnenia zasob. Ich sucastou
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su aj zasoby na ceste, ktoré sa nachadzajii na ceste od jedného miesta k druhému

(Lambert, 2000).
% Vyrovnavacie/Poistné zasoby

Vyrovnavacie zasoby sa vytvaraju nad ramec beznych zasob ato z dévodu neistoty
v dopyte respektive celkovej doby plnenia zasob. Poistné zasoby je dolezité udrziavat
hlavne kvoli variabilite cyklu objednavky. Podnik sa snazi vyuzivat progndzovanie
z dévodu znizenia poistnych zésob, pretoze stoja vysoké néklady. O toto zniZovanie sa
snazia hlavne odstranenim variability a presnej$im predvidanim dopytu. U poistnych

zasob sa ale nejedna o Gplne odstranenie ale o optimalne znizenie (Lambert, 2000).
< Spekulativne zisoby

Spekulativne zasoby udrziava podnik na sklade zdévodu iného ako je priame
uspokojenie potrieb zadkaznikov. Prikladom pre tento typ je napriklad ndkup materialov
ato vo viacSom objeme ako podnik potrebuje na vyrobu, za zdmerom ziskania zlavy
Z mnozstva, za predpokladu zvySovania cien materidlu alebo jeho nedostatku
vV budtcnosti. Ciel' je hlavne spolahlivost doddvok ana zadklade toho presnejsie

planovanie (Lambert, 2000).
¢ Sezoénne zasoby

Sezonne zasoby st nasledkom Spekulacie podniku, ktord sa zameriava na zvySenie
zasob pred nejakym Specifickym obdobim. Casto sa stymto stretdvame

u pol'nohospodarskych produktov a sezonnom tovare(Lambert, 2000).
s Mrtve zasoby

Ako mftve zasoby sa oznacuju polozky na sklade, ktoré uz dlhSiu dobu neopustili sklad,
takZe po nich nie je Ziaden dopyt. Su to hlavne zastaralé polozky z pohl'adu podniku ako
celku. U tychto poloZiek by bolo mozné zniZenie ceny a tym snaha o ich odstranenie z0

skladu (Lambert, 2000).

2.4.2. Naklady spojené s udrziavanim zasob
Teoria zasob sa zaobera znizovanim ndkladov, ktoré vznikaju s riadenim zasobovania,

zasobami aich procesmi. Vznikaji v stvislosti s udrZiavanim, tvorbou a ¢erpanim
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zésob. Styri zakladné skupiny nakladov spojenych so zisobami s nasledovné

(Libal,1994):

e obstaravacie a objednavacie naklady,
e skladovacie naklady,
e naklady, ktoré vzniknu pri nedostatku zasob,

e ndaklady na dopravu/logistiku.

2.4.2.1. Objednavacie a obstaravacie naklady

St vyvolavané nakupnymi aktivitami podniku a rezijnymi nakladmi, ktoré suvisia
s obstaravanim a dopliianim zasob. Patria sem vietky naklady, ktoré vznikna od zadania
objednavky az do prijatia tovaru a jeho celkového spracovania. Ich vyska je zavisla na

pocte doplnovania zasob Standardne za jeden rok (Libal,1994).

24.2.2. Skladovacie naklady
Skladovacie naklady sa zvySuju so zvySovanim zasob. Patria sem polozky ako néklady
vzacnosti kapitalovych prostriedkov v zasobach, naklady na spravu zasob v sklade,

naklady plynuce z rizika skladovania (Libal,1994).

2.4.2.3. Niaklady z dovodu nedostatku zasob

Néklady z dovodu nedostatku zasob je mozné len vel'mi zlozito vycislit’. Pri niektorych
vyrobkoch presahuji az 15% z trzieb. Nasledkom tychto ndkladov méze byt nesplnenie
zavdzkov voci odberatel'om a tym sa ocierni pohl'ad zdkaznikov na podnik a hrozi ich
prechod ku konkurencii. Naklady sa prejavia hlavne v predaji tovaru a vznikaji vtedy
ak velkost' zasoby nestai k v€asnému uspokojeniu potreby odberatelov tovaru

(Libal,1994).

24.2.4. Naklady na dopravu

Naklady na dopravu vznikaji s procesom presiivania tovarov, materidlov
a polotovarov. Tieto ndklady sa daji minimalizovat’ vyberom spravneho dopravcu,
zvolenim vhodnej formy prepravy a podobne. Preprava sa uskutociiuje pri zabezpeceni
tovarov od dodavatel'ov a presunu produktov v ramci podnikovych jednotiek, skladov

a ich presunu k sprostredkovatel'ovi respektive kone¢nému spotrebitel'ovi (Libal,1994).
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2.4.3. Ocenovanie zasob

Zasoby, ktoré¢ si podnik zabezpecCi vlastnou c¢innostou alebo nakupom sa pri
vyskladiiovani ocenia a to za Ucelom potreby predaja. Pri ocefiovani zasob je potrebné
aby si podnik vybral takii metddu, ktora najviac sedi na prirastok zasob na zaklade

jednotlivych nakupov (Fibrova, 1998).
Ocenovanie zasob je mozné realizovat’ pomocou viacerych metod (Fibrova, 1998).:
e Metéda vaZeného aritmetického priemeru

Prave tato metoda je jednym z doporuceni uctovnej legislativy pre financéné
uctovnictvo. Podstatou je ocenenie zasob na zéklade vdzeného aritmetického priemeru,
ktory je zisteny z zriad'ovacich cien novych doddvok a hodnoty z4sob na zaciatku
sledovaného obdobia. Vsetky vypocty je nutné aktualizovat’ v stanovenych c¢asovych

intervaloch (Fibrova, 1998).

e Metdoda spotreby zasob do vyCerpania

o Metoda FIFO

Zakladom metddy je spdsob ocenovania spotreby zasob postupne od najstarsich, ktoré
sa nachadzaju na sklade. Kone¢ny stav zasob je oceneny najnov§imi cenami. Metdda
FIFO je doporuc¢end hlavne v obdobi poklesu zriadovacich cien materidlu ato

evwe

zasob pre potreby dani (Fibrova, 1998).
o Metéda LIFO

Metoda LIFO postupuje opacne ako predosla metdda a to postupnym oceniovanim zasob
od najnovsich cien po najstarSie zasoby na sklade. Zasoby materidlu su ocefiované

najstar§imi cenami. Tato metdda sa nepouziva (Fibrova, 1998).
e Metéda Standardnych (dopredu uréenych) niakladov

Zaklada sa na stabilnom oceneni pohybu zasob. Je vel'mi ddleZzité, aby bolo ocenovanie
¢o mozno najbliz§ie stCasnym, cielovo dosiahnutelnym podmienkam. Pokial
nedochadza k vyraznym zmenam v obdobi, tak zostava pre toto obdobie nemenné

(Fibrova, 1998).
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e (d’alSie metody ako metéda minulych nakladov, metéda reprodukénych

nakladov, atd’...

2.4.4. Riadenie zasob

Zasobovanie pre podnik predstavuje velkt nakladova investiciu a jeho riadenie je
jednou z najdoélezitejSich podnikovych ¢innosti. Ciel' riadenia zasob je zvySovat
celkovu rentabilitu podniku, predvidanie a dopad podnikovych stratégii na stav zasob
a minimalizacia ich nakladov pri uspokojovani potrieb a poziadaviek zakaznikov

(Drahotsky, 2003).

Z ¢asového hladiska sa riadenie zdsob cleni na strategické a operativne riadenie.
Strategické riadenie sa zaobera disponibilnymi finanénymi zdrojmi aich vyske
potrebnej, ktoré vycleni na krytie zdsob. Operativne riadenie sa zameriava na
udrziavanie konkrétnych druhov zasob vo vyske a Struktire, ktora je odpoveda
potrebam vyrobnych aaj nevyrobnych vnutropodnikovych spotrebitel'ov a tychto
spotrebitelov aj v skuto¢nej miere dokaze uspokojit. Velky doraz je kladeny
aminimalizdciu nakladov na =zaobstaranie zasob, taktiez na ich skladovanie

a udrzovanie (Drahotsky, 2003).

Moderné pristupy riadenia zasob si zakladaju na vhodnej kombinacii stratégii, ktoré

umoznuju (Drahotsky, 2003):

e dokonaly systém predikcie,
e spolahlivost’ v realizovani dodéavok,
e neustdle vyhodnocovanie stavu zasob,

e udrziavanie informacii o stave a pohybe zasob pomocou IS.

2.4.5. Optimalizacia zasob
Optimalizacia zasob sluzi na dosiahnutie optima objednavacieho mnozstva z hl'adiska
dopytu zakaznikov a z pohl'adu dodavatel’a, ktory chce zasobovat’ svojho odberatel’a za

priaznivych dodacich podmienok (Drahotsky, 2003).

V ramci riadenia hladiny zasob je beZné sledovat’ a analyzovat’ niekol’ko ukazovatelov.
Na zéklade sledovania tychto ukazovatelov je podnik schopny efektivne riadit

zasoboaci cyklus (Drahotsky, 2003).
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2.4.5.1. Riadenie hladiny zasob
e Okamzita zasoba
- fakticka fyzicka zésoba - skuto¢ny stav na sklade,
- dispozi¢nd zasoba — skuto¢na zasoba, ktora je zmensena o uplatnené mnozstvo,
- bilan¢na zasoba — dispozicna zasoba, ktord je zvacsend o potvrdené objednavky
(Libal, 1994).

e Priemerna zasoba

Celkova priemerna zasoba je vyjadrena podl'a nasledujuceho vztahu (Libal,1994):

D
Zc=Zb -I—Ep=§ + Ip

kde:
Zc = celkova priemerna zasoba
Zp = poistna zasoba
D = velkost’ objednavky
Zb = bezna zasoba (D/2)

Vyssie uvedené udaje pre vypocet zasob sa ziskavaji z idajov o oakavanom dopyte,
predpokladanych vykyvoch a dodacich podmienkach ako je napriklad dodaci cyklus
a jeho odchylky (Prazska, 2002).

e Dodaci cyklus

Priemerny dodaci cyklus je dany vztahom (Prazska, 2002):

o p|

kde:
T = dodaci cyklus v ¢asovych jednotkach
Q = predaj (jednotky tovaru) v danom ¢asovom obdobi

g = velkost dodavky v jednotkach tovaru
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e Rychlost’ a doba obratu zasob

Doba obratu zasob urCuje na aku dlhu dobu ndm vystaci priemerna zasoba pri
priemernej urovni predaja. Rychlost’ obratu zasob zasa vyjadruje ako Casto sa priemerna

zasoba obmeni (Prazska, 2002).

Rychlost’ obratu zasob sa vyjadruje vztahom (Prazska, 2002):

ﬂﬂ ZP‘P{Z

kde: P =ro¢na spotreba zasob

Doba obratu sa teda urc¢uje vztahom (Prazska, 2002):
to = 360/n, =360 X Z. /P

2.4.5.2. Urcenie optimalnej vel’kosti objednavky
Model EOQ (Economic Order Quantity) je zakladnou metdédou pre tento spOsob
objednavky. Podstatou modelu tvori hladanie optimalnej vysky objednavaného

mnozstva vzhl'adom k ndkladom udrziavania zasob a ndkladom objednavky (Prazska,
2002).

Obrazok 18 Znazornenie nakladov ovplyviiujucich ekonomické mnozZstvo

Celkové naklady
Roéni naklady 4

Nejnizii celkové

naklady (EOQ)
Naklady na
vdrzeni
zasob
Objednaci

/ T~ aaklady
\\—\—‘

—_—

P
|

Velikost ahjednavky

Pramen: Lambert a kol., 2000, str. 124
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Pri pocitani je potrebné vychadzat’ z podmienok, ktoré st nasledovné (Vanecek, 1998):

znalost’ skladovacich néakladov,

e znalost’ objednavacich nékladov,

e znama tiez spotreba, ktora je konstantna,

e zname ceny tovaru,

e neobmedzena doba na objednavky a skladovanie,

e okamzité dopliiovanie zasob, cela dodavka je dodané naraz.

Objednavacie naklady na drzanie zasob su teda nasledovné (Lambert, 2000):

q
N.=—xXCxV
£

kde:
P = priemerné néklady na jednu objednavku
D = celkova vyska dopytu za jeden rok
C = néklady na udrzovanie jedného kusu zasob

V = priemerné zaobstaravacie naklady na 1 kus tovaru

Na zaklade toho teda vypocitame optimalnu dodavku podl'a EOQ ako (Lambert, 2000):

Nedostatkom tohto modelu je skutocnost, Ze dopyt a d’alSie obmedzenia nejdu len tak
Pahko urcit’ presnym cCislom. Tento model je skor zalozeny na teoretickej zakladni.
Preto je v praxi potrebné pre vypocet vykonat’ prognézovanie dopytu aby bol vypocet

spravnejsi (Lambert, 2000).

2.4.6. Moderné metody riadenia zasobovania
Vyvoj, ktory vplyval na podnikanie a oblasti operaéného vyskumu, Statistiky

a technologii viedol k veI'mi prudkému rozvoju tychto modernych metdd. Medzi tri
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najpouzivanejSie metody, ktoré si spomenieme patri riadenie zdsob pomocou metody

ABC, Just-in-time a Kanban (Stehlik, 2002).

2.4.6.1. Metoda ABC

Podstatou tejto metody je to, Ze nie je treba vSetkym zasobam venovat’ rovnaki
pozornost’. Preto su zasoby triedené zvacsa do troch skupin podla dolezitosti z hl'adiska
predaja pre podnik. Kritérium je podiel hodndt celoro¢nej spotreby. Kazdému druhu
tychto zdsob sa venuje rozlicnd pozornost. NajdolezitejSim (skupina A) sa urci
najvacsic mnozstvo poistnej zasoby, objednavacieho mnozZstva a podobne. Naopak

skupine C najmenej a skupine B sa ur¢i primerané mnozstvo a pozornost (Tomek,
1996).

Obrazok 19 Priklad metody ABC

Skupina Procentni Podil na celkové vysi
podil spotreby
A 5az10 60 az 80%
B 15 az 25 15 az 25%
C 60 az 80 5 az15%

Pramen: Tomek a Hofman, 1999, str. 209

2.4.6.2. Metéda Just-In-Time (JIT)

Patri k najznamejSim logistickym tedridm riadenia zasob. Jej princip spociva
Vv dodavanim tovarov do spolo¢nosti na podstate terminu ,,prave v Cas®, to znamena
presne dohodnutych terminoch podl'a potrieb. Pri tejto metdde je charakteristicka velka
periodicita dodavok a moznost’ ich navdzovania. Idealne zavadzanie JIT je u podnikov,
ktoré¢ maji pomerne vyznamné postavenie na trhu, st u nich minimalne néklady na
zmeny, amaju relativne stabilny dopyt po produktoch. Podnik sa tiez potrebuje
prisposobit’ potrebam odberatel’a. Podstatné je byt spolahlivy a presny. Rolu tiez hraji

pri tejto metdde naklady na dopravu a vhodné rozloZenie vyroby (Drahotsky, 2003).

2.4.6.3. Kanban
Kanban je metdda, ktord sa vyvinula v japonsku spolo¢nostou Toyota. Je vyuzivana
najmi v strojarenskej a automobilove] vyrobe po celom svete. Jej podstatou je to, ze

objednévacie mnozstvo je obsah jedného alebo viacerych prepravnych prostriedkov,

48



ktoré su plne naplnené a vzdy konStantnym mnoZstvom. Popri tom neustéle prebiechaju
aterialove a informac¢né toky medzi dodévatel'om a odberatel'om. Vysledkom je vysoka

efektivita dodavok. V obchodnym spolo¢nostiach sa tato metéda bezne nepouziva
(Lambert, 2000).
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3. ANALYZA SUCASNEHO STAVU

3.1. SLEPT analyza

SLEPT analyza posluzi na rozbor vonkajsich faktorov odborového okolia, ktoré posobia
na podnik. Tieto faktory sa rozdel'uju na socialne, legislativne, ekonomické, politické
a technologické (Dvotacek, 2012).

3.1.1. Socialne faktory

Za najvacsi sektor, ktori tvori zakaznikov spolo¢nosti su povazované hotely
a ubytovacie zariadenia. Od ich poctu a vytazenosti zdvisia tiez pracovne, ktorym
spolocnost’ ponuka svoje produkty. Dopyt po vyuZzivani hotelovych a ubytovacich
zariadeniach ovplyviiuje dopyt po produktoch a sluzbach spolocnosti. ZvySovanie
cestovného ruchu na Slovensku ma priaznivy vplyv na c¢innost spolocnosti. To
ovplyviiuje zivotnd uroven a prijmy obyvatel'stva na Slovensku ale aj v okolitych
Statoch. Vyvoj navStevnikov sa vroku 2017 oproti roku 2016 zlepsil o 7%.
NajdynamickejSie sa vyvijal pocet domacich névstevnikov o 8,3% a zo zahrani¢nych
najviac stipol pocet nemeckych navstevnikov o 14,9% apol'skych o 10% (Vyvoj

cestovného ruchu v ubytovacich zariadeniach SR, 2017).

Obrazok 20 Vyvoj poctu navstevnikov hotelov na Slovensku

140
—4—pocet navitevnikov/ number
_ of visitors
£
x 120
[}
2 .
= —&—potfet zahraniénych
navstevnikov/ number of
foreign visitors
100

1-2016
2-2016
32016
4-2016
52016
6-2016
7-2016
8-2016
9-2016
10-2016

11-2016
12-2016
1-2017

mesiac/ month

Pramen: Vybrané ukazovatele cestovného ruchu, 2017
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3.1.2. Legislativne faktory

Spolo¢nost’ je podnikajuca na tizemi Slovenskej republiky a preto podlicha zakonom,
vyhlaskam, nariadeniam vlady a inym pravnym normam tejto zeme, a nimi sa musi
riadit’ a reSpektovat’ ich. Medzi tieto pravne predpisy, ktoré mozu ovplyvnit’ podnikanie

firmy patria napriklad (Sthrn pravnych predpisov pre podnikatel'ov, 2014):

e 513/1991 Zb. — Obchodny zakonnik

e zakon ¢. 595/2003 Z.z. o dani z prijmov

e zakon €. 222/2004 Z.z. o dani z pridanej hodnoty

e zakon €. 431/2002 Z.z. o uctovnictve

e zakon €. 311/2001 Z.z., Zakonnik prace

e zakon €. 124/2006 Z.z. o bezpecnosti a ochrane zdravia pri praci

e ADR2017ZV lallrev.|

3.1.3. Ekonomické faktory
Za ekonomické faktory, ktoré ovplyviiuji podnik pri jeho Cinnosti povazujeme dan
z pridanej hodnoty a dan z prijmu pravnickych osob. Tieto faktory uréuju aké budu ceny

predavanych produktov spolo¢nosti.
¢ Daii z pridanej hodnoty

Dan z pridanej hodnoty riesi zakon ¢. 222/2004 Z. z. o dani z pridanej hodnoty.
V poslednych rokoch sa vyska tejto sadzby zmenila len 0 1% ato v roku 2011 stupla
Z 19% na 20%. V stcasnosti je teda sadzba DPH na tGrovni 20% a zniZena sadzba DPH

na urovni 10% (Sthrn pravnych predpisov pre podnikatelov, 2014).
¢ Daii z prijmu pravnickych oséb

Dan z prijmu pravnickych osdb je vytvorend za uc¢elom zdanenia prijmu podniku, ktory
vyplyva z jeho ¢innosti a nakladania s majetkom. Od roku 2017 je tato danova sadzba
na urovni 21%. Doslo k jej zniZzeniu 0 1% (Sthrn pravnych predpisov pre podnikatel'ov,

2014).

3.1.4. Politické faktory
Sucasna politickd situdcia na Gzemi Slovenskej republiky nie je povazovand za vel'mi

stabilnu. Vlada strany premiéra Roberta Fica nie je povazovand od obCanov za uplne

o1



doveryhodntl. V Stéte sa riesi tiez vysoka Uroven byrokracie. Krajina sa stale snazi viac
podporovat’ podnikatelov no vyhlasky a zakony, ktoré st schvalované nie su na takej
urovni aby bolo podnikanie hlavne pre malé a mikro podniky uplne vyhodné (Politicka

a ekonomicka situacia SR, 2018).

3.1.5. Technické faktory

Spolo¢nost’ vyuziva k svojej Cinnosti jeden systém spojeny s fakturacnou ¢innostou,
skladovymi zasobami a evidenciou zavizkov a pohladavok. Tento systém sa nazyva
ALFA plus fakturacny systém. Externa uctovnicka vyuZziva pri spracovavani
uctovnictva syst¢tm MRP. Spolo¢nost’ nema vlastni webovu stranku ale pracuje na jej

vytvoreni (BH komplet s.r.o., 2017).

3.2. Porterova analyza

Porterova analyza alebo analyza 5 sil poméha charakterizovat' 5 sil pdsobiacich na
podnik. Tieto sily su zavislé znalostou svojich kupujtcich, stavajicich konkurentov,
potencidlnych konkurentov, dodéavatel'ov a substitutov. Podnik si musi byt vedomi
tychto sil aby bol schopny obstat’ v konkurenénom prostredi na trhu a vedel si

vypracovat’ stratégiu (Kermally, 2006).

3.2.1. Kupujici
Kupujuci spolocnosti BH komplet sa nachddzaji na celom tizemi Slovenska a vd’aka

Sirke ponukaného tovaru a sluzieb je ich zlozenie rozmanité (BH komplet s.r.o., 2017):

a) hotely a penziony
b) nemocnice a ostatné zdravotnicke zariadenia
C) pracovne

d) upratovacie spolo¢nosti

3.2.2. Stavajuci konkurenti

Konkurencia v tomto odbore je v dnesnej dobe Siroka. Mnoho konkuren¢nych podnikov
st uz na trhu dlhsie, niektory z nich su dokonca zndme nadnarodné spolo¢nosti so
silnym zazemim. Pokrytie trhu v rdmci celého Slovenska je velmi zloZité. Mnohi
Z konkurentov maju aj vlastné webové stranky, ktoré spolo¢nost’ eSte nema zriadené

(BH komplet s.r.0., 2017).
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3.2.3. Potencionalni konkurenti

Co sa tyka vstupu do odvetvia, tak ten nie je naro¢ny ked’ze na trhu nie st Ziadne
obmedzenia, ktoré by zabranovali alebo st'azovali podnikanie v tejto oblasti. Kapitalova
naro¢nost’ zaloZzenia spolo¢nosti nie je uplne naro¢nd. Vac¢sinou sa jednd o spolocnosti
s ruéenim obmedzenym alebo 0 OSVC a akciova spoloénost’. Vstupny kapital zalezi aj
od toho, aky Siroky sortiment a aky luxusny sortiment by chcel konkurent nakuapit’. Pri
zaCiatku podnikania je potrebné mat’ aspon nejaké znalosti z legislativy, ktora sa tyka

podnikania a znalost’ v oblasti predaja v danom odbore (BH komplet s.r.0., 2017).

3.2.4. Dodavatelia

Spolo¢nost” BH komplet s.r.o. méa viacerych dodavatel'ov. Taktiez si je vedom4, Ze na
trhu je mnoho dal§ich potencidlnych dodavatel'ov. Medzi dodavatel'ov zaradzujeme
najmé distribatorov ¢istiacich prostriedkov, chémie a strojov v Slovenskej republike.
Ceny si stanovuje dodavatel, no pri moznych nezhodach nie je problém pri o

vwr

(BH komplet s.r.o., 2017).

3.2.5. Substitity

Na trhu s takymto tovarom, na ktory sa zameriava spolo¢nost’ existuji substitaty. Tieto
substituty st dané existenciou Sirokej konkurencie na trhu. Tovary, ktoré konkurenti
ponukaju sa moézu zhodovat’. Pre spolo¢nost’ je tazSie odlisit’ sa nie¢im od konkurencie

ale ani to jej nebrani v snahe o to (BH komplet s.r.o., 2017).

3.3.Model 7S

Model 7S sa pouziva ako technika na zhodnotenie kritickych faktorov podielajucich sa
na uspechu firmy, respektive na uspeSnom realizovani jej podnikovej stratégie. Je to
model od firmy McKinsey obsahuje celkom 7 vzajomne sa ovplyviiujticich faktorov

(Ketkovsky, 2006):

- spolupracovnici,

- stratégia spolocnosti,

- schopnosti zamestnancov,
- zdiel'ané hodnoty,

- $tyl riadenia,
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- Struktara,

- systémy.

3.3.1. Spolupracovnici

Spolo¢nost’ ma dvoch konatelov. Tito konatelia su zéaroveil aj zamestnancami
spolo¢nosti. V budicnosti sa podnik nebréani rozSirovaniu a naberaniu novych
zamestnancov. Zatial' vSak funguje kratko a na zabezpecCovanie Cinnosti si majitelia

vystacia sami. Spolo¢nost’ ma taktiez externt uétovnicku (BH komplet s.r.0., 2017).

3.3.2. Stratégia

Stratégiou spoloc¢nosti je predavat kvalitné vyrobky a poskytovat’ kvalitné podporné
sluZzby predaja. Na tomto zdklade chcu zaujat’ veducu poziciu na trhu v s istiacimi
vyrobkami, chémiou a strojmi na vychodnom Slovensku. Tuto stratégiu samozrejme

podporuju aj konatelia podniku (BH komplet s.r.0., 2017).

3.3.3. Schopnosti
Pre vykon svojich ¢innosti maji konatelia potrebné vysokoskolské vzdelanie v oblasti,
ktorej podsobia. Maji dlhoroéné  obchodné a technické znalosti z predoslého

zamestnania, ktoré bolo zamerané na podobnu oblast’ pdsobenia (BH komplet s.r.o.,

2017).

3.3.4. ZdielPané hodnoty
Konatelia ako jedini zamestnanci podporuji firemnu stratégiu a preto smeruji za
spoloénym cielom. Ich vztahy su na primeranej priatel'skej urovni. V spolo¢nosti

panuje silna dovera a priatel'ska atmosféra (BH komplet s.r.o., 2017).

3.3.5. Styl

Styl riadenia spolo¢nosti je demokraticky. Zakladd na komunikacii medzi konatel'mi
podniku, ktori zabezpecuju chod spolo¢nosti. Rozhodovanie tkvie na kompromisnom
rozhodovani a vzdjomnom ujednavani medzi obidvoma. Vyzaduje to znacnu davku

asertivity v povahach konatel'ov (BH komplet s.r.0., 2017).

3.3.6. Struktira
Spolo¢nost’ mé svoju organizacnu Strukturu jednoduchu a plochu, ¢o odpoveda tomu, ze

nema ziadnych zamestnancov okrem dvoch majitel'ov, ktori sa priamo podielaju na
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rozhodovani a vykonavani ¢innosti zabezpecujtcich chod podniku. Rozhodovanie maju

v rukach teda majitelia (BH komplet s.r.0., 2017).

3.3.7. Systémy

Spolo¢nost’” vyuziva k svojej Cinnosti jeden systém spojeny s fakturacnou cinnostou,
skladovymi zasobami a evidenciou zaviazkov a pohladavok. Tento systém sa nazyva
ALFA plus fakturacny systém. Externd uctovnicka vyuziva pri spracovavani
uctovnictva systém MRP. Spolo¢nost’ nema vlastni webovu stranku ale pracuje na jej

vytvoreni (BH komplet s.r.0., 2017).

3.4.SWOT analyza

SWOT analyza napomaha zistit' slabé a silné stranky spolocnosti, ¢o charakterizuje
interné prostredie a na druhej strane prilezitosti a hrozby z vonkajsieho prostredia. Na
zaklade toho je moZzné zvazit' mozZnosti zlepSeni v zreteli do budtcna. Sluzi tieZ ako
stthrn predoslych analyz. Metdéda SWOT je pouZivana pri tvorbe podnikovych stratégii,
ktoré vyuzivaji prilezitosti a tazia zo silnych stranok a naopak neutralizuju hrozby

a redukuju pocet slabych stranok (Veber, 2009).

e SILNE STRANKY

- Spokojnost’ sti¢asnych zakaznikov

- Relativna flexibilita sluzieb a dodavok tovaru

- Nizke skladovacie naklady a ndklady na zamestnancov

- Dobré vztahy s dodavateI'mi a odberate'mi

- Moznost’ dopravy tovaru na vlastné naklady ale aj externym dopravcom
- Stabilna likvidita podniku

e SLABE STRANKY

- Kratke posobenie na trhu

- Neexistujiica webova stranka a eshop

- Neexistujuci systém efektivnej dopravy tovaru

- Neefektivne riadenie toku tovaru od dodéavatel'a k zdkaznikom
- Chaotické a neefektivne riadenie zasob

e PRILEZITOSTI

- MozZnost’ vytvorenia webovej stranky
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- Moznost vytvorenia lepSich podmienok pre zabezpecenie tovaru

- Moznost zefektivnenia ¢asového riadenia dopravy tovaru

- Moznost’ zniZzenia skladovych zasob priamou dodavkou od dodavatela
- Moznost’ optimalizacie dodavok v ramci vzdialenosti a ¢asu

e HROZBY

- Legislativne zmeny

- Znizenie ndkupu od odberatel’'ov

- Zvysenie finan¢nej zat'azenosti

- Zvysenie cien od dodavatel'ov

- Zvysenie nakladov na palivo

3.4.1. Zhrnutie SWOT analyzy

Na zaklade SWOT je vytvorené zhrnutie, Ze spolo¢nost’ je relativne mala a s kratkym
¢asom posobenia na trhu. Preto moznosti v ¢om vylepSovat’ je v ich pripade este celkom
nespocetne. Momentalne je ale hlavny navrh Upravy systému zasobovania a riadenia
odberatel'skych retazcov atiez vytvorenie internetového obchodu. Kedze je
zasobovanie chaotické a neplanované zékladom je preto vytvorenie efektivneho
casového planu ciest stovarom vramci tyzdna. Na zdklade toho by bol zdkaznik
oboznameny dopredu kedy sa zavoz tovaru do jeho regionu realizuje. Podstatou je aj
rozdelenie tovaru, uktorého je nutné alebo mozno vyuzit externého dopravcu a
vyjednat’ vhodné podmienky u dodavatel'ov a odberatel'ov. Na zaklade toho sa bude dat’
lahsie urcit’ kol'ko kilometrov sa s tovarom tyzdenne prejde a aké su mesacné naklady
na dopravu. Co sa tyka webovej stranky je podstatné vybrat vhodného
sprostredkovatel'a a vybrat’ finan¢ne vhodnu variantu. To vSetko mé za ciel’ dosiahnutie
vhodnej efektivnosti sluzieb zdkaznikom pri spradvnom rozvoji podnikania obchodnej

spolocnosti.
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4. NAVRH NA ZLEPSENIE NEDOSTATKOV

Na zaklade uskutocnenych analyz a odhaleni nedostatkov a slabych stranok vznikol
navrh na zdokonalenie zasobovacieho ret'azca podniku, zmeny evidencie objednavok od
zékaznikov, navrh zavedenia webovej stranky aistd forma systému elektronickej
evidencie objednavok. Taktiez je zhodnotena moznost zavedenia internetového

obchodu.

4.1.Navrh zasobovacieho ret'azca

Spoloc¢nost’ pri realizécii obchodu a objednavok nema uceleny navrh zasobovacieho
retazca. Svoje objednavky realizuje podla toho, kto si kedy aky tovar objednd, aké
sluzby v dany den potrebuje. Zasobovanie zakaznikov ale aj podniku je nickedy
chaotické, ndkladné¢ a neefektivne. ZapriCituje to hlavne nenaplanovanie ciest

a zasobovania danych lokalit Slovenska.

Prva myslienka, ktord by mala byt do retazca zavedend je rozdelenie zdkaznikov na
prioritnych, ¢ize ,,TOP TEN® odberatel'ov spolo¢nosti. U tychto odberatel'ov by bolo
dojednané, ze dodavatelia st ich ochotni zdsobovat’ priamo. Spolo¢nost BH komplet
svojmu odberatelovi vystavi len faktiru za tovar. Podmienkou tejto realizacie je
objednavka nad 300 a 500 eur. Zvy$ni odberatelia budu zasobovani sprostredkovane
spolo¢nostou BH komplet, ktora si na tieto Ucely zabezpecila dodavku s nosnost'ou
1000 kg. ZabezpeCovanie bude rozdelené do réznych okruhov v ramci tyzdhov v
miesiaci. Pri menSich objednavkach tovaru, ktoré su pre odberatela urgentné je
moZnost’ vyuZitia externého dopravcu. Pri tovare, ktori nepodliecha Ziadnym
obmedzeniam ADR (napriklad v pripade chemickych prostriedkov a podobne su
potrebné Specidlne povolenia na prepravu) je mozné vyuZit' sluzby Slovenskej posty.
V pripade chemickych latok a Cisticov je nutné vyuZzit vybranych dopravcov, ktori
vedia zabezpeCit' aj prepravu takychto latok avsak za vysSiu cenu. V pripade malej

objednévky, ktoru je potrebné dorucit’ ihned’ si ndklady na dopravu celé hradi odberatel’.

Druhou myslienkou, ktorou sa bude spolo¢nost’ pri zdsobovani zdkaznikov zaoberat’ je
efektivnost’ v ramci trasovania. Podstatou je rozdelenie zdkaznikov podla sidla do
okruhu, ktory bude schopna kompetentnd osoba za stanovené rozpatie dni obist’. Idealne

by mohli v ramci mesiaca absolvovat’ §tyri okruhy, pri ktorych by zabezpecili potrebné
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sluzby konzultacie a samozrejme tovar svojim zakaznikom. Okruhy sa stanovia celkovo
s maximalnou moznou hranicou nakladov, ktoré by sa postupne v ramci tyzdnov
kompletne podla objednavok realizovali. S diiom prepravy a podmienkami dopravy
tovaru by boli vSetci zakaznici uzrozumeni telefonickym kontaktom alebo emailom.
Prioritou je predist’ neefektivnemu kazdodennému rozvazaniu tovaru podl'a toho ako si

zakaznici objednaju.

Specialne sa e§te upravia podmienky, ktoré upravujii zasobovanie od dodavatelov
a podmienky s odberateI'mi. VSetky tieto podmienky boli spomenuté. U odberatel'ov ide
najma o uzrozumenie a dohodnutie sa na dni, kedy bude tovar v ramci mesiaca a tyzdina
dovazany prave do okruhu, v ktorom sa nachadzaju. U dodavatelov ide najméi
0 stanovenie podmienok priameho zdsobovania TOP zakaznikov spolo¢nosti. Pri vyssej

objednavke a hlavne u nadrozmernych sudov s chemikaliami a podobne.

Pri skladovani a vyskladfiovani je podstatné rozdelenie tovaru na najviac odbytovy
anajmenej. Co sa tyka najmenej Ziadaného tovaru snazi sa spoloénost’ o jeho rychle
vyskladnenie aby nevznikli velké mftve zasoby. Dalej dbd na rozdelenie tovaru
z hl'adiska zdraviu neskodlivého a ADR chemickych prostriedkov, pri ktorych je
potrebné nasledovat mnohé opatrenia a obmedzenia a zabezpeCenie jeho dopravy

sukromnym prepravcom.

Zdokonalenim vSetkych casti retazca sa prejavi efektivnost cinnosti, ktoré su
vykonavané pri realizovani objednavky a zabezpe¢i sa aj znizenie ndkladov na

zabezpecovanie tovaru a logistiku.

4.1.1. Tok objednavky
Pri navrhu toku objednavky padala pozornost’ najmd na mozZnost’ rozdelenia dodavok
tovaru podla objemu tovaru, priority aspdsobu dopravy. Na zdklade tychto

charakteristik st objednavky rozdelené do styroch zakladnych kategorii:

e klasicka objednavka od odberatela, ktora je zabezpecend vlastnou dopravou pri
rozvoze v stanovenom dni v tyzdni

e objednavka nad 300 eur/ 500 eur od ,,TOP TEN®“ odberatel'a zabezpecena
priamo dodavatel'om

e Doprava ADR tovaru zabezpecenad dopravcom
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e Urgentna objednavka a do 100 eur zabezpecena sprostredkovatelom dopravy

e Urgentna objednavka nad 100 eur zabezpecena vlastnou dopravou podniku

4.1.2. Doprava

Dolezitou castou zasobovacieho retazca spoloCnosti tvori doprava tovaru od
dodavatel'a na sklad a zo skladu k odberatel'ovi alebo priamo zakaznikovi. Dopravu
spolo¢nosti zabezpecuje v istej forme dodavatel’ za podmienok dohodnutych v dalSej
Casti, externi dopravcovia a spolo¢nost’ sama svojou vlastnou dodavkou na vlastné
naklady. Dodavanie tovaru na sklad je zabezpeCované na vlastné néklady u dodavatel'a

ER-EM a u spoloc¢nosti Diversey Slovensko na ndklady dodavatel’a.

Pri rozhodovani o doprave vlastnej adoprave pomocou stkromného dopravcu st
navrhované moznosti na zaklade vypoctu nakladov na prepravu, objemu objednavky
tovaru a charaktere tovaru. Sucast'ou portfolia spolocnosti je aj tovar, ktory spada pod
Europsku dohodu o cestnej preprave nebezpe¢nych veci (ADR). Preprava tohto druhu
tovaru je samozrejme ndkladnejSia a zabezpeCuje sa pomocou dopravcu, ktory ma

opravnené povolenia na prepravu. Takyto tovar spolocnost’ sama neprepravuje.
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Tabul’ka 1 Ceny sluZieb suikromnych dopravcov

DSV Slovakia

S.r.0.

TOPTRANS EU

a.s.

DPD Slovensko

Slovenska poSta

Zabezpecenie
ADR prepravy.
CENA: podla
hmotnosti zasielky
od 150 € az po 830
€

Preprava menSich

zasielok do 75 kg.

CENA: podla km (
100 — 500 km) od
2,8€a23588¢€

Preprava  viacSich
zasielok 75 - 700
kg.

CENA: podla km (
100 — 500 km) od
22,20 € a7 162,38 €

Nadrozmerna
preprava 700 -
3000 kg.

CENA: podl'a km (
100 — 500 km)
103,99 € az 401,45
€

Preprava mensich

zasielok do 50 kg.

CENA:
hmotnosti:(CLASSIC)
6,45€az 17,40 €

na zaklade

Dobierka.

CENA: Priplatok
podla ceny od 1,50 €
az do 33,20 €
Doprava do 12 hodin.

CENA: 330 €

priplatok

Odosielanie faktir
ainych listovych
zasielok.

CENA 1,25 €
doporuc¢eny  list;
0,50 € obycajny
list

Odosielanie baliku
doba dorucenia do

dvoch dni.
CENA: 3,90 €

Odosielanie
mensich balikov do
24 hodin (PoStovy
kuriér)

CENA:5€

Vsetky tudaje v tabulke su evidované podla cennikov, ktoré boli vyziadané od

jednotlivych dopravcov. Na zaklade cien a spdsobov dopravy sl navrhované nasledovné

spdsoby kombindcie tychto dopravcov:

e zabezpeCenie prepravy ADR tovaru - DSV Slovakias.r.o.,

e preprava vacSich balikov nad 50 kg tovaru bez ADR obmedzeni -

TOPTRANS EU as,,
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e preprava mensich balikov do 50 kg - DPD Slovensko a Slovenska posta,
e expresnd doprava menSich zasielok do 24 hodin - Slovenska posta,

e zasielanie vSetkej posty a listovych zésielok - Slovenska posta.

Doprava zabezpeena sukromnymi dopravcami by sa mala realizovat len
maximalne unosné¢ho objemu dopravovat’ svoj tovar sama alebo sa ho snazit’ zabezpecit’
podr’a stanovenych podmienok od dodévatela. Co sa tyka zasielanych faktir a listovych
zasielok je potrebné stale viac dbat’ na emailové zasielanie dokumentov a evidovanie

objednavok.

4.1.3. Dodavatelia — podmienky
Spolo¢nost’ ma piatich dodavatel'ov podla dat z knihy zavizkov, ktoré s vystavené za
rok 2017. Na zaklade objemu objednaného tovaru Vv eurach st rozdeleni dodavatelia na

dvoch hlavnych a troch mensich dodavatel'ov.

Dodavatel’ Hodnota objednaného tovaru (EUR)
CENTRALCHEM 55,8
Diversey Slovensko, s.r.o. 76 742,90
ELS Slovakia, s.r.o. 264,12
ER-EM, s.r.0. 28 494,14
KRIDLA, s.r.0. 1329,38

Spolo¢nost’ Diversey Slovensko, s.r.o. je na zdklade hodnoty objednaného tovaru
k 31.12.2017 jednozna¢ne vedicim dodavatelom spolo¢nosti. Preto by bolo
najvyhodnej$ie vyjednat' najlepsie podmienky prave stymto dodavatelom. Dalsim
z rozhodujucich dodavatelov je spolocnost’ ER-EM, s.r.o., ktora zaujala tiez vysoky
podiel na objednanom tovare. DalSie tri spoloénosti uz nemajii taky vysoky podiel

a preto zatial’ nie je prioritou vyjednavanie vyhodnejSich podmienok obchodovania.
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Graf 2 Podiel dodavatelov na ziklade hodnoty objednaného tovaru

E CENTRALCHEM

B Diversey Slovensko,
S.I'.0.

= ELS Slovakia, s.r.o.

EER-EM, s.r.o.

BEKRIDLA, s.r.o.

Prioritne boli vyjednané vyhodnejSie podmienky s dvoma hlavnymi dodavatel'mi, ktori
zabezpecuju podniku velkld Cast’ z celkového prijatého tovaru. Tieto podmienky st

nasledovné:

Tabulka 2 Navrhované vyhodnejSie podmienky s dodavatel’om

Diversey Slovensko, s.r.o.

Zvysenie doby splatnosti zavézkov zo 45 ZvySenie doby splatnosti zaviazkov zo 60
dni na 60 dni. dni na 90 dni.

Pri objednavke nad 300 eur zabezpecenie Pri objednavke nad 500 eur zabezpecenie
dopravy pre TOP 10 odberatel’ov. dopravy pre TOP 10 odberatel’ov.
Zabezpecenie nadrozmernej a ADR

dopravy priamo k zakaznikovi (napr. 200

| sudy).

Stanovené body odpovedaju zatial’ vyjednanym podmienkam avSak zahriiuju este lepSie
stanoviska pre podnik. Tym, ze spolo¢nost’ odobera tovar s vy$Sou hodnotou a objeme
a poctivo splaca svoje zavizky, nemal by byt problém vyjednat’ ich vylepSenie. Tato
zmena by podniku priniesla znizenie nakladov na dopravu casti tovaru, znizenie

zat'’azenia aktiv v zasobach a zlepSenie platobnej schopnosti podniku a likvidity. Doba
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obratu zavizkov za rok 2017 je 22 dni. Vypocet je na zéklade vzorca kde su vzorca vo
vztahu zavizky k 31/12/2017 a trzby podelené 365 dnami. Spolo¢nost’ ma za rok 2017
splatenych 84,56 % zavizkov. Predpokladd sa zlepSenie ukazovatela doba obratu

zavidzkov a zvySenie hodnoty splatenych zavizkov za Gi¢tovné obdobie.

Spolo¢nost’ si zabezpecuje tovar od dodavatel'ov z €asti na vlastné ndklady u dodavatel'a
ER-EM, s.r.o. a u dodavatel’a Diversey Slovensko, s.r.o. st ndklady zabezpeCované na

sklad na uc¢et dodavatel’a.

Tabulka 3 Percento splatenych a nesplatenych zavazkov za rok 2017

15%

uSplatené zavizky

u Nesplatené zavizky

U mensinovych dodavatelov zatial nie je potrebné vyvijat' ziadne zmeny, kedze
mnozstvo tovaru a jeho hodnota nedosahuje vel’ky pomer k celkovému objemu tovaru,
ktory je celkovo zabezpeceny. Spolocnost BH komplet si zatial' staci tento tovar

zabezpecit vSetok sama na vlastné naklady alebo pomocou sprostredkovatel’a dopravy.

4.1.4. Odberatelia — podmienky

Na zaklade objemu predaja tovaru v eurach, ktory vykazuje spolo¢nost’ k 31.12.2017
boli odberatelia zoradeni od tych, ktori maju v peniaznych jednotkach najvacsi objem
nakupu aZ po tych s najmensimi hodnotami. Hodnotenie sa vytvorilo na zaklade udajov
z celého roku audaje zahriiuju splatené aj nesplatené pohladavky. Zo vSetkych
odberatel'ov bolo vybranych TOP 10, ktori maji najvacsi objem nakupu. Tito
odberatelia maji vysoky podiel na predaji spolocnosti a preto je dolezité budovat’ ich

doveru, vernost’ a lojalitu. Potrebné je zachovat ich pravidelné objednavanie tovaru vo
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vacsich mnoZzstvach. Zasadnou podmienkou je v€asné dodanie tovaru, ¢o sa mdze
zabezpecCit’ prave moznost'ou dopravy priamo od dodédvatel'a a skvelé popredajné sluzby

a poradenstvo.

Tabul’ka 4 TOP 10 odberatel’ov podla hodnoty objednaného tovaru za rok 2017 v eurach

Partner Suma spolu
(EUR)
TATRA HOTEL SLOVAKIA, a.s. 22 607,26
Richard Hruneny CISTIAREN - PRACOVNA 20 100,92
Finerg International, s.r.o. 17 968,05
Jan Blast’ak Pracoviia Danka 16 189,88
LUX, n. o. 12 478,28
KREATIV - Zariadenie socialnych sluzieb 12 090,60
G.L. HOTELY, as. 11 418,93
KAFFEX, spoloc¢nost’ s ru¢enim obmedzenym 10 186,65
PRADEM, s.r.0. 9829,94
SEPROT, s.r.o. 9 765,95

U tychto odberatel'ov by bola vyjednana podmienka u dodavatela. Pri ich objednavke
nad spominant hranicu 300 eur u jedného dodavatela a druhého dodavatel'a 500 eur je
mozné zabezpecenie tovaru priamo doddvatelom pre zdkaznika. Nie je potrebné

sprostredkovavanie tovaru a tym je mozné zniZenie nakladov na dopravu.
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Tabul’ka 5 Grafické znazornienie TOP 10 odberatel’ov za rok 2017
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Spolo¢nost’ by mala dbat’ taktiez na zamer zvySenia predajov u nizko rentabilnych
odberatel'ov, ktorych objednavky neprekrocili hranicu ani 100 eur. Je potrebné ich Casté
oboznamovanie emailovou formou alebo postovou, aby mali dostatok informaécii
0 sortimente spolo¢nosti ajeho vyhodach. Budovanie CRM v rdmci logistického

ret’azca je taktiez kI'uCovou rolou ako podporovanie lojality majoritnych odberatel'ov.
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Tabul’ka 6 Vyber 10 odberatel’ov s najniz§imi hodnotami nakupu za rok 2017

1
PDMM PROJEKT, sro. |l 15,60

Margita Sindorovd | NN 21.00

BETPRES, sr.o. | SN 30.00
SYNOT GASTRO SLOVAKIA, sro. | 35 52
STRUO, s.r.0. I_I'4T;4D

GEANDKER sr.o.

Tatry mountain resorts, a.s.

I—lzns;cn::
l_hsz;m
NAPERON s.ro. _I 64.80
Iveta Gardosovd GARDOS -5 | (N 0552
HOPE_ sro. | 1 00,00

20,00 40,00 60,00 80,00 100,00

4.1.5. Navrh okruhov jazd

4.15.1. Naklady na palivo

Na zéklade zoznamu odberatel'ov, ktory spolo¢nost’ poskytla a ich adries st navrhované
okruhy rozvozu tovaru do jednotlivych lokalit v ramci Slovenska. Tieto rozvazky tovaru
su realizované v ramci pracovného mesiaca a ich sucast'ou je aj dovoz tovaru zo skladu
dodavatel'ov podla potreby. Kazdd cesta zalina naskladnenim tovaru v Humennom

a konci taktiez v Humennom v sidle spolo¢nosti.

V kazdom okruhu je vypocitana Casova narocnost’ na cestu, kde sa pri kazdej zastavke
berie do uvahy priemerne zdrZanie pre vyklad tovaru. Na zaklade priemernej ceny nafty
za rok 2018 apriemernej spotreby dodavky je vypocitany naklad na naftu v eurach
podla kilometrov. VSetky vysledky, ktoré su dosiahnuté sltizia pre maximalne urcenie
jednotlivych ciest aich nakladov. Je brané¢ do uvahy, Ze nie vSetci dodavatelia si
objednévaju tovar v rovnaky Cas preto je mozné, ze nie vSetky zastdvky okruhu buda
realizované kazdy tyzden preto je mozné, ze ¢asova naroc¢nost’ a ndkladova naro¢nost’

bude urcite nizsia ako vypocitané hodnoty.
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Tabul’ka 7 Zoznam odberatelov okruhu Vysoké Tatry

1. Okruh — VYSOKE TATRY

APLEND, s.r.o. Tatranska Lomnica
F-MOTEL, s.r.o. Liptovsky Hradok
Finerg International, s.r.o. Stara Lesna

GOLF INTERNATIONAL, s.r.o. Tatranska Lomnica
HOTEL Solisko, s.r.o. Strbské pleso

Jan Blastak Pracovna Danka Pavcina Lehota
Marta Samekova Liptovska Teplicka
MOTI s.r.o. Deminova

NZZ s.r.0. — Poliklinika Alexandra Poprad

PDMM Projekt, s.r.o. Deménova
PRADEM, s.r.o. Deminova

SKI KOLIESKO, s.r.0. Deménova
TATRA HOTEL SLOVAKIA, a.s. Strbské Pleso
YVEX, s.r.o. Liptovska Osada
Zakladna skola Svit

CELKOVO MAX 'V KM 808 km
CELKOVO MAX NAKLADY (EUR) 94,54 eur

Prvy okruh, ktory by sa realizoval na zaciatku tyzdnov Vv pondelok je zamerany na
dodavatelov z oblasti Vysokych Tatier. Naskladnena dodavka by zacinala svoju cestu
v Humennom a smerovala by cez Staru Lesnt aZ do Liptovskej Osady a spét’ cez Svit
a Poprad do Humenného. Celkovo by cesta mala priblizne 808 km. Naklady na naftu by
boli priblizne 94,54 eur. Trasa by bola rozlozena do jednotlivych tyzdiov v mesiaci

podla potreby.
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Obrizok 21 Znizornenie okruhu VYSOKE TATRY na mape

Now% Targ
Krynica-Zdrgj Lesk
: ,Biatka § <
Horna Orava . Ta“@@MoMuszyna

b ;akogane W ¢ \ &3
||c|)na ardejov _—

Stara Lesna

Maortin
Pavcina ‘Leho.ta ) - zel reso
Liptovska Osada g Liptovska Teplicka o Qe
=l
/idza :
3 ' Kosice Mlch'glovce
Banska 3 ) g
Bystrica Narodny park
itrie A Slovensky kras 71 | $
Zvolen )V\/’A m
@ NirnAun LA InA b alals ]

Co sa tyka Casovej naro¢nosti cesty zabrala by priblizne desat’ a §tvrt’ hodiny &istého
gasu. Cas so zastavkami by mohol dosiahnut’ aj na pitnast hodin. Tieto asy sa tykaju
ak by boli navstiveni vSetci odberatelia naraz. Je jasné, ze kazdy si nebude tovar
objednavat’ kazdy tyzden preto je jasné, ze cesta by mohla trvat’ do desat’ hodin urcite.

Na cestu je teda vyhradeny jeden den a to pondelok.
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Tabulka 8 Zoznam odberatel’ov okruhu Vychod

2. Okruh - VYCHOD

AGROTRADE ZELENA LAGUNA s.r.0. IO o]
BENDO s.r.0. Kosice

Hotel Roca — Buildings City s.r.o. Kosice

DAVID Trade, s.r.o. Kosice

Detska psychiatricka liecebnia n.o. Hran Hran (okres TrebiSov)
DRUZBA, s.r.o. Michalovce
ELEKTROSERVIS VV, s.r.0. Vranov nad Topl'ou
GRIKAS s.r.0. Humenné

Hotel Druzba s.r.o. Michalovce

LUX, n.o. Kosice

METRONEX, s.r.o. Snina

OZEX s.r.o. PreSov Presov

Pavol Thnat Zemplinska Sirava - Kaluza

Richard Hruneny CISTIAREN Vranov n/T
PROMENADA, as. Kogice
SESO - spol. s.r.o. Vranov n/T

TRR centrum Kaluza, s.r.0. Zemplinska Sirava - Kaluza

U Medveda, s.r.o. Humenné
Unomedical s.r.o. Michalovce
RYCHLOCISTIAREN VIESTA Trebisov
YASMIN RESTAURANT, s.r.0. Kosice

Zariadenie pre seniorov Vranov n/T
Zemplinska Sirava, s.r.o. Zemplinska Sirava
CELKOVO MAX YV KM 331,7 km
CELKOVO MAX NAKLADY (EUR) 56,39 eur
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Vychodny okruh by sa realizoval hned” v utorky. Tato trasa je kilometrovo kratsia ale,
obsahuje viac odberatelov. Jej dizka je priblizne 331,7 km. Smeruje do Sniny potom
cez Domasu, Vranov n/T do PreSova a Kosic. Z Kosic pokrafuje dalSia Cast’ na
juhovychod do okolia miest TrebiSov a Michalovce. Néaklady na naftu st priblizne

56,39 eur.

Obrizok 22 Znazornenie okruhu VYCHOD na mape
Krynica-Zaroj

<a N
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Casovy fond na tento okruh je priblizne pét’ a pol hodiny &istého ¢asu. Je mozné Ze
tento ¢as sa rychlo zdvojnasobi, ked’Zze poCitame s patnastimi minutami na zastavku. Na
ceste je 27 odberatelov. Samozrejme nie v kazdy tyzden sa bude rozvazat tovar
vSetkym naraz atrasa je rozdelend do jednotlivych tyzdnov v mesiaci podla

objednévok.

70



Tabulka 9 Zoznam odberatel’ov okruhu Zapad

3. Okruh — ZAPAD

A Premium Services, S.r.0. Bratislava
Diversey Slovensko, s.r.o. Bratislava
ER-EM, s.r.o. Dunajska streda
G.L. HOTELY, a.s. Zvolen
KOLOSEUM plus, s.r.o. Ruzomberok
MSK Zilina, a.s. Zilina
Nemocnica s poliklinikou Brezno, n.o. Brezno

OFZ, as. Mochovce
Ochrana a bezpecnost’ SE, a.s. Mochovce
SEPROT, s.r.o. Pachov
VALIN s.r.0. Zilina

Vega plus s.r.o. Donovaly
ViON, a.s. Zlaté Moravce
CELKOVO MAX V KM 1127 km

CELKOVO MAX NAKLADY (EUR) 131,86 EUR

Zapadna trasa by sa realizovala nasledovne v stredu a stvrtok. Tym, ze je kilometrovo

a ¢asovo najnaroc¢nejsia, tak by sa realizovala po€as dvoch dni. Sti€astou rozvazky by
bol aj naklad tovaru v Bratislave a Dunajskej Strede u dodavatel'ov. Tovar by sa nalozil
do kapacity dodavky. Tato trasa by mala zhruba 1127 km anaklady na palivo

v savislosti s touto dizkou st priblizne 131.86 eur.



Obrizok 23 Znazornenie okruhu ZAPAD na mape

Bratislava @

Debrecin
(o]

Co sa tyka asového rozpitia trasy malo by na defi stagit’ 12 hodin na rozvoz. Takze za
dva dni by to bolo 24 hodin. Cisty ¢as cesty je okolo 13 a 51 minat no je potrebné

pocitat’ aj so zastavkami a S prespanim v hotely.

Tabulka 10 Zoznam odberatelov okruhu Severovychod

4. Okruh - SEVEROVYCHOD

DANEA EAST, s.r.o. Bardejov
Domov socialnych sluZieb sv. Jana z Boha ERJUSCRINOZRYH
Elana Staffenova Stara Cubovia
EUROnline s.r.o. Krompachy
GURMEN s.r.o. Stara Cuboviia
Helena KoS¢ova GOLDENCclean Stara Cubovia
Iveta Gardosova GARDOS - S Bardejov
JaMa Sabinov s.r.o. Sabinov
LILIUM SERVICES s.r.o. Kezmarok
MOTOVAP, s.r.0. Bardejov
CELKOVO MAXYV KM 383 km
CELKOVO MAX NAKLADY (EUR) 44,81 EUR
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Severovychodny okruh je okruh, ktory je najmensi. Priblizne by kilometrovo mohol
vyjst' na 383 km bez zachadzok. Naklady tykajace sa nafty by boli priblizne vo vyske
44,81 eur. Zo vSetkych okruhov realizovanych v ramci tyzdnov je tento z hladiska

nakladovosti na kilometer najmenej naro¢ny. Realizoval by sa v piatok.

Obrazok 24 Znazornenie okruhu SEVEROVYCHOD na mape

NIEQZICAR /T ™ YN L % 2 V4 - =25
LSV f
S g\ﬁr_,ﬁ B na /> Zborov \\f/\Chra'nena'
¥ Piéninsky-OP DL > krajinna oblast
@sStara Lubovia Bardejov Syidalk V%S?;g}e
66 |
=i

Stropkov

Poprad
66

Levoca
=1

Zehra

ByStié
Kvakoyge

S A 6 h 16 min
SpiSskd Nova Ves % km Humenné
Krompachy Vianov nad
| ESO | Tople
s | Gelnica Kysak ®

Severovychodna trasa by zabrala ¢istého Casu bez zastavok tak 6 hodin a 16 minut. Ak

by sme zaradili zastdvky do ¢asového rdmca okruh by mohol trvat’ 8 az 10 hodin.

4.15.2. Celkové naklady na dopravu jednotlivych okruhov jazd
Vozidlo poriadené v roku 2017 za cenu 26 750 eur. Leasingova splatka mesacna je 594
eur. Na zéklade splatky leasingu bol ur¢eny leasingovy néklad na den 19,53 eur. Zisteny

naklad je z celkového ro¢ného nakladu na leasing podeleny 365 dnami.

Mesacéna hruba mzda vratane socidlneho zdravotného poistenia pracovnika, ktory riadi
vozidlo je vo vyske 800 eur. VySka mzdy nezavisi od poctu odpracovanych hodin.
Zamestnanec ma stalu vysku mzdy kazdy mesiac. Ak berieme do tvahy, Ze pracovnik

nepracuje pocas vikendov dennd mzda je vo vyske 40 eur

Roc¢né dialni¢nd zndmka na Slovensku stoji S DPH 50 eur. Naklady na cestnt dail za
rok st vo vyske 13,25 eur. Tento udaj je ureny podl'a roku 2017. Palivové ndklady pre
jednotlivé okruhy boli uréené v predchadzajucej podkapitole podl'a kilometrov okruhu,

spotreby vozidla a ceny za liter nafty.
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Vozidlo patri do odpisovej skupiny 1. Téato skupina sa odpisuje rovnomerne 4 roky
podl'a zakona. Poriadenie vozidla sa uskutoc¢nilo v decembri 2017 a za tento rok bola
vyska alikvotnej Ciastky odpisu 558 eur. V dalSich troch rokoch je vyska ro¢ného
odpisu 6 688 eur aV poslednom roku 2021 je vySka ro¢ného odpisu 6 130 eur. Pre
navrh planu jazd a nékladov spojenych s nimi pre rok 2018 a 2019 vezmeme ro¢ny
odpis vozidla za tieto roky avyratame denny odpis podeleny 365 dnami. Vyska

denného odpisu je 18,32 eur.

Tabul’ka 11 Urcenie nakladov na dopravu jednotlivych tras

1953€ 40€ 0,14 € 0,04€ 18,32€ 9454€ 17257
€

1953€ 40€ 0,14 € 0,04€ 18,32€ 56,39€ 134,42
€

39,06€ 80¢€ 0,28 € 0,08€ 36,64€ 131,86 + 337,92
50 €/noc €

1953€ 40€ 0,14 € 0,04€ 18,32€ 4481€ 122,84
€

167,75€

Treba brat’ do Givahy, Ze udaje v tabulke st vyratané pre kazdy jeden okruh, ktory by
bol uskutoéneny jeden krat. Vac¢sina z nich sa realizuje v ramci jedného dna preto su vo
vacsine pripadov prepocitané ndklady na den. Na konci st zhrnuté maximalne naklady
dopravy na tyzden po zavedeni okruhov vo vyske 767,75 €. Vyska nakladov je
v pripade ak prejde vSetkych odberatel'ov na trati, ¢o nie je pravdepodobné a preto je
vyska ndkladov udana ako maximalne mozna. Podnik si takto bude vediet’ naplanovat’
vysku nakladov na dopravu dopredu podla naplanovanych tras a urCenie nakladov

V ramci roka bude takto jednoduchsie.
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4.2.Zmena evidencie objednavok od zakaznikov

Na zéklade vytvorenych Styroch okruhov sa stanovili presné dni v tyzdni, kedy sa bude
rozvazat’ tovar do jednotlivych oblasti Slovenska. Je potrebné aby kazdy odberatel’ bol
oboznameny S tymito podmienkami a bol pripraveny na to, Ze tovar mu uz nebude
dovezeny v akomkol'vek dni v tyzdni pokial’ by sa nejednalo 0 vynimo¢nu urgentn

situéciu, kde je spdsob dorucenia presne uréeny podl'a objemu.

Odberatelia budti 0 zmene podmienok oboznameni emailom. Forma emailu by mala
obsahovat’ stru¢né informacie o zmene a mala by u zakaznika vyvolat' pocit, Ze tato
forma je vyhodna aj z jeho strany. Hlavnou vyhodou pre zéakaznika by bola pravidelna
dodavka v presne stanoveny den v tyzdni, ¢o by dopomohlo k presnému odhadu obratu

zasob. Je mozné uistenie sa a komunikacia podmienok aj telefonickym hovorom.

4.3.Navrh zavedenia webovej stranky a e-shopu
Spolo¢nost’ tym, ze nie je dlho posobiaca na trhu nema vo svojej ponuke zavedenu
webovu stranku a ani internetovy obchod. V dnesnej dobe je to velkym minusom,

ked’ze prevlada informatizacia a digitalizacia podnikania.

Vzhl'adom na finanéni ndrocnost’ je mozné realizovat tato viziu najprv prvou
moznostou ato vytvorenim webovej stranky S moznostou elektronickej evidencie
objednavok bez internetového obchodu. To zabezpec¢i spolocnosti aspoil zviditelnenie
pred zakaznikmi prostrednictvom internetu a moznost' prezentovania sa na svojej
webovej stranke a l'ahSie evidovanie objednavok elektronicky. Dostanu sa do blizSieho
kontaktu so svojimi zdkaznikmi a st schopni ich informovat o vSetkom ¢o sa deje
thned. Ako druhda moZnost' finan¢ne ndrocnejSia je vytvorenie webove] stranky
s internetovym obchodom. Touto formou uz dokaZze zékaznik priamo nakupovat
a vyberat’ tovar na stranke spolo¢nosti, prezerat’ si produkty a rozhodovat’ sa o ndkupe
Z pohodlia svojho pocitaca. Je to jednoznacne praktickejSie a vyhodnejSie pre obidve
strany. NajnakladnejSou poloZkou vytvorenia internetového obchodu je profesionalne
nafotenie kazdého produktu, ktori spolo¢nost ponuka. Spolu tvori sortiment 213
produktov a tie je potrebné nafotit, aby si zakaznik vedel predstavit’ ¢o si objednava.

Sucast’ou ponuky je aj popis produktu a jeho cena, ktora je uvadzana s a bez DPH.
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Zakladom vytvorenia webovej stranky je jej systematickost’ a prehl'adnost’. Nemala by
posobit’ na zdkaznikov chaoticky a mala by na tvodnej stranke obsahovat’ zakladné
informacie. Co sa tyka vyberovych list je potrebné uviest’ na nich zakladné polozky ako
nie¢o o spolo¢nosti, vod, eshop, kontakt a podobne. Stranka by mala byt ladend do
prijemnych farieb a nepdsobit agresivne. Je zrejmé, Ze spolocnost’, ktora bude poverena

vytvorenim stranky bude tieZ uzrozumena so vsetkymi tymito poziadavkami.

Vsetky objednavky z webovej stranky by spoloc¢nosti prichddzali vo forme emailu,
ktory by na stranke s vyberom produktu vypisali jednotlivi zdkaznici. Nasledne pri
evidovani emailov, ktoré by boli v Specidlnej zlozke E-objednavky, by sa uskutocnila
objednavka od dodavatela. VSetko ¢o by bolo V zlozke emailu spoloc¢nosti E-
objednavka, by znamenalo, ze si objednavky tovaru. Po prijati objednaného tovaru na
sklad, by bol distribuovany tovar Vv stanoveny dent dodany k zakaznikovi a vystavena
faktura, ktora by mu bola emailom alebo postou zaslana. U ,,TOP 10* odberatel'ov je

samozrejme dodanie tovaru zabezpecené dodavatel'om ihned’.

Pred zavedenim webovej stranky a eshopu by bol emailom upozorneny kazdy zo
zakaznikov o jej existencii a rychlym odkazom na fiu. Tak si zakaznik hned uvedomi
moznost’ tejto vymozenosti, ktord sa im novo naskytla a nebude vahat' o objednani
tovaru a navstiveni stranky. Do uvahy pripadé aj platend sluzba Google AdWords na
portaly Google.sk, kde je mozné prednostné zverejiiovanie stranky pri vyhl'adavani
vyrazov, ktoré maju nieco spolo¢né s ¢innost'ou spolo¢nosti. Vyhodou tejto sluzby je,
ze je prakticky bezplatna. Plati sa iba vtedy ak niekto klikne na reklamu, ¢o znamena, Ze
naklad je spojeny len s moZnost'ou fungovania inzercie. Na zaciatku sa nastavuje denny
rozpocet, ktory je mozné neskor I'ubovolne upravit. BeZzny rozpocet na zaciatok sa

pohybuje okolo 5 az 10 eur na den.

Na zéklade dopytovania jednotlivych IT reklamnych spolo¢nosti padlo rozhodnutie pre
vyber spolo¢nosti ROYAL MEDIA SK, s.r.o.. Spolo¢nost’ sidli v Humennom a ponukla
najpriaznivejSiu cenovi ponuku. Na stranke uvadzaji zakaznici pozitivne ohlasy na ich
praicu apri nedorozumeniach alebo organizacii nebude problém s osobnymi
stretnutiami, ked’ze spolocnosti su sidliace v jednom meste na vychode Slovenska. Boli
ochotni zacat' na projekte okamzite, ¢o sa rata tiez za velké plus. Odhad trvania

vytvorenia webovej stranky bez e-shopu bol na 60 dni a vytvorenie stranky s e-shopom

76



na 180 dni. Pre porovnanie jednotlivych variant je uvedend tabulka s rozpisom

nakladov vytvorenia tychto variant a ich celkovy sucet.

Tabul’ka 12 Cennik variant vytvorenia webovej stranky

WEBOVA STRANKA - varianta 1
TVORBA WEBSTRANKY::

graficky design

doména + hosting na pvy rok
ZDARMA

responzivita na vsetky zariadenia
prepojenie a vytvorenie FB a IG
uctu

vytvorenie mailového klienta

s admin systémom + zaskolenie
obsluhy

CENA (+ DPH 20%) : 1 056 EUR

WEBOVA STRANKA - varianta 2
TVORBA WEBSTRANKY:

graficky design na mieru
doména + hosting na prvy rok
ZDARMA

responzivita na vSetky zariadenia
prepojenie a vytvorenie FB/IG
uctu

vytvorenie mailového klienta

bez admin systému

CENA (+ DPH 20%): 696 EUR

Spolo¢nost ROYAL MEDIA SK, s.r.o. navrhuje dve varianty vytvorenia webovej
stranky. Jedinym rozdielom medzi tymito variantmi je to, Ze jedna je s admin systémom
a zaskolenim obsluhy a druhd varianta neobsahuje tito sluzbu. Cenovy rozdiel je 360
eur. Nie je to mald Ciastka ale navrh je aby spolo¢nost’ vybrala drahSiu variantu so
zasSkolenim a admin systémom. Spominand sluzba zabezpeci spolocnosti bezprostredné
fungovanie stranky a jej spravu. Konatelia spolo¢nosti nemajt skusenosti s IT odborom
takze by bolo vyhodné keby nabrali skusenosti v tejto oblasti a bola im poskytnuta IT

podpora zo strany sprostredkovatel’a sluzby.
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Tabul’ka 13 Alternativy nafotenia produktov portfolia spolo¢nosti

Produktova fotografia

ALTERNATIVA 1

online pouzitie
(web)
format JPG

S pozadim

postprodukcia:
coloring

licen¢né podmienky

—web, online

media

Kvalita S

CENA za 1 kus
(+20 % DPH) : 3,60
EUR

ALTERNATIVA 2

online pouzitie

format JPG (

s pozadim), PNG
(bez pozadia)
postprodukcia:
coloring, orez, retus

licen¢né podmienky

—web, online

media

Kvalita M

CENA za 1 kus
(+20 % DPH) : 5,70
EUR

ALTERNATIVA 3

online a tlacové
pouzitie

format JPG (

s pozadim), PNG
(bez pozadia)
postprodukcia:
coloring, orez, retus

licenéné podmienky

—web, online
media, tlacové
podklady,
billboardy

Kvalita L, XL
CENA za 1 kus
(+20 % DPH) : 7,80
EUR

CELKOVA CENA ZA 213 KUSOV FOTOGRAFII PRODUKTOV:

1. varianta: 766,8 EUR 2. varianta: 1 214,1 EUR 3. varianta: 1 661,4 EUR

Pre vytvorenie e-shopu je potrebné nafotenie vSetkych produktov, ktoré podnik ponuka

svojim zakaznikom. Spolo¢nost ROYAL MEDIA SK, s.r.o. pontka okrem moZnosti

vytvorenia webovej stranky nafotenie produktov pre vytvorenie internetového obchodu,

ktory by bol stcastou tejto webovej stranky. Vo svojej ponuke uviedli tri alternativy

nafotenia produktov, ktoré pontkaji. Hlavnym parametrom, ktorym sa od seba tieto

alternativy odliSuju je kvalita a licencné podmienky. Ked’Ze spolo¢nost’ chce vytvorit’ aj

katalog produktov pre ucel lepSieho prezentovania pred zédkaznikmi na schddzkach

aprezentovania sa na veltrhoch avystavach navrh padol na posledni moznost

s kvalitou L, XL. Toto je najnakladnejSia moznost’ vytvorenia fotiek avSak padaju tam

licenéné prava a pouzitie aj v tlatovej podobe. Ak by sa spolocnost este nechcela
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zucastnit’ veltrhov a vystav stacila by jej aj alternativa druhd. Preto je potrebné

podrobne zvazit’ finanéné moznosti a priority podniku.

Po zvazeni cenovej ponuky spolo¢nosti ROYAL MEDIA SK boli vytvorené dva navrhy

pre spolo¢nost’ ako realizovat’ situdciu vytvorenia webovej stranky.

Tabul’ka 14 Dve moZnosti realizovania vytvorenia webovej stranky

- tvorba stranky s adminom - vytvorenie stranky s adminom
(moznost’ 1.) - vytvorenie e-shopu s fotografiami
kvality L,XL
CENA: 1056 EUR CENA:2717,4 EUR

Podl'a predchadzajucej tabulky je mozné vidiet, ze vytvorenie stranky s internetovym
obchodom je ndkladovo eSte raz tak drahSie ako iba vytvorenie samotnej stranky. Preto
by podnik mal zvazit moznost' financovania tohto projektu. Pre vytvorenie najprv
samotnej webove] stranky spolo¢nost vyuzije vlastné financovanie. Moznost
vytvorenia internetového obchodu sa vsSak oddiali podla vyvoja trzieb a zisku
a akumulovania zdrojov 0rok mozno dva. Je potrebné si uvedomit, Ze je mozné

vytvorenie tychto moZnosti osobitne postupom ¢asu pomaly.

Ak ma firma ochotu Ciastone sa zadlZit' je mozné ich sucasné zavedenie je vSak
potrebné vlastné financovanie aspon 40 % a cudzie 60 %. Medzi cudzie finan¢né zdroje
moze podnik uvazovat napriklad o uver od bankovych institticii a podobne. V tomto
pripade je vSak potrebné dokéazat svoju platobnti schopnost’ a vytvorenie business

zameru, ktorym dokaZzu, Ze tato investicia ma pre budicnost’ podniku zmysel.

Tieto dve moznosti spolo¢nosti ponukajii na jednej strane rychly posun a vylepSenie
svojich sluzieb v ociach zakaznikov avSak mozZnost' zvySenia cudzieho kapitalu
Vv spolo¢nosti ana strane druhej pomalSie realizovanie projektu vylepSovania
podnikania v ramci moznosti budovania internetového obchodu ale menSie riziko

zadlZenia sa.
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5. PODMIENKY A PRINOSY REALIZACIE NARHU

V tejto Casti je potrebné spomentt’ podmienky a prinosy realizacie jednotlivych navrhov
z predoslej kapitoly. Navrhované zmeny sa budu dotykat' ekonomickych prinosov
a mimoekonomickych prinosov, ktor¢é mézu podniku vzniknut po zavedeni zmien.

Podstatou je tiez urCenie podmienok realizacie navrhu zmien.

5.1.Podmienky realizacie navrhu

Podmienky pre realizaciu navrhov st nasledovné:

e prijatie stanovenych podmienok dodavatel'mi,

e prijatie podmienok doddvania tovaru odberatel'mi,

e vytvaranie tyzdennych planov dodavok podl'a objednavok,

e zabezpecenie finan¢nych prostriedkov pre zavedenie webovej stranky,

e preukazanie stability pri moznosti externého financovania,

e oboznamenie odberatelov s moznost'ou objednania tovaru cez webovu stranku
elektronicky,

e snaha o dodrziavanie navrhov a planov.

5.2.Mimoekonomické prinosy

Po zavedeni navrhovanych zmien v oblasti priebehu zasobovacieho retazca by doslo
k jeho jednoznaénému zefektivneniu podl'a realizovanych tras v ramci mesiaca. Zlepsi
sa tiez tok a obeh zasob v podniku, ked’Ze prijatie podmienok dodavateI'mi by umoznilo
v mnoho pripadoch dodanie zasob priam0 od dodavatela k odberatel'ovi. MoZnost
planovania tras by malo za nasledok lepsie rozdelenie zodpovednosti v ramci prace
zamestnancoVv V tyzdni a nedochadzalo by k stracaniu ¢asu chaotickou dodavkou mimo
zasobovacieho dina. Taktiez by bolo moZné optimdlne zaradit' a zhodnotit, ktord
objednavka sa bude realizovat’” spolo¢nostou, a ktora sukromnym dopravcom alebo
priamo dodavatel'om. Vsetko by o viedlo K znizeniu rizika chyby a zniZzenia chaotického

zasobovania odberatel’'ov a to znamena vyssiu efektivnost’ podniku ako celku.

Zavedenie webove] stranky by viedlo k moznosti zlepSenia viditeInosti aj v ramci
internetového sveta. Podnik tak mdéze kazdodenne marketingovo uputat’ pozornost

zakaznikov a byt s nimi v blizSom kontakte. Zlepsi sa tieZz evidencia objednavok
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70 stranky priamo na email atym aj prehladnost objednavania tovaru. Co sa tyka
planovaného internetového obchodu ten by mohol vylepsit’ spdsob nakupovania tovaru

u zakaznikov.

5.3.Ekonomické prinosy

Co sa tyka ekonomickych aspektov je hlavnym prinosom znizovanie nakladov na
dopravu atym aj celkovych nakladov na logistiku a zasobovanie. Zavedenie tras
umozni harmonizované ur¢ovanie rozvazok pre kazdy potrebny denl v tyzdni. Podl’a tras
je mozné urcit maximalnu hranicu, ktort mozu naklady dosiahnut’v ramci mesiaca. Pri
realizovani maximalnej kapacity trds v kazdom tyzdni by dosahovali néaklady
maximalne 3 071 eur za mesiac. V ramci tohto je mozné planovat trasy podla
objednévok, tak aby boli ndklady €o najnizsie. Predpokladand priblizna Gspora nakladov
po zavedeni je podla kombindcie realizovanych tras okolo 505 eur a viac, ked'Ze
doteraz su mesacné naklady na dopravu priemerne vo vyske 3 586 eur. Znizenie

nakladov na dopravu by malo dopad na celkové znizenie nakladov a zvySenie zisku.

Dolezitym ukazovatel'om, ktorého zvysenie sa predpoklada by bolo tiez zvySenie poctu
odberatelov a zvySenie pridanej hodnoty pre koncového zakaznika ato hlavne
zriadenim webovej stranky a moznostou zadania objednévky na stranke. Taktiez sa

predpoklada zvySenie objemu predanych vyrobkov.
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ZAVER

Témou diplomovej prace je Studia procesu zéasobovania vo vybranej spolo¢nosti.
Sledovany podnik sa zaradzuje medzi mikro podniky. P6sobi na Slovensku so sidlom
vV Humennom. Ma dvoch konatel'ov, ktori su zaroven aj jedinymi zamestnancami
spolo¢nosti. Hlavna c¢innost je zamerana na kupu apredaj cistiacich strojov
a prostriedkov prevazne prevadzkovatelom podnikatelskej ¢innosti. Dal§ie ¢innosti,
ktorymi sa zaobera su tiez poradenstvo areklamné a marketingové sluzby v tejto

oblasti. Spolo¢nost’ patri medzi obchodné podniky.

Hlavnou podstatou je stanovenie ¢iastkovych ciel'ov prace, ktorych realizaciou sa naplni
hlavny ciel prace ato je dosiahnutie vhodnej efektivnosti sluzieb zakaznikom pri
spravnom rozvoji podnikania obchodnej spoloc¢nosti. Ciel bol dosahovany

nasledovnymi postupnymi krokmi.

Prvym krokom realizovanym v praci bolo vytycenie teoretickych vychodisk danej
problematiky procesu zasobovania v obchodnej spolocnosti a na tomto zéklade d’alSie

navézovanie na analyzu sucasného stavu podniku a navrhovanie rieSeni problémov.

Hlavnou zistenou skuto¢nost'ou je, Ze spolo¢nost’ svojim kratkym posobenim na trhu
nie je eSte tak silnym hracom aby mohla plne konkurovat' nadnarodnym vyspelym
podnikom a preto moznosti ako zdokonal'ovat’ svoju ¢innost’ je nespocetne. AvSak na
trhu prosperuje ma doéveru zakaznikov a Siroky alakavy sortiment produktov. Pri

analyze bolo odkrytych mnoho pozitivnych aj negativnych faktorov.

Hlavnymi nedostatkami, ktoré boli odhalené st neplanované chaotické riadenie toku
informacii atovaru, dopravy, zasobovania, neexistujuca webova stranka a IS pre
elektronické vedenie objednavok tovaru. Neefektivne riadenie dopravy zasob preto

vedie k zvySovaniu nakladov na zasobovanie a tym aj celkovych nakladov spolo¢nosti.

Hlavnym navrhom na zlepSienie zasobovacieho retazca je stanovenie priorit ako su
lepsie podmienky s dodavatel'mi a odberatel'mi, rozdelenie toku objednavok podla ich
charakteru, urcenie spdsobu dopravy pre rozne druhy objednavok, urcenie tras vV ramci
mesiaca a na zaklade nich vypocet nakladov na dopravu, zvazenie alternativ zavedenia

webovej stranky.
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Podstatou je vyjednanie priaznivych podmienok pre dodavatela odberatela
a spolocnost’, pri ktorej sa znizi ¢as zdsobovania, znizi mnozstvo zasob na sklade a urcia
sa odberatelia s vyhodnej$imi podmienkami. Snaha je najmi o zvySenie doby splatnosti
zavizkov 015 dni a20 dni, zasobovanie zakaznika priamo dodavatelom pri
podmienkach objednavky nad 300 eur u jedného majoritného dodavatel’a a nad 500 eur
u druhého. Tato podmienka, by sa realizovala u poprednych 10 odberatel'ov, ktori boli

vybrani.

Na zédklade objemu a charakteru objednaného tovaru a jeho priority by boli
objednavkové toky rozdelené na 4 druhy. Slo by o sposob dodania na vlastné naklady

Vv zavazkovy den a urgentne, doprava tovaru dodavatel'om alebo externym dopravcom.

Sposob dopravy u stkromnych dopravcov by bol uréeny v nevyhnutnych potrebach,
kedy by si spoloénost’ nebola schopna zabezpeéit dopravu sama. Slo by hlavne
0 nadrozmerny tovar, ADR tovar, postové zasielky, urgentni dopravu a tovar nad ramec
vlastného zabezpedenia jeho dopravy. Styria dopravcovia sa porovnavali hlavne na

zaklade sluzieb, ceny a pre kazdého boli vybrané dané formy zdkazok.

Hlavnou podstatou zmeny a tspory nakladov je zmena chaotického zasobovania, ktoru
si spoloCnost’ realizuje sama na vlastné ndklady pomocou vlastného vozidla na
planované zavazky podla tras Slovenska v ramci mesiaca. Pracovny tyzdenl sa rozdelil
do 4 okruhov. Boli vyratané maximalne naklady na dopravu za mesiac pri realizovani
okruhov a doslo k zisteniu, ze ich zavedenim sa tieto naklady znizia oproti si¢asnému

stavu. Pric¢inou by bolo hlavne zniZenie najazdenych zbytocnych kilometrov.

Moznostou pre zvySenie poctu zdkaznikov a pridanej hodnoty je tieZ zavedenie
webovej stranky a elektronickej evidencie objednavok na tejto stranke. Bol vybrany
sprostredkovatel’ sluzieb a uvaZzovalo sa o moZnych alternativach rieSenia, kde pripadal
do tvahy pre budlcnost’ aj internetovy obchod. Z finanéného hl'adiska by vSak bolo
zatial' najpriatelnejSie vytvorenie len webovej stranky a elektronickej evidencie

objednéavok na nej.

RieSenia tykajice sa zasobovacieho retazca nemaji ziadné velké obmedzenia vo
finan¢nej narocnosti. Jedind hrozba mdze byt nepristupenie dodavatel'ov a odberatelov

na stanovené podmienky. Hlavnou podstatou je teda snaha realizovania operativneho
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planovania dopravy tovaru od zamestnancov podniku. Zavedenie webovej stranky so
sebou uz vSak prinasa isté¢ finan¢né zatazenie, ktoré by si vSak podnik mohol byt
schopny z vicSej cCasti kryt' sam, v inom pripade je nutné ratat’ s istym zvySenim
zadlZenosti. Internetovy obchod je zatial' len ivaha do budicna z dovédu nedostatku

finanénych a ¢asovych zdrojov.
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