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Abstrakt

Diplomové praca sa zameriava na navrh procesného priebehu zdkazky vo vybranej
obchodnej spolo¢nosti. Pomocou teoretickych poznatkov, na ktorych zdklade je
vytvorené analytické zhodnotenie stiasnej situacie a prieskum medzi zainteresovanymi

zamestnancami, navrhuje zmeny v jednotlivych krokoch sucasne vyuzivaného procesu.

Abstract

The diploma thesis is focused on improving the functioning of business process
management in the selected trading company. With the help of theoretical knowledge,
based on which an analytical evaluation of the current status and a qualitative research

are created, it proposes changes in the individual phases of the currently used process.
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UvVOD

Procesné riadenie je v dneSnej dobe viac ¢i menej vyuzivané v kazdom podniku, ktory
smeruje k tvorbe zisku. Vzhl'adom na technické moznosti sicasnej doby je mozne
riadenie podnikovych procesov vytvarat, kontrolovat’ a upravovat’ v roznych dostupnych
informatickych systémoch. Napriek tomu nie je mozné cely proces v obchodnej
spolo¢nosti zautomatizovat’, ked'ze velka jeho Cast’ sa opiera o osobny kontakt a je to

prave l'udsky faktor, ktory do procesu vstupuje ako problematicky.

Obchodna spoloc¢nost’ s celoeuropskym zastiipenim takuto Standardizaciu ale vyzaduje
a potrebuje zabezpecit’ bezproblémovy chod procesu spracovania zakazky a to za cielom
vytvarania pridanej hodnoty pre zékaznika, jednoduchSie povedané — za cielom

spokojného zakaznika.

V tivode obchodného procesu prichadza k zasielaniu cenovych pontk zékaznikom, ktory
s nimi moZzu, ale nemusia suhlasit’. Ciel'om obchodného oddelenia je pomocou dokladne;j
analyzy trhu vytvorit' taki cenovu ponuku, aby koreSpondovala s aktudlnym dianim
a zakaznikovi neboli ponuknuté prilis vysoké ceny. Kazdy prestoj v tejto Casti sposobuje
zbytocné anepldnované predlzovanie terminov uzatvarania objedndvok, ktory zas
odd’al'uje odovzdanie objednavky do vyroby, ¢o ma za nasledok oneskorenie a nizke
alokacie. Nadvdzna cast' venujuca sa samotnym objednavkam je komplikovana
roéznorodostou dvoch systémov a nizkymi kapacitami skladov. Pre zdkaznika je rovnako
dolezita prepravnd cast’ procesu, v ktorej je potrebné orientovat sa na rychleho
a spol'ahlivého partnera z logistickej sféry. Nasledna po predajnd podpora je nemene;j
dolezita a zahfiia napriklad reklamacné procesy a marketingovli podporu. Vsetky tieto
Casti procesu spracovania zakazky ovplyviiuji celkovy dojem zakaznika a majli priamy
vplyv na dalSiu spolupracu. Je preto potrebné zamerat’ sa na dalSie zlepSovanie

a inovovanie kazdej Casti tohto procesu.

Vzhl'adom na silni konkurenciu v odvetvi je podnik nuteny svoje sluzby neustile
zlepSovat’ a kladne reagovat na vac¢sinu poziadaviek smerujucich od zakaznika, ked’ze ho

potrebuje ziskat’ a udrzat’.
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Diplomova praca sa deli na tri hlavné casti — teoretické vychodiskd prace, analyzu

suc¢asného stavu a vlastné navrhu rieSenia.

Prvéa Cast,, teoretické vychodiska prace, bude obsahovat’ podklady teoretickych informacii
potrebnych pre spravne pochopenie jednotlivych Casti zdkazkového procesu. V uvode to
bude strategicka analyza spolo¢nosti, nasledovana procesom a jeho riadenim, zékladom
medzinarodného obchodu, logistickej koncepcie vratane INCOTERMS, ¢i informaénym
systtmom v spolo¢nosti arovnako zavereCnou cCastou zékazkového procesu -—

marketingovou podporou a zakaznickym servisom.

V analyze sucasného stavu sa budi nachadzat’ informacie o sucasnom stave spolocnosti
ako celku, ktoré budu vyhodnotené pomocou metdd internych a externych analyz,
ktorych stcastou bude kvalitativny vyskum medzi zamestnancami obchodného
oddelenia. V tejto Casti sa bude nachadzat’ aj zhodnotenie sucasného stavu samotného

procesu spracovania zakazky.

Na zaklade vysledkov analyzy sicasného stavu bude vytvorend posledna ¢ast’ diplomovej
prace a teda vlastné navrhy rieSenia. Rozdelené budu pre jednoduchost’ rovnako ako
v analytickej Casti. Kazdd navrhovana zmena Casti procesu bude popisand samostatne.
Nésledne budi urc¢ené podmienky realizacie a vyhodnotené prinosy tychto navrhovanych

zmien.

12



1 CIEL A METODIKA PRACE

Hlavnym ciePom tejto diplomovej prace je vytvorit’ navrh na zlepSenie priebehu procesu
spracovania zakazky v spolo¢nosti Prinx Chengshan Europe, s.r.o. s tvorbou pridanej

hodnoty pre zdkaznika v kazdej jeho cCasti.

Vo svete plnom informacnych technoldgii sa moze zdat’, Ze neexistuje dévod, pre ktory
by mohli nastavat’ v obchodnom procese nevyziadané zdrzania. Je vSak stale pravdou, Ze
priamy osobny kontakt je najlepSou metddou, ako zdkaznika ziskat' a nasledne si ho
udrzat. V dosledku P'udského faktora preto podobné komplikacie nastavaju. Ulohou tejto
diplomovej prace je navrhnit’ priebeh procesu spracovania zékazky tak, aby v kazdej

Casti prindSal zakaznikovi pridani hodnotu.
Ciastkovymi ciel’'mi diplomovej prace su:

e vypracovat teoretické vychodiskd prace z odbornej literatiry zameranej na
jednotlivé Casti upravovaného procesu — riadenie procesov, logistika, marketing

a podobne,
e vykonat analyzu suc¢asného stavu priebehu zdkazkového procesu,
e vyhodnotit’ sicasny stav daného procesu a spoloc¢nosti,
e vypracovat’ prieskum spokojnosti s procesom riadenia zakazky,

e na zadklade vyhodnotenia analyzy sucCasného stavu a vysledkov prieskumu
navrhnit’ zmeny v jednotlivych Castiach procesu smerujuce k tvorbe pridanej

hodnoty pre zdkaznika,
e popisat’ podmienky realizacie danych zmien,

e vyhodnotit’ finan¢né a nefinanéné prinosy zmien pre spolocnost’.
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Pre vypracovanie diplomovej prace bola vyuzitd odborna literatira venujlca sa zvolene;j
problematike, internetové zdroje stivisiace s témou diplomovej prace, interné dokumenty
spolo¢nosti a metddy internej a externej analyzy — SLEPT, Porter (5F), metdda 78S,
SWOT analyza. Taktiez bol vykonany kvalitativny prieskum medzi vybranymi
zamestnancami obchodného oddelenia spoloc¢nosti. Na zaklade tychto bodov boli

navrhnuté mozné riesenia zistenych problémov.
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2 TEORETICKE VYCHODISKA PRACE

Nasledovna ¢ast’ diplomovej prace sluzi ako teoreticky podklad pre problematiku rieSenti

v jej d’alSich Castiach. Vychadza najma z literarnych, ale aj internetovych zdrojov.
2.1 Strategicka analyza spolo¢nosti

NajddlezitejSim krokom pre dosiahnutie konkuren¢nej vyhody je pre spolo¢nost’ ndjdenie
stvislosti sjeho okolim. Formulacia stratégie je narocny proces, vyzadujlci
systematicky pristup k ur€eniu a analyze faktorov vplyvajucich na podnik zvonku a ich
nasledné porovnanie s vnutornym stavom podniku. Navrhy pre stratégiu podniku
vychéadzaju hlavne zo strategickej analyzy. Pomocou analytickych technik identifikuje

vzt'ah podniku a jeho makro okolia, trhu a konkurencie, odvetvia a podobne (1, s. 8).
Sedlackova a Buchta zhrnuli ciel’ strategickej analyzy nasledovne:

,, Cielom strategickej analyzy je identifikovat, analyzovat a ohodnotit vsetky relevantné
faktory, o ktorych sa da predpokladat, ze budu mat vplyv na konecnu volbu cielov a
stratégie podniku. Velmi doleZité je posudit vzajomné vztahy a suvislosti, ktoré medzi
faktormi existuju. Je nevyhnutné snazit sa co najkvalifikovanejsie analyzovat existujuce
trendy, ziskavat' informadcie umoznujuce odhalit' zaklady buduceho vyvoja, oddelit
kratkodobé javy od dlhodobej povahy. S vyuzitim tychto poznatkov je mozné urcit faktory,
ktore stratégiu spolocnosti ovplyviuju a kvantifikovat' ich ocakavany vyvoj a vplyv na

podnik.”“ (1,s.9).
Strategicka analyza sa d’alej deli na dve zékladné Casti:
e internu analyzu,

e externu analyzu (1, s. 10).
2.1.1 Interna analyza

Podrla portalu Euroekonom.sk ,,internd analyza (analyza interného prostredia podniku)
skuma a hodnoti vnutorné prostredie podniku, spolu s externou analyzou tvoria

vychodisko na formulovanie stratégie (2).
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McKinseyho model 7S je nadzov pre analyticka techniku vytvorent koncom 70. rokov
poradenskou spolo¢nostou McKinsey. Pouziva sa na zhodnotenie kritickych faktorov

organizacie — podniku (3).
78 je skratka pre:
o ,Skupina - cielene orientované spolocenstvo ludi,
e Stratégia - definicia cielov skupiny a sposobu ich dosiahnutia,
o Zdiel’ané hodnoty - vizie, poslania, firemna kultura,
e Schopnosti - zrucnosti, vedomosti, skiisenosti,
o Syl - charakteristicky spésob konania, rokovania, spravania,
o Struktiira - organizacné usporiadanie skupiny, mechanizmus riadenia,

o Systémy - metody, postupy, procesy, vratane technickych systémov, informacnych

systemov a technologie* (3).

McKinsey 7S

\ Zdielané
I E R R R R R RN EEENENNN] Q.‘I hodnoty I R N B NN NENNENERSEHMNNHNSNHN.I]

Schopnosti” % o

Skupina

Obrazok €. 1: Analyza 7S

(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: 4)
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SWOT analyza je kombindciou internej a externej analyzy — vychadza z oboch druhov.
Vnutorné vplyvy analyzuje v Castiach Strengths (Silné stranky) a Weaknesses (Slabé
stranky), vonkajSie vplyvy su zahrnuté v Opportunities (Prilezitosti) a v Threats

(Hrozby) (5).

Sluzi osobe alebo podniku k identifikacii tychto faktorov doélezitych pre strategické
planovanie. Je vel'mi uzitocna pre najdenie slabych stranok podniku, ktoré spésobuju pre
podnik hrozby. Rovnako pomocou identifikacie silnych strdnok pomaha vytvorit’

obchodné prilezitosti, ktoré spolo¢nost’ pomahajt od odlisit” od konkurentov (6).
Kbvalitativny vyskum podla Kozlovskej s BaSkovou:

., Ucelom kvalitativneho vyskumu je zistit pricinu skimanych javov tzn. motivy, mienku a
postoje veduce k urcitemu chovaniu. Obvykle sluzi ako doplnok kvantitativnych
poznatkov. Alebo naopak vyuziva sa aj pri vstupe do novej problematiky, v ktorej sa je
potrebné najskor zorientovat sa a dostat nové napady. Vyuzivaju sa k tomu individudlne
hibkové alebo skupinové rozhovory a projektivne techniky. Pracuje sa zvycajne s mensou
vzorkou. Vicsina zistovanych udajov prebieha vo vedomi alebo podvedomi konecného
spotrebitela, preto sa pracuje s viacsou mierou neistoty a c¢asto je potrebnd psychologicka

interpretacia tzn. odbornd pomoc dotazovatelov s psychologickou pripravou* (7, s. 4).

Sémanticky diferencial je metdda vytvorena na zaklade hodnotenia postojov k urcitému
objektu/faktoru. Umoziuje merat’ individudlne vyznamy objektov u osob. Ak posudzuje
jeden objekt viac posudzovatelov, kazdy o iom ma mierne odliSnt predstavu. Pre
kazdého ma totiz pojem aj d’alSie vyznamy, ktoré st pre neho charakteristické. Vytvoril

ju v roku 1957 profesor Osgood (8, s. 95).

2.1.2 Externa analyza

Tato analyza by sa mala zameriavat’ na odhalenie trendov vo vyvoji pdsobiacich na
spolo¢nost’ zvonka, ktoré by mohli spolocnost’ vyznamne ovplyvnit. Jedna sa o proces,
v ktorom je monitorované okolie firmy a vSetky zistenia zhodnotené tak, aby z nich bolo
mozné urcit pre jednotlivé faktory ich prilezitosti a hrozby, ktoré pre spolocnost’

znamenaju (9, s. 41).
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SLEPT analyza je jednou z analyz vonkajSieho prostredia a zameriava sa spolocenské,
pravne, ekonomické, politické a technologické faktory vplyvajuce na spolo¢nost.
Vyuzitelnost' tejto analyzy spociva nielen v strategickych analyzach korpora¢nych
a business stratégii, ale aj marketingovych stratégii. Jej Struktura zostava rovnaka ako

v uvode, jednotlivé body sa vSak zameraji na konkrétne vyvojové trendy (10, s. 97).

Porter (5F) sluzi k zhodnoteniu konkurencnej pozicie spolocnosti v jej odvetvi.
Predpoklada, ze poziciu spolo¢nosti v konkuren¢nom prostredi urcuje nasledovnych pat’

sil (faktorov):
e vyjednavacia sila zdkaznikov,
e vyjednavacia sila dodavatel'ov,
e vstup novych konkurentov,
e substituty,

e konkurencia na trhu a z toho vyplyvajuca rivalita (9, s. 109).

2.2 Stratégia firmy

Jednu z definicii stratégie spolo¢nosti uvadza portadl Management Méania:

., Stratégia (Strategy) je oznacenie pre dlhodoby plan vytvoreny na dosiahnutie ciela
alebo cielov. Stratégia je jednym z vystupov strategického riadenia. V praxi sa jedna
spravidla o formalizovany dokument, ktory obsahuje opis prvych dvoch faz strategického
cyklu, teda popis misie organizacie, jej vizie a strategickych cielov a harmonogramu ich

realizacie” (11).

Pre d’alSie napredovanie spolo¢nosti je potrebné, aby si vypracovala strategické ciele,
urcujuce jej d’alSie smerovanie. Tieto ciele sa delia do troch kategorii, vzhladom na

casovy horizont ich dosahovania:
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Kratkodoba — do 2 rokov

e rozsirovanie ponuky vyrobkov a sluzieb,

e rozvoj ponukanych sluzieb pre sucasnych zédkaznikov,

e ziskanie odbornikov na technolégie,
Strednodoba — 2 a7z 5 rokov

e rozvoj spoluprace so sucasnymi zakaznikmi,

e tvorba procesov pre predaj novym zakaznikom,

e volba partnerov a sposobu spoluprace,
Dlhodoba — 5 rokov a viac

e priekopnicke postavenie v danom segmente,

e uzitocné partnerstvo s konkurenciou,

e namet na ziskavanie lacnych zdrojov (12, str. 123).
2.3 Proces

Podl'a normy CSN EN ISO 9001:2001 je proces ,,subor vzdjomne suvisiacich alebo

posobiacich ¢innosti, ktoré vyuzivaju zdroje a premienaju vstupy na vystupy* (13).

Organizacie majii zaujem napliat’ svoje vizie bez ohl'adu na ich charakter — planované su
v strategickom planovani podniku. Pre riadenie podniku su vyuzivané procesy sluziace
k riadeniu beZne sa opakujtcich ¢innosti. Ich cielom je stabilné a opakované dosiahnutie
vykonov, meranym a optimalizovanym spésobom. Vzhl'adom na sucasnu rychlu dobu st
spolo¢nosti hnané k potrebe znalosti, ako zvysit' produktivitu a efektivitu, dosiahnut’

pozadovanu uroven zékaznickeho servisu a podobne (14, s. 66).
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2.3.1 ManaZment podnikovych procesov (BPM)

Podl'a Balca je BPM |, disciplina, ktora sa zameriava na zlepsSenie vykonnosti podnikov,
vo vSeobecnosti akychkolvek organizacii, prostrednictvom riadenia procesov. Aby sme
procesy vedeli riadit, je nevyhnutné ich dokonale poznat, vediet o nich zbierat' v case
pozadované informacie, analyzovali ich a modelovat, realizovat’ merania, interpretovat
— chapat vysledky, planovat ich zdokonalovanie a optimalizaciu a v konecnom dosledku
vykonavali ich automatizaciu. Inac povedané, akakolvek kombindcia metod pouzivanych

na riadenie podnikovych procesov je z kategorie BPM“ (15).

Mavrh

Optimalizacia " Modelovanie
ManaZiment

podnikovych
procesov

Monitorowvanie

| g

Obrazok ¢. 2: ManaZment podnikovych procesov
(Zdroj: 15)
Shuzi k riadeniu podniku so zameranim na jeho vykonnost a optimalizuje obchodné
procesy. Tym prispieva k zvySovaniu flexibility a efektivnosti pri zavadzani zmien v
podniku. Z hl'adiska BPM su procesy povazované za aktiva spolo¢nosti, ktoré spravnym

riadenim a rozvijanim prinésaja klientovi sluzby a produkty s pridanou hodnotou (15).

2.4 Medzinarodny obchod

Pre priblizenie pojmu medzindrodny obchod je potrebné najprv poznat obchod

v§eobecne. Jednu z jeho definicii zhrnula Sterbova:
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,,Obchod je mozné definovat ako redlne a financné transakcie vztahujuce sa k vymene
tovaru a sluzieb, u ktorych prichadza k oddeleniu osob vyrobcu a spotrebitela v priestore

a case v dosledku del'by prace, to znamena k tvorbe trhu* (16, s. 13).

Jedna sa o obchod narodnej ekonomiky s d’alSou, pripadne viacerymi d’alSimi narodnymi

ekonomikami (s jej okolim). Tradi¢né formy zahrani¢ného obchodu su tieto:
e import — ndkup tovaru a sluzieb zo zahrani¢nej ekonomiky smerom do domace;,
e export — predaj tovaru a sluzieb z domacej ekonomiky do zahranicnej,

e reexport — dovoz tovaru domacim ucastnikom obchodu za cielom vyvozu do

zahrani¢nej ekonomiky (kombindcia importu a exportu) (16, s 16).

2.4.1 B2B

Business to Business (podnik-podnik) znamend obchod medzi dvomi obchodnymi
spolo¢nostami, na rozdiel od B2C (Business to Customer), kedy obchod prebiecha
s koncovym zdkaznikom. V porovnani s B2C ide vécSinou o velkoobchod s ovela
vy$Sou hodnotou obchodovaného tovaru, pretoze podniky zvykna nakupovat’ drahsi tovar

vo va¢Som objeme v porovnani s koncovym zakaznikom (17).

2.5 Logistika

Slovo “Logistika” je odvodené od gréckeho slova Logos a jeho vyznam je slovo, rec,

rozum, pocitanie (18, s. 16).

Osudové definuje logistiku nasledovne: “Logistika je disciplina, ktora sa zaobera
celkovou optimalizaciou, koordindciou a synchronizaciou vSetkych cinnosti, ktorych
retazce su nevyhnutné k pruznému a hospodarnemu dosiahnutiu daného konecného

(synergického) efektu” (19, s. 8).
2.5.1 Logistické riadenie a naklady

Management logistiky ma svoj podiel pri vytvdrani a dosahovani zisku v kazdej

spolo¢nosti. K zniZzovaniu celkovych ndkladov je potrebné chapat vidzby medzi
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jednotlivymi ¢innostami logistiky a neobmedzovat’ pohl'ad iba na zvolentl kategoriu

nakladov. Patria medzi ne:
o zdkaznicky servis,
e udrzovanie zasob,
e prepravné naklady,
e naklady na informacny systém,
e vybavenie objedndvok a podobne (15, s. 240).

Dolezitost spravneho porozumenia logistickym ndkladom aich minimalizacie
zdoraznuje Lambert a kolektiv, ktori tvrdia, ze ,, koncepcia celkovych nakladov je kliicom

k efektivnemu riadeniu logistického procesu“ (20, s. 96).
2.5.2 Preprava

Preprava tovaru je jednou s kI'icovych logistickych Cinnosti a zahriiuje presun tovaru zo
zdroja smerom ku konecnému uzivatelovi, vratane naslednej prepravy smerujucej
k likvidacii. Prvym krokom je volba prepravného spdsobu — rozliSujeme prepravy
nakladné, Zelezni¢né, vodné, letecké, ale aj potrubné a automobilové. Dalsie kroky st
vol'ba dopravcu a logistickej trasy pre tovar. Jednd sa o najvysSiu Ciastku nakladov

logistického procesu (20, s. 19).
2.5.3 INCOTERMS

INCOTERMS je medzinarodne uzndvany subor pravidiel medzindrodného obchodu,
ktory definuje pravidla a povinnosti G€astnikov tohto obchodu. Vytvorené a udrziavané
skupinou expertov na logistiku, ich ulohou je napomoct’ obchodnikom vyhnut sa
finan¢ne naro¢nym nedorozumeniam v obchodnom procese a to pomocou urcenia uloh,
nakladov a rizik pocas procesu doruCovania tovaru od predajcu k zdkaznikovi. Zatial’

posledna aktualizacia prebehla v roku 2010 (21).

Zakladné rozdelenie INCOTERMS 2010 podrla portalu Euroekoném.sk:
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o  skupina E
Tovar je odvezeny kupujucim priamo zo zavodu predavajiuceho, kupujuci za tovar

zodpoveda od momentu prevzatia,

o EXW —zo zavodu (dojednané miesto),
o skupina F

Predavajuci je vyzvany k dodaniu tovaru dopravcovi, ktorého urci kupujuci,

o FCA —vyplatené k dopravcovi (dojednané miesto),
o FAS—vyplatene k boku lodi (dojednany pristav nalodenia),
o FOB —vyplatene na lod’ (dojednany pristav nalodenia),

o skupina C

Predavajuci musi zaistit' prepravnu zmluvu, bez toho aby na sebe prevzal riziko

straty ¢i poskodenia tovaru,

o CFR —vydavky a prepravné vyplatené (dojednany pristav urcenia),

o CIF — vydavky, poistenie a prepravné vyplatené (dojednany pristav
urcenia),

o CPT - preprava vyplatend do ... (dojednané miesto urcenia),
o CIP — preprava a poistenie vyplatené do (dojednané miesto urcenia),
o  Skupina D
Predavajuci musi znasat vSetky naklady a rizika spojené s celou trasou prepravy
fovaru,
o DAP — s dodanim na miesto,
o DAT — s dodanim na termindl,
o DDP — s dodanim, clo vyplatené* (22).

Pre jednoduchsie pochopenie jednotlivych podmienok INCOTERMS 2010 je prilozena

ich vizualizacia.
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[ NAKLADY | RIZIKO [Jl] POISTENIE

Incote rm S'® 2010 Vietky druhy Nimorna a vnitrozemska

prepravy vodna preprava

SELLER = PREDAVAJUCI
BUYER = KUPUJUCI 55
| |

waal s A =l

Ex Works
Free Carrier
CPT L —— T —
SELLER BUYER
Carriage Paid to BUYER
CI P BUYER
Carriage and Insurance SRR L YR e
Paid to BUYER
BUYER
DAT SELLER BUYER
Delivered at Terminal BUYER
DAP —
SELLER BUYER
Delivered at Place BUYER
DDP
SELLER BUYER
Delivered Duty Paid BUYER
F As BUYER
SELLER BUYER
Free Alongside Ship BUYER
FOB Buven
SELLER BUYER
Free on Board BUYER
CFR
SELLER BUYER
Cost and Freight BUYER
CI F BUYER
SELLER BUYER
BUYER

Cost, Insurance and Freight

Obrazok ¢. 3: INCOTERMS 2010

(Zdroj: Vlastny preklad podla: 23)

2.5.4 Skladovanie

Vychodiskovou identifikaciou skladovania st interné faktory potrieb podniku — vlastnosti
produktu, velkost' zasob, druh skladovania a podobne, ale aj externé¢ vplyvy ato
poziadavky zakaznikov, sposoby prepravy, d’alSie distribu¢né ¢lanky a iné. Umiestnenie
skladu je komplexnd otdzka vyzadujica aplikovanie kauzédlnych, exaktnych

a heuristickych pristupov (15, s. 197).
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Primarny dopad skladovania je nasledovny:

umoznenie globalizacie a lokalizacie vyrobnych procesov,
skratenie dodacich a vyrobnych terminov,
moznost’ individualneho rieSenia baleni, terminov a montaze,

pomocou flexibility vyrobkov a kvantity dosahovanie vyssej ziskovosti (15, s.

197).

Trendy v oblasti skladovania st aktualne inteligentné sklady — jedn4 sa o prepojenie

najmodernejSich technoldgii skladovacich technologii alogiky riadenia, ktoré su

v kombinacii schopné pracovat’ takmer bez zdsahu l'udského faktoru. Bartosek zhrnul

prinosy inteligentnych skladov nasledovne:

,,zvySenie rychlosti logistickych procesov,

zvySenie produktivity a efektivity logistickych procesov,
zvySenie presnosti a zniZenie chybovosti logistickych procesov,
zvySenie kapacity skladov,

zvySenie bezpecnosti a ochrany zdravia pri praci v sklade,
sledovatelnost objektov a procesov v sklade,

adaptabilita a dynamika logistickych procesov* (15, s. 199).

2.6 Informacny systém

Informacny systém podniku (skratene IS) je subor technickych prostriedkov —

software/hardware, I'udskych zdrojov — uzivatel'ov, ktory v systéme pracuju a dat, ktoré

obsahuje. Pomocou informa¢ného systému ma podnik pristup k aktudlnym informaciam,

ktoré potrebuje pre svoje fungovanie (24).
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2.6.1 Zdroje informaé¢ného systému podniku

Stcastou informacného systému podniku su jeho zdroje, ktoré vyuziva a metddy ich

riadenia;

e informacné technologie — spojenie softvéru ahardvéru potrebného pre
funk¢nost’ informacného systému, zabezpeCuju spracovanie, poskytovanie

a prenos dat,

e data tvoria samotny obsah informacného systému a st jeho najddlezitejSou

Cast’ou,
e ludské zdroje a teda pouzivatelia informacného systému, ktori data zo systému
pouzivaju a moézu byt takisto ich nositel'mi,
e procesy spracovania dat, ktoré maji vplyv na ich celkovu kvalitu (24).
Pre ispesné planovanie projektovych zmien v informacnom systéme si potrebujeme byt
isti, Ze nd$ plan zahfna vSetky potrebné naleZitosti, je podporovany manaZzmentom
a pomocou tohto planu je mozné plnohodnotne riadit’ projekt zmeny. Z toho doévodu

potrebujeme poznat’ vSetky detaily, naplanovat’ implementéciu zmien a drzat’ sa kriticke;j

cesty projektu (25, s. 106).
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2.7 Marketing

Marketing viac nez iné aspekty obchodného procesu komunikuje priamo so zakaznikom.
Jeho cielom je vytvorit’ a udrziavat dobré a vynosné vztahy so zdkaznikom. Snazi sa
o naldkanie novych zakaznikov pomocou metod, ktoré ich presvedcia o prinose v pripade

spoluprace a udrzanie sicasnych zakaznikov plnenim ich zelani (26, s. 28).

V dnes$nej dobe je potrebné zmenit' chapanie marketingu ako procesu informovania
a predaja na proces napliiania poziadaviek zakaznika, nech su akékol'vek. V pripade ich
spravneho chépania marketingovym manazérom a vytvorenia produktu, pripadne sluzby,
ktora prinesie zadkaznikovi pridant hodnotu a jeho/jej spravneho ocenenia, distribucie
a reklamnej podpory bude nésledny predaj jednoduchy. Ciel'om marketingu je spravit
samotny predaj nepotrebnym — predaj je len jednym aspektom marketingového mixu
podniku — suboru marketingovych nastrojov, sluziacich k uspokojeniu potrieb zakaznika

(26, s. 29).
2.7.1 Marketingovy mix

Podla Kotlera je ,, marketingovy mix subor taktickych marketingovych nastrojov, ktoré
podnik pouziva k uprave ponuky podla cielovych trhov. Marketingovy mix zahrnuje
vSetko, co moze firma urobit, aby ovplyvnila dopyt po svojom produkte. Mozné sposoby
sa delia do styroch skupin premennych, znamych ako 4P: produktova politika (product),
cenova politika (price), komunikacna politika (promotion) a distribucna politika (place)

(27, 5. 70).

Produkt (product) su vSetky sluzby a vyrobky, ktoré podnik ponuka zdkaznikom (27, s.
70).

Cena (price) patri k najvyznamnej$im ¢astiam marketing mixu — ako jedind jeho Cast’
priamo generuje zisk. Jej ulohou je urcit’ hodnotu sluzby/vyrobku pre zakaznika —

v najuzsom slova zmysle je cena ,perniazna ciastka uctovana za vyrobok alebo sluzbu*

(28).

Komunikéacia (promeotion) zahfia aktivity, ktorymi podnik informuje o vlastnostiach

svojich vyrobkov ¢i sluzieb. Jej cielom je primdt’ zdkaznika k nakupu (27, s. 71).
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Distribucia (place) su aktivity, ktorych Gcelom je spristupnit’ produkt/sluzbu
zékaznikom (27, s. 71).

PRODUCT PRICE
sortiment cenniky
kvalita zPavy
design niahrady
znaéka platobné podmienky

Cielovi zakaznici

PROMOTION PLACE

reklama distribuéné zPavy

osobny predaj dostupnost distribudmnej

podpora predaja siete
PR predajny sortiment

Obriazok €. 4: Marketingovy mix a jeho aspekty

(Zdroj: Vlastny preklad podl'a: 29)
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2.8 Zakaznicky servis

Definicia zakaznickeho servisu podl’a Pacutovej z portalu Podnikajte.sk znie nasledovne:

., Zakaznicky servis je sluzba zakaznikom spocivajuca v poskytovani rad a rieSeni
akychkolvek problémov alebo podnetov, ktoré zakaznici maju. Zakaznicky servis by mala

poskytovat kazda dobra spolocnost, ktora si chce svoju klientelu udrzat* (30).

Zakladnou podmienkou dobrého zakaznickeho servisu je aby nasluchal zakaznikom
s pokojom a trpezlivostou. Velmi doélezitou vlastnostou pracovnika zakaznickeho
servisu je schopnost’ komunikécie s klientom a profesionalne vystupovanie. Zaroven

musi plne ovladat’ oblast’, v ktorej podnik operuje (30).
2.8.1 Reklamacia

Reklaméciou rozumieme vyjadrenie nespokojnosti zakaznika so zakapenym

vyrobkom/sluzbou (31).

Podla zdkona o ochrane spotrebitela je predavajici povinny informovat koncového
spotrebitel’a o podmienkach pripadnej reklamacie a sposobe jej vybavenia. Reklamacény

poriadok musi byt’ na vidite'nom mieste (32).
2.8.2 CRM

V sucasnej dobe po komplexnej a aplikovatel'nej tedrii, nastrojoch a technikach, ktorymi
sa do realnej praxe prenasa dnes Standardne vyuzivand metdda riadenia efektivnych
vztahov so zdkaznikom, anglicky CRM — Customer Relationship Management (33, s.

423).

Jej ulohou je skumat’ zdkaznikov a jednotlivo im navrhovat’ marketingové stratégie, ktoré
st nasledovne uskutocniované. Firme CRM napoméha k uréeniu priorit v marketingovom

riadeni a jej cielom je vzhl'adom k vybranym zakaznikom (33, s. 424).
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Zakladnou poziadavkou pre efektivne fungovanie CRM je podla Pettika ,presné
pochopenie, pokrytie a ndsledné udrzovanie pridanej hodnoty (value added) a to
vzhladom k jednotlivym zdkaznikom, aj k firme ako celku* (33, s. 425).

Obrazok €. 5: Proces CRM

(Zdroj: Vlastny preklad podla: 34)
Rovnako je pre zavedenie a fungovanie CRM vel'mi délezité, aby mala spolo¢nost’

ekonomicky zanalyzované vsetky vo firme prebiehajace hlavné, ale aj vedl'ajSie procesy

a aktivity (33, s. 425).
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3 ANALYZA SUCASNEHO STAVU

Analyticka cast” diplomovej prace pojedndva o popise vybranej spolo¢nosti, na ktory
nadvézuje analyza suCasného stavu, ktora obsahuje prieskum medzi zainteresovanymi
zamestnancami spolo¢nosti. Na zaklade tychto udajov budu v d’alSej ¢asti predstavené

navrhy na zlepSenie.

3.1 Popis podnikania vo vybranej spolo¢nosti

Vv \: PRINX
¢ EUUROPE

Obrazok ¢. 6: Logo spolo¢nosti

(Zdroj: 35)

Nazov spolo¢nosti

Prinx Chengshan Europe, s.r.o.

Sidlo spolo¢nosti

Dvory 1951/26, 02001 Puchov, Slovenska republika
Pravna forma organizacie

Spoloc¢nost’ je v obchodnom registri zapisand ako spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym.
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3.1.1 Predmet podnikania, vyrobny sortiment a sortiment sluzieb

Spolo¢nost’ Prinx Chengshan Europe, s.r.o. bola zalozend v roku 2016 ako dcérska
spolocnost’ a eurdpska centrdla ¢inskeho vyrobcu osobnych a ndkladnych pneumatik
Prinx Chensgshan (Shandong) Tire Company. V si¢asnosti zamestnava 12 pracovnikov

a obsluhuje priblizne 50 zdkaznikov po celej Europe.

Predmetom podnikania spolo¢nosti je sprostredkovanie predaja, nadvizujucich sluzieb

a zakaznickeho servisu pre eurdpskych zakaznikov.
Sortiment vyrobkov

Vzhl'adom na obchodny charakter vybranej spolo¢nosti budu v tejto Casti uvazované
vyrobky materskej spolocnosti, ktoré st jedinym obchodnym artiklom dcérskej

spoloc¢nosti.

Materska spolocnost’ Prinx Chensgshan (Shandong) Tire Company vyraba pneumatiky

Styroch znaciek: Austone, Fortune, Chengshan, Prinx. Loga jednotlivych znaciek:

AUST NE

Obrazok ¢. 7: Logo znacky Austone

(Zdroj: 36)

FOSRTUNE

Obrazok ¢. 8: Logo znacky Fortune

(Zdroj: 37)
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CHENGSHAN

Obriazok €. 9: Logo znacky Chengshan

(Zdroj: 38)

PRINYY

Obriazok €. 10: Logo znacky Prinx
(Zdroj: 39)
Znacky Austone, Fortune a Chengshan st znacky s identickym sortimentom vyrobkov
ateda modelov arozmerov. Pouzitie réoznych znaciek srovnakym sortimentom je
vyhodné z réznych pohladov, pre koncového zakaznika je ale tento fakt prakticky

nezistitelny.

Znacka Prinx je samostatny projekt orientovany na segment vyssej triedy pneumatik, jej

zavedenie sa ale v Eurdpe v sucasnosti nechysta a preto ju d’alej nebudeme uvazovat'.

Sortiment vyrobkov materskej spoloCnosti je okrem jednotlivych znaliek mozné

rozdelit’ na dve hlavné Casti, a to:
Pneumatiky pre osobné vozidla

V sortimente osobnych pneumatik je vyrabanych 17 modelov, z toho 12 letnych, 4 zimné

a 1 celosezénny. Spolu st dostupné v 635 rozmeroch.
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Obrazok ¢. 11: Osobna pneumatika Austone SP-401, rozmer 225/45 R17

(Zdroj: 36)
Pneumatiky pre nakladné vozidla
V tomto segmente je v ponuke 21 modelov v 370 rozmeroch. Nakladné pneumatiky sa

d’alej nedelia na letné a zimné, ale na modely urcené pre prednt napravu, hnaciu napravu
b 5

a prives. Rovnako moéze byt jeden model vhodny a ureny pre vsetky népravy.

Obriazok €. 12: Nakladna pneumatika Austone AT115A, rozmer 315/60 R22.5

(Zdroj: 38)
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Sortiment sluZieb zahtna sprostredkovanie predaja a zakaznicky servis.
3.1.2 Obchodna situacia

Hlavnymi zdkaznikmi spoloc¢nosti st vel’ki distributori v jednotlivych krajinach Europy.
Najvacsimi trhmi boli vroku 2018 Pol'sko, Nemecko, Rumunsko a Velka Britania

a v sucasnosti prebieha zvySena orientdcia na Taliansko a Francuzsko.

Podiel z predaja

25.0%

20.0% [19.2%

15.0%

10.9%

9.9%
10.0% 5.7%
6.6% 6.4%
5.7% 5.6% 5_49

5.0% 41/“38/

2.6%

2.3%
°19%16,€13%10u/08u/
° 0, 0,

I I I 1 ®0.6% 0.6% 0.6% 1 154 0,13 0.1%

0.0% | I T e,
®© &

o 2 o 2 0 WP 0 WO WO P © © 2 © O
4 Q & & o ‘\%“ \c, & ‘.\53*‘ (\5" S & 8T Q\‘) g5 & A& & &5
P & & W & gp oY B R N e ST N S & &
& 0,‘(\ N 2 '\q}\ Q,b(‘ & \0\\ 0\‘\\ & @) O(A = 3 3 & o0
@ 3 & (2 & i) R “_b( < < \2@‘ <
X @ 2
S
&
of

Graf &. 1: Podiel z predaja podl’a jednotlivych krajin

(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: 40)
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3.1.3 Organizacna Struktira

Managing
Director
I
I I ]
IT Marketing Sales Director
Manager
L Graphic Sales
Support Designer Manager
| Software | Customer
Development Service

Obriazok €. 13: Organizacna Struktira spolo¢nosti
(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: 40)
Na obrazku vyssie mozeme vidiet’ organiza¢nu Struktiru spolo¢nosti. Nakol'ko sa jedna
o spolo¢nost’ s 12 zamestnancami, nie je prili§ komplikovand. Vykonny riaditel

spoloc¢nosti kontroluje hlavné oddelenia IT, Marketingu a Predaja, pod ktoré spadaju

samotni zamestnanci.
3.1.4 Financovanie spolo¢nosti

Spoloc¢nost’ je financovana percentualnym podielom zo vSetkého predaného tovaru. Tento

podiel je vyplacany materskou spolo¢nost'ou.
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3.2 Sucasny priebeh zakazky

V tejto Casti sa budeme venovat' detailnému popisu jednotlivych hlavnych cinnosti

v priebehu zékazky v spolo¢nosti Prinx Chengshan Europe, s.1.0., a to konkrétne:
e cenovej ponuke,
e objednavkovému procesu,
e potvrdeniu objednavok — alokécii,
e logistike — preprave tovaru,
e skladovym zasobam,
e reklamaciam,

e a marketingovej podpore.
3.2.1 Cenova ponuka

Prvym vel'mi dblezitym krokom zahdjenia zakazky je tvorba cenovych ponuk. Cenova
ponuka je zéklad prace obchodnika a zdsadnym spdsobom ovplyviiuje rozhodovanie

zékaznika o nékupe.

Tvorba cien je podmienend viacerymi faktormi, ktoré musia byt’ zohl'adnené vo finalne;j
ponuke. Zakladnt tlohu pri tvorbe cien zohravaji naklady na vyrobu pneumatik a s tym
suvisiaca aktualna trhova cena vyrobnych zloziek. Tento prvok vytvara dolnt a zakladnt

hranicu cenovej irovne tovaru.

Dal§im podstatnym faktorom je zohl'adnenie su¢asného stavu na trhu. Cinski vyrobcovia
sa predbiehaju v poskytovani o najnizSich cien ¢im firma prichddza o prirodzené
konkuren¢né prostredie. Spolo¢nost’ Prinx Chengshan Europe, s.r.o venuje najvicsiu
pozornost’ prave tomuto faktoru pri orientdcii sa v cenovom prostredi. Spolocnost’ sa
snazi ziskat' viacero cenovych ponuk od roznych konkurenénych vyrobcov, ktoré
nasledne porovnava a vyhodnocuje. Tieto cenové ponuky su poskytované priamymi

zékaznikmi spoloc¢nosti, a preto musi spolo¢nost’ brat’ do tivahy fakt, ze poskytnuté tidaje
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modzu byt zavadzajlce a to z dovodu, Ze samotny zédkaznik mé zdujem o nizsiu cenovu
ponuku, a preto mézu byt ceny umelo znizené. Tento proces je vel'mi naro¢ny a zdlhavy
apreto sa velakrat posuva cely priebeh zdkazky, ¢o sposobuje nezelané prestoje vo

vyrobe, ¢o sa odzrkadl'uje na celkovej alokacii tovaru.

Findlna cena musi byt odsuhlasend materskou spolo¢nost'ou tak, aby vytvarala zelany
zisk. Nésledne prichadza na rad tloha obchodnikov a to, rozposielanie a negociovanie
cenovych ponuk so zakaznikmi. Odsuhlasena a kone¢na cenova ponuka odchadza spolu
s informaciou o termine prijatia objednavok ku zédkaznikom spolo¢nosti dva tyzdne pred

tymto terminom.

Cenova ponuka je zaroven aj objedndvkovym formuldrom, ktord je zakaznikom

odosielana kazdy mesiac a je ur¢ena pre nadchadzajucu produkciu v d’alSom mesiaci.

Proces tvorby cien sa opakuje v zavislosti od zmien a vysky miery vplyvu jednotlivych
spominanych faktorov. Cas zohriva vtomto procese velmi doleziti ulohu. Nigim
nepodlozené a neraz skreslené konkuren¢né ponuky predlzuju ¢as generovania zékladne;j
cenovej ponuky a tym sa predlzuje termin prijatia a odovzdania objednavok do vyroby.

Vyroba je fixne nastavena a tieto zmeny nie su preto akceptovatelné.

Celkovy proces cenovych ponuk je tymto uzavrety aprichddza na rad prijimanie

objednavok.
3.2.2 Objednavkovy proces

Proces objednavok funguje na mesacnej baze aje ohraniCeny terminom, ktory je
oboznameny zakaznikom v Case zasielania cenovych pontk. Obchodnici su povinni
v dostatocnom Casovom predstihu kontaktovat’ svojich zakaznikov a pripomienkovat

termin odovzdania objednavok aby sa predislo nezelanym ¢asovym omeskaniam.

Vo firme Prinx Chengshan Europe, s.r.o. méd cely objednavkovy proces na starosti
oddelenie zakaznickeho servisu. Objednavky su zbierané a evidované den po konecnom

termine prijatia objednavok.

Objednavkovy formulér je sucasne aj cenovou ponukou a preto je vel'mi dblezité aby

bolo postarané o celkovu kontrolu kazdej jednej objednavky prijatej od zdkaznika. Kazdy
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zéakaznik prijima aktualnu cenovt ponuku a tato cenova uroven musi byt’ evidovana v tom

danom mesiaci na konkrétnu objednavku.

Vsetky objednavky su nahrdvané do systému kde podliehaju vSeobecnej kontrole. Vsetky
udaje v objednavkovom formulari musia byt totozné s databazou, ktora je ulozena
v systéme. V pripade akychkol'vek nezrovnalosti musi zamestnanec bezodkladne
informovat’ prislusného obchodnika aby kontaktoval zdkaznika a doSlo k néprave. Aby
mohla byt objednavka UspeSne zapisand do systému, cena tovaru, vSetky popisné

nalezitosti konkrétneho tovaru a identifikacny kéd musia vyhlasit’ stopercentnu zhodu.

V tomto kroku musime brat’ do uvahy aj moznost' chybovosti pretoze sa nevyhneme
vstupu l'udského faktoru. Zamestnanec zakaznickeho servisu ma na starosti vyplnenie
vSetkych dodatocnych udajov, ktoré sa tykaju tej danej objednavky — ndzov zékaznika,
platobné podmienky, termin dodania, INCOTERMS, cielovu destinaciu

a v neposlednom rade cenovu urover.

Po zaevidovani vSetkych aktudlnych objedndvok za dany mesiac prichddza na rad
vygenerovanie sumarneho dokumentu, ktory zahfiia zozbierané objednavky so vSetkymi

detailnymi informaciami.

Tento dokument je generovany automaticky zo systému, avSak problémom je, ze je
otvoreny a tym padom je 'ahko prepisovatel'ny. Sumarne objednavky musia byt’ odoslané
kazdy mesiac v rovnakom termine zdkaznickemu servisu materskej spolo¢nosti v Cine,
ktory ma na starosti zadat’ tieto objednavky do vyroby. V tomto bode sa dostdvame
k problematickej casti celého objednavkového procesu. Do objedndvok zasahuje ako
Eurdpsky zakaznicky servis tak ako aj zakaznicky servis v Cine. Kazda zo stran funguje

na inom principe a prave vtedy sa spoloc¢nost’ stretdva s komplikéciami.

V idedlnom pripade su vSetky nové objednavky zadané do vyroby a zac¢ina sa planovanie

produkcie.
3.2.3 Potvrdenie objednavok — alokacia

Planovanie produkcie prebieha v tovarni priblizne jeden tyzdenl. Nésledne Europsky

zakaznicky servis obdrzi potvrdenie jednotlivych objednavok — alokaciu. Spolo¢nost’
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eviduje presny pocet kusov kazdého objednaného rozmeru, ktory bude v nasledujicom
mesiaci vyrobeny. Alokécia sa odzrkadl'uje v ¢islach na konkrétnu objednavku kde je
mozné vidiet rozdiel medzi origindlnym objednanym mnozstvom a mnozstvom, ktor¢ je

potvrdené a zaradené do vyroby.

Alokacia je spracovana systémovo. Prebieha tu bezné kontrola a nasledné vyexportovanie

pro forma faktur, ktoré sluzia ako kontrakt medzi dodavatel'om a odberatel'om.

Spornym bodom je pomer potvrdeného mnozstva voci objednanému mnoZstvu.
Akceptovatelnou objednavkou je takd, ktora ma alokované mnozstvo viac ako 80% z

povodnej objednavky.

Spoloc¢nost’ sa dlhodobo potyka s problémom alokacii a to hned’ z viacerych dévodov.

Nizke alokacie vedu k strate ziskov spolocnosti, ale aj k moznej strate zékaznikov.

Prvym z dovodov slabej alokacie je minimalne pozadované mnoZstvo objednané¢ho
tovaru. Aby mohla byt konkrétna polozka zadana do vyroby musi byt objednanych

minimalne tristo kusov tohto rozmeru.

Obmedzené vyrobné kapacity su jednym z d’alSich dovodov preco spolo¢nost’ nie je

schopnd potvrdit’ a vyrobit’ pozadovany tovar.

Dalsim z dovodov nizkych alokacii su obmedzené skladové priestory a nizka znalost’

skladového hospodarstva.

Alokacie st vyznamnym prvkom v celom obchodnom procese. Potvrdenie objednaného
mnozstva sa odraza pri jednotlivych dodavkach ako aj na proviziach spolo¢nosti. Nizke
mnozstvo potvrdeného tovaru znamena menej vydodaného tovaru a teda nizsiu hodnotu

faktary, ktora ma byt’ vyplatend na ucet spoloc¢nosti.
3.2.4 Logistika — preprava tovaru

Po potvrdeni mnozstva zadané¢ho do vyroby nasleduje samotné produkcia. Akonahle je
tovar vyrobeny a pripraveny na loZenie, prichddza na rad preprava tovaru. Tato ¢innost’

je opét sprostredkovana oboma stranami a to na Grovni zakaznickeho servisu.
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Spolo¢nost’ vyuziva namornu celo kontajnerovu prepravu a prebieha na pokyn samotného
zakaznika. Spolo¢nost’ sa orientuje na dodaciu paritu FOB. Presun tovaru z tovarne je

zabezpeceny kamionovou prepravou az do samotného pristavu loZenia.

Cely proces zac¢ina momentom kedy zakaznik obdrzi lozny list, ktory zahfnia zoznam
vSetkych pripravenych pneumatik na prepravu. V tomto bode zédkaznicky servis ¢aké na

potvrdenie lozného listu a na informacie o spdsobe a pozadovanom ¢ase dodavky.

Vicsina zakaznikov vyjednava s viacerymi dopravcami naraz a cakd na finalne
vyjadrenie od dopravnej spoloc¢nosti az niekol’ko dni. Zakladnym faktorom, co sa tyka
rozhodovacieho procesu pri vybere prepravy a konkrétneho dopravcu, je cena. Po nej

nasleduju ostatné ovplyviujuce faktory:
e cena za vyzdvihnutie kontajnera,
e palivovy priplatok,
e cena stojného v pristave,
e preclenie tovaru,
e cena prepravy z pristavu na miesto urcenia,
e casovy limit na vratenie kontajnera,
e finalna destinacia na vratenie tovaru,

e vyska poistenia tovaru

d’alSie naklady vznikajtce v pristave atd’.

Vsetky tieto faktory ovplyviiuju rozhodovaci proces zakaznika a v kone¢nom doésledku
sposobuju komplikécie spolo¢nosti. Dodavky su pozastavené a to ma za nasledok, ze

spoloc¢nost’ trpi pretazenost'ou skladovych priestorov.

Akonéhle zakaznik posle presné inStrukcie ohl'adom dopravnej spolo¢nosti, ¢asu lodenia
a potvrdenie celkového mnozstva a pozadovanych rozmerov na lozenie, moze spolocnost’

zacat’ s prepravou tovaru.
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V tomto pripade zékaznicky servis funguje len ako sprostredkovatel’ a vSetky poziadavky
smeruje na matersku spoloénost’ v Cine. Ich zakaznicky servis preberie agendu a za¢ne

zabezpecovat’ prepravu presne podl'a instrukcii zakaznika.

Cely logisticky proces komplikuje fakt, Ze je v ilom zapojeny velky pocet subjektov. Od

zékaznika, cez prepravnu spolo¢nost’, agenta az po oba zdkaznicke servisy.

Po zabezpeceni prepravy a zarezervovani miesta na lodi sa zaCina samotné lozenie
pneumatik. V case ked’ je kontajner nalozeny na lodi a pripraveny na prepravu su vsetky

zapojené subjekty informované.

Prave v momente ked’ sa lod’ plavi prechadza riziko na kupujiceho a pre spolo¢nost’ je

logisticky proces ukonceny.

Cely tento proces sa opakuje na tyzdennej baze akvoli vyjedndvaniu s réznymi
lodiarskymi spolo¢nostami sa spoloCnosti tvoria prestoje, ktoré spdsobuji Casové

a finan¢né straty.
3.2.5 Skladové zasoby

Spolo¢nost’ mé v sucasnosti k dispozicii minimdlne skladové priestory. Tovéren je
schopna skladovat’ len tovar, ktory bol objednany abude v kratkodobom horizonte

expedovany.

Nezelané skladové zasoby spolo¢nosti vznikaji v dosledku nevydodaného tovaru a
zostatkovému tovaru, ktory nebolo mozné lozit' kvoli nedostatocnej miere naplnenia

kontajnera.

Spolo¢nost’ zastdva stratégiu nedrzat velké mnozstvo zasob, ato aj zddévodu

nedostatocného vedenia skladového hospodarstva.

Zoznam skladovych zasob je kazdodenne poskytovany oddeleniu zédkaznickeho servisu,
s cielom predaja vSetkych nadbyto¢nych zdsob. Spolocnost’ sa velakrat stretava
s nepresnymi udajmi, ktoré sa vyskytuju v liste zasob, ¢o spdsobuje nadbytocnu pracu.
Skladové pohyby st pomerne nepresne vedené a tie potom vedd k mylnym informaciam

poskytovanym smerom ku zdkaznikom.
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Sklad je jednym z rieSeni mnohych problémov v spoloc¢nosti, av§ak v tomto obdobi sa na

presnost’ dat a jeho fungovanie spolo¢nost’ nemdze spolahntit’.
3.2.6 Reklamacie

Proces reklamacii v sucasnej dobe riesi oddelenie zakaznickeho servisu v materskej
spolo¢nosti v Cine. Spolo¢nost’ ma relativne kratku historiu a preto nie je pripravena na
samostatné vyhodnocovanie reklamacii a nedisponuje reklamacnym poriadkom

ani garancnymi podmienkami.

Spolo¢nost’ je v stave kedy prichddzaju prvé reklamacie a nie je pripravend na okamzité
odborné postidenie. Proces vybavenia reklamacie je zdihavy a vsetky potrebné
informécie ohladom reklamovaného tovaru musia byt odosielané do materskej
spolo¢nosti na preskimanie. Tento proces nie je funkéne nastaveny a nema potencial k

dlho dobejsiemu fungovaniu.

V stcasnom stave ma spolocnost’ k dispozicii neuplny reklamaény protokol, ktory je
posielany zakaznikom na vyplnenie spolu so Ziadostou o poskytnutie dostato¢nych

dokazovych materialov reklamovaného tovaru.

Po obdrzani finalneho vyjadrenia zreklamaéného oddelenia v Cine je zakaznik
informovany o vysledku jeho reklamacie. Na zaklade pozitivneho rozhodnutia je

vystaveny zakaznikovi dobropis.

Reklamacie budu s vacsim predajom pribudat’ a spolo¢nost’ v tomto S$tadiu nie je

pripravena na samostatné spracovanie.
3.2.7 Marketingova podpora

Marketingova podpora zohrava vyznamnt ulohu v spolo¢nosti Prinx Chengshan Europe,
s.r.0. Podpora vo forme marketingu je u¢inny nastroj, ktory pomaha spolo¢nosti udrzat’

a podporit’ svojich zékaznikov a tym zvySit’ predaj.

Spolo¢nost’ sa Coraz viac stretava so ziadostami o podporu takéhoto typu. Zakaznici
investuji obrovské financné prostriedky do marketingu aby zvysili povedomie a predaj,

¢o v kone¢nom dosledku vedie k zvySeniu ziskov dodavatela.
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Spolo¢nost” disponuje takymto marketingovym néstrojom podpory vo forme
marketingového bonusu. Kazdy zakaznik ma k dispozicii 1,5% z celkovej sumy za
vyexpedovany a zaplateny tovar. Kazdy zakaznik ma pravo tato ¢iastku vyuzit’ a tym si

znizit vlastné naklady na marketing.

Tento marketingovy nastroj je mozné pouzit’ len v tom pripade ak zakaznik poskytne
dostato¢né dokazy aby preukazal, Zze sa skutocne venoval akymkol'vek spdsobom

podpore a propagacii nasej znacky.

Spolo¢nost’ ma tiez k dispozicii podporné marketingové materidly akymi st reklamné
produkty. Zakaznik ma moZznost’ objednania réznych propagacnych materidlov, ktoré

zvysuju povedomie znacky, ako su napriklad:
e pera,
e zastavy a vlajky,
e taSky,
e mera¢ dezénu,
o tricka,
e pracovné oblecenie a mnohé d’alSie.

Marketingové materialy si moze zakaznik objednat’ na zaklade ziskaného skore, ktoré
zéavisi od vyexpedovaného tovaru. Spolo¢nost’ podporuje aj novych zakaznikov, ktorym

st poskytované propagacné materialy na zaciatku kooperacie.

Je vel'mi dolezité aby spolocnost’ pokracovala v rozvijani marketingovej podpory, ktorej

potreba je ¢im d’alej tym viac vyzadovana stalymi zakaznikmi.

Cely sucasny popis riadenia procesu je zobrazeny na nasledujicej stranke. Vytvorenie

prebiehalo v programe ARIS Express.
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Zrusenie objednavky

Preprava tovaru

Tovar dodany

-

Obrazok ¢. 14: Sticasny priebeh procesu

(Zdroj: Vlastné spracovanie podla vysledkov analyzy)
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3.3 Strategicka analyza spolo¢nosti

Sucastou strategickej analyzy spolo¢nosti bude kvalitativny vyskum a najznadmejsie

metody internej a externej analyzy.
3.3.1 Kvalitativny vyskum

Kedze sa jednd o spolocnost’ s celoeuropskym dosahom a réznorodostou samotnych
zakaznikov spolo¢nosti, bolo by ¢asovo a finan¢ne extrémne narocné zberat’ data priamo
od danych zakaznikov. Pre ucely vyskumu boli preto zvoleni zamestnanci spolo¢nosti,
ktori dennodenne prichdadzaji do priameho kontaktu so zakaznikmi a preto je mozné
predpokladat’, Ze rozumeju ich poziadavkam. Tito zamestnanci boli oboznameni s
charakterom vyskumu a poziadani, aby v odpovediach neuvadzali subjektivne a sebe

prospesné informacie, ale snazili sa podat’ informéciu z pohl'adu zakaznika.
Rozhovory prebiehali v sidle spolo¢nosti v Puchove. Kédovanie vyskumu je otvorené.
Vyskumny projekt prebiehal v diioch od 8.4.2019 do 19.4.2019.

Popis respondentov

Vsetci Styria vybrani respondenti st korelovymi zamestnancami vybranej spolo¢nosti
a pracuju na obchodnom oddeleni. V tabulke nizSie st zhrnuté ich pracovné pozicie
a dlzka praxe v odbore. Vzhl'adom na ochranu osobnych udajov nebudem zverejiiovat’

ich men4, ale pouzijem format Respondent (R) + poradové ¢islo.

Tabul’ka €. 1: Zoznam respondentov

(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: 40)

Respondent Pracovna pozicia Dika praxe
R1 Obchodny zastupca 23 rokov
R2 Obchodny zastupca 15 rokov
R3 Obchodny zastupca 18 rokov
R4 Rozvoj obchodu 12 rokov
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Vyskumné otazky

Centralna vyskumna otdzka:

wAko vnimaju proces spracovania zakazky zakaznici spoloénosti? “

Ciastkové vyskumné otazky, ktoré sluzia k najdeniu odpovede na centralnu otazku:
CVOIl: ,,Aké je vieobecné vnimanie siicasného stavu procesu z pohladu zdkaznikov?“
CVO2: ,,Ktoré Casti procesu si zdkaznikmi vanimané ako problematické?“

CVO3: ,,Akym sposobom je mo#né vyriesit’ tieto problémy?“

Analyza dat

V nasledujtcej Casti budu pre kazda vyskumnu otazku s vyuzitim otvorené¢ho kodovania

vyhodnotené faktory dolezité pre vysledok vyskumu.

CVOL1: ,,Aké je vS§eobecné vnimanie stiCasného stavu procesu z pohPadu

zakaznikov?*

R1: ,Nasa kanceldaria funguje v podstate ako prostrednik medzi Cinou a koncovym

zdkaznikom v Europe a vo vseobecnosti sa da povedat, zZe su nasi zakaznici so sucasnym

stavom_spokojni. NajdoleZitejsie je, a to urcite ocenuju, Ze su v kontakte s europskou

kanceldriou a nie s neznamou osobou v Cine, ktoru nikdy v Zivote neuvidia. Tym sa cely
vztah zakaznik — spolocnost’ dostava na osobnejsiu uroven. Z ich rozpravania viem, Ze

nas proces obstarania zakazky a nasledny zakaznicky servis je na neporovnatelnej urovni

s priamym_Cinskym predajom.

R2: | Zdkaznici velmi kvituju europsky pristup nasho office — hlavne jeho promptné

reakcie. Uz od uvodného stretnutia si budujem blizky vztah so zakaznikom a ten sa
nasledne snazim udrZiavat' a plnit poZiadavky a priania zakaznika. Nasa kanceldria

z pohladu zakaznika velmi urychlila komunikdciu medzi predajcom a zakaznikom, co je

v dnesnom ubehanom svete velmi dolezity faktor. Rovnako priniesla europsky pristup

¢

a Standardizdciu postupov, ktoré tento proces obstardva. ‘
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R3: ,,KedZe som pred vstupom do tejto spolocnosti pracoval na opacnej strane barikady

ako nakupca, viem z prvej ruky povedat, Ze kontakt priamo s predajcom v Cine je casto

velmi komplikovany a problémovy — ¢i uz sa jedna o jazykovu alebo kulturnu bariéru.

Z tohto pohladu sme proces objednavky pre zakaznika znacne ulahcili. Akykolvek

problém riesi cez nas a tym sa vysSie spominané komplikdcie eliminuju. Samozrejme

existuju casti procesu, na ktorych je potrebné zapracovat' — hovorim hlavne o urychleni

komunikdcie medzi nami a Cinou, logistickom procese, potrebe skladu, a tak dalej.*

R4: ,,Mojou ulohou je ziskavanie novych zdakaznikov a tym padom som konfrontovany

s poziadavkami zakaznika v prvej linii. NajdoleZitejSia pre zakaznika v Eurdopskej krajine

je_konzistentnost. Z Ciny ich zaplavujii tisice poniik na lacny produkt, ale po prvej

objednavke sa vyrobca rozhodne z urcitych dovodov ukoncit vyrobu a zakaznik v Europe
prichadza o peniaze — investoval do zavedenia novej znacky na trh a teraz o nu prisiel.
My ako dcérska spolocnost jedného z TOP 10 vyrobcov pneumatik v Cine takiito

konzistentnost’ ponuknut’ vieme, spolu s Europskym pristupom a velmi ocenovanym po

predajnym servisom.

CVO2: ,,Ktoré Casti procesu su zakaznikmi vnimané ako problematické?“

R1: ,,Tu by som zrejme spomenul alokacné problémy nasej materskej spolocnosti. Mdame

pripady, kedy si zakaznik objedna 100 tisic kusov plastov a my mu vieme dodat iba 50%,
niekedy dokonca ani to. Je to problém vytazenosti vyroby, ale to zakaznika nezaujima.

Objednavku vytvoril u nas a preto sme casto vineni my, aj ked' to nie je prave nasim

‘

zavinenim. *

R2: ,.Co viem, tak sa casto stazuju na komplikované logistické postupy a vysoku cenu za

prepravu tovaru. VSetko sa prepravuje lodnou prepravou, vzhladom ku ktorej trvaniu je

potrebné planovat vyrobu a objednavky mesiace vopred. Ak sa potom nestihne nalozit
kontajner na lod, znamena to pre zakaznika aj niekolko tyzdnové zdrzanie a teda stratu
a neocakavany vypadok dodavky tovaru. INCOTERMS ponukané a pouZivané nasou
materskou spolocnostou su nesprdavne zvolené a preto zdkaznik radsej aj za cenu

3

vlastného casu a vyssich nakladov obstarava prepravu sam. *

R3: | Najcastejsie sa jedna o nizke alokdcie, ktoré vsak nedokdzeme priamo ovplyvnit

a potom casté problémy v reklamacnom procese. Reklamdacii sice nie je tak vela,
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z nejakého dovodu ale trva prilis dlho, kym su vybavené a nezalezi, ¢i v prospech

zakaznika, alebo vyrobcu. Na tom treba urcite zapracovat. *

R4: | Stretavam sa s roznymi poziadavkami, ale skusim vybrat tie najcastejSie sa

opakujuce a zaroven realne. Alokdcia, preprava a marketingova podpora. Aj ked mame

urcité podporné marketingové procesy, stale nam chyba nejakd ustdilena koncepcia,

¢

ktorou vieme zdakaznikovi pomoct’ a nemusi sa jednat len o financnu podporu.
CVO3: ,,Akym sposobom je moZné vyrieSit’ tieto problémy?*

R1: , Ako som povedal, je to hlavne alokacia vyroby. KedZe to nie je priamo nasim

zavinenim, mozeme vyvijat len podporné aktivity pre zlepSenie sucasného stavu. Aktudalne

Jje nasim cielom vybudovanie Eurdpskeho skladu spolu s korespondujiicim oddelenim,

ktory by nedostatocnu kapacitu a vypadky vyroby aspon ciastocne zmiernil. Jednalo by
sa teda o nejaku vsuvku do procesu zdakazky, medzi objednavku a finalnu alokaciu, kedy

by si mohol zakaznik doplnit chybajuci tovar prave z tohto skladu.

R2: , Urcite by som sa orientoval na zlepSenie ponuky logistickych sluzieb. Bohuzial

sucasny stav nie je uplne vyhovujuci a zaostavame za konkurenciou. Je potrebné ndjst

logistického partnera — prednostne taktiez z Europy, ktory by snami aktivne

spolupracoval a vedel prisposobit’ ponuku podla nasich potrieb a samozrejme hlavne
potrieb zakaznikov. Myslim, Ze mame dostatok spdtnej vizby od nasich partnerov na to,

‘

aby sme vedeli nastavit funkcny, rychly a vyhodny logisticky proces. *

R3: ,, Potrebujeme vytvorit' zarucné podmienky a prijat cloveka, ktory to bude riesit. *

R4: ,, Momentalne nastavena marketingova podpora nie je dostacujuca a preto by bolo
potrebné prekopat’ ju a vymysliet nieco lepsie. Zdakladom by mal byt dizajn manudl, od

ktorého sa vsetko odvija a potom sa mozeme pohnut dalej.
Sémanticky diferencial

Vhodnym spdsobom pre vystup vysledkov je prave sémanticky diferencial.
V nadviznosti na centralnu vyskumné otazku vypliali respondenti zakresl'ovanim do

tabul’ky svoje odpovede. Kvoli prehl'adnosti nebolo vhodné spajat odpovede
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jednotlivych respondentov ¢iarami, ked’Ze by sa nedali rozliSit. Kazdy respondent

zakreslil krizikom odpoved’ na rozne aspekty vyplyvajlce z centralnej vyskumnej otazky.

TabuPka €. 2: Sémanticky diferencial

(Zdroj: Vlastné spracovanie podl'a odpovedi respondentov)

CVO: Ako vnimaju proces spracovania zakazKky zakaznici spolo¢nosti?
o ) Ani nie, ani )
Urcite nie Skor nie Skor ano Urcite ano
ano

Rychly X XX X
Profesionalny X XXX
Efektivny X X XX
Financ¢ne

X X XX
vyhodny
Bezpecny XX XX
Jednoduchy XX X X
Vyhovujuci X X XX
Zrozumitel'ny XXX X
Moderny XX XX
Prinosny X XXX
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Vysledky prieskumu

Odpovede respondentov na Ciastkové vyskumné otdzky a na centralnu vyskumnu otazku
v sémantickom diferenciali naznafuju, Ze proces spracovania zdkazky v obchodnej
spoloc¢nosti Prinx Chengshan Europe, s.1.0. je pre nich prinosny a vel'mi oceniuju kontakt
s Europskym zastipenim. Z tohto pohladu je teda mozné vyhodnotit' rozhodnutie
materskej spolo¢nosti ako spravne, avsak treba brat’ ohl'ad aj na odpovede naznacujice
mozné problematické Casti a spdsoby ich zlepSenia. Medzi ne patria alokacné problémy,
logisticka koncepcia procesu, reklamacny postup a marketingova podpora zakaznikov.
Napriek uritym problémom respondenti navrhuji mozné rieSenia, ktoré by proces
obstaravania zakazky z pohl'adu zakaznika znac¢ne ulah¢ili a tym ho zlepsili. Vzhl'adom
na roznorodé navrhy respondentov vznika viacero moznych prilezitosti pre navrh zmien
v navrhovej Casti diplomovej prace. V poslednej Casti vyskumu budi spolocne zhrnuté

odpovede jednotlivych respondentov v rozhovoroch.
Vnimanie procesu z pohPadu ziakaznika

Vo vSeobecnosti sa dd povedat, Ze sa respondenti zhodli na odpovediach k prvej
Siastkovej otazke. Ich priradeni zakaznici vel'mi ocefujii rozhodnutie Cinskej materskej
spolo¢nosti zalozit' Eurépsku dcéru, ktord bude obstaravat Eurdpsky trh. Je to hlavne
kvoli zjavnej odlisnosti kulttr, ale aj jazykovej bariére. Kontakt s dcérskou spolocnost’ou
im vel'mi ulahluje pracu aje rychlejsi a efektivnejsi ako priamy kontakt s Cinskym

predajcom.
Problematické ¢asti procesu

Pri druhej Ciastkove] vyskumnej otazke odpovedali respondenti uz odliSne a preto sa
objavilo viacero cCasti vyhodnotenych ako problematické. Medzi ne podla R1 patri
alokaény problém vyroby, ktory ale nie je iplne v rukich dcérskej spolognosti. Dalej sa
spomina logistickd Cast’ procesu, kedy dochadza k zbytocnym prietahom a navyse
vznikaju pre zdkaznika navysené ndklady. Reklamacény proces bol rovnako oznaceny za
problémovy ato z dovodu Casovej naroCnosti, napriek nizkemu poctu reklamécii.
Poslednym spomenutym problémom bola marketingova podpora, ktora je z pohladu

zékaznikov nedostato¢na.
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Navrhy na zlepSenie

Posledna ciastkova vyskumna otdzka bola smerovana na navrhy na zlepSenie procesu.
Odpovede respondentov nadvézovali na druht ¢iastkovi vyskumnu otdzku. Prvy navrh
sa tykal problémov s alokaciou, kde bolo ako mozné rieSenie navrhnuté¢ vybudovanie
medzi skladu v Europe, ktory by tieto problémy Ciastocne eliminoval. V logistickej Casti
procesu bolo navrhnuté najst’ logistického partnera a vytvorit’ kvalitni a finan¢ne
vyhodnu logisticki koncepciu. Nasledne by bolo potrebné urychlit’ reklamacény proces,
¢o by bolo mozné zavedenim pravidiel reklamacného procesu a prijatim nového
zamestnanca na reklamac¢né oddelenie. Podpora marketingu bola pre zac¢iatok navrhnuta

dizajn manualom, ktory by ul'ah¢il marketingové aktivity pre zékaznika.
Poznamka k vyskumu

Vzhladom na casova a finanénii naro¢nost’ realizacie projektu v pripade navstevy
jednotlivych zakaznikov boli ako respondenti zvoleni zamestnanci obchodného oddelenia
spolo¢nosti, ktori s danymi zdkaznikmi dennodenne pracuju. Napriek tomu, Ze boli
respondenti upozorneni, aby svoje odpovede odosobnili od subjektivnych zaujmov,
musime uvazovat’ aj moznost’, ze sa tak napriek tomu stalo. Navzdory tomuto faktu su
vysledky vyskumu pouziteIné v praxi akopirujii realne poziadavky zdkaznikov,
s ktorymi sa vSetci zamestnanci celej spolocnosti denne stretdvaju. V pripade
rozhodovania o realizacii jednotlivych navrhov na zlepSenie procesu by preto bolo

potrebné hlbsie preskimanie tychto skutocnosti uz priamo so zdkaznikmi.

Ciel'om vyskumu bolo zistit’, aké je vnimanie sucasné¢ho procesu spracovania zakazky
z pohl'adu zékaznika. Respondenti boli Styria zamestnanci vybranej obchodnej
spolo¢nosti, ktori odpovedali na centralnu vyskumnua otazku a tri ¢iastkové vyskumné

otazky.

Z odpovedi respondentov a vysledkov sémantického diferencidlu vyplynulo, Ze su
zékaznici vo vSeobecnosti so sufasnym stavom spokojni, aj ked existuja urcité
problematické Casti a to alokécia vyroby, logisticky a reklamacny proces a marketingova
podpora. V kazdom z tychto odvetvi je mozné najst nevyhovujicu cast, ku ktorej
respondenti navrhli rieSenia tak, aby ¢o najviac ul’ah¢ili pracu zakaznikovi a zlepsili jeho

celkové vnimanie spolo¢nosti.
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Problematickym a limitujucim faktorom moéze byt subjektivne vnimanie problémov
obchodnymi zéstupcami, ktori boli poziadani o odosobnenie sa od odpovedi, co vSak nie
je mozné dokazat’. Vzhl'adom na tento fakt je potrebné d’alSie skimanie v rozSirenom
vyskume uz s priamym kontaktom so zékaznikom, ktory by nadvézoval na vysledky tohto

vyskumu.
3.3.2 SLEPT analyza

SLEPT analyza byva oznacovana ako prostriedok pre analyzu zmien okolia. Umoziluje

vyhodnotit’ pripadné dopady zmien na projekt, ktoré pochddzaju z oblasti, ktoré hodnoti.
S — Socialne faktory

Dlhoro¢na orientacia Piichovského regionu na automobilovy a pneumatikarsky priemysel
a vekova Struktura obyvatel'stva zavazili pri vybere mesta Pichov pre nova centrélu.

Rovnako sa tu nachadza velké mnozstvo l'udi so sklisenostami s pracou v odbore.
L — Legislativne faktory

Slovenska republika ako ¢len Eurdpskej tinie poskytuje zahrani¢nym investorom dobry
zéklad pre rozvoj podnikania v celej EU, &i uz sa jednd o jednotné legislativne podmienky

pre dovoz tovaru, alebo nadradenosti europskych institacii v pripade problémov.
E — Ekonomické faktory

Jednym z hlavnych dovodov pre zvoleny postup boli prdve ekonomické faktory a to
obzvlast’ vyska miezd a celkovych prevadzkovych nakladov. V porovnani s ostatnym
europskymi mestami, kde si zahrani¢né spolo¢nosti zvyc€ajne zakladaju eurdpske centraly

st naklady na takyto projekt na Slovensku Casto tretinové az Stvrtinové.
P — Politické faktory

Napriek réznym problémom $tatnej urovne sa da politickd situacia na Slovensku oznacit’
za dlhodobo stabilnii a demokratickl s pozitivnym vyhladom do budtcnosti. Vladne
investicie do automotive priemyslu st pre spolo¢nosti z tohto odvetvia jasnym signdlom

zvoleného smeru uberania sa do budacnosti.
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T — Technologické faktory

Pri vybere Slovenska a zvlast mesta Puchov ako lokality pre Eurdpsku centralu zavazila
predovsetkym takmer sto ro¢né historia pneumatikdrskeho priemyslu v tomto regione.
Okrem samotnej priamej vyroby pneumatik (vyvoj novych dezénov, vyvoj zmesi a pod.)
sa tu nachadza pocetné zastupenie firiem z nadvizujicich odvetvi a to napr. z oblasti
navrhu a vyroby odlievacich foriem na pneumatiky, vyrobnych strojov, automatizacie

a podobne.

3.3.3 Porter (5F)

Porterova analyza piatich sil je analyza odvetvia ajeho rizik. Skima konkurentov,

potencialnych konkurentov, zdkaznikov, dodavatel'ov a mozné substituty.
Konkurencia v odvetvi

Podla aktualnych informacii zriadili eur6psku pobocku iba dvaja d’alsi ¢inski vyrobcovia
pneumatik, ¢o priamu konkurenciu vyluc¢uje. Medzi menej priamu konkurenciu patria ti
vyrobcovia, ktori asponi na eurodpsky trh produkty dovazaji. V tomto pripade sa ale vo
vel'kej miere jednd o nezname spolo¢nosti zamerané na vyvoz ¢o najlacnejSich produktov

s nulovou po predajnou podporou.
Potencidlna konkurencia

Aj vzhl'adom na uspech spolo¢nosti Prinx Chengshan Europe, s.r.o., ktory je v odvetvi
znamy sa zacali d’al§$i vyrobcovia zaujimat’ o moznost' rovnako zalozit'® pobocku
obsluhujucu europsky trh. Automaticky uspech vsak nie je zarueny a preto v sucasnosti

potencialna konkurencia prakticky neexistuje.
Dodavatelia

Vybrana spolo¢nost’ sluzi len ako zastipenie ¢inskeho vyrobcu pneumatik a nie je preto

ohrozena problémami s doddvatel'mi.
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Zakaznici

V sucasnej dobe obsluhuje spolo¢nost’ priblizne 50 zakaznikov vo vsetkych krajinach
Europskej unie a zvysku Eurdpy. Zakaznici st dobre etablovani a ni¢ nenaznacuje zmenu
tohto trendu do budtcnosti. Na velkych trhoch, ako je Nemecko a Vel'kd Britania, maja
zékaznici Specialny pristup, vzhladom na odber velkého poctu kusov. V ostatnych
pripadoch nemaji zdkaznici privelmi na vyber, ak sa zaujimaji o lacny produkt

s kvalitnym servisom.
Substitity

Kedze pneumatiku nejde nahradit’ inym substititom, moZeme uvazovat' iba moznu

konkurenciu v odvetvi, ktora uz bola analyzovana vyssie.

3.3.4 Metoda 7S

Skupina

Aktualne mé spolocnost’ Prinx Chengshan Europe, s.r.o. 12 zamestnancov pracujtcich
v oddeleniach obchodu, marketingu a zdkaznickeho servisu. 11 znich pracuje v sidle

spolo¢nosti v Pichove, jeden predajca operuje z kancelarie v Rumunsku.
Stratégia

Hlavnym cielom spolo¢nosti je prindSat’ zdkaznikom pridanti hodnotu zdkaznickeho
servisu, ktora pri tradicnom obchode medzi eurdpskymi a ¢inskymi spolocnostami
absentuje, najmad vzhladom na kultirne rozdiely oboch civilizacii. Snazi sa teda
o odstranenie bariéry, ¢i uz jazykovej, alebo spolocenskej. S ohl'adom na poziadavky
materskej spolocnosti sa neustale snazi o zvySovanie poctu predanych produktov. Z tohto
pohladu by bolo pre spolo¢nost’ zaujimavé spojenie s vyrobcom automobilov, ktory by

mohol jej pneumatiky pouzit’ ako prva vybavu nového automobilu.
Zdielané hodnoty

Vizia firmy do buducnosti je rozvijat’ obchod a hl'adat’ partnerov v celej Europe pomocou
aktivneho a profesiondlneho pristupu vsSetkych oddeleni a zamestnancov, v sulade

s legislativnymi poziadavkami jednotlivych krajin.
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Schopnosti

Viac-menej vSetci zamestnanci su dlhodobymi pracovnikmi v odvetvi pneumatikarskeho
priemyslu. Riaditel' spolocnosti a riaditel’ predaja su dlhoro¢ni profesionali vychovani
v Puchovskej gumarenskej spolocnosti Matador, odkial’ pochadzaju aj d’al§i pracovnici
predaja. Oddelenie zakaznickeho servisu sa sklada s mladSich l'udi, ktori st uz ale dobre

etablovani a funguji bezproblémovo.
Styl

Spolo¢nost’ je riadend riaditelom, ktory rozhoduje o hlavnych krokoch do buducnosti.
Samozrejmostou je externy vplyv materskej spolocnosti, ktora ale nechéva vedeniu

zvacsa vol'nl ruku vzhl'adom na overené a dosiahnuté vysledky.
Struktira

Hlavou spolocnosti je generalny riaditel’, ktorému sa zodpoveda riaditel’ predaja, veduci
zékaznickeho servisu a marketingovy manazér. Kazdy ztychto I'udi ma pod sebou

priblizne troch pracovnikov daného oddelenia, za ktorych zodpoveda.
Systémy

Spolo¢nost” vyuziva vlastny informacny systém zalozeny na platforme SQL a Visual

Basic, ktory vyvija dedikovany zamestnanec.
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3.3.5 SWOT analyza
SWOT analyza skiima slabé a silné stranky spoloc¢nosti, rovnako ako mozné prilezitosti
a hrozby. Je sthrnom predoslych analyz.

TabuPka €. 3: SWOT analyza

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

SILNE STRANKY SLABE STRANKY
Profesionalny pristup Mladé spolo¢nost’
Eurdpske Standardy Nedotiahnuté Casti procesu
Zazemie vel'kého vyrobcu spracovania zakazky
Dlhoro¢né skusenosti v odbore Velka konkurencia v odvetvi

Kapacita vyroby materskej spol.
Kvalita vyrobkov
Logistické sluzby

Slaba marketingova podpora

PRILEZITOSTI HROZBY
Potencial eurdpskeho trhu Restrikcie zo strany EU
Rastuca dovera k ¢inskym Vstup konkurenta na trh
vyrobkom Nedostatok kvalifikovanej
Rast trzieb v pripade vicsej pracovnej sily
podpory zakaznikov Prili§ vysoké néklady na zmeny
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4 VLASTNE NAVRHY RIESENIA

Posledna cast’ diplomovej prace sa venuje vlastnym navrhom riesenia.

S ohl'adom na hlavny ciel’ diplomovej prace — navrh priebehu zédkazky s tvorbou pridane;j
hodnoty v kazdej ¢innosti k splneniu poziadaviek zakaznika navrhuje zmeny v siCasnom
procese spracovania zakazky podla vysledkov internej a externej analyzy vybranej
obchodnej spolo¢nosti, prieskumu medzi zamestnancami a analyzy sucasného stavu

procesu.
4.1 Navrh zmien v procese spracovania zakazky

Jednotlivé body procesu budu v nasledujucej Casti rozpisané v rovnakom poradi ako
v analytickej Casti a bude v nich navrhnuta konkrétna zmena smerujtca k tvorbe pridanej

hodnoty s cielom uspokojit’ zékaznika.
4.1.1 Cenova ponuka

Z analyzy prvej Casti procesu zakazky, ktorym je cenovéa ponuka smerujuca na zékaznika,
vyplynulo, Ze nastavaju nezelané zdrzania v pripade zle odhadnutej cenovej politiky.
V takom pripade zdkaznik dani ponuku odmietne aje potrebné opétovnd uprava

cennikov a nasledné schvalenie materskou spolo¢nostou.

Vyhnut' sa takejto situdcii méze spolo¢nost’ tzv. mystery shoppingom — technike
predstierania zaujmu o tovar a/alebo sluzbu za cielom ziskania verejnosti nedostupnych

informacii.

V prvej faze mystery shoppingu bude potrebné zozbierat databidzu potencidlnych
kontaktov z oblasti vyroby novych osobnych a nakladnych pneumatik v Cine. Pre tento
ucel je navrhované pouzit’ socialnu siet’ orientovanu pre profesiondlnu obchodnu sféru,

LinkedIn.com.
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Nasledujicim krokom bude (pod pseudonymom) oslovenie konkrétnej osoby so
ziadost'ou o cenova ponuku. Vzhladom na obrovské mnozstvo vyrobcov pneumatik
v Cine st tito ochotni posielat’ konkrétne cenové ponuky napriek tomu, Ze nemaji

overenu osobu, s ktorou komunikujua.
Navrhovany vzor zasielan¢ho dopytu:
Dear Seller,

My name is Michael Gruber and we are the second biggest tyre distributor in Austria.
We are interested in your tyres and therefore I would like to kindly ask you to provide an

offer of your products. Looking forward to hearing from you.
Best Regards,
Michael Gruber, Sales Manager

m.gruber@austriatyretrader.at

Vzhl'adom na charakter danej aktivity je potrebné vymysliet’ si identitu, v tomto pripade
fiktivneho obchodného zastupcu vymyslenej Raktskej spolocnosti Austria Tyre Trader,
Petra Grubera (najCastejSie sa vyskytujice meno a priezvisko v Rakusku), ktory

predstiera zaujem o produkty kontaktovaného vyrobcu.

Pre potreby diplomovej prace prebehol test mystery shoppingu, jedna z mnohych
podobnych odpovedi sa nachddza nasledujicom obrazku. Z dévodu ochrany osobnych
udajov aidentity mystery shoppera boli vSetky udaje, ktoré by viedli k moznej

identifikacii jeho, alebo spolo¢nosti, vymazané.
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Xue @ cn

Stock-list with specail price 4.18

i) Click here to download pictures. To help probect your privacy, Outlook prevented automatic download of some pictures in this message
E; 4 Stock-list with specail price 418l
| 52 KB
Dear fend.
Good day

In attachment is our specail stock-list please check All tyres produce in the year of 2018

Waiting for your new order.

Best regards
sa

QINGDAD
Address:
Tel:

Maob:
Skype:

E: Cn

Obrazok €. 15: Odpoved’ na dopyt mystery shoppingu

(Zdroj: Vlastna emailova komunikacia)

Ako moézeme vidiet, predajca zaslal ponuku so ,.Specidlnymi cenami, konkrétne na

produkty vyrobené v roku 2018.

Po ziskani viacerych podobnych ponuk je potrebné ich databazovo a Statisticky
spracovat’. Na tento ucel bude zo zaciatku postaCovat’ softvér Microsoft Excel, ktory uz

spoloc¢nost’ vyuziva.

S takouto databdzou moéze spolocnost nasledne porovnat' vlastni cenovu uroven
ponukanych produktov aupravit ju tak, aby kopirovala aktualne dianie na trhu,
s ohl'adom na vlastny cielovy zisk a pridant hodnotu. V takom pripade dostane zakaznik
cennik, ktory koreSponduje s realitou a nebude potrebna jeho uprava kvoli namietkam

vysokych cien.

60



4.1.2 Objednavkovy proces

S ohl'adom na priebeh tejto Casti procesu by bolo vhodné vytvorit’ softvérovu aplikaciu,
ktord by dokazala prepojit’ oba momentalne pouzivané informacné systémy — ¢insky aj
europsky. Vzhl'adom na duplicitu a privel'a manuélnej prace pri spracovani objednavok

vznikaju ¢asové prestoje automaticky smerujtce k rastu nakladov.

V Cine je momentalne vyuZzivany dedikovany softvér, v Eurépe softvérova nadstavba
programu Excel. Prvou navrhovanou zmenou je preto vytvorit’ modul, ktory by
automaticky exportoval udaje z eurdpskej databazy v takom formaéte, ktory je vhodny pre
spracovanie v ¢inskom softvéri. Spracovanie objednavky by sa tym padom znacne

zautomatizovalo a teda urychlilo a vyhlo by sa chybam vyplyvajicim z 'udského faktoru.

Ako druht zmenu by bolo mozné zaviest’ nahravanie eurdépskych objednavok priamo do
¢inskeho informaéného systému vyroby a nie do informacného systému zakaznickeho

servisu, ¢o by odstranilo duplicitné spracovanie a kontrolu dat.

= | New order | Alocaton | Loacplan New | Losd ars | Stpment i

Yo [ ] v ey =] [

B2 T e | E— S B e

Invoice NO status

oetveryTems [ PaymentTenms |

Freight [ werance [ Depost [ Dscount [

T s oo chane

Eat New->sent
I report or prnt o master ..o wvoices Pay
cancel somentResort| _tnvoicePrint | _ stiomaster | creditnote

Count tem : 0 o

Count containers: 0

Welcome | source | order | bad | data | main | pdas | alocatsource | alocatorig | load_source | load_orig | shipsource | ship_orig | pr .. @

Saolllock 3 BB o - 1

Obrazok ¢. 16: Stucasny informacény systém

(Zdroj: 40)
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4.1.3 Potvrdenie objednavok — alokacia

S problémom alokacii sa spolocnost’ stretdva od zaciatku svojej existencie. Zakaznici sa
Coraz viac stazujli na nizSie percento potvrdenych mnoZzstiev zich origindlnych

objednavok.

Materska spoloénost’ v Cine disponuje obrovskymi skladovymi priestormi, ktoré nie s
naplno vyuzité. Dolezitou sticastou kazdého podnikania je drzat’ skladové zasoby, a to z
dévodu aby bol podnik schopny potvrdit’ a dodat’ dané mnozstvo a dany typ produktu

zékaznikovi.

Spolo¢nost’ by mala venovat’ viacSiu pozornost’ skladovym kapacitam. Minimalne
objednané mnozstvo jedného konkrétneho rozmeru pneumatik je stanovené na tisic
kusov. Pri spravnom planovani je mozné predvidat’ a nasledne naplanovat’ produkciu aj
takého rozmeru, ktory vo findle nespiiia poziadavku na minimalne vyrobné mnozstvo.
Takéto polozky budi vyrobené v minimalnej kvantite a nasledne poputuji do skladu.
Takymto spdsobom sa mdze spolocnost’ vyhnut' nulovym alokaciam a dokaze na plno

vyuzit’ produkciu.

V takomto pripade sa zabezpeci akceptovatelné potvrdenie origindlnej objednavky, ¢o

vedie k spokojnosti zékaznika a v kone¢nom dosledku k zvySeniu ziskov.

Navrh vyplyva zo skutoCnosti, Ze zdkaznici objednéavali v rovnakej peridode niekol'ko
rovnakych rozmerov pneumatik, ktoré¢ im nikdy neboli potvrdené, teda vyrobené, a to

z doévodu nepostacujiceho objednaného mnozstva.

62



Tabul’ka ¢. 4: Porovnanie objednavky a alokacie 1
(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: 40)

245/40R17 91Y FSR701 Objednavka Alokacia Hodnota

10/2018 900 0 $26,946.00
11/2018 892 0 $26,706.48
12/2018 768 0 $22,993.92
01/2019 892 0 $26,706.48

SumMm 3,452 0 $103,352.88

Tabul’ka €. 5: Porovnanie objednavky a alokacie 2
(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: 40)

235/45R17 97Y XL SP7 Objednavka Alokacia Hodnota

10/2018 876 0 $26,227.44
11/2018 920 0 $27,544.80
12/2018 916 0 $27,425.04
01/2019 790 0 $23,652.60

SUM 3,502 0 $104,849.88

Z tabuliek vyplyva o aka vysku zisku spolo¢nost’ prichddza v momente nepotvrdenia
rozmerov s minimdlnym objednanym mnoZstvom, teda s nulovou alokéaciou. Tieto
rozmery boli opdtovne objednavané rovnakym zakaznikmi ¢o by viedlo k vyprazdneniu

skladu a naplneniu alokacii mnohych zakaznikov.

Objednavky odzrkadl'uju zaklad celkového uspechu firmy. Preto je potrebné potvrdit

kazdy objednany rozmer a pocitat’ s rizikom moznosti zvysenia skladovych zasob.

4.1.4 Logistika — preprava tovaru

Vzhl'adom na troven vyznamnosti prepravy v celkovom obchodnom procese je potrebné
aby spolo¢nost’ zaviedla vyrazné zmeny, aby sa tak vyhla neustdlym komplikéciam

a zabezpecila tak plynuly priebeh prepravy.

Spolo¢nost’” doposial’ vyvaza tovar na parite FOB. Zakaznik si sdm vybera z velkého

mnozstva dopravcov, hodnoti ich anasledne vybera jedného znich, ¢o sposobuje
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komplikécie nie len z casového hladiska, ale spdsobuje mnohokrit problémy so

samotnymi dodavkami.

Jednym z odporticani je zredukovat’ mnoZstvo subjektov zapojenych do celého
procesu prepravy atym eliminovat’ vznik nedorozumeni. Aby sa spolo¢nost” vyhla
zbytonym prestojom a finanénym stratam mala by byt’ zapojena do logistického procesu

a vyhnut’ sa pozicii sprostredkovatel’a.

RieSenim je vyuzitie sluzieb logistickej spolo¢nosti, ktord komplexne zabezpeci cely

servis spojeny s prepravou tovaru.

Pri vybere moznej spoluprace sa vyber zzil na logisticku spolo¢nost, ktord ma sidlo
v rovnakom meste ako spolo¢nost’ Prinx Chengshan Europe, s.r.o. Z dévodu ochrany
obchodného tajomstva je nie je mozné zverejnit’ nazov firmy a povodné dokumenty.
Logisticka spolo¢nost’ spolupracuje s jednou z celosvetovych logistickych firiem, ktora
sa orientuje na namornt dopravu a ponuka komplexny servis od dokumentéacie az po

samotny zaver exportu tovaru.

Vyhodou tejto spolocnosti je, Ze sa postard o cely proces dodavky jednotlivych
kontajnerov ztovarne v Cine az po pristav urfenia ato vyuZzitim overenych
a spolahlivych dodavatel'ov. V tomto pripade si dodéavatelov vybera azmluvne
zabezpecuje najata logisticka spolo¢nost’ a nie zdkaznik, ¢im sa vyhneme Casovému

sklzu, ktory spdsobuje mnohé d’alSie problémy.

Pre spolocnost’ je ponuka spoluprace taktiez vel'mi zaujimavéa pretoze ziskava kontrakt
na expediciu viac ako 100,000 kontajnerov rocne. Pocet zasielok kazdorocne rastie a tym

sa znizuju naklady na cenu prepravy.

Logisticka spolo¢nost” odporuca vyvoz tovaru na parite CFR. Prepravcovi, v nasom
pripade je to zastupujlca prepravna spoloc¢nost’, plynie zodpovednost’ za prepravu tovaru

az do dorucenia do dohodnutého pristavu urcenia.

V praxi to znamena, Ze zdkaznik obdrzi findlnu sumu prepravy, ktord zodpoveda danému
. : . : NPT RV ) : , .

pristavu, a jeho povinnosti sa zacinaji az v Case ked’ sa kontajner doplavi do pristavu

urCenia. Zakaznikovi odpada mnozstvo uloh a ziskava celkovy servis prepravy za

najnizsiu cenu.
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V pripade kontraktu so spominanou spolo¢nost'ou vieme dosiahnut’ bezkonkurenénu cenu
prostrednictvom polro¢ného kontraktu. Dopravca vyjednava priamo s lodiarskymi

spolo¢nost’ami, ktoré im vd’aka dlhodobej spoluprace poskytuju tie najlepSie ceny na trhu.

Dolezitou sucast'ou kazdej prepravnej ponuky st doplnkové sluzby a ich obmedzenia. Tie
patria k d’alSim prioritdm naSich zékaznikov a rovnako ovplyviiuji rozhodovaci proces.
Existuje vel'ké mnoZzstvo dopravnych spolocnosti, ktoré pontikaji prepravu za zdanlivo
nizke ceny, avSak pri kone¢nom zuctovani suma narastie o vacSiu Ciastku ako je
predpokladané. Vela prepravcov pontka zaujimavu cenu za prepravu, ale akonahle
kontajner dorazi do pristavu narastaji poplatky za stojné, za vratenie kontajnera do depa
a mnohé¢ d’alSie. Aj to je dovod preco je uzavretie kontraktu so dopravnou spolocnostou
tym spravnym rieSenim, to preto, ze predchadza skrytym poplatkom a vSetky néklady su

vopred zndme.

Logistickd spolo¢nost’ sleduje cely pohyb tovaru od jeho prebratia az po konecné
odovzdanie kontajnera zdkaznikovi. Obrovskou vyhodou je, Ze je spolocnost’ pracuje

samostatne a s dlhodobymi skiisenost’ami v kazdom ohl'ade celého prepravného procesu.

Spolo¢nost’ na zaklade ziadosti vypracovala cenovu ponuku, ktord je nemenna a finalna
na obdobie pol roka. Cenova ponuka uvadza vsSetky poplatky, ktoré st zahrnuté vo
findlnej cene a hovori o zavédzkoch, za ktoré naopak nie su zodpovedné. Z ddvodu
mozného ovplyvnenia obchodnej ¢innosti spolo¢nosti s inymi subjektami, boli niektoré
data v cenovej ponuke odstranené. Tato cenova ponuka sa v upravenej forme nachadza

v Prilohe ¢. 5 a v Prilohe ¢&. 6.

Utinnost tohto projektu zavisi od finalnej ceny. Zakaznika zaujimaju naklady na
prepravu a preto cena zohrava dolezitu tlohu. A prave z tohto dovodu boli vybrati traja
zékaznici, ktori boli poziadani o poskytnutie rozkladu cien prepravy na zaklade rozpisu

jednotlivych ndkladovych poloziek vypracovanych logistickou spolocnost’ou.
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Tabulka €. 6: Ponuka prepravy do pristavu HAMBURG

(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: 40)

HAMBURG

Cas prepravy

Naklady namornej prepravy
Palivovy priplatok
Vyzdvihnutie kontajnera

Exportné colné konanie
Manipula¢ny poplatok dopraveu
Dokumenty

ENS - Deklaracia tovaru

THC - Poplatok za manipulaciu v
terminali

Poplatky pristavu

CY - Poplatky kontajnerového dvora
Poplatky za zoznam lodného nakladu
Rezervacné poplatky

Poplatky za manipulaciu s kontajnerom

Poplatok za plombu na kontajneri
VGM - poplatky za naklad tovaru
SUM

Logisticka
spolo¢nost’
39 dni

$1,305
$388
$500

$30
$50
$70
$35
$150

$90
$30
$25
$30
$50
$15
$12
$2,780

Tabulka €. 7: Ponuka prepravy do pristavu KOPER

(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: 40)

KOPER

Cas prepravy

Naklady namornej prepravy
Palivovy priplatok
Vyzdvihnutie kontajnera
Exportné colné konanie
Manipula¢ny poplatok dopravcu
Dokumenty

ENS - Deklarécia tovaru

THC - Poplatok za manipulaciu v
terminali
Poplatky pristavu

CY - Poplatky kontajnerového dvora
Poplatky za zoznam lodného nakladu

Rezervacné poplatky

Poplatky za manipulaciu s kontajnerom

Poplatok za plombu na kontajneri
VGM - poplatky za naklad tovaru
SUM

Logisticka
spolo¢nost’
41 dni

$1,447
$358
$500
$30
$50
$70
$35
$150

$90
$30
$25
$30
$50
$15
$12
$2,534
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Zakaznik X

41 dni
$1,200
$555
$650

$50
$150
$90
$60
$220

$90
$50
$50
$50
$80
$30
$30
$3,355

Zakaznik Y

40 dni
$1,400
$482
$600
$45
$200
$80
$35
$190

$90
$30
$25
$50
$50
$30
$20
$3,327



Tabul’ka ¢. 8: Ponuka prepravy do pristavu DUBLIN

(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: 40)

DUBLIN Logisticka Zakaznik Z
spolo¢nost’
Cas prepravy 39 dni 39 dni
Néklady namornej prepravy $1,255 $1,600
Palivovy priplatok $388 $500
Vyzdvihnutie kontajnera $500 $630
Exportné colné konanie $30 $50
Manipulaény poplatok dopravcu $50 $180
Dokumenty $70 $70
ENS - Deklaracia tovaru $35 $35
THC - Poplatok za manipulaciu v $150 $160
terminali
Poplatky pristavu $90 $90
CY - Poplatky kontajnerového dvora $30 $30
Poplatky za zoznam lodného nakladu $25 $25
Rezervaéné poplatky $30 $30
Poplatky za manipulaciu s kontajnerom $50 $50
Poplatok za plombu na kontajneri $15 $15
VGM - poplatky za naklad tovaru $12 $12
SUM $2,342 $3,477

Jednotlivé tabulky uvadzaju porovnanie konkrétnych nakladov prepravy spracovanych

na zaklade informécii ziskanych od zakaznikov. Z porovnania vyplyva, ze logisticka

evve

Na prvy pohl'ad sa zda cenova ponuka oboch subjektov takmer totozna. Prvotné naklady
na prepravu su porovnatelné, akondhle sa vSak dostaneme do d’alSiecho bodu prepravy
dodato¢né naklady narastaju a percento prirazky oproti beznym poplatkom je znasobené.
V kone¢nom dodsledku je cenovad ponuka neporovnatel'ne vyhodnejSia oproti ponukdm

inych prepravcov.

Moznost uzavretia kontraktu s touto spolo¢nost'ou by znamenalo vel'ky pokrok v zlepSeni
poskytovanych sluzieb zdkaznikom a predislo by sa mnohym problémom, s ktorymi sa

aktualne spolo¢nost’ Prinx Chengshan Europe, s.r.0. potyka.
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4.1.5 Skladové zasoby

Vedenie skladu vel'mi tzko stvisi svysSie spominanymi alokaciami. Aby bola
spolo¢nost’ naplno vytazena a pripravena pre nadchddzajuce objednavky mala by viest

dostato¢né skladové zasoby.

V stéasnosti sa v materskej spoloénosti v Cine nenachadzaju skladové priestory, ktoré by
spinali mieru potreby skladovania. Prvym z navrhov je preto vybudovanie skladovych
priestorov, ktoré budu urcené prioritne na skladovanie tovaru pre europsky trh. Tovaren
v Cine ma vhodné predpoklady na vybudovanie skladu a tym tak zvysit skladové zasoby

na pozadovanu uroven.

Spolo¢nost’ je kazdodenne informovana o dostupnosti skladovych zasob prostrednictvom
zdiel'aného dokumentu. Skladovy systém umozni koordinovat’ a neustdle kontrolovat’

stav zasob a tym sa vyhnuat’ su¢asnym problémom.

Tabul’ka ¢. 9: Popis ukazky vedenia skladu

(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: 40)

JDE PRODUCTS BRAMND STORAGE _
2010028108 T.00R16LT-14PR 118/114M AT108 TL Austone 84
2020020103 T.50R1BLT-14PR 12211181 AT103 Austone 1
2020028035 7 50R16-14PR 122/118L AT35 Austone 1
2020030103 7 50R16LT-14PR 122/118L FT103 Fortune 2
2020031027 T A0R1ELT-14PR 122118L FT27 Fortune 70
2030018027 7.50R20-14PR 130M128L CST27 Chengshan 171
2030018035 7.50R20-14PR 130/128L C5T35 Chengshan 18
2030028027 7.50R20-14PR 130M128L AT2T Austone 7
2040028027 8.28R16-14PR AT27 Austone 310
2041011108 8.25R16LT-16PR 128/124L CST108 Chengshan 1
2041018027 8.25R1B6LT-16PR CST27 Chengshan 334
2041018035 8.25R16LT-16PR. C5T35 Chengshan 1267
2041028027 8.25R16LT-16PR AT27 Austone 186
2041028035 8.25R16LT-16PR 1281241 AT35 Austone 26
2041031027 8.25R16LT-16PR 1281241 FT27 Fortune 180
2041031035 8.25R16LT-16PR 128/124L FT35 Fortune 149

Aby spolo¢nost’ prediSla stratdm a zvySujucim sa ndkladom, ktoré na prvy pohlad
evokuje vedenie skladovych zasob, je potrebné aby bol zabezpeceny skladovy systém.
Skladovy systém vyriesi problém opakujucich sa chyb v siasnom procese poskytovania

tychto informacii. Skladové informécie musia byt prepojené a kedykol'vek k dispozicii
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obom stranam. Tento systém vyriesi problém rezervacii, ktoré by boli automatizované

a spolo¢nost’ by tak mohla vytazit’ maximum z aktudlnych zasob.

Sklad vo velkej miere ovplyviiuje produkciu, Setri naklady spolo¢nosti a v neposlednom
rade zvySuje spokojnost’ zdkaznikov. Z tychto dévodov by mala spolocnost’ zaviest

spominané zmeny ¢im skor.
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4.1.6 Reklamacie

V sucasnej dobe je percento reklamacii vel'mi malé, avSak tento pocet ma z dovodu
rastucich predajov predpoklad rast. Ztohto doévodu bude stcasny sposob rieSenia

reklamécii nedostacujuci a je preto potrebné zaviest’ zmenu.

Prvym krokom k zlepSeniu reklamacného procesu je formulacia jasnych a pre
zékaznika zrozumiteI'nych reklamacnych podmienok. Pre tento ucel je ziaduce, aby boli
v anglickom jazyku. Tvorba reklamacnych podmienok vychédzala zo zakonnych
podmienok, internych dokumentov spolo¢nosti, rozhovorov so zamestnancami,

reklamacénych podmienok inych spolo¢nosti a z vlastnych skusenosti.
Vypracovany dvojstrankovy navrh sa nachadza v prilohe 1 a prilohe 2.

V tvode dokument Specifikuje, na aky ucel apre koho je vytvoreny. Zakaznik je
upozorneny, Ze zaruka na produkt plati iba v pripade, Ze bol pouzivany spravnym
postupom odporucanym vyrobcom. Za reklamovatel'ny produkt sa povazuje pneumatika,
ktora méa hibku dezénu viac ako 1,6 mm aspdsob vyrieSenia reklamacie je bud’
vystavenim dobropisu na pdvodni sumu za nadkup pneumatiky ato v pripade, zZe
opotrebovanie dezénu je na Urovni menej ako, alebo rovno 2,0 mm. V pripade, ze je
opotrebovanie vysSie, pouziva sa vzorec na vypocet vratenej sumy podla aktualneho

opotrebenia pneumatiky.

Nasleduje zoznam pripadov, pre ktoré nie je produkt mozné reklamovat’ a patri medzi ne

napriklad:
e nespravne pouzivanie produktu,
e poskodenie pri zlom husteni pneumatik,
e poskodenie pocas prevadzky spdsobené stavom vozovky (defekt a in¢)

e pneumatiky starSie ako 5 rokov,

odstranenie sériového Cisla a podobne.

Pre spracovanie reklamacie je potrebné vyplnit’ reklamacny formuldr, ktory je v procese

tvorby. Tento formular je nasledne odoslany zakaznickemu servisu spolo¢nosti Prinx
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Chengshan Europe, ktord si vyhradzuje pravo ziadat' fyzicka kontrolu reklamovaného

tovaru a odmietnutie zarucnej vymeny.

Po schvéleni naroku bude distributorovi vydany dobropis na sumu podla vypoctu
v predoslom kroku. Distribtitor je povinny drzat’ reklamovany tovar na sklade az do
prijatia dobropisu a pocCas tejto doby je mozné poziadat’ o jeho zaslanie na adresu
spolocnosti za ucelom fyzickej kontroly. Ak distributor nebude disponovat’ tymto

reklamovanym tovarom, reklamacia bude zamietnuta.

Graficky navrh zaruénych podmienok vychadza z dizajnového konceptu spolo¢nosti

Prinx Chengshan Europe a nasleduje jeho hlavné znaky, ktorymi st:
e farebné spracovanie,
e minimalisticky dizajn,
e vyuzitie elementov hlavného loga spolocnosti,
e pouzitie hlavného firemného fontu pisma.

V péite dokumentu sa nachadzaji kontaktné udaje spoloc¢nosti, kde moze zédkaznik tovar

reklamovat’.

Pre komplexné rieSenie a urychlenie reklamacného procesu je navrhované prijat’ nového
zamestnanca na poziciu reklamacéného technika, ktory by mohol za reklaméciami priamo

vycestovavat a riesit’ ich v mieste vzniku.
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4.1.7 Marketingova podpora

Vzhl'adom na mladu spolo¢nost’ je marketingova podpora na slabej Girovni a je potrebné

ju upravit. Navrhované su tri zmeny.

Zakladnou podporou pre marketingovi tvorbu samotnych zakaznikov je dizajnova
koncepcia jednotlivych znaciek, podla toho, sktorou pracuji. Odborne sa takyto
dokument nazyva dizajn manual. Ide o komplexny dokument, v ktorom sa uvadzaju
pravidla pre pouzivanie loga znacky v roznych pripadoch, spravneho fontu pisma,

farebného ladenia marketingovych materidlov a podobne.

Ku vSetkym bodom dizajn manudlu st v dokumente vytvorené koreSpondujice vzoroveé
priklady. Pre ukézku je nizSie priloZena Cast’ stranky, ktora pojednava o konstrukcii loga

a moznych spdsoboch pouzitia pozadia.

FORTUNE

Design Manua

Construction

Logo Backgrounds

FORTUNE FORTUNE FORTUNE

Obriazok €. 17: Dizajn manual — logo znacky Fortune
(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: 40)

Priloha €. 3 obsahuje kompletnt stranku s farebnou paletou znacky Fortune.
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POS materialy s sucastou marketingovej podpory kazdej vacsej spolo¢nosti. Napriek
tomu, ze materskd spolocnost ma v sklade takéto materidly k dispozicii, europski
zékaznici k nim nemali pristup ato hlavne z ddvodu neexistencie marketingového

oddelenia.
Navrhovany systém ziskavania POS materialov:
Kazdych vyfakturovanych 100 USD = 1 Score

Toto skore mozu nésledne zakaznici premenit’ na produkty z katalogu POS materialov
(zobrazeny v prilohe €. 4). Vybrané materialy im budi nasledne bezplatne zaslané spolu

s nasledujiicou objednavkou tovaru (pneumatik).

Pre ucely colnej deklarécie v krajine dorucenia je potrebné uviest’ na faktire aj hodnotu
a podet tychto materialov. Standardne sa pouziva miniméalna mozna hodnota a teda 0,01

USD (jeden cent).

Obrazok €. 18: Tricko s logom znacky Austone

(Zdroj: 35)
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Poslednou navrhovanou zmenou je zavedenie marketingového bonusu. Konkrétnym
navrhom je zavedenie 1,5% dodatocnej, bonusovej ,,zlavy* z objemu predaja za jeden
kalendarny rok. Téato suma by bola vyuzitel'na vyhradne na marketingovi podporu

predavanej znacky.

V obdobi januar — marec roka nadchadzajuceho tomu roku, v ktorom narok na
marketingovy bonus vznikol, by zdkaznici posielali ,,dokazy“ o vyuziti financii na
propagéciu konkrétnej znacky, ktord odoberaji. Formulacia podmienok je uvedena

nizsie.
Original (anglicka verzia):

., Marketing reserve 1.5% of the tyre purchases is reserved for the advertising support.
The money can be spent on the customer’s corporate advertising materials or
alternatively, the money can be reimbursed on receipt of proof of expenditure, brand
awareness examples and supporting invoice issued by a third party. Only fully paid
invoices qualify for the base the marketing reserve is calculated from. The price level that

will be used for the calculation of the 1.5% marketing reserve is FOB *.
Preklad do slovenského jazyka:

. 1,5% marketingovy bonus z nakupu pneumatik je vyhradeny pre reklamnu podporu.
Tieto prostriedky mozu byt pouzité na firemné reklamné materialy zdkaznika, pripadne
mozu byt pouzité na zaklade dokazu o vydaji na produkty zvysujiuce povedomie o znacky
a faktury od tretej strany. Iba plne zaplatené faktury sa pocitaju do zakladu
marketingového bonusu, z ktorého je vypocitavany. Cenova urovern pre vypocet hodnoty

marketingového bonusu je FOB “.

Priebeh riadenia procesu spracovania zdkazky so zapracovanymi zmenami je vytvoreny

pomocou programu ARIS Express a nachadza sa na nasledujucej stranke.
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Logistick spoloénost

2
Zdkaznik

Zaslanie objednavky

i)

Obrazok ¢. 19: Sticasny priebeh procesu

(Zdroj: Vlastné spracovanie podl'a vysledkov analyzy a navrhovej Casti)
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4.2 Podmienky realizacie

Zavedenie metody mystery shopping si bude vyzadovat’ schvalenie vedenim spolo¢nosti
a zakupenie domény pre anonymnu emailovi komunikaciu. ZvySnymi zdrojmi — l'ud’'mi
a informacnym systémom Excel (pre spracovanie ziskanych odpovedi) spolo¢nost’ uz

disponuje. Suma za registraciu potrebnej sluzby je 14,95 EUR na jeden rok (41).

Webglobe (V) 02-58101062 (P PRIHLASENIE RN

Yegon PRODUKTY  SPOLUPRACA PODPORA OWY BLOG KONTAKT

- A A v

) Doména austriatyretrader.at je volha!

O chvilu to tak byt nemusi, dlho nevahajte.

austriatyretrader.at 14,95 € PRIDAT

Obriazok €. 20: Cenova ponuka domény
(Zdroj: 41)
Zmena procesu spracovania objednavky vyzaduje povolenie vykonat' takiito zmenu
materskou spolo¢nostou. Kedze spolocnost ma medzi vlastnymi zamestnancami

softvérového developera, bude musiet’ tuto tlohu prebrat’ a dany systém vytvorit’.

Alokécia vyroby a skladové zasoby nie si v dosahu dcérskej spoloc¢nosti a ich realizacia
predpokladéd znac¢né investicie na strane materskej spolocnosti. Maju vsak plna podporu

vedenia a do materskej spolo¢nosti boli odovzdané na posudenie.

Logistika uvazuje vyber trvalého eurdpskeho partnera v oblasti logistiky. Diplomova
praca obsahuje konkrétne ponuky od zvoleného prepravcu aich zavedenie zavisi na
rozhodnuti vedenia spolo¢nosti, rovnako ako na dokomunikovani a schvaleni nového

procesu zakaznikmi.

Zrychlenie reklamaéného procesu predpoklada prijatie reklamac¢ného technika
zavedenie navrhovanych reklamacnych podmienok uvedenych v prilohach €. 1 a¢. 2,

ktoré potrebuju prejst’ jazykovou korekttrou.

V pripade predpokladané¢ho mesa¢ného ndkladu na nového zamestnanca vo vyske 1.500

EUR a jazykovej korektary v hodnote 27,80 EUR (42) st ndklady na tuto polozku na

76



urovni 18.027,80 EUR roc¢ne (zahrnuty jednorazovy poplatok za jazykova korektaru).

Vzhl'adom na vysku nakladov je potrebné schvalenie najvyssim vedenim spolo¢nosti.

Z navrhovanych oblasti marketingovej podpory uz vo vSetkych troch pripadoch doslo
na zaklade navrhov tejto diplomovej prace v priebehu roka 2018 k ich realizécii. Nie je

preto potrebné uvazovat’ jej podmienky.
4.3 Prinosy navrhovanych zmien
Zaverecnou Castou navrhovej kapitoly st prinosy navrhovanych zmien.

4.3.1 Finan¢né prinosy

S ohl'adom na obchodné tajomstvo nie je mozné uvadzat’ konkrétne Cisla financnych
prinosov. Ako bolo vyssie uvedené, niektoré zmeny uz boli v priebehu roka 2018
realizované a mézeme teda aspon percentudlne porovnat’ prvé Styri mesiace rokov 2018

a 2019, kde je zobrazeny narast predaja:

Narast objemu predaja v roku 2018 v porovnani s rokom

2017
50.00%
45.00%
o
@ 40.00%
T 35.00%
> 30.00%
o 25.00%
2 20.00%
@ 15.00%
K 10.00%
5.00%
0.00% . " -
Januar Februar Marec April
W Narast 28.46% 20.13% 46.87% 18.76%
Mesiac

Graf ¢. 2: Narast objemu predaja v roku v porovnani s rokom 2017

(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: 40)

Na grafe mozeme vidiet znatelné zvySenie objemu predaja. Popri celkovom

ekonomickom raste v sektore a dalSich faktorov je mozné predpokladat, ze aj
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implementovanie navrhovanych zmien bolo z Casti zodpovedné za tento narast. Je

predpoklad, Ze tento rast bude postupovat’ aj nad’alej, po zavedeni zvy$nych navrhov.

4.3.2 Nefinan¢né prinosy

Vsetky diel¢ie Casti navrhovanych zmien sa orientuju na tvorbu pridanej hodnoty pre
zéakaznika a jeho spokojnost’. Z tohto dovodu znamenaju zvysené naklady pre spolocnost’,
ktoré st ale v zna¢nej miere kompenzované narastom objemu predaja Specifikovanom

v bode 4.3.1.

Mystery shopping prinasa zrychlenie procesu tvorby cien, ¢o smeruje k rychlejSiemu

odbaveniu zdkaznika a tak k jeho spokojnosti.

Objednavkovy proces ma za ciel’ zrusenie duplicitného spracovania objednavky a teda
zvySenie celkovych alokécii ateda splneniu poziadaviek zdkaznika z ohladu

objednaného mnozstva.

Alokacny, logisticky a skladovaci proces spolo¢ne zjednodusuju a urychl'uju prepravu

smerom k zakaznikovi a zaroven znizuji naklady na tieto aktivity.

Reklamacie su ¢asto problémovym faktorom, kedy jedna strana tvrdi opak toho, ¢o druha
ato sposobuje prietahy azl¢ vztahy zainteresovanych subjektov. Profesionalna
formulacia zadru¢nych podmienok a dedikovany reklamacny technik prispeju zlepSeniu

tejto Casti procesu.

Marketingova podpora je vel'mi dolezitd a prave preto sa spolocnost’ rozhodla zacat
s implementéciou tychto zmien uz pocas toho, ako tato diplomova praca vznikala. Spitna

vizba zakaznikov je vel'mi pozitivna a dané procesy vel'mi ocenuju.

Vsetky vySSie spominané zmeny prebichajii kvoli hlavnému ciel'u diplomovej prace
a tym je zakaznik. Vzhl'adom na ich charakter je naro¢né konkrétne merat’ ich tspesnost’,
avSak uz spominany citelny narast predaja moze naznacit spravne smerovanie

spolocnosti aj za cenu zvySenych nakladov.
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ZAVER

Ciel'om diplomovej prace bolo analyzovat’ suCasny priebeh procesu spracovania zdkazky
a navrhnut’ optimalne zmeny smerujuce k tvorbe pridanej hodnoty pre zakaznika v kazdej
Casti tohto procesu. Diplomova praca bola spracovdvana v spolo¢nosti Prinx Chengshan
Europe, s.r.o., ktora sidli v Puchove na Slovensku a je dcérskou spolo¢nost’ou ¢inskeho

vyrobcu pneumatik.

Charakter dcérskej spolocnosti je Cisto obchodny a jej zameranie je z vel'kej Casti na
predaj a naslednu zakaznicku podporu, o robi z procesu riadenia zakazky elementarnu
cast’ fungovania spolo¢nosti. Ked’ze sa jednd o mladu spolo¢nost’ s mladymi procesmi,
existuje velky priestor na ich zlepSovanie a prave to bolo dosiahnuté v tejto diplomove;j

praci.

V prvej Casti diplomovej prace boli uvedené teoretické vychodiska prace so zameranim
na tvod do problematiky a menené casti procesu — konkrétne strategicka analyza
spolo¢nosti, proces, medzindrodny obchodu, logistickd (INCOTERMS), IS,

marketingova podpora a zakaznicky servis.

Druh4, analyticka cast' diplomovej prace obsahovala zhrnutie informacii o si¢asnom
stave spoloCnosti a strategické analyzy interné aj externé. Rovnako bol jej sucast'ou
kvalitativny vyskum. Ciel'om tejto Casti bolo identifikovat’ mozné problematické casti

procesu potrebné pre vypracovanie nasledujice;j Casti.

V poslednej Casti boli navrhnuté vlastné rieSenia danej problematiky. Kazda cast
menené¢ho procesu presla pravou a boli navrhnuté zmeny pre sucasny stav rozposielania
cenovych ponuk, objednavkovy proces, logisticku Cast’, rovnako tak pre reklamacné
konania a marketingovll podporu zakaznikov. Pre vSetky névrhy boli d’alej zhodnotené
podmienky ich realizacie asucCasne ich finanéné inefinanéné prinosy. Niektoré
z navrhovanych zmien uz boli zavedené a bolo preto mozné porovnat’ aj ich konkrétne

rinosy, ktoré su z ¢asti meratel’né rastom trzieb.
Y,
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Ciel’ diplomovej prace — navrh priebehu zakazky s tvorbou pridanej hodnoty kazdej
¢innosti  k splneniu poziadaviek zakaznika k jeho spokojnosti bol nasledovanim
Ciastkovych ciel'ov splneny a tato praca vytvara zaklad pre d’alSie zmeny a inovacie tohto
procesu v spolo¢nosti. S vyuzitim danych navrhov méze podnik dosiahnut’ ako lepSie
vysledky a spokojnost’ zdkaznikov, tak aj Standardizaciu vlastného fungovania a d’alSie
zlepSenie uz tak profesiondlneho a zakaznikmi ocenovaného procesu spracovania

zékazky.
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BPM Business Process Management
B2B  Business to Business
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FOB Free On Board
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POS Point-of-Sale
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Priloha €. 1: Strana 1 novych zaruénych podmienok

(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: 40)
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[N WARRANTY TERMS & CONDITIONS

Terms and Conditions for the Prinx Chengshan brands.

B ELIGIBILITY

This warranty applies to the original purchaser of any new tyre manufactured by Prinx Chengshan
(Shandong) Tyre Company Ltd. Eligible tyres shall be used on the vehicle on which they were originally
installed according to the vehicle manufacturer’s or Prinx Chengshan’s recommendation.

[N WHAT IS UNDER WARRANTY

Should any tyre covered by this warranty become unusable due to a workmanship or material related
condition during its useable original tread life (more than 1.6mm remaining tread), Prinx Chengshan
will raise a credit note on the following conditions:

Treadwear £ 2mm

A credit note will be raised in the amount of the original purchase price of the new tyre. The cost of
mounting, balancing and any other charges in connection with the replacement of the tyre are expected
to be paid by the purchaser.

Treadwear > 2mm
The amount of the credit note will be determined by multiplying the pre-determined adjustment price for
the tyre (excluding taxes and freight) by the percentage of original tread depth remaining on the tyre.

RT C: Amount of Credit
C= xP RT: Remaining Tread
oT OT: Original Tread
P: Price at the time of Purchase

[N WHAT IS NOT COVERED

This limited warranty does not apply to tyres that are serviced under the following conditions:

- Wilful abuse / collision / fire.

- With less than 1.6 mm remaining tread depth.

- Continued use while under/overinflated.

- Road hazards including without limitation, puncture, cut, impact break, stone drill, bruise,
bulge, collision.

- Premature or irregular wear due to vehicle mechanical conditions.

- Conditions resulting from without limitation, improper mounting/demounting, under inflation,
improper tyre size, improper repair, defect in the vehicle.

- Ozone or weather cracking on tyres over five years old from the date of manufacture.

- Ride disturbance complaints after 1.6 mm treadwear.

- With DOT number cut-out or buffed-off.

- Racing and/or misapplication.

- Loss of time or use, inconvenience or any incidental or consequential damage.

- Repaired tyre.

- Tyres older than five years from the manufacturing date.

PRINX CHENGSHAN EUROPE LIMITED, Dvory 1951/26, 02001 Puchov, Slovak Republic
Tel.: +421-42-24 02 833, Fax: +421-42-24 02 835, Email: cs@prinxeurope eu



Priloha €. 2: Strana 2 novych zaruénych podmienok

(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: 40)
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s CLAIM ADJUSTMENT PROCEDURE

For all claims dedicated to adjustment, a claim form must be filled out. Completed claim form shall be sent
via email to the Prinx Chengshan customer service department. Prinx Chengshan reserves the right to
demand physical inspection of the tyres on which an adjustment is claimed.

If the tyre is not entitled to an adjustment, Prinx Chengshan will advise the distributor, explain the reason
for the failure and advise him of preventive maintenance.

1. If the examination shows that the tyre is adjustable under the terms of this warranty:

- Be sure the tyre returned by the customer bears name, size, load and speed index and DOT number.
- Put the calliper into each groove along the centre rib. Measure three times at equidistance to get
the average tread depth in millimetre.

2. Fill out each claim form with the following information for each tyre being adjusted:

- Date of Claim

- Brand Name

- Purchaser’s company name, Country and phone number
- Size, Load Index, Speed Index, Pattern

- DOT number, Item code (JDE / SAP)

- Remaining Tread Depth

- The Nature of the Defect

- Invoice and Container numbers

The form must be accurately completed and signed by the authorized distributor of Prinx Chengshan.
An incomplete form will not be accepted.

3. For photo inspection:

Enclose clear photos with DOT number, clear photos with defective parts, clear photos with
remaining tread depth in the claim form.

s WHEN A CLAIM IS RECEIVED, PRINX CHENGSHAN WILL ...

Review the claim and either issue a credit note or request the tyres to be shipped to Prinx Chengshan
company for physical inspection. If we decide that a physical inspection is necessary, we will send you
a written request to ship the tyres to a designated location, or we travel to your premises for physical
inspection. If tyres are requested to be shipped for inspection, the transportation costs will be covered
by Prinx Chengshan.

Tyres must be held by you for a necessary period of time or until credit note has been received whichever is

later. If tyres are requested to be shipped for inspection during this period and are not available, claim will be
disallowed and adjustment credit note will not be issued.

PRINX CHENGSHAN EUROPE LIMITED, Dvery 1951/26, 02001 Puchov, Slovak Republic
Tel.: +421-42-24 02 833, Fax: +421-42-24 02 835, Email: cs@prinxeurope.eu
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(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: 40)

FORTUNE

Priloha €. 3: Dizajn manual - paleta farieb znacky Fortune

CORPORATE
COLORSYSTEM

THE PRIMARY COLOR SYSTEM AND COLOR CODES.

Colour plays an essential role in
FORTUME's corporote identity program.
The colours below are recommendations
for various medio. A palette of primary
colours has been developed to comprise
of the “One Voice” colour scheme.
Consistent use of these colours wil

contribute to a cohesive and harmonious
look of the FORTUME's brand identity
across all relevant media. Please check
with your designer and printing device
when using the corporote colours

to make sure that they cre abaays
consistent

PRIMARY COLOR 2

PRIMARY COLOR 1

PRIMARY COLOR 2

COLOR CODES COLOR CODES

CMYK 90 1000 CMYK 100 80 30 20
Pantone © Process BlusC Pantone © Pantone 540 C
RGB 0160228 RGE 18464 109

Web #00a0e3 Web #124060

III



Priloha ¢. 4: POS katalég znacky Austone

(Zdroj: 36)
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Priloha €. 5: Strana 1 cenovej ponuky prepravy

(Zdroj: Vlastna emailova komunikacia)

Cenova ponuka / Quotation

Cenova ponuka ¢islo: CLN9999999 - Seafreight
Quotation number

Zakaznik: Dodavatel’
Customer: PRINX CHENGSHAN EUROPE, S.R.O. Supplier: LOGISTICS COMPANY
Dvory 1951/26,
020 01 Puchov, Slovakia, EU
Tel: +421-42-2402833,
Email: info@prinxeurope.eu

Ponuka platna do: 30.06.2019
Quotation valid untill

Cenové ponuka / Quotation:

Type of container 40 HQ
Incoterm 2010 CFR POD
POL Qingdao
POD Ako je uvedené nizsie
Poplatky

Vyzdvihnutie kontajnera 500 USD

Exportné colné konanie 30 USD/Entry

Manipulaény poplatok dopravecu 50 USD

Dokumenty 70 USD/BL

ENS - Deklaracia tovaru 35 USD/BL

THC - Poplatok za manipulaciu 150 USD

v termindli

Poplatky pristavu 90 USD

CY - Poplatky kontajnerového dvora 30 USD

Poplatky za zoznam lodného 25 USD

nakladu

Rezervainé poplatky 30 USD

Poplatky za manipulaciu s kontajnerom |50 USD

Poplatok za plombu na kontajneri 15 USD/container

VGM - poplatky za naklad tovaru 12 USD




Priloha €. 6: Strana 2 cenovej ponuky prepravy

(Zdroj: Vlastna emailova komunikacia)

POD Namorna preprava Palivovy priplatok €as prepravy -
{USD) {UsSD) 2z pristavu do pristavu
Hamburg 1305 388 39
Algericas 1027 358 39
Bar 2827 358 48
Burgas 1427 358 45
Civitavecchia 1277 358 43
Constanta 1597 358 44
Cork 1355 388 41
Dublin 1255 388 39
Durres 2627 358 51
Felixtowe 1505 388 39
Fos Sur Mer 1277 358 38
Gdynia 1280 388 48
Grangemouth 1355 388 49
Klaipeda 1855 388 55
Koper 1477 358 41
Le Havre 1255 388 36
Limassol 1527 358 35
Lishon 1777 358 52
Livorno 1377 358 41
Marin 1127 358 46
Naples 1577 358 44
Odessa 1627 358 42
Piraeus 1877 358 28
Riga 1655 388 46
Southampton 1405 388 33
Thessaloniki 1477 358 34
Trieste 1627 358 33
Valencia 1527 358 32

Cenova ponuka zahfiia: vietky vy3sie uvedené poplatky (vyzdvihnutie kontajnera, vyvozné

colné konanie, poplatky v pristave), naklady namornej prepravy az po pristav uréenia,

priplatky za ndmornu prepravu.

Cenova ponuka nezahfiia: poistenie prepavy, poplatky v ciefovom pristave (dovozné colné konanie,
doruéenie do cielove] destinacie), poplatky za vratenie kontajnera, poplatky za stojné kontajnera.

Platobné a obchodné podmienky
General Sales Conditions

e Platobné podmienky pre fakturaciu uvedenych sluZieb su nasledovné: faktura s 14 diiovou lehotou
splatnosti
Payment terms for invoicing of the abovementioned services are invoice payable within 14 days

o Vietky ceny su kalkulované v USD bez DPH Alf
prices are in EUR currency and without VAT

VI
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