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ABSTRAKT

SAJAN, Tomas: Financné hodnotenie obchodnych partnerov. — Ekonomické univerzita v
Bratislave. Obchodna fakulta; Katedra marketingu — doc. Ing. Milan Oresky, PhD. —
Bratislava: OF, 2024. 67 s.

Cielom diplomovej prace je zaoberat' sa novymi trendami v oblasti budovania
vztahov so zakaznikmi S dorazom na aspekty finanéného hodnotenia obchodnych partnerov
a to na zaklade poznania procesov vo vybranej spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. a
moznosti na aplikaciu modernych nastrojov. V zavere¢nej praci navrhneme aj odportcania
s cielom skvalitnenia pdsobenia firmy na trhu. Zavere¢na praca obsahuje 8 tabuliek a 11
obrazkov. V prvej kapitole sme si charakterizovali pojmy ako biznis marketing, business to
business marketing, dodavatelia, zakaznici, obchodné vztahy so zakaznikmi a aspekty
financného hodnotenia. Druha kapitola sa zaoberala urceniu hlavného ciela a taktiez aj
parcialnych ciel'ov. Tretiu kapitolu sme venovali metodam skumania, kde sme si uviedli
metody pouzité v zaverecnej praci. V Stvrtej kapitole sme si charakterizovali spolo¢nost’ JAF
HOLZ Slovakia, s. r. 0. a finan¢ne hodnotili obchodnych partnerov. V poslednej kapitole
sme navrhli odportic¢ania, ako zlepSovat’ dlhodobé vztahy s obchodnymi partnermi a zvysit’

povedomie o spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0.
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ABSTRACT

SAJAN, Tomas: Financial evaluation of business partners. — University of Economics in
Bratislava. The Faculty of Commerce; Department of Marketing — doc. Ing. Milan Oresky,
PhD. — Bratislava: OF, 2024, 67 p.

The aim of the diploma thesis is to explore new trends in customer relationship
management with a focus on aspects of financial evaluation of business partners based on
an understanding of processes within the selected company, JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0.,
and the potential for the application of modern tools. Additionally, recommendations will be
proposed to enhance the company's market presence. The final thesis comprises 8 tables and
11 images. The first chapter characterizes concepts such as business marketing, business-to-
business marketing, suppliers, customers, customer relationship management, and financial
evaluation aspects. The second chapter deals with defining the main objective as well as
partial objectives. The third chapter is dedicated to research methods, outlining the methods
utilized in the final thesis. In the fourth chapter, JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. is characterized,
and business partners are financially evaluated. The last chapter proposes recommendations
for improving long-term relationships with business partners and increasing awareness of
JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0.
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UVvOD
V stcasnosti, kedy garancia a spolahlivost’ uz nie je zarufenou istotou, je Coraz
naroc¢nejsie udrzat’ perfektny chod spolo¢nosti, funkcie a vztahy so zdkaznikmi. Dokonalé

zaklady spolo¢nosti moézu byt istotne I'ahko ovplyvnené najmid trhovou nestdlost'ou,

dne$nou inflaciou, celosvetovou pandémiou ¢i trendom novych tendencii.

Vybrani tému diplomovej prace sme si zvolili najmd preto, aby sme vybranej
spolo¢nosti dopomohli k zvyseniu povedomia na trhu a zlepSeniu vztahov s dodavatel'mi a
so zakaznikmi, ked’ze prave zékaznici st jedny z najdolezitejSich subjektov, bez ktorych by
samotny predajny proces nemohol fungovat. Myslime si, Ze je ve'mi dolezité poznat’ svojich

zakaznikov, udrziavat’ dlhodobé vztahy a tym aj dopomdct’ spolo¢nosti k idealnemu chodu.

Diplomova praca pozostava vo vSeobecnosti z piatich kapitol a niekolkych
podkapitol. V prvej, teoretickej Casti diplomovej prace sa budeme snazit’ dosledne podat’
stCasny stav rieSenej problematiky doma iV zahrani¢i. Objasnit’ pojmy ako biznis
marketing, business to business marketing, dodavatel’ ¢i zakaznik a aspekty financného
hodnotenia. VSeobecne opisat’ obchodné vztahy so zakaznikmi a definovat’ proces predaja

zakaznikovi.

V druhej Casti prace sme si primarne stanovili hlavny ciel’ diplomovej prace, tak ako
aj niekol’ko parcidlnych cielov. Hlavnym cielom diplomovej prace je zaoberat sa
vyznamom a novymi trendami v oblasti budovania vztahov so zdkaznikmi s doérazom na
aspekty finanéného hodnotenia obchodnych partnerov a to na zaklade poznania procesov vo
vybranej spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, S. r. 0. a moznosti na aplikdciu modernych
nastrojov a postupov vo finanénom hodnoteni firiem. TaktieZ navrhneme odporucania s
cielom skvalitnenia posobenia firmy na trhu. Vysledky mézu napomoct’ najmi v budovani
vztahov so zdkaznikmi ako vychodisko k budicej spolupraci. Prakticki cast’ sme
analyzovali vd’aka vopred stanovenym metdédam, na zaklade analyzy, dedukcie a taktieZ aj

na zaklade terénneho vyskumu a expertnych nazorov.

V tretej Casti upriamujeme pozornost k analyze metodiky prace, v ktorej sme

predovsetkym urcili a pomenovali zdkladné metody, vyuzité v tejto praci.



V §tvrtej, teda praktickej Casti prace sa snazime podrobne charakterizovat’ vybrana
spolo¢nost’ s ndzvom JAF HOLZ Slovakia, s.r.o., priblizit' jej niekolkoro¢nu historiu
a objasnit’ marketingovy mix spolo¢nosti. Nasledne sa usilujeme 0 poukazanie obchodnych
vztahov S najvacsimi dodavatel'mi a kI'aCovymi zédkaznikmi, ktoré spolo¢nost’ JAF HOLZ
Slovakia, s.r.o. ma. V zavere praktickej Casti poukazujeme aj na niekolko vylepSeni a
odportic¢ani, ktoré by mohli dopoméct k novym metdédam finanéného hodnotenia
obchodnych partnerov, ako aj povysit’ povedomie spolo¢nosti JAFHOLZ Slovakia, s.r.0. na
trhu.



1 SUCASNY STAV RIESENEJ PROBLEMATIKY DOMA 1V
ZAHRANICI

1.1 Biznis marketing

Biznis marketing je marketing tovarov a sluzieb zakaznikom, aby ich nasledne
vyuzili pri vlastnej vyrobe tovarov a sluzieb. Marketing o tovar, s ktorym sa obchoduje a
spotrebny tovar maju spolo¢né dva atribtty: nakup je zvycCajnym vysledkom procesu a

vysledok vyplyva z niektorych rozhodovacich ¢innosti (Mattsson, 2014).

Rozdiely medzi priemyselnym a spotrebitel'skym trhom zahfiiaji nasledovné

dovody:

Odvodeny dopyt

Charakteristickym znakom trhu s priemyselnym tovarom je, Zze jeho dopyt je
odvodeny od dopytu po tovaroch a sluzbach konecného spotrebitel'a. To znamen4, ze priamy
dopyt po viacsine priemyselnych tovarov je dost’ neelasticky. Organizécie teda nakupuji
produkty, aby uspokojili potreby svojich zakaznikov. Impulzny nékup je nezvycajny, zatial
¢o proces vyberu cCasto riadia objektivne kritérid, ako je splnenie vyrobnych potrieb a

harmonogramov s produktom s miniméalnymi nakladmi.

Viaceré vplyvy
Do procesu rozhodovania o nakupe je zapojenych viac ako jeden a Casto aj mnoho
jednotlivcov. Ako opisuje Wind: ,,ndkupni manazéri len zriedka robia nakupné rozhodnutie

nezavisle od vplyvu ostatnych v organizacii (Wind, 2010).

Dlhé nakupné cykly

V dosledku casto vysokého objemu nakladov, poctu zucastnenych jednotlivcov a
technickej povahy posudzovanych produktov moéze proces nakupu trvat dlho. Tento
predizeny nakupny proces, ktory v niektorych pripadoch trva mesiace alebo roky, stazuje

urcenie priameho vztahu medzi marketingovym usilim a ¢innost'ou zakaznika.

Heterogenita zakaznika
Pocet a heterogenita zdkaznikov na priemyselnych trhoch vedie k zvlaStnym
problémom. Firmy preto ¢asto reaguji rozne na marketingové aktivity, maju rozli¢né

poziadavky na nakup z hl'adiska potrieb, sluZieb, poziadaviek na dodadvku a podobne.
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Decentralizacia organizacie nakupu

Produkty na priemyselnych trhoch ¢asto pradia cez kanaly, ktoré sa t'azko meraju.
Hnacou silou sofistikovanosti metdd spotrebitel'skej marketingovej analyzy je najmi
dostupnost’ sluzieb, ktoré pravidelne a Casto zhromazd’uju podrobné informécie, tdaje o
predaji kategorii produktov a informacie o maloobchodnych cenach, akcidch a zmene
znacky. Kvoli dolezitosti priameho predaja a nezavislosti priemyselnych distribitorov su

takéto tdaje na priemyselnom trhu dostupné len zriedka.

Premenliva, fragmentovana Struktira trhu

Priemyselné trhy s malym po¢tom kupujucich a predévajucich st Struktirované inak
ako spotrebitel'ské trhy. Statistické metody sa neuplatiiuju, ak trh obsahuje iba troch alebo
Styroch zékaznikov a robi sa kompletna Statistika aktivity zakaznikov. Na takychto trhoch
su vztahy medzi kupujicimi a predavajicimi ¢asto dlhodobé a zalozené na vzidjomnom
reSpekte a relativnej sile obchodovania. Vedie to k dohodam o nékupe, ktoré sa vyrazne lisia
od podmienok na spotrebitel'skom trhu. Vo vSeobecnosti je na priemyselnych trhoch
dostupnych menej tidajov s mens$im poctom a t'azSie meratel'nych transakcii. Pre relevantné
udaje pre rozhodovanie musia zahfiiat’ merania sily a dlhodobych vzt'ahov medzi kupujiucim

a predavajucim (Corey, 2011).

Business-to-business marketing B2B — (podnik-podnik)

B2B marketing alebo marketing medzi podnikmi, zahfna predaj produktov alebo
sluZieb jednej spolo€nosti inej spolo¢nosti. B2B marketing sa zameriava na potreby, zaujmy
a vyzvy jednotlivcov, ktori nakupuji v mene svojej organizacie alebo pre fiu, ¢im sa
organizicia stava zakaznikom. Takito zadkaznici hl'adaju dlhodobé rieSenia, ¢o vedie k

dlh§iemu predajnému cyklu, dlh§im zmluvam a dlh§im vzt'ahom so spolo¢nostami.

Trh medzi podnikmi (B2B) predstavuje obrovsku prilezitost, pricom vicSina
spoloc¢nosti predava iba inym spoloCnostiam a tieto predaje vyrazne prevysSuju predaj
spotrebitelom. Mdzeme pozorovat, Ze pri predaji od viacerych spolo¢nosti zdkaznikom je
mnoZzstvo a pocet transakcii relativne vysoké, ¢o na spotrebitel'skom trhu neplati. B2B
marketing ma mnoho mien. Niektori uprednostiiuji koncepciu marketingu priemyselného

odvetvia alebo organizacie.
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Ale ¢o je najdodlezitejSie, ak uvazujeme o trhu ako o mieste vymeny medzi
kupujucimi a predavajiucimi, tak na B2B trhu st obe strany organizécie. Formalne mozeme
B2B marketing opisat’ ako ,,vytvaranie a riadenie vzajomne prospesnych a obohacujucich

vztahov medzi doddvatelmi a zakaznikmi z rady firiem* (Morris, Pitt, Honeycutt, 2011).

Na trhu B2B moézeme pozorovat niekolko charakteristik, ktoré su v ostrom

kontraste so spotrebitel'skym trhom:

e Pocet vel’kych zakaznikov je maly - obchodnici na B2B trhoch sa zvycajne
zaoberaju mensim poctom zakaznikov, ale ovel'a viac ako na spotrebitel'skych
trhoch;

e Uzky vzt'ah medzi dodavatePmi a zdkaznikmi - zakaznicka podstata je
relativne mald, vyznam a vplyv velkych zdkaznikov je vel’ky a dodavatelia by
mali svoje ponuky prispésobovat’ potrebam jednotlivych zdkaznikov;

e Odbornejsi pristup k nakupu - produkty B2B zviac¢sa nakupuji kvalifikovani
nakupcovia, ktori sa riadia principmi, obmedzeniami a poziadavkami svojich
spolo¢nosti. Mnohé z nadkupnych nastrojov pouzivanych v B2B vztahoch sa na
spotrebitel’skom trhu nevyskytujti (napr. obchodné navrhy, kiipne zmluvy...);

¢ Viacero nakupnych vplyvov - o kipe v B2B rozhoduje zvicsa niekol’ko l'udi,
kedy zalezi na vyzname nakupnej polozky a z akych ¢lenov sa sklada nakupna

komisia (Kotler, Keller, 2012).

B2B trhy sa ¢asto vyznacuju koncentrovanejSim dopytom ako spotrebitel'ské trhy.
Koncentracia dopytu sa vSak na jednotlivych trhoch lisi a je dolezit¢ mat’ nejaky sposob
porovnavania trhov, aby sme pochopili, nakolko su koncentrované. Meradlom je pomer
koncentracie. Tento pomer odraza trhovy podiel niekol’kych najvacésich spolo¢nosti na trhu

— znamych ako ,,oligopoly*. Zvy€ajne sa sklada z 3 alebo 4 najlepSich spolo¢nosti.

Pre biznis obchodnikov je ¢asto najdodlezitejsi pohl'ad odvetvovych dodavatel'ov a
vplyv Struktary odvetvia na predajné a marketingové stratégie. Zatial' o ekondmovia sa
zvy€ajne najviac zaujimaju o monopolnt silu spolo¢nosti nad zakaznikmi, obchodnici sa
zvyc€ajne viac zaujimaji o monopsénnu silu nad dodavatel'mi kvoli koncentracii kuipne;j

sily (Brennan, Canning, McDowell, 2011).
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1.2 Dodavatelia

Dodévatel’ je osoba (fyzicka alebo pravnicka osoba), ktora dodava produkt alebo
sluzbu zakaznikovi. Dodavatel’ vystavuje odberatel'ovi faktiru alebo pokladni¢ny blok.
Vyber dodavatel'a ma okamzity a dlhodoby vplyv na schopnost’ spolo¢nosti reagovat’ na
potreby zakaznika (odberatela alebo koncového uzivatela). Cim je vyber §irsi, tym je
komplexnejsi z hl'adiska moznosti vyberu zdkaznikov zo zahrani¢nych trhov alebo pre
zahrani¢né distribu¢né tcely. Vyznam vyberu dodavatela spociva v neuspokojeni potrieb
naslednych zékaznikov (podniky), pripadne konecnych uzivatel'ov (vyrobné spolocnosti) z
dévodu oneskorenia dodavky dohodnutého zmluvnym dodavatel'om. Vzniknutt situéciu je
mozné eliminovat’ iba udrziavanim vysokych zasob, ¢o vSak so sebou prindsa dodato¢né
vysoké naklady. Spokojnost’ zakaznikov priamo zavisi od dodavatel'ov, preto je nevyhnutné
zamerat’ svoju kompetenciu na vyber tychto dodavatel'ov. Vybrany dodavatel’ by mal byt
ten s najlep$ou kombinéciou kvality a ceny, ktory spiiia predpoklady a poziadavky, ktoré st

zakladom dobrého obstaravania.

Pre spravny vyber najvhodnejSicho dodavatela je potrebné zozbierat urcité
informécie o tomto potencidlnom partnerovi. Praca v teréne moze byt zdkladnym zdrojom
informécii. Zvycajne ide o dotazniky, telefonicky prieskum, analyzu vysledkov vyskumu
alebo analyzy a v pripade nakupu produktu urc¢eného na predaj aj samotny prieskum u

koncového uzivatel'a. (Synek, 2013).

Vyber dodavatel’a

Pri rozhodovani sa berti do uvahy rozne kritéria. Zbieranie udajov o dodavatel'och
ako spolo¢nostiach, ich reputécii, vedeni spolo¢nosti, ekonomickych a technickych
podmienkach a kapacitnych mozZnostiach. Délezity je aj prieskum moZnych nékupov
vyrobkov a ich vlastnosti. Je potrebné dbat’ na kvalitu, spol'ahlivost’, ich pomer k cene,
zmluvné podmienky (dodanie, platba), doplnkové sluzby a logistické podmienky. VSetky

tieto udaje, buduce vyberové kritéria, su rozdelené do troch skupin.
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Kritéria tykajuce sa vyberu dodavatel’a:

e Produkty a suvisiace sluzby: schopnost dodat’ produkty v pozadovanom
mnozstve a kvalite, spol'ahlivost’” produktu, trovne sluzieb, technicka pomoc,
poradenstvo, balenie produktu, zaruka a spolahlivost’, sprievodna dokumentécia,
jednoduchost’;

¢ Cena a zmluvné podmienky: samotna cena, zl'avy, kompenzacie, mozné skody,
platobné a dodacie podmienky, schopnost’ prispdsobit sa meniacim sa
podmienkam;

e Dodavatelia, goodwill a plnenie zikaziek: inovativne technické moznosti a
predpoklady, manazment, povest’ firmy, imidz, finan¢na situacia, spolahlivost,
ochota ku kompromisom, uroven komunikacie, firemna kultara, moralka,
pracovnopravne vztahy, poloha firmy a logistické podmienky, iné zdkaznicke

referencie.

Pri rozhodovani o nakupe je vhodné rozliSovat' dodavatel'ov podla velkosti. Z

hl'adiska velkosti:

e VePmi mali dodavatelia — pre nich st dolezit¢é aj menSie objedndvky.
Uvedomuju si, Ze nie su v pozicii vyjednavaca a nemdzu si klast’ podmienky.
Zvycajne su lepsi v kompromisoch a su spol'ahlivi, pretoze im zaleZi na dobrej
miestnej povesti;

e Vidsi dodavatelia — dodavajii pomerne Siroky sortiment produktov v¢as. Maji
pocit, ze su v lepSej pozicii, takze dochadza k tlakom na ceny alebo dodacie

podmienky (Tomek, Hofman, 2013).

Hodnotenie dodavatel’ov

Hodnotenie dodéavatelov prebieha pri vybere samotnych dodavatelov, ale tlohou
obstaravania je aj priebezna kontrola existujucich dodavatelov a zistovanie, & splnaju
vopred stanovené kritéria. Pozitivne hodnotenie sucasného dodavatel’a je predpokladom pre

rozhodnutie zékaznika pokracovat’ v spolupraci, upravit’ alebo uplne zrusit obchodny vzt'ah.

Pre ndkupcov je zakladom hodnotenia dodéavatelov urCity Standard zaloZeny na
zakladnych ukazovateloch. Samotny proces hodnotenia moze pokracovat’ az po blizsej
Specifikacii tychto ukazovatel'ov podl'a konkrétnych kritérii. Zakladné ukazovatele sa chapu

ako sthrn dodavatel'skych sluzieb, medzi ktoré patria:
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e Dodacia lehota (¢as) - dodacia lehota je cas, ktory uplynie od predania
objednavky zékaznika do dorucenia tovaru na miesto zdkaznika. KratsSie dodacie
lehoty su prospesné pre kupujucich tym, ze znizuju zasoby a tym znizuju
dodatoc¢né naklady;

e SpoPahlivest’ dodavky — spolahlivost’ dodavky predstavuje pravdepodobnost’
dodrzania dodacich terminov. Akékol'vek oneskorenia mozu narusit’ obchodné
procesy a zvySit naklady na ich odstranenie. Ddlezita je spolahlivost’ pracovnych
postupov a v€asné dodanie dodavky dodavatel'om;

e Flexibilita dodavky — oznacuje flexibilitu prepravného systému dodavatela
reagovat’ na poziadavky a Zelania zdkaznikov, ktoré sa mozu ¢asom menit’. To
okrem in¢ho zahfiia odber mnozstva, sposoby predaja a sposoby dorucenia (typy
balenia, moznosti dopravy, moznosti dorucenia na vyzvu atd’.);

¢ Kvalita dodavky — oznaCuje presnost’ dorucenia a stavu dorucenia dodavky.
Stcast'ou je aj obal, ktory svojim charakterom urcuje odolnost’ vyrobku voci
vonkaj$im vplyvom a poskodeniu pri doruceni dodavky. Pri postideni dodavky
ako nevhodnej a nepouzitel'nej, ¢i uz na expedovanie alebo na pouzitie vo vyrobe,
je mozné dodat’ nahradou podobna dodavku, ktora bude spiiat’ pozadované
vlastnosti. V tom pripade dochadza k prediZzeniu dodacej lehoty, ¢o vyvola
dodato¢né naklady. Dodacia kvalita je jeden z najddlezitejSich ukazovatelov,

ktoré by mal dodavatel’ spiat’ (Prazska, Jindra, 2012).

Jeden z hlavnych ukazovatel'ov, okrem ukazovatel'ov spomenutych vysSie, je cena
vyjadrena pomocou cenovej ponuky, ¢ moznost’ou uplatnit’ si mnozstevné a podobné zl'avy.
Pri hodnoteni situacie na ndkupnom trhu a nasledne pri vybere dodéavatel'a, sa zvycajne

aplikuje jedna z pouzivanych metod hodnotenia dodavatel'ov.
Delenie na zaklade metdd urcenych na hodnotenie dodéavatel’a:

e expertny odhad (skupiny alebo jednotlivca);
e scoring model;
e porovnavanie ponuk (z hl'adiska ndkladovosti);

e kombinované metddy (predstavuju kombinacie vyssie uvedenych).

Pri odbornom/expertnom odhade sa predpoklada, Ze odbornik na vyber spiiia uréité
vlastnosti (nezaujatost’, kompetentnost’, kreativita, konStruktivnost v mysleni). Medzi

zakladné metody ziskavania expertnych odpovedi patria:
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e Anketa - ziskavanie odpovedi expertov v pisomnej forme pomocou dotaznikov,
v ktorych sa nachadzaju otvorené alebo uzavreté otazky;

¢ Riadeny rozhovor - podstatou riadené¢ho rozhovoru je priame pytanie sa experta,
pricom cast’ otazok je vopred pripravena, a Cast’ vyplyva z predchadzajuce;j
odpovede experta;

e Diskusia - rozhodovanie v skupine expertov, pricom zakladny ciel’ je dospiet’
k spolo¢nému nazoru;

e Delfska metoda - ide 0 viac-ctapovy systém anketovania a systém viacerych

expertov pracujtcich nezavisle od seba (Lukoszova, 2010).
Metody hodnotenia dodavatel’ov

ABC analyza. ABC analyza pozostdva v hodnoteni dodavatelov na zaklade
rozdelenia podl'a objemu a vykonnosti do urcitych skupin. Postupujeme tak, ze v prvom rade
ur¢ime jednotlivé skupiny z hl'adiska vykonnosti a taktiez aj na zaklade hl'adiska objemu.
Adekvatne je vytvorit’ si maticu, do ktorej potom jednotlivé skupiny zakreslime. Tym

dosiahneme dvoj-kvadrant, v ktorom sa pretinaji dve osi.

4
Vysoka vykonnost’ Vysoka vykonnost’
Nizky objem Vysoky objem
i
g Nizka vykonnost Nizka vykonnost’
g Nizky objem Vysoky objem
Objem

Obriazok 1 ABC analyza (dvoj-kvadrant)

Zdroj: Vlastné spracovanie
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Nizka vykonnost’, vysoky objem - vykonnost’ dodavatel'a je schopnost’ splnit’
oCakavania apoziadavky zdkaznikov. Vzhl'adom na nizku vykonnost
dodavatela, vzajomna spolupracu moézeme vyriesit' tak, ze s nim ukoncime
spolupracu a vyrobu presunieme na iné¢ho dodavatela alebo spolupracu nechame
prirodzene zaniknut’ s koncom Zivotného cyklu produktu. Naopak, ak je vykon
dodavatel'a nizky, ale produkty poskytované spolo¢nostou st dostatocne
Specifické a nenahraditené, vtedy je dolezité tuto spolupracu zachovat'.
Hovorime teda o tzv. ,,partnerstve s rozumom®;

Nizka vykonnost’, nizky objem - dodavatelia, ktori patria do tejto skupiny st
zvyCajne prikladom zlého vyberu dodéavatelov. Pri hodnoteni sprevadzajiuce
vlastny vyber dodéavatel'ov, na zaklade odhadnutych objemov je to dodavatel’,
ktory nespliia zékladné poziadavky. Avsak, vtedy, ked’ je dodavatel’ $pecificky a
nenahraditel'ny, sa méze rozhodnutie zmenit’;

Vysoka vykonnost’, nizky objem - dodavatel'ov, ktori maji nizky objem, ale
sucasne vysoku vykonnost' budeme do budicna vnimat ako potencionédlne
strategickych partnerov a budeme sa ich snazit' v tomto smere usmeriiovat’. S
partnermi, s ktorymi mame bohuzial’ nulovy objem, ale vnimame ich stale ako
potenciondlnych dodéavatel'ov s vysokym vykonom sa pokusime viac
kontaktovat’ a hlavne vyuzit’ ich potencial;

Vysoka vykonnost’, vysoky objem - tento kvadrant reprezentuje spravny vyber

dodéavatelov a taktiez spiiia nami vybrané $tandardy.

Analyza rovnovahy sil. Pri vol'be stratégie je dolezity najmé rozbor rovnovahy sil.
Prostrednictvom tejto analyzy pochopime, aké vykonna je pozicia na trhu nasho dodéavatel’a.
Tymto spdsobom dokaZeme teda I'ahSie ndjst’ dodavatel'ov s rovnakou poziciou na trhu ako
mame my a nadviazat' strategické partnerstvo. AvSak, mdzeme sa sUstredit’ aj na
dodavatel'ov, nad ktorymi mame prevahu a pouzivat’ to vo svoj prospech. Dolezité je aj to,

aby sme sa vyvarovali spolupraci s dodavatel'om, na ktorom sme zavisli.

Analyza rizik. Zahffia pomer medzi spolupracou s partnermi a poctom nakupov.
Riziko spoluprace moze byt rézne. Napriklad - riziko ekonomiky, politiky, vojny ¢i rizika
prirodného charakteru. Informdacie o situacii dodavatel'a musia byt’ hlavne objektivne, Co
nam umozni pozriet sa na celi vec zo Sirokého rozsahu, porovnavat jednotlivych
dodavatel'ov, riziké ¢i rozne prinosy pre nds. Ak sa stane situdcia, kedy spolupracujeme s

rizikovymi dodavatel'mi alebo ¢o 1 len zvazujeme spolo¢nt spolupracu, mali by sme o tom
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diskutovat’, ¢i a ako sa dokéaze vysporiadat’ s krizovymi situdciami. Ak nie je na to dostatocne

pripraveny, musime najst’ iného dodavaterla.

Bodové hodnotenie. Bodové hodnotenie patri k najpresnejSim a ma velku
vypovedaciu schopnost’. Do ohl'adu sa berie celd Skala kritérii. Tieto kritéria mézu byt
vahovo ohodnotené, ¢im sa zvySuje ich Specifickost’ hodnotenia a volby. Jednym z
najdolezitejSich krokov pocas hodnotenia jednotlivych doddvatel'ov je znamenité urcenie
rozhodovacich kritérii. M6zu mat’ odlisn formuléciu a tykaja sa spravidla réznych oblasti,
preto Casto byvaja konfliktné. KI'ai¢ove pre kvalitu vyberu dodavatela je najmi mnozstvo a
druh zvolenych kritérii. Pri malom pocte kritérii je ohrozena vypovedajica schopnost
hodnotenia. Avsak, pri vel’kom mnozstve kritérii sa zas zvySuje zlozitost' rozhodovania.
naplnenost’ kritéria, a naopak), pri ¢om nam prave pomaha zrovnavajice bodové

ohodnotenie ich naplnenia (Slapota, Grabarczyk, Letak, 2010).
ManaZment vzt'ahov s dodavatePmi (SRM - Supplier Relationship Management)

Manazment vzt'ahov s dodavatelmi je proces zaoberajuci sa riadenim existujicich
dodavatel'ov a najdenim novych potencialnych dodavatel'ov. Najvéacsou snahou je dosiahnut’
znizenie nakladov, aktivnu tvorbu, udrziavanie prospesnych vzt'ahov s dodavatelmi s
cielom podporit’ naplnenie podnikatel'skych cielov a vyuZivanie vyhod vyplyvajicich
z obchodnych partnerstiev. SRM sa zameriava na dosiahnutie maximalnej hodnoty
zékaznikovych produktov vyuzivanim integrovanych manazérskych nastrojov, ktoré su
zalozené na spolupraci zakaznika s dodavatelom. Hlavnym cielom SRM je dosiahnut
kvalitné¢ a dlhodobé vztahy s dodavatelmi. SRM sa podrobne venuje metodike vyberu,
klasifikacii a hodnoteni dodavatel'ov, motivacii dodavatel'ov, koordinacii dodavatel'sko-

odberatel'ského vztahu, optimalizacii po¢tu dodavatel'ov a pod. Prinosy z aplikacie SRM:

= Optimalizécia dodavatel'skych-odberatel'skych vztahov;

= Rychlejsia tvorba rieseni, ktoré st nové, lepsie a orientované na zakaznika, ¢o
vedie k vzniku konkurenénych vyhod;

= Posilnenie a predizenie rozhodujucich vztahov s dodavatelmi poméze za¢lenit
dodavatel'ov do vyrobného procesu,;

= ZniZenie nakladov v celom dodavatel'skom retazci pre udrzanie vznikajucej

kvality.
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KTlacové prvky SRM v sebe zhfiiaji nasledovné:

e Vyber dodavatelov - identifikacia a vyber vhodnych dodavatel'ov na zaklade
potrieb, kvality, ceny a d’al§ich faktorov;

e Zmluvné rokovania - vyjedndvanie a uzatvdranie zmliv s dodavatel'mi, ktoré
stanovuju podmienky spoluprace, dodacie podmienky, ceny a d’alSie dolezité
body;

e Vztahové manaZment - udrziavanie a rozvijanie dobrych vztahov s
dodavatel'mi prostrednictvom otvorenej komunikacie, spoluprace a vzajomného
reSpektu;

e Hodnotenie produktivity dodavatel’ov - priebezné hodnotenie dodavatel'ov na
zaklade ich produktivity, kvality sluZieb a dodavok;

¢ Riadenie rizik - identifikacia a riadenie rizik spojenych s dodavatel'mi, vratane
rizik spojenych s kvalitou, cenami, dodavkami a kontinuitou dodavok;

e Inovicia aspolupriaca - podpora inovacie a spoluprace s dodavatel'mi

prostrednictvom zdiel'ania znalosti, napadov a skusenosti (Nenadal, 2011).

1.3 Zakaznici

Za zakaznika sa povazuje osoba (fyzicka alebo pravnicka), ktora nakupuje vyrobky
alebo sluzby od dodavatel'a. Zdkaznik moZe tieto vyrobky alebo sluzby vyuzit’ k d’alSiemu
spracovaniu, predat’ kone¢nému spotrebitelovi, alebo spotrebovat’ (zakaznik je v tomto
pripade kone¢nym spotrebitelom). Pre zékaznika platia povinnosti, ako prevziat' tovar na
dohodnutom mieste, v dohodnutom case, zaplatit' za tovar stanovenil vySku penazi, v

stanovenej mene a dohodnutym spdsobom platby.

Ked’ sa zamyslime na akych zdkaznikov sa zamerat, v prvom rade zaciname

identifikaciou atraktivity, potencidlu a metédy ABC jednotlivych zédkaznikov.

e Atraktivita zakaznika — mdéZeme ju definovat ako stav zosuladenia jeho
osobitosti a marketingovou stratégiou dodavatela. Pri hodnoteni atraktivnosti
zékaznika sa do tvahy beru kritérid, ktoré st variabilné podla jednotlivych
zakaznikov. Inymi slovami, ide o n4jdenie styéné¢ho bodu medzi silnymi stranky
spolo¢nosti a konkrétnymi zakaznikmi;

e Potencial zdakaznika - generuje kvalitu vztahu so zdkaznikom, ktora sa hodnoti
z dvoch hladisk:

rastovy potencial zakaznika, aspesSnost’ a rozvoj jeho podnikania
> t t 1 zakaznika, t h dnik ,
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» prilezitosti na expanziu podnikania vratane postojov zakaznikov k dodavatelom
(Oresky, 2006);
e Metoda 20/80 (metoda ABC) — hlavnym cielom je stanovit si 20 %

strategickych zédkaznikov, ktori uskutociiuju 80 % firemnych trzieb.

Metéda A Strategicki (najvyznamnejsi)
Metoda B Priemerni
Metoda C Slabi

Tabul’ka 1 Metoda ABC

Zdroj: Vlastné spracovanie

Pri hodnoteni atraktivity jednotlivych zékaznikov prioritne zvazujeme dve kategorie

atributov - demografické a psychologické.

e Demografické atriblity — geografické umiestnenie, velkost spolo¢nosti,
angazovanie zakaznika do nadnarodnych korporécii, angazovanie zdkaznika a
intenzita tohto prepojenia do odvetvovych vyrobnych sieti;

e Psychologické atribuaty — styl rokovania so zdkaznikom, iroven spoluprace pri

rieSeni problémov, ochota a v€asné reakcie na podnety partnera (Oresky, 2006).
Zakladné principy starostlivosti o zakaznika

Princip otvorenosti — ¢im otvorenejsi a Gprimnejsi bude obchodnik k svojmu
zakaznikovi, tym otvorenej$i bude zdkaznik smerom k podniku. Otvorenost’ je dolezitym
zakladom dlhodobého partnerstva, ktoré sa moZe prakticky prejavit’ v roznych situaciach

(rieSenie problémov pri predaji);

Princip proaktivity — dodavatel’ by mal dopredu predvidat, ¢o médze zadkaznika
trapit. Ak sa ukdze akykol'vek problém alebo situdcia na konzultaciu medzi dodavatel'om a

zakaznikom, tak dodavatel’ sa obracia na zédkaznika ako prvy;

Princip férovosti — je zdkladom vztahu medzi zdkaznikom a dodéavatelom.

Zékaznik si totiz vel'mi rychlo zapaméta ako sa k nemu dodavatel’ spraval a méze mu to
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vratit’ v tej najnevhodnejsej chvili, preto je dolezité mat’ pozitivny a férovy vzt'ah hned’ od

zaCiatku predaja;

Princip znalosti zakaznika — dolezité je poznat’ toho, kto od vas nieCo kupuje a to

uz na urovni jednotlivcov ¢i segmentov (Spacil, 2013).

Je prirodzené, ze vacsina zakaznikov zaujima hlavne cena. Niekedy sa modze
napriklad stat’, ze dodéavatelia pouzivaju rozne ceny pre rézne skupiny zdkaznikov. Maju
zostaveny rebricek zdkaznikov od najnizsej ceny po najvyssiu cenu. Platobné podmienky sa
najcastejSie tykaju doby splatnosti faktury a spdsobu vykonania platby. Doélezité su tiez
rozne dohodnuté podpory predaja. Dodavatelia Casto poskytuji napriklad r6zne reklamné
predmety, suveniry a pod., ktoré ulahcuji samotny predaj. ZniZovanie cien ovplyviiuju
najmi odberatelia, ktori sa neustéle snaZia o nadobudnutie vyssej kvality tovarov. Uginkom
toho postavia konkurenciu proti sebe. Ak nastane situdcia ekonomickej neistoty, nastane
redukcia zasob produktov a dojde k zniZeniu nakupu novych investicii. Avsak stale viac sa
usilujt  zhromazdit' anadobudat’ dlhodobé zmluvy s doéveryhodnymi dodéavatel'mi.

Zakaznici za zvicsa vyuzivani podobu objednévania volia elektronickt formu.

Vztah medzi dodévatel'om a zédkaznikom pocas vzdjomnej spoluprace prechadza
niekol’kymi fazami — je to tzv. Zivotny cyklus vzt’ahu dodavatel’ - zakaznik. Mdézeme
skonstatovat’, ze sa tento vztah vyvija v Siestich fazach a to su: vnimanie hodnét zakaznika,
nadviazanie kontaktu, rozvoj vzt'ahu, konsolidacia, Gpadok a nasledne ukoncenie vztahu

(Oresky, 2006).

Obrazok 2 Zivotny cyklus vztahu dodavatel - zdkaznik

Zdroj: Vlastné spracovanie

Existuje aj vela nazorov, ktoré opisuji spravanie zakaznika k dodavatelovi. Je

mozné ich rozdelit’ do nasledovnych faz:

e predpripravnd fdza — hodnotenie dodéavatela alebo zakaznika, vzajomné
spoznavanie. Neexistuju zatial medzi nimi Ziadne zavédzky, je mozné vzt'ah

kedykol'vek ukoncit’;
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e pripravna fdza — je rozhodujicou fazou v uzatvoreni obchodu. Je spojend s
konkrétnou formuléaciou poziadaviek, vymenou vzoriek produktov a pod.;

e fiza rozvoja — je spdtd s realizdciou obchodnych vztahov na zaklade
dohodnutych podmienok;

e faza dlhodobych vztahov- transakcie sa opakuju, su pravidelné. Dochadza k

budovaniu dlhodobych vzt'ahov.

Prvoradou cestou k formalizovaniu vzt'ahov medzi podnikmi je rokovanie. Je to cesta
vzajomného spoznavania a prisposobenia. Pri vstupe do rokovania s dodavatel'mi by si mal
zakaznik uvedomit’ svoju poziciu na trhu. Ak ide o maly podnik so slabSou poziciou na trhu,
podnik sa musi prispdsobit’ a prijat’ podmienky dodavatela. Ak vSak ide o rovnocenné

postavenie, pri rokovaniach sa vyjednava o:

e cene nakupovaného produktu;

e mnozstve a kvalite produktu;

e sposobe balenia produktu;

e terminoch dodavky;

e podmienkach prepravy a dodania;
e moznostiach zmeny objednavky;

e inych podmienkach zmluvy.

Naékupny proces organizacii predstavuje zlozity rozhodovaci proces, v ktorom si
organizacie spresiuji poziadavky na nadkup vyrobkov a sluZieb, posudzuju a vyberaja si z

roznych variantov produktov a dodavatelov.

Dvaja zakaznici, ktori posobia na rovnakych trhoch za rovnakych podmienok maju

rozne nakupné spravanie a rozhoduju sa medzi inymi dodavatel'mi a inymi vyrobkami.
Na ndkupnom trhu moze vystupovat’ niekol'ko ucastnikov:

e ndkupca — pozicia, ktora si vyberd dodavatela a dohaduje dalSie okolnosti
nakupu. Jeho hlavna uloha spo¢iva vo vybere dodavatela a rokovani
s dodavatel'mi;

e rozhodovatel' — na zdklade informacii uskutoc¢fiuje rozhodnutia o pozZiadavkach
na nakup a dodavatel'ov;

e schvalovatel’ — schval'uje rozhodnutia rozhodovatel'ov a ndkupcov.
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e pouzivatel — pozicia, ktora pouziva vyrobok a moze poskytnit’ svoj nazor na
zéklade vlastnych sktsenosti;

e ovplyvnitel' — ovplyviiuje vyber dodavatel’a.

Vysledkom formalizovania dodavatel'sko-zakaznickych vztahov su objednavky,
resp. zmluvy. Neexistuje nejakd podoba typovych zmluv s dodavatel'mi. Napriek tomu, pri

formalizacii vzt'ahov je dobré dodrziavat’ niektoré zésady:

e zalozit' pisomny zéklad obchodného pripadu (zmluvu alebo objednavku). Ide o
zasadu, Ze nie je mozné sa absolitne spolahnit na dodéavatela a preto sa
spolo¢nost’ ,,poistuje vopred proti moznému vzniknutému sporu;

e oproti Standardnym tlac¢ivam zmliv a objednavok je lepSie uprednostnit’
$pecialne formulare, ktoré sa zostavuju pre konkrétny pripad. Ak sa to zda prilis
nepraktické, je dobré ak si firma vytvori aspoil firemné Standardy takychto tlaciv.
Toto tlacivo by malo plnit’ zakladné funkcie: presne identifikovat’ poziadavky na
dodavku, obsahovat potrebné informéacie pre vedenie zdznamov o nakupe tovaru

a jeho d’alSom pohybe v podniku.

Ak ide o dlhodoby kontrakt je lepsie spisat’ zmluvy s presnymi podmienkami dodania

produktov a platovymi podmienkami (Jas$o, 2015).

dodacia lehota

finanén4 istota

spol'ahlivost’ pravidelnost’ objednavok

kvalita kvantita

flexibilita komunikacia

udrziavanie dlhodobych

oodwill ,
g vztahov

Tabul’ka 2 Dodavatel-zdkaznik — znaky dlhodobej spoluprace

Zdroj: Vlastné spracovanie
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Proces predaja

Predaj je obchodna funkcia, ktora sa nachadza v kazdom podniku. Prebieha medzi
predavajucim a kupujucim. Zakladom je rozhodnutie zdkaznika o kupe dané¢ho produktu.
Dovody kupy sa lisia podl'a ocakavanych parametrov produktu. Pri roznych produktoch sa
tieto vzajomné pomery lisia, zatial' o pri sluzbach je dolezitost’ kvality produktu este
dolezitejSia. Ak ma produkt ocakavané alebo prezentované vlastnosti, kvalita a jeho
prezentacia predavajucim pri kontakte na mieste méze mat’ rozhodujuci vplyv na konecné
rozhodnutie zakaznika. Podstatna je dobra spoluprdca a najmi produkt s nalezitymi

predpokladmi na realizaciu potrieb zakaznika a ich uspokojenie (Kassay, 2010).

Moézeme ho charakterizovat’ naslednymi etapami:

e FEtapa A — zaujatie pozornosti zékaznika;

e FEtapa B — zistovanie konkrétnych informacii o zadkaznikovi,

e Etapa C — nazorna ukazka produktu;

e FEtapa D — ekonomické pristupy predaja (napr. spdsob platenia);
e FEtapa E —uzatvorenie kupy;

e FEtapa F — udrziavanie pozitivnych vztahov.

Pred vypracovanim navrhu produktu, podnik pripravi marketingovymi aktivitami
produkt na predaj zdkaznikom. Podnik by mal v prvom rade zistit’, ¢o zékaznici potrebuju
a oc¢akavaju a taktiez sa pokusit’ ovplyvnit' spravanie zdkaznikov na dosiahnutie svojich
cielov. Cely proces predaja je angazovany V marketingovom plane. Hlavné prvky, ktoré by

mal marketingovy plan obsahovat’ si:

e stanovenie podrobnych ciel'ov predaja;

e spolupraca marketingu a predaja;

e urcenie ponuky, ktord bude sucastou marketingovej komunikécie;

e plan reklamnych kampani ako aj ur¢enie cielov reklamnych kampani, ktoré¢ sa

zameraju na cielovych zakaznikov (Kita, 2017).
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Obchodné vztahy so zakaznikmi

Podniky nadvézuji obchodné vztahy so svojimi dodavatel'mi a zakaznikmi pri dobre
spracovanej ponuke (mnozstvo tovaru alebo sluzieb, ktoré su predajcovia ochotni ponuknut’
za dantl cenu). Kvalifikovani marketingovi manazéri tvrdo pracuji na nadviazani
dlhodobych vztahov so zdkaznikmi tzv. upevnit’ ekonomické, technické a socialne vizby

medzi spolo¢nostou a zakaznikmi (Birnerova, Krizanova, 2009).

Vybudovat’ silné obchodné vzt'ahy medzi dodévatelmi a zdkaznikmi musia byt
zaloZzené na postupnom zvySovani dovery ato tym, ze budi dodrzané sluby, budu
odpovedat’ na otazky zdkaznikov v pripade potreby, pravidelnymi kontaktmi so zakaznikmi
atd’. Dalej je dblezité podporit’ zikaznika v oblasti finanénych zdrojov a to tak, Ze mu
mozeme poskytnit’ Gverovy ramec na splacanie alebo nizko urokové pozicky. Dalsou
dolezitou sucastou je taktiez aj udrzanie Urovne servisu zdkaznikovi ako presné¢ dodavky

alebo posielanie cenovych pontk na d’alsie spoluprace (Oresky, 2006).

Marketing vztahov je marketing zalozeny na interakcidch v ramci siete vzt'ahov.

Marketing vzt'ahov sa uplatiiuje pri rozvoji domécich a medzinarodnych obchodnych aktivit.

Partnerstva a obchodné siete su zdrojom prilezitosti a hrozbou pre d’alSiu expanziu.
Budovanie spolahlivych dodavatel'sko-odberatel'skych vztahov a vytvdranie vzajomne

vyhodnych vzt'ahov so zdkaznikmi a ostatnymi t€astnikmi trhu.

Jednou zo zakladnych hodnét vzt'ahového marketingu je klast” doraz na spolupracu
a vytvéaranie spolocnej hodnoty. To predpoklada, Ze spolocnost vnima dodavatelov,
zakaznikov a iné spolupracujice subjekty skor ako partnerov neZ odporcov. Marketing
vztahov si vyzaduje zapojenie obchodnych partnerov a zédkaznikov a nasledne sa riesi

postup ziskavania novych zékaznikov.
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V ramci marketingu vztahov mézeme definovat’ d’alSie Specifické vztahy ako napr.:

obchodnych partnerov ako hodnotenie firmy na zdklade obchodnych vztahov. V
predchadzajicom obdobi moze pristupovat’ k roznym ucastnikom ré6znym spoésobom vzt'ah
dodavatel-zékaznik.
vyjedndvania, ramcovych zmlav, pripadne dalSich oprdv. Marketing vztahov tiez
ovplyviiyje efektivitu minulych predajnych sprav a kvalitu spitnej vézby. Vztah podniku k
okoliu a partnerskym subjektom moZno posudzovat z viacerych hl'adisk a skimat’ ich vplyv

na kvalitu, vystupy, inovacie, noveé kontakty, finan¢né, socialne, medzinarodné a iné vztahy

Vztahy medzi obchodnikmi — profesiondlmi a ostatnymi, ktori mozu len
CiastoCne ovplyvnit efektivitu marketingového manazmentu;

Vztah s ,,odberatelom odberatela”, teda chépanie nasledného dodavatel'sko-
odberatel'ského vzt'ahu, ktory vznikd medzi odberatelom a jeho odberatel'mi;
Masovy marketing, pripadne individualne pristupy;

Spojenie sa s klientmi ako sucast’ klubu klientov a poskytnutie roznych balickov
vernym zakaznikom;

Pritomnost’ elektronickych vzt'ahov prostrednictvom e-mailovej komunikécie,
prezentacie na internete a komunikacia pomocou telefonickych prostriedkov;
Vztahy s médiami. Média mézu mat’ na vzt'ah pozitivny, ale aj negativny vplyv.
Na podporu produktu pomdhaji vybudovat medidlny profil a ovplyviiuji

formovanie verejnej mienky.

Marketing vztahov v rozhodovacom procese ovplyviluje tvorbu ponuky pre

(Kotler, 2021).
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ManaZment vzt’ahov so zakaznikmi (CRM - Customer Relationship Management)
Manazment vztahov so zakaznikmi je novy obchodny pristup vychadzajici z

presvedCenia, Zze hlavnym zdrojom firemného zisku je zakaznik, nie produkt. CRM
predstavuje hodnoty a stratégie marketingu vztahov, ktoré maji vplyv na vztahy so
zakaznikmi (Groven aplikécie). Mozno ho definovat’ ako iterativny proces zamerany na
lepSie pochopenie a predvidanie potrieb, spravanie a ziskovost zakaznikov pomocou
parcialnych cielov:

e Urcit stratégiu spolocnosti z hl'adiska vztahov so zakaznikmi;

e Optimalizovanie potrebnych zdrojov pre efektivne podnikanie;

e Kvalita sluzieb pre kazdy kontakt s existujucimi alebo potencidlnymi

zakaznikmi.

CRM je nova marketingova stratégia zamerana na zakaznika. Umoziuje
spolo¢nostiam prildkat’, sluzit’ a udrzat’ si najlepSich, t. j. najziskovejSich zdkaznikov a
zaroven robi vsetko pre to, aby ziskala novych zakaznikov. Ide o partnerstvo, kde obchodnik
profituje zo ziskov zakaznika a snazi sa 0 maximalizaciu ziskov zakaznika, Co spdsobi vyssie
uspokojenie potrieb, ktoré sa prejavi vacsou lojalnost'ou voci obchodnikovi. Kazdopadne
nejde o jednorazovy, ale o dlhodoby vztah, ktory je osobity. V redlnej praxi to znamena, Ze
sa obchodnik nenahédna za zvySovanim svojho podielu na trhu ziskavanim d’alSich
zakaznikov, ale tym zakaznikom, ktorych uz ma, ponuka stéle SirSie a kvalitnejSie doplnkové
produkty ¢i nové a ziskovejSie produkty. V podstate nie je mozné, aby konkurencia
napodobnila tento vzt'ah, ako to moZe urobit’ napriklad tym, Ze ponikne int variantu nového

produktu obchodnika (Novak, 2009).

Na konkuren¢nom trhu, kde zékaznici bez problémov prechadzajii ku konkurenénym
firmam, mo6zZe byt snaha o ziskanie a udrzanie vysokého trhového podielu vel'mi nakladna.
Manazment vzt'ahov so zdkaznikmi sa preto nezameriava na zvySovanie podielu na trhu, ale
podielu na zakaznikoch. Mysli sa tym snaha predat’ zakaznikovi ¢o najvd¢sie mnozstvo
vysoko ziskovych produktov na baze individudlnych vztahov pocas doby zivotnosti. Dobu
zivotnosti zakaznika mézeme definovat’ ako €as od prvého kontaktu so zékaznikom, predaj
produktov, ponuknutie a predaj dodatkovych sluzieb a benefitov az po ukoncenie

obchodnych vztahov.
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Manazment vztahov so zdkaznikmi predstavuje sihrn ¢innosti, ktoré vytvaraju jeden
uceleny proces zamerany na udrziavanie uz existujucich zakaznikov, na predaj novych
produktov existujucim zakaznikom alebo na predaj ziskovejSich produktov existujucim
zakaznikom. Pre manazment vzt'ahov so zdkaznikmi musi spolo¢nost’ disponovat’ vel'kym
mnozstvom informécii o svojich existujicich zdkaznikoch v pravy ¢as a na spradvnom mieste.
Zakladom pre ziskavanie zodpovedajucich informacii st presné a Gplné data o zakaznikoch
a vhodna technologia pre spracovanie vel'kého mnozstva dat na potrebné informécie. Na ich
zaklade potom manazment spolo¢nosti definuje zédkaznicky orientovant a diferencovanu
stratégiu.

Prvkami, ktoré determinuji manazment vztahov so zakaznikmi su:

e zadkaznicky orientovana stratégia;
e zikaznicky diferencovana stratégia;
e zakaznicky orientované podnikové procesy;

e technoldgia umoziujica riadenie vzt'ahov so zdkaznikmi.

Zakaznicky orientovand stratégia nam pomdha pochopit’ a optimalizovat’ vsetky
procesy zamerané na zakaznika. Pre tispe$né riadenie vzt'ahov so zadkaznikmi je nevyhnutné
formulovat’ nielen zakaznicky orientovanu stratégiu, ale aj zakaznicky diferencovanu
stratégiu.  Zakladom pre definovanie najvyhodnejSej zdkaznicky orientovanej
a diferencovanej stratégie a pre vybudovanie dlhodobého ziskového vztahu s konkrétnymi
zdkaznikmi je najdenie priaznivej rovnovahy medzi tromi kIiCovymi charakteristikami
vztahu zékaznik — spolo¢nost’ (Uramova, Komar, 2010):

e potreby a poziadavky zdkaznika;
e ziskovost’ zakaznika;

e rizikovost’ zakaznika.
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Etapy kvality CRM

V minulosti vynikala kvalita produktov, tovarov alebo sluzieb. V sucasnosti je
kvalita suvisiaca s CRM zamerand najmd na etapy kvality suvisiace so vztahom so

zakaznikmi. Kvalitu CRM moézu formovat nasledujice etapy:

e Dostupnost’ (technoldgie) - tento prvok suvisi s pouZziteI'nostou a pristupom
celého CRM rieSenia pomocou komunikacnych a informacnych technologii
(napr. zdkaznicke centrum, internet);

e Sposobilost’ (kvalifikacia personalu) - je dolezité, aby zamestnanci disponovali
Specifickymi znalost'ami a informaciami potrebnymi na ich rychle zachytenie a
odovzdanie zakaznikom;

e Obchodny proces (rychlost’) - zékaznici sa vac¢Sinou neobracajii priamo na
pracovisko spolocnosti, ktoré rieSi a zabezpecCuje rozne Ccasti obchodného
procesu. Dolezité je, aby bola poziadavka zdkaznika priamo spracovand na
kontaktnom mieste, odovzdana na prislusné pracovisko spolo¢nosti a tam vzapati
vybavena. Spoloc¢nost’ kontaktuje zdkaznika a informuje ho o rieSeni a vybaveni
jeho poziadaviek alebo moznych spdsoboch rieSenia;

o Udaje (Obsah) - ak chceme vytvorit' a udrZiavat’ vzt'ah so zdkaznikmi cielenym
sposobom, musime zdkaznikom rozumiet. Na druhej strane, ak zamestnanci
dokazu rychlo ziskat potrebné tidaje a informacie, potom zékaznik priklada
vysoku hodnotu kvalite partnera. Pod pojmom obsah dat sa rozumejt nielen udaje
o samotnom zékaznikovi, ale aj informdcie, ktoré zdkaznik potrebuje a pozaduje

(Oresky, 20006).
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1.4 Aspekty finanéného hodnotenia obchodnych partnerov

Podnikatel’ by mal neustdle preverovat’ stalych, alebo potencidlnych obchodnych
partnerov a to na zéklade ziskavania informacii o danej spolo¢nosti. Mal by predovsetkym
zistit, ¢1 nema finan¢né problémy, ktoré by mohli ohrozit' obchodné vzt'ahy a dlhodobé
fungovanie spolo¢nosti na trhu. Vd’aka finan¢nej analyze moZzeme vyuzit’ r6zne metddy ako
hodnotit’ finanéné zdravie spolocnosti a rozne ukazovatele finan¢nej analyzy, ktoré su
sucastou finanéného hodnotenia obchodnych partnerov. Ukazovatele, ktoré modzeme
pouzivat’ na hodnotenie finanéného zdravia spolo¢nosti, mézu byt najcastejSie pomeroveé

ukazovatele. Tu sa nachadzaju ukazovatele ako:

e Ukazovatel likvidity — schopnost’ spolo¢nosti premenit’ majetok na peniaze, z
ktorych je mozné uhradit’ zavazky a byt tak finan¢ne stabilnd spolo¢nost’;

e Ukazovatel' rentability — schopnost vyuzivat zdroje a aktiva spolocnosti
V podnikani na tvorbu a udrziavanie si zisku;

e Ukazovatel' aktivity — schopnost, ako vie spolocnost’ hospodarit’ so svojimi
aktivami, teda majetkom, ktory sa v spolo¢nosti nachadza;

e Ukazovatel zadlzenosti — podiel vlastného a cudzieho kapitalu, ktory spolo¢nost’
vlozila do podnikania a hl'adanie optimalneho vztahu medzi vlastnym a cudzim

kapitalom.

Co sa eSte tyka analyzy finan¢ného zdravia spolo¢nosti, nesmieme zabudnit' na
analyzu néakladov, vynosov a vysledku hospodérenia. V analyze ndkladov sa nachadzaju

celkove naklady spoloc¢nosti, v ktorych néklady delime na:

e Fixné naklady — naklady, ktoré st nemenné bez ohl'adu na to, aké mnoZstvo
produktov spolo¢nost’ vyrobi (ndjom, osvetlenie, kurenie);

e Variabilné naklady — néklady, ktoré sa menia od vyroby dosiahnutého mnozstva
produktov (¢im viac produktov treba vyrobit, tak treba viac zamestnancov
prijat’,...).

V analyze vynosov najvac¢siu Cast’ tvoria trzby, i uz z predaja vyrobkov a tovarov

alebo poskytnutia sluzieb. Delime ich na:

e Prevadzkové vynosy — trzby z predaja tovaru, vyrobkov a sluzieb;
e Finan¢né vynosy — vynosy z finan¢nych operacii ako napriklad z predaja

cennych papierov.
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Vysledok hospodarenia nam vznikne ako rozdiel vynosov a nakladov a v kone¢nom

dosledku spolo¢nost’ dosiahne zisk alebo stratu (Bielik, 2008).

Vynosy > Naklady = zisk Vynosy < Naklady = strata

Finanéné hodnotenie

Moderné metoédy hodnotenia, ktoré sa v stcasnosti presadzuju k sledovaniu
vykonnosti spolo¢nosti, st zalozené na predpoklade, ze spolo¢nost’ je vykonna, pokial je
schopna dosahovat’ stanovené ciele. Tato metdda sa oznaCuje ako klItcové indikatory
vykonnosti (KPI — Key Performance Indicators). Stanovenie klIicovych indikatorov

vykonnosti musia dbat’ na techniku, ktora sa vyznacuje ako SMART:

e S —S$pecifické indikatory;

e M — meratelné indikatory;

e A —dosiahnutel'né indikatory;
e R —relevantné indikétory;

e T — casovo ohrani¢ené indikatory.

Hodnotenie vykonnosti spolocnosti je orientované do minulosti a realizované
najastejSie prostrednictvom analyzy ex-post (pomerové ukazovatele), ale viac
pouzivanejsia je analyza ex-ante, na zaklade ktorej vieme vyhodnotit buduici vyvoj
spolo¢nosti. Pomocou finanéno-ekonomickej analyzy a spravne stanovenych indikatorov je
mozné hodnotit’ stvislosti a identifikovat’ eventualne rizika ohrozujuce spolo¢nost’ (Hudson,

Smart, Bourne, 2010).
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2 CIEL, PRACE

Hlavnym cielom diplomovej prace je zaoberat sa vyznamom a novymi trendami
Vv oblasti budovania vztahov so zédkaznikmi s dérazom na aspekty finanéného hodnotenia
obchodnych partnerov. Na zaklade poznania procesov vo vybranej spolo¢nosti alebo vo
viacerych firmach, identifikovat' Groven poznania a aplikdcie modernych ndastrojov a
postupov vo finanénom hodnoteni obchodnych partnerov a formulovat’ odportcania s

cielom skvalitnenia posobenia firmy na trhu.

Parcialne ciele
Parcialne ciele teoretickej Casti diplomovej préace:

e Definicia pojmov biznis marketing a B2B marketing;

e Opisat’ dodavatelov, vyber dodévatel'ov, hodnotenie dodavatelov a manazment
vztahov s dodavatel'mi;

e Definovat’ pojem zakaznik, princip vyberu a starostlivosti o zakaznika, opisat’
obchodné vztahy so zdkaznikmi @ manazment vzt'ahov so zdkaznikmi,

e Opisat’ aspekty finanéného hodnotenia obchodnych partnerov.

Parciélne ciele praktickej Casti diplomovej prace:

e Charakteristika spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. I. 0.;

e Vyskum najvécsich dodavatel'ov a kI'icovych zédkaznikov;

e Zaoberat’ sa vyznamom budovania vztahov s obchodnymi partnermi podl'a SRM
a CRM;

e Popisat’ finan¢né hodnotenie dodavatel'ov a zdkaznikov spolo¢nosti JAF HOLZ
Slovakia, s. 1. 0.;

e Zlepsenie povedomia s cielom skvalitnenia pdsobenia firmy JAF HOLZ

Slovakia, s. r. 0. na trhu.

V ramci diplomovej prace sme si zodpovedali nasledujucu vyskumn otazku:

1. Vyskumna otazka: Ako spolo¢nost JAF HOLZ Slovakia, s. r. o. finan¢ne

hodnoti svojich dodavatel'ov a kl'icovych zakaznikov?
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3 METODIKA PRACE A METODY SKUMANIA

Metodika je vo vSeobecnosti urcity komplex metdd a postupov, ktoré sa snazime
aplikovat’ vo svojej praci na urcity vyskum, ktorym chceme nieco docielit’. Vo vSeobecnosti
pozname Siroké spektrum metdd ¢i postupov, no dolezité je, aby sme si zaraz poriadne
premysleli a ¢o najskor urcili, ktoré metédy budi pre na$ vyskum najrelevantnejSie
a obohacujuce. Pocas spracovania tejto diplomovej prace sme aj my pouzili rézne metédy

skiimania.

V teoretickej Casti sme upriamili pozornost’ na analyzu. Tato metoda ndm dopomohla
Vv rozbore ¢i teoretickom rozklade skimanych predmetov a skuto¢nosti na mensie zlozky.
K spravnemu spracovaniu informacii v tejto diplomovej praci ndm dopomohli najmé knizné
zdroje, no na rozsirenie vedomosti sme sa nevyhli ani internetovym zdrojom. Analyzovali
sme dolezit¢ pojmy, obchodné vztahy so zdkaznikmi, ale taktiez sme aj dokladne

charakterizovali spolo¢nost’.

V druhej, teda praktickej Casti diplomovej prace sme okrem analyzy vyuzili aj
dedukciu. Z velkej ¢asti nam v diplomovej praci pomohol najmé terénny vyskum, rozhovor,
pozorovanie a expertné nazory od vediceho pracovnika na useku predaja pre lepsie poznanie
spolo¢nosti. Pred samotnym terénnym vyskumom sme si najprv urcili hlavny a vedl'ajsie
ciele, priniesli technické vybavenie a vybrali doveryhodného informétora. K plnému
zaveru sme dospeli na zdklade dedukcie, prostrednictvom spravneho odvodzovania tvrdeni,

ktoré nam vysli v praktickej Casti.

V konecnom zavere sme sa usilovali aj o predloZenie vlastného navrhu. V prvom
rade by sme chceli odporucit napady, ktoré by dopomohli k zvySeniu povedomia

0 spolo¢nosti doma, ale 1 v zahranici.
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4 VYSLEDKY PRACE
4.1 Spolo¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. 1. 0.

Spolo¢nost’” JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. je spolo¢nost’ zaoberajuca sa drevom
a drevenymi materidlmi. Spolo¢nost’ JAF HOLZ na Slovensku v su¢asnosti zamestnava viac
ako 200 pracovnikov v Styroch pobockach (Spacince, Zilina, Sielnica a LiGartovce).
Vlastnym rozvozom je schopnd pokryt prakticky celé¢ tizemie SR. Zo Sirokej Skaly
sortimentu ploSnych materidlov, reziva, dyh, teras, dveri, podladh a kovania, ktoré pontkaju
a vd’aka uzkej spolupraci s materskou spolo¢nostou v Rakusku si vyberie kazdy vyrobca a
spotrebitel’. Centrala spolocnosti sidli v Spaéinciach pri Trnave a dodavatelsky pokryva
oblast’ zdpadného, juZzného a stredného Slovenska. Prostrednictvom d’al§ich predajnych
skladov v Ziline, v Sielnici a v Licartovciach je spoloénost’ schopna vlastnym rozvozom
pokryt’ prakticky celé uzemie SR. Zakladom spolo¢nosti si dobre preskoleni a motivovani
zamestnanci. Spolo¢nost’ JAF HOLZ sa vyznacuje stabilitou a nizkou fluktudciou. Veria, ze
su silny partner stojaci po boku drevospracujuceho priemyslu, stavebnictva a d’alSich
obchodnikov s materialmi na baze dreva. V oblasti vyroby nabytku disponuju modernymi

vyrobnymi zariadeniami a mnozstvom digitalnych rieseni.

V Slovenskej republike bezproblémovo zasobuju firmy a priemysel prostrednictvom
siete pobociek. V Styroch showroomoch moézu zékaznici ziskat' komplexné rady od

odbornikov, inSpirovat’ sa alebo zvolit’ vhodny material pre byvanie alebo drevostavby

J AT

Obrazok 3 Logo spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. I. 0.

(Interné zdroje spolo¢nosti).

Zdroj: www.jafholz.sk
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Hlavnym vedenim spoloc¢nosti JAF HOLZ su Mag. Werner Stix, Ing. Miroslav
Malzenicky a Dr. Wilfrid Fabjani. V kazdodennej praci spolo¢nosti JAF HOLZ st firemné
hodnoty ako je reSpekt, priroda, kvalita a rast, hlavnou témou vsetkych rokovani. Praca s
drevom vyzaduje reSpekt k potrebam prirody a k potrebam l'udi a neustdle dodrziavanie
tychto hodnét méze zarucit’ udrzateln kvalitu. Spolo¢ne so zdkaznikmi a dodévate'mi
moézu rast a odovzdavat svoje sklsenosti a radost z dreva - stavebného materidlu

budutcnosti.

ReSpekt Priroda Kvalita Rast

* prejav uznania a * zaujemo les a * orientacia na * hladanie novych
pochvaly drevo ako potreby prileZitosti

+ vzajomna dovera material zakaznikov * Zlepsovanie
a porozumenie * dlhodobé * ucenie od spolo¢nosti
vo¢i ostatnym myslenie a najlepsich v « podpora inovacii

* otvorena konanie odbore a iovovanie
komunikacia, + vyhybanie sa * podporaa « yyuzivanie
poskytovanie a plytvaniu vyzadovanie simych stranok
prijatie spétnej « respekt a ochrana bezpeénosti - déraz na osobny
vizby prirodnych * odpovednost’ 10ZVOj

* prgav. ) zdrojov * polahlivost’ a « viera, ze aj malé
spolupatricnosti dodrziavanie veci majti velky

* transparentnost’ slubov v¥znam

Obrazok 4 Hodnoty spoloc¢nosti

Zdroj: Vlastné spracovanie
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Historia spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. o.
Histoéria JAF HOLZ na Slovensku:

1998 - otvorenie pobodky v Spaéinciach
2000 - otvorenie pobocky v Ziline

2005 - otvorenie pobocky v Licartovciach
2013 - otvorenie pobocky vo Vlkanovej
2017 - otvorenie pobocky v Sielnici

Historia materskej firmy J.u.A. FRISCHEIS GmbH sa zacala pisat’ 1. septembra
roku 1948 v rakiiskom meste Stockerau. Mlady par Josef a Antonia Frischeis v tento den
zah4jili podnikatel’sku ¢innost’ a zalozili prvi pobocku, dnesnu centralu v Stockerau. Rokmi

ju postupne posilnili o poboc¢ky v d’alsich mestach Rakuska i zahranicia.
1948 - Josef a Antonia Frischeis zalozili prvli pobocku, dnesnt centralu v Stockerau

1959-1986 - vystavba pobociek v Rakusku (Linz, Bad Hofgastein, prevzaty velkoobchod

Holver vo Viedni, nasledovali Villach, Salzburg-Bregheim, Graz a Brixlegg)

1990-2005 - rozsirenie do vychodnej Eurdpy (Nemecko, Ceska republika, Slovensko,

Mad’arsko, Rumunsko, Slovinsko a Chorvatsko)

2005-2014 - vyvoj siete pobociek na novych trhoch (budovanie modernych showroomov,
roz$irovania skladovej a logistickej infraStruktary, vlastnej vyroby dyhy, reziva a terasového

dreva v rumunskom Brasove, na konci roku 2000 postavené prvé narezova centrd)

2014 do dnesného dia - medzinarodny rast (2014 sa JAF HOLZ stava novym majitel'om
byvalej danskej skupiny DLH Group, ktora obsluhuje cielove trhy Ciny a Vietnamu v Azii

a Afrike, v roku 2020 zomrel Johann Frischeis)
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Finanéné ukazovatele spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0.

Zisky spolo¢nosti nam ukazuju, ako sa spolo¢nosti darilo v jednotlivych rokoch.
Zobrali sme si tdaje z FinStat.sk za roky 2016-2022. Vidime klesajtcu, ale hlavne stiipajicu
tendenciu. Najvacsi zisk zaznamenali v roku 2021, kedy dosiahli zisk 3 670 000 €.

Zisk
P~ 281mie
Sbrmie g
866 206/€
P 4
s ik 239476€ 2493506 O
O— | 230734€ | o o—
~—
FinStat.sk

Obrazok 5 Zisky spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. za roky 2016-2022
Zdroj: FinStat.sk

Co sa tyka vyvoju trzieb v danych rokoch 2016-2022, tak vidime kazdym rokom stale
stiipajicu tendenciu, ¢o je velmi priaznivé pre spoloc¢nost’ aj pre budice podnikanie

a fungovanie spoloc¢nosti na trhu.

Trzby

[ —— —0

e

52,09 mil € 51,89 mil.€ 53,68 mil.€ _—"

44,27 mil.€ e | TEOE | S@nd | SEEES
P ¢

FinStat.sk

Obrazok 6 Vyvoj trzieb spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. za roky 2016-2022
Zdroj: FinStat.sk
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Aktiva spolocnosti st financné a fyzické prostriedky, ktoré spolo¢nost’ vlastni a ktoré
jej prinasaji hodnotu a buduci prijem. NajvacSiu Cast’ predstavujii zdsoby, ktoré maju

hodnotu 10 940 000 € a dlhodoby hmotny majetok v hodnote 5 660 000 €.

Aktiva

159517 € \/ 452€
|
28998€ —|

483 mil€ —

5,66 mil.€

471 469 €

)

10,94 mil €

@ Dlhodoby nehmotny majetok sucet
@ Zasoby sucet
® Kratkodobé pohladavky sucet

Dlhodoby hmotny majetok sucet
Dlhodobé pohladavky sucet
® Financné ucty sucet

Casové rozlisenie

FinStat.sk

Obrazok 7 Aktiva spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. za rok 2022
Zdroj: FinStat.sk

Pasiva spolocnosti st zavéizky a finan¢né povinnosti, ktoré ma spolo¢nost’ voci inym
subjektom. Zakladné imanie spolo¢nosti je 700 000 €. Najvacsiu Cast’ predstavuju dlhodobé
zavazky, ktoré maji hodnotu 5 850 000 €.

Pasiva

59261 € / 700 000 €
1,93mile ——— f\SOO 000 €
'l 00002
HplE ; 4,96 mil.€
\l \ 2,81 mil.€
5,85 mil.€ 366 668 €

® Zakladné imanie Kapitalové fondy
® Fondy zo zisku sucet Vysledok hospodarenia minulych rokov
® Vysledok hospodarenia za uétovné obdobie @ Rezervy
po zdaneni
Dlhodobé zavazky
® Bankové uvery

Kratkodobé zavazky
Casové rozlisenie sucet

FinStat.sk

Obrazok 8 Pasiva spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. za rok 2022
Zdroj: FinStat.sk
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4 850 984 € 8047935 € 2806722 €

4 832 288 € 4 540 256 € 3925404 €

Tabulka 3 Zavizky a pohl'adavky spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. za roky 2020-
2022

Zdroj: Vlastné spracovanie

V nasledujucej tabul’ke sme si zobrali zavizky a pohl'adavky spolo¢nosti JAF HOLZ
Slovakia, s. r. 0. za posledné roky 2020-2022. Mo6zeme vidiet, ze z roku 2020 na rok 2021,
stupli zavazky spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. ato 05241 213 €, a tieto zavézky
zahrnuju dlh voci dodavatel'om, obchodnym partnerom, zamestnancom, Statu a d’alSich
subjektov. V nasledujicom roku 2022 zaviazky klesli o 3 196 951 €, o ¢iastoéne zmiernil
dlh voc¢i doddvatelom, obchodnym partnerom, zamestnancom, Statu a d’alSich. Ked’ si
zoberieme pohladavky spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. o., tak mézeme vidiet, Ze
pohl'adavky mali od roku 2020-2022 stipajicu tendenciu, o znamena, ze subjekty, ktoré su
vo vztahu so spolocnostou JAF HOLZ Slovakia, s. r. o., plnia svoje zavdzky voci

spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. I. 0.

Marketingovy mix 4P spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0.
Produkt

Spolo¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. ma vo svojom portfoliu Sirokti §kéalu
sortimentu dreva a materidlov, vd’aka ¢omu sa spoloc¢nost’ stala tspeSnou vo svojom odbore

a tym laka novych zédkaznikov na kiipu produktov.
Sortiment produktov, ktoré spolo¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. ponuka st:

1. Plo$né materialy — laminované materidly, pracovné dosky, latovky, MDF
a HDF surové sololitové dosky, betondrske dosky a preglejky, dyhované
materidly, kompaktné dosky, biodosky z listnatého dreva, biodosky z ihli¢natého
dreva, OSB dosky, hrany, minerdlne materialy, 'ahcené konsStrukéné dosky,
laminaty, drevotrieskové dosky, dosky na suchil vystavbu a prislusenstvo;

2. Materialy pre drevostavby — stavebné rezivo, CLT panely (angl. Cross

Laminated Timber), kompaktné dosky, masivne konstrukéné hranoly, duo/trio
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drevené hranoly, lepené vrstvené hranoly, hobl'ované dosky, obklady a izola¢né
materialy;

Stolarske rezivo - listnaté a ihli¢naté suSené domace rezivo, zamorské a exotické
rezivo, zakazkové rezivo, termizované drevo, dizajnové rezivo, kmenové stolové
platy (sortiment drevin: Eurdpa — breza, buk, javor, orech, lipa,...; Amerika —
javor, Ceresna, orech, céder,...; Afrika — Ayous, Iroko — kambala, Mahagon
sapeli...; Azia — Teak, Sibirsky smrekovec...);

Terasy — terasy z masivneho dreva, terasy z tepelne upraveného dreva, WPC
terasy (angl. Wood plastic composite);

Dvere - standardné, dizajnové, Stylové dvere, rovnako ako rozne technické dvere
so Specidlnymi vlastnostami (Eurowood, SAPELI, JAP, JAVAB, DANA);
Dverové a okenné hranoly — okenné hranoly a eurohranoly;

Podlahy — laminatové podlahy, viacvrstvové masivne podlahy, vinylové
podlahy;

Kovanie — nabytkové tichytky, spojovaci material, spojovacie kovanie, podpery
polic, kovanie pre kancelarsky nabytok, stolové kovanie a podnozie,
prislusenstvo pre posuvné dvere a vyklopy, sklopné kovanie, zdsuvkové systémy,
stavebné kovanie, osvetlenie a audiosystémy, zamky a zamkové systémy;

Dyhy (dreviny) — agat, amazakoue, borovica, breza, buk, ¢eresna, dub, orech,

smrek,.... (Interné zdroje spolo¢nosti).
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Vlastné znacky spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0.
Eurowood

Znacka Eurowood predstavuje Siroky sortiment laminatovych, vinylovych alebo
viacvrstvovych masivnych podldh. Plavajica laminatovd podlaha Eurowood ponuka
atraktivne dekory pre obytné aj komercné priestory. Podlahy sa skladajii z minimalne $tyroch
stabilnych vrstiev, ¢o zarucuje vel'kll odolnost’ a bezkonkuren¢nu kvalitu. Vinylové podlahy
Eurowood su moderné, praktické a poskytuju najma prijemny pocit pri chodzi. Jedine¢nost’
vinylovych podldh spociva v ich jednoduchej pokladke, nendroc¢nej udrzbe, vizualnej
pritazlivosti, odolnosti a tichosti. Vd’aka konstrukcii, ktord kombinuje vinyl, HDF (High
Density Fibreboards) a korok, vykazuje tento typ podlahy aj nadpriemernti zvukovt izolaciu.
Tieto vysoko odolné a trendové podlahy st univerzidlne a vhodné do doméceho aj
komeréného prostredia. Celovinylovda podlaha Eurowood obsahuje vysokokvalitny
patentovany zamok, ktory zabezpecuje vysoku pevnost’ a integrovani podlozku. Ich
obl'ibenost’ spociva v tom, ze sa nemusia lepit’ k podkladu a zachovavaju si vSetky vyhody

vinylovych podlah.

Dvere Eurowood spifiaju vietky poziadavky ako jedineénost, §iroky sortiment,
kvalita a rychlost’ dodania. Pod touto znackou sa dvere ponukaju v jedineénych dekoroch, v
réznych prevedeniach a modelovych radoch. Vsetko sa vyraba v Ceskej republike, a to v
Standardnych rozmeroch aj na mieru. Ponuka roznych variantov technickych dveri, ako

dymotesné dvere alebo bezpecnostné dvere.
TREND COLLECTION

TREND COLLECTION je vlastna znacka spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. 1. 0.,
ktorej sucastou je kolekcia vybranych DTD (drevotrieskovych dosiek) laminovanych a

pracovnych dosiek vratane prisluSenstva od tradicného dodavatel'a KAINDL.

e OPTIBOARD (DTD s obojstranne nalisovanym laminatom) s hlboko matnou
povrchovou Struktirou OPTIMATT (OM) as povrchom anti-fingerprint;

e DTD laminované s povrchovymi Struktirami s oznacenim SYNCHRO,
inSpirovanymi pravym drevom;

e Pracovné dosky v modernych vel'koformatovych dekoroch mramoru.
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Cenotvorba spolo¢nosti

Bez ohl'adu na to, aky dobry je produkt, jeho reklama, distribtcia atd’., ak nie vsetky
jeho vydavky su pokryté. Preto je vel'mi dolezité stanovit’ primerant cenu, nie nadhodnotent
ani podhodnotent. Stanovenie spravnej ceny produktu je zdihavy proces, ktory si vyzaduje
rozsiahly prieskum trhu a preferencii zdkaznikov. Cena je jedinym moznym faktorom v
marketingovom mixe, ktory generuje prijem. Ostatné prvky marketingového mixu

jednoducho generuja naklady.

Spoloc¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. I. 0. svojim potencidlnym zékaznikom pontukne
cennik svojich produktov, kde st uvedené vsetky vyrobky aich cena za mernu jednotku

a cena za predajnu jednotku, vSetky uz uvedené vratane DPH.

Oproti konkurencii napr. spolo¢nosti NEXTERIO.SK, s. r. 0. nemé spolo¢nost’ JAF
HOLZ Slovakia, s. . 0. vysoké ceny. St primerané ku kvalite produktov, akymi st napriklad

vinylové ¢i laminatové podlahy.

Porovnanie cien laminatovej podlahy

Spolo¢nost’ NEXTERIO.SK, s.r.o. JAF HOLZ Slovakia, s.r.o.
Laminatova podlaha Laminatova plavajtca
Produkt KRONOSTEP DUB podlaha Kaindl Classic
WESTLAND K418 AC6 Touch Dub Ameno
Cena za mernu jednotku 17,00 €/m? 17,23 €/m?

Cena za predajnu .
] 31,62 €/balenie 37,91/balenie
jednotku

Tabul’ka 4 Porovnanie cien laminatovej podlahy

Zdroj: Vlastné spracovanie a tidaje z jafholz.sk a nexterio.sk
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Distribucia

Spravny produkt v spravnom Case a na spravnom mieste. Najmé v stavebnictve je
vCasna dodavka, najlepSie priamo na stavenisko, rozhodujiica pre Uspech projektu.
Spolo¢nost JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. vd’aka svojej skladovej a logistickej sieti
zabezpecuje dodavky vo vsetkych regidnoch Slovenska. Poboc¢ky su rozmiestnené tak, aby
mohli efektivne a rychlo doruc¢ovat’ do vsetkych regionov krajiny Slovenskej republiky.

Kazda pobocka mé predajnu a vzorkovi miestnost’.

Skladovacie priestory st k dispozicii a strategicky rozmiestnené po celej krajine
Slovenskej republiky. Skladovacie priestory st kryté s dostato¢nou plochou na udrzanie
najZiadanejSich produktov skladom. Efektivne zasobovanie pobociek spolo¢nosti JAF
HOLZ Slovakia, s. r. 0. funguju pre rychlu dostupnost’ tovaru zakaznikom. Viac ako 7000
zalistovanych produktov, z toho takmer 2 900 na sklade.

V oblasti logistiky ma spolo¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. moderné riesenia,
ktoré okrem rychlosti pontikaju aj vacsiu istotu pri planovani. Vozovy park pozostava zo 7
vlastnych nakladnych vozidiel a 45 vozidiel zmluvnych dopravcov, ktoré rocne najazdia viac
ako 1,4 miliénov km a prepravia tak viac ako 70 000 m® materialu. Vd’aka modernému
systému sledovania mézu vzdy poskytnit' najaktudlnejSie informécie o stave dodavok.
Vdaka modernému softvéru na planovanie optimalizuji proces dodavok a zabezpecuju

vyssiu efektivitu (Interné zdroje spolo¢nosti).

Skladové Logistik Referencné
priestory Sciatihe projekty

Obrazok 9 Distribucia spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. o.

Zdroj: Vlastné spracovanie
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Marketingova komunikacia

Medzi najpouzivanejSiu formu marketingovej komunikacie spolo¢nosti JAF HOLZ
Slovakia, s. r. o. patri podpora predaja. Naro¢ni zakaznici oCakavaji presné informacie o
pouzivanych produktoch este pred nakupom alebo spustenim projektu. Tymto zakaznikom
preto poskytuju Siroku Skalu roznych materidlov a sluzieb na podporu predaja. Vyuzit mézu
velky vyber produktovych katalégov, cennikov, vzorkovnikov a najroznejSich dokumentov
na stiahnutie, podporou mozu byt aj externé¢ online konfiguratory alebo vyhladavace.
Vsetky dostupné kataloégy, prospekty, certifikaty, technické listy, prirucky a Specialne
objednavkové formulare ma spoloc¢nost’ k dispozicii na stiahnutie. Registrovani zakaznici s
pristupom do online-shopu maju po prihlaseni k dispozicii prospekty s aktuadlnymi

zlavovymi akciami a Specialne cenniky.

V ramci podpory predaja JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. ponuka zakaznikom
vzorkovniky vybraného sortimentu. Pri planovani je tak lep$ie, ze m6zu vidiet skuto¢né
vzorky materialov. Zakaznici si mo6Zu urobit’ jasnejSiu predstavu o farbe, dekore, Strukture
¢1 kvalite materidlov, ktoré maju byt pouzité. V 3D podlahovom $tadiu mdzu so svojimi
zakaznikmi navrhovat’ celé miestnosti, v planovaci terds je mozné naprojektovat’ celll terasu

vratane planu s moznost’ou okamzitého dopytu.

Registrovani zédkaznici s pristupom do online-shopu moézu vyuzit' doplnkovd,
individualne nastaviteI'nt funkciu vytvorenia ponuky alebo rozpoétu s produktmi vlozenymi
priamo v koSiku. Funkcia umoZiiuje pridanie mzdovych nakladov, ¢iastky za dopravu alebo
dorucenie materidlu, priplatky za vlastny material s moZnost'ou zapocitania individudlnej
zl'avy. VSetko je mozné vygenerovat’ do formatu PDF pre lepSiu prehl'adnost’ (Interné zdroje

spolo¢nosti).
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Najvicsi dodavatelia a kI'i¢ovi zakaznici spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0.
Nakup a predaj zo zahraniCia predstavuje obchodnt transakciu medzi kupujucimi a
dodavatel'mi v roznych krajinach. PredovSetkym znizuje ndklady na dodavky a zvysuje
produktivitu spoloc¢nosti. Zahranicné produkty sa navySe moézu stat’ nositeI'mi
technologickych inovacii a otvorit’ cestu k internacionalizacii spolo¢nosti zakaznika. Nakup
a predaj zo zahranicia je zalozeny na riadeni vzt'ahov s dodavateI'mi a zakaznikmi z hl'adiska
menovych a kurzovych rozdielov, logistickych podmienok a colnych poziadaviek.
Globalizécia trhov viedla spolo¢nosti ku globalizacii vyhl'adavania zdrojov a dodavatel'ov.
Hrladanie dodavatelov vyZzaduje koordinaciu objemov nakupu, ndkupnych procesov a

vzt'ahov s dodavatel'mi.

DDL - Drevospracujuce druzstvo Lukavec

Specializujti sa na vyrobu sirokého sortimentu nabytkovych dielcov, predovsetkym
z laminovanych drevotrieskovych a MDF dosiek, r6znych kvalit (Standardna nabytkarska,
Specialna na lakovanie, frézovanie atd’.). Vyrobné technoldgie, ktoré pouzivaja, st Spickové
a zodpovedaji najmodernej$Sim trendom v nabytkarskom odbore. Zaroven vyrabaju a
dodavaju drevotrieskové a MDF dosky, vratane povrchovo upravenych prirodnou dyhou
alebo laminovanim. Svojim zakaznikom pontikaji aj rezivo, od surového aZ po hobl'ované.
Hlavnym ciel'om spolo¢nosti je spokojnost’ zakaznika a individualny pristup k rieSeniu jeho
poziadaviek. Zakaznikom ponukaji kompletny a kvalitny dodavatel'sky servis, vCasné
vybavenie objednavok a plnenie uzavretych dohdd. V DDL sa zameriavaju predovsetkym
na uspokojovanie Specifickych a neStandardnych poziadaviek naSich zédkaznikov. Vd’aka
variabilnej palete produktov a sluZieb poskytuju zakaznikom vysokt konkuren¢nu vyhodu s
velmi cennou hodnotou. Prehlbuju tak obchodné vztahy a prispievaju k ich zmene na

dlhoro¢né partnerstvo.
EGGER GmbH & Co

Spolo¢nost’ EGGER sidli v Rakusku a je jednym z najvyznamnejSich dodavatel'ov
dekoraénych materialov. Ci sa jedna o nébytok, interiérovy dizajn alebo konstrukéné prvky
pre drevostavby, kompletne vietky vyrobky spiiaju najvyssie trovne kvality. Vo firme
EGGER uplatiiuji zodpovedné zaobchadzanie s drevom ako surovinou. Tak, ako je tomu v
prirode, su aj procesy organizované ako kolobeh Setrny voci zdrojom. Centralnym prvkom

je uzavrety kolobeh materidlu:
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e Udrzatelné lesné hospodarstvo - chovaju sa zodpovedne k lesom aj Zivotnému
prostrediu. V stlade s nariadenim EU o dreve, nakupuju iba drevo v regione od
monitorovanych dodéavatel'ov;

e Vyroba materidlov na baze dreva - za ucelom neustdleho zlepSovania
environmentalnych postupov vo vyrobnom procese sa spolichaji na
medzinarodne certifikované systémy energetického a ekologického manazmentu
podla ISO 50.001, ISO 14.001 a EMAS;

e Zakaznik - novy a dalsi vyvoj vyrobkov, procesov a servisnych sluzieb je
predovsetkym orientovany na potreby zédkaznikov a je zakladom pre zvySovanie
produktivity. Doélezitost’ rozvoja dlhodobych vzt'ahov so zakaznikmi je zaklad
pre vzajomny uspech. Poskytovanie koncovym zakaznikom délezité informacie
o aspektoch zivotného prostredia a zdravia;

e Recyklacia - recyklované drevo sa sklada z odpadového dreva z likvidovanych
produktov a nehorlavého dreva. Toto drevo pouziva firma EGGER na vyrobu
drevotrieskovych dosiek;

e Elektrarei na biomasu - najvacsou prioritou je trvalo udrzatel'né vyuzivanie
surovin. Dosahuju to ziskavanim energie vo vlastnych elektrariach na biomasu,
pomocou najmodernejSich technoldgii Setriacich zdroje a prostrednictvom

ekologickych logistickych systémov.
KAINDL GmbH

Spolo¢nost’ Kaindl, ktora bola zaloZena v roku 1897 patri k jednym z poprednych
svetovych vyrobcov materialov na baze dreva, ako si laminované drevotrieskové dosky,
pracovné dosky €1 laminatové a dyhované podlahy. Originalne povrchy a textiry vytvaraju
pocit prirodzenosti a otvaraji neobmedzené moznosti pri realizacii. Podlahy sa l'ahko
inStaluju a st adekvatne na podlahové vykurovanie. Ako vyvojari a dodavatelia inovativnych
podlah a novych interiérovych konceptov su vel'mi vyhl'adavani zékaznikmi, ktori oceniuji
kvalitu, dizajn a sluZzby. ZvySovanim urovne sluzieb pre zdkaznikov prostrednictvom
vysokej flexibility a kratkych dodacich lehot je prvoradym cielom zvySovanie trovne
sluzieb. Najvyssia kvalita produktov a dokonaly servis tvoria zdklad pre realizaciu
myslienky ekonomicky a ekologicky udrzatelnej spoloCenskej zodpovednosti. To sa
dosahuje prostrednictvom atraktivnych pracovnych podmienok a motivovanych,

kompetentnych zamestnancov, ktori sa neustale snazia o efektivnost’ a inovativne rieSenia.
p y s

46



Dalsi dodavatelia, ktori spolupracujii so spolo¢nost'ou JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0.:
BLANCO GmbH, BLUM GmbH, COBRA spol. s r. 0., DuPont, DANA GmbH,
DOORNITE s. r. 0., DREVANA s. r. 0., Franke Technology and Trademark Ltd.,
FUNDERMAX HOLDING AG, GRIFFWERK GmbH, Hifele GmbH & Co KG, JAP
FUTURE . 1. 0., JAVAB s. 1. 0., KRONOSPAN s. r. 0., Oy Lunawood Ltd., MP KOVANI
S. 1. 0., M&T s. r. 0., Puren GmbH, SALU s. r. 0., STEICO GmbH, TILO GmbH.

Spolo¢nost’” JAF HOLZ Slovakia, s. I. 0. na svojej webovej stranke pontka pre
potencialnych abudacich dodéavatelov ,,Formular ziadosti o registraciu nového
dodavatela“. Je to idedlny priestor pre novych dodavatelov, kedy mézu napriklad zaujat’
svojimi produktmi, materialmi spolo¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. . 0., a tym tak vytvorit’

novu obchodnu spolupracu.

Zakaznici su pre spolo¢nost’ a predaje vel'mi doleziti. Bez zdkaznikov by spolo¢nosti
nemohli fungovat' lebo by nevykazovali trzby aVkoneénom dosledku zisky aich
fungovanie na trhu by tak nebolo mozné. Spolo¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. ma
kazdorocne vela zékaznikov, ¢i uz su to fyzické osoby, Zivnostnici alebo vel'ké spolo¢nosti.

Najvicsi kl'icovi zakaznici spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. o.:

e KNN, s. r. 0. — spolo¢nost’ so sidlom v Dunajskej Strede. Venuju sa predaju
prislusenstvu k nabytku. Spolo¢nost’ vykazovala v roku 2022 celkové trzby
4960 000 €;

e DREAVANA, s. r. 0. — spolo¢nost’ je zdkaznikom, ale zaroven dodavatelom
spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0., o znamena, ze v ich obchodnom
vzt'ahu pretrvdva kooperacia. Venuju sa vyrobe kancelarskeho nabytku a nabytku
do obchodov asidlo maji v Holi¢i. V roku 2023 vykazovali celkové trzby
991 186 €;

e IDONA, spol sr. 0. — spolo¢nost’ sa venuje vyrobe nabytku a zariad’ovaniu
interiérov. Sidlo maju v Banovciach nad Bebravou. V roku 2023 vykazovali
celkové trzby 10 278 085 €, ¢o sa zda ako vel'ky a spol'ahlivy zakaznik;

e Lindner Mobilier, s. r. 0. — spolo¢nost’ sa venuje vyrobe a montazi nabytku,
ako aj zariad'ovanie interiérov a exteriérov. Sidlo spolo¢nosti sa nachadza
v Maduniciach. Celkové trzby v roku 2023 predstavovali hodnotu 6 992 801 € a
radi sa medzi velkych zakaznikov, ktori pomaha podnikaniu spolo¢nosti JAF

HOLZ Slovakia, s. r. 0.
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4.2 Budovanie vzt'ahov s obchodnymi partnermi spolo¢nosti JAF HOLZ
Slovakia, s. r. 0. podla SRM a CRM

SRM spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. a vyuZitie metédy bodového hodnotenia

vybranych obchodnych partnerov

Na bodové hodnotenie obchodnych partnerov a ich produktivity sme si zvolili
kritéria danych ukazovatel'ov, ktoré su cena, kvalita dodavky, dodacia lehota, spol'ahlivost’
dodavky a flexibilita dodavky. K danym kritériam sme priradili body od 1 do 5 a zaroveinl
urcili aj vahy pre kazdé kritérium. Vahy sme urcili podl'a informacii od veduceho predaja,
ktory ma na starosti aj komunikdciu s obchodnymi partnermi. Maximdlny pocet

dosiahnutych bodov je 7,5 bodov.

e Cena — pre nasledujuce kritérium sme si urcili najvacsiu vahu 0,5 nakol’ko cena
je rozhodujtica pre uspesné obchodovanie s partnermi. Je pre nas prvorada a od
nej prihliadame na ostatné kritéria;

e Kbvalita dodavky — kvalita materidlov v drevospracujicom priemysle je
klucova. Ak chceme vyrabat' prvotriedny produkt, musime mat’ k dispozicii
kvalitné materialy. Ci uZ st to drevené materialy alebo kovanie. Kvalita dodavky
V sebe zahffa aj balenie alebo prepravu materidlov. Ak je material poSkodeny,
nie je to dobra vizitka od obchodného partnera. Musi sa tak riesit’ reklaméacia
dodavky a to moze viest’ k nedovere spol'ahlivosti obchodného partnera a riziku,
ze prejdeme ku inému dodavatelovi. Tomuto kritériu sme urcili vahu 0,4;

e Dodacia lehota — dodaciu lehotu si obchodni partneri uréuju hned na zaciatku
spoluprace. Je zasadné, aby dodavatel’ prinasal produkty tak, ako si obchodni
partneri dohodli pozadované terminy. Pokial’ by dodavka meskala, mohlo by to
ovplyvnit' vyrobu v spolo¢nosti a tym tak byt v Casovom sklze na vyrobu
produktov. V tomto kritériu je potrebna casova doslednost’. Uréili sme si vahu
0,3;

e Spolahlivest’ dodavky — pre nasledujuce kritérium sme si urcili véhu 0,2.
Spolo¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. vyZaduje spolahlivost’ dodavok, aby
spifala pozadované mnozstvo a terminy, ktoré si vopred uréili. Tym tak mozu

nepretrzite vyrabat’ a poskytovat’ produkty zakaznikom;
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e Flexibilita dodavky — prisposobenie poziadavkdm spolocnosti, ze ked

potrebujeme ndhle iny material alebo produkt od vybrané¢ho dodéavatela, tak sa

pokusi vyhoviet’ nasim poziadavkam. Pre toto kritérium sme urcili vahu 0,1.

Cena
Kvalita dodavky

Dodacia lehota

Spol'ahlivost’ dodavky
Flexibilita dodavky

0,5
04
0,3
0,2
0,1

Tabul’ka 5 Urcenie vah k jednotlivym kritéridm

Zdroj: Vlastné spracovanie

Pre bodové hodnotenie produktivity vybranych obchodnych partnerov sme si

k danym kritériam zvolili body, ktoré ur¢il veduci predaja a ktoré zapracujeme do celkového

bodovania obchodnych partnerov. Body ku kritéridm boli ur¢ené nasledovne:

Cena Kvalita Dodacia SpoPahlivost’ | Flexibilita
dodavky lehota dodavky dodavky
vysoka neboli neboli
oproti zvladnuté zvladnuté nikdy nedostato¢na
konkurencii | poziadavky poziadavky
priblizne sCasti sCasti menei
nad zvladnuté zvladnuté malokedy J ,
. V. L. dostatocna
priemerom | poziadavky poziadavky
vyhovujlca zvladnute zvlddnute revazne vyhovujlca
Y ! poziadavky poziadavky p y )
tesne pod nadpriemerne | nadpriemerne
She p zvladnuté zvladnuté skoro vzdy kvalitna
priemerom .- .-
poziadavky poziadavky
prvotriedne prvotriedne
nizka zvladnuté zvladnuté vzdy vynikajuca
poziadavky poziadavky

Tabul’ka 6 Urcenie bodov k jednotlivym kritériam

Zdroj: Vlastné spracovanie
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hodnotenie
hodnotenie
Vaha
Spolu
Bodové
hodnotenie

Cena 4 0,5 2 3 0,5 15 3 0,5 15
Kvalita
dodavky 3 0,4 1,2 5 0,4 2 3 0,4 1,2
Dodacia

3 0,3 0,9 4 0,3 1,2 4 0,3 1,2
lehota

Spolahlivost | 02 08 4 02 08 3 02 06
dodavky

Flexibilita 2 01 021l 2 01 02| 2 01 02
dodavky
Spolu 16 51 | 18 57 | 15 47

Tabulka 7 Bodové hodnotenie produktivity obchodnych partnerov spolo¢nosti JAF
HOLZ Slovakia, s. r. 0.

Zdroj: Vlastné spracovanie

Podla vysledkov z bodového hodnotenia obchodnych partnerov sme zistili, ze
najviac bodov ziskala spolo¢nost EGGER GmbH & Co, ktord patri medzi najvacsich

dodavatel'ov spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. 1. o.

V jednotlivych kritéridch sme zistovali, kto mé& viac bodov atym idedlnejSie
podmienky. V kritériu ,,Cena*“ mala najviac bodov spolo¢nost DDL — Drevospracujlice
druzstvo, ¢o znamena, Ze oproti konkurencii mé nizsie ceny. V kritériu ,,Kvalita dodavky*
mala najviac bodov spolo¢nost EGGER GmbH & Co, ktora poskytuje vybornt kvalitu
materialov a produktov. V kritériu ,,Dodacia lehota* nastal zhodny pocet bodov, a to pre
spolo¢nost EGGER GmbH & Co a spolo¢nost KAINDL GmbH s vysledkom 1,2 bodov.
V kritériu ,,Spolahlivost dodavky* taktiez nastal zhodny vysledok, ale tentokrat pre
spolo¢nost DDL — Drevospracujuce druzstvo a spolo¢nost EGGER GmbH & Co
s vysledkom 0,8 bodov. V poslednom kritériu ,,Flexibilita dodavky* nastal zhodny vysledok
pre vSetky spoloc¢nosti a to s vysledkom 0,2, nakol’ko flexibilita dodavky nepatri medzi silné

stranky tychto vybranych spolo¢nosti.

50



DDL — Drevospracujuce druzstvo 51 68 %
EGGER GmbH & Co 57 76 %
KAINDL GmbH 47 63 %

Tabul’ka 8 Bodové hodnotenie produktivity vybranych obchodnych partnerov

Zdroj: Vlastné spracovanie

Finanéné hodnotenie dodavatelov

Spolo¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. vyuZiva na platenie svojich zaviazkov
dodavatel'om platbu inkasom. Prijemca inkasa, vtomto pripade nasi dodévatelia, si
Z finanéného Uctu stiahnu presni sumu, ktori maju zaplatit' dodavatel'ovi na zaplatenie
svojich zavdzkov. To znamend, Ze sa nemoze stat, Ze by vznikol spolo¢nosti JAF HOLZ
Slovakia, s. r. 0. nedoplatok alebo preplatok voci dodavatelom. Je to dlhorocnd metoda
splacania zavizkov, ktord podl'a vediceho predaja zatial’ funguje a tym funguju aj dlhoro¢né

obchodné vztahy s dodavatel'mi.

Spolo¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. sa pri financnom hodnoteni zameriava na
finan¢ne zdravych dodavatelov, ktori st schopni zabezpecit’ v dlhodobom horizonte svoje
dodéavky alebo maji primerané cash flow na financovanie vlastnej vyroby zékaznikovi, ako
aj dostatoény pracovny kapital. Spolo¢nost’ vyuziva Vramci finanéného hodnotenia
dodavatel'ov porovnavanie s konkurenénymi ponukami. Zistuja, ktory dodavatel’ pontika
kvalitné obchodné a platobné podmienky, perspektivu vykonnosti na trhu a porovnavaji

finanéné ukazovatele dodavatela s konkurenénymi ponukami ako napriklad:

e Pomer likvidity — pomocou vypoctu vzorca pomeru likvidity spolo¢nost’ JAF
HOLZ Slovakia, s. r. 0. zistuje, ako vie dodavatel’ pokryt’ svoje kratkodobé

zavizky prostrednictvom aktiv, ako je hotovost’, investicie alebo pohl'adavky;

Bezné aktiva

P likvidity =
omer likvidity Kratkodobé zavazky
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e Pomer zadlZenosti — spolocnost’ JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. pomocou vypoctu
vzorca pomeru zadlzenosti zist'uje, ako je dodavatel’ zadlzeny a ako vie splacat’
svoje dlhy voci svojim obchodnym partnerom za posledné roky, aby sa nestalo,

ze kvoli dlhom bude ohrozené podnikanie dodévatel’a a aj nasSe podnikanie;

Celkové dlhy
Celkové aktiva

Pomer zadlZenosti =

e Pomer rentability — spolo¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. kazdoro¢ne zist'uje,
ako je dodavatel' ziskovy aako vie generovat' zisk. Sposoby, ako si vie
spolo¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. vypocitat’ rentabilitu, patria ukazovatele
ako hruba ziskova marza, Cistd ziskova marza, navratnost’ aktiv a navratnost’

vlastného kapitélu.

Model finanéného hodnotenia dodavatel’ov

Spolo¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. vyuziva metédu bodového hodnotenia
dodévatel'ov, hodnotenie finan¢ného zdravia dodévatel'ov a porovnavanie s konkuren¢nymi
ponukami pomocou finanénych ukazovatelov. Viac metdd finanéného hodnotenia
spolo¢nost’ nepouZziva, pretoze sa opiera o spolahlivé, rokmi budované obchodné vzt'ahy.
Chceme tak navrhnat model finanéného hodnotenia dodavatelov, ktory by vyuzili na
analyzovanie financnej stability a vykonnosti svojich dodavatelov. Tento model sa
zameriava na hodnotenie finan¢nych ukazovatel'ov, aby nam poskytol prehl'ad o tom, aké
rizika st spojené so spolupracou s konkrétnym dodavatel'om, aké st jeho schopnosti splacat’
dlhy a dodrZiavat’ zmluvné zavéazky. Model finan¢ného hodnotenia dodavatelov moze byt
prisposobeny konkrétnym potrebam a prioritdim spoloc¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0.
Cielom tohto modelu je pomdct’ spolo¢nosti identifikovat spolahlivych a financne

stabilnych dodavatel'ov a minimalizovat’ rizikd spojené s ich vyberom.

Tu st niektoré kl'ucové aspekty financného hodnotenia, ktoré by mali byt zahrnuté

do modelu finan¢ného hodnotenia dodavatel'ov:

e Finan¢na stabilita — posudenie finan¢nej stability dodavatela pomocou
ukazovatel'ov ako napriklad ukazovatel’ solventnosti, ako by mala spolo¢nost’
splacat’ svoje zavizky. Ukazovatel solventnosti vieme vyjadrit pomocou

ukazovatel'ov, ktoré spolo¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. vyuziva, ako je
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napriklad pomer likvidity a pomer zadlZenosti za posledné 2 roky a priebezne to
sledovat kazdy rok. Avsak, odporucame vyuzit aj ukazovatel, ktory je
pouzivany pri vypocte ukazovatela solventnosti, atym je pomer vlastného
kapitalu. Pomer vlastného kapitalu meria podiel vlastného kapitalu na celkovych
aktivach spolo¢nosti dodavatela. Cim mé spolo¢nost’ vyssi pomer vlastného

kapitalu, tym ma spolo¢nost’ vac¢siu Cast’ majetku financovant zo svojho kapitalu;

Vlastny kapital

P lastného kapitdlu =
omer viastneho kapitalu = = o Ué aktiva

Platobna schopnost’ — spolocnost’ JAF HOLZ Slovakia, s. r. o. by mala
analyzovat’ minulé platobné navyky dodavatel’a, posudit’ schopnosti dodavatel'a
nam moéze poskytnit’ informacie, ¢i platia svoje zaviazky podl'a dohodnutych
podmienok a bez moznych komplikacii, ¢i ma dostato¢ne vysoké trzby a zisky

pre budtice fungovanie spolo¢nosti;

Pracovny kapital u dodavatel’ov — odporucame posudenie finanénych zdrojov,
ktoré dodévatelia spolocnosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. pouzivajl na riadenie
svojej kazdodennej Cinnosti a ktoré su potrebné na pokrytie kratkodobych
zavazkov a vedenie podnikania. Pracovny kapital u dodavatel'ov je ddlezitym
aspektom finan¢nej stability doddvatel'a a mdze ndm poskytnat informécie o jeho

platobnej schopnosti a flexibilite;

Rizikové C¢initele — odportc¢ame posudit’ rozne rizikové cinitele spojené s
dodavateI'mi, ako su napriklad rizika spojené s finanénymi problémami
dodavatela, ako su napriklad slaby cash flow, nizka likvidita a rentabilita,
konkurenéné spolocnosti, politické rizika ako je nestabilita v krajine dodavatela,

ktoré mozu ovplyvnit’ plnenie svojich zavizkov a podobne;

Dlhodob4 udrzatelnost’ — spolo¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. by mala
posudit’ dlhodobu udrzatel'nost dodavatela na trhu, jeho schopnosti udrzat
stabilné finan¢né vysledky, sledovanie inovacii a novych trendov spolo¢nosti
dodavatela, zhodnotit’ etick¢ a pradvne normy riadenia, ako je dodrziavanie

obchodnych zmlav a zékonov a podobne;

Index bonity — do modelu finan¢ného hodnotenia dodavatel'ov by sme zaradili
Index bonity. Zist'uje kvalitu finan¢nej situacie spolo¢nosti dodavatel’a. Index vie

urcit’, ¢i dodavatel’ patri medzi dobré, spol'ahlivé spolo¢nosti alebo zIé, neplatiace
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svoje zavizky. Je vyuzivany v nemecky hovoriacich krajinach, ¢o by spolo¢nost’
JAF HOLZ Slovakia, s. r. o. mohla vyuzit, kedZe viaceri dodavatelia su

z Rakuska. Index bonity sa vypocita pomocou rovnice:
Bi=15x1+0,08 X2+ 10 X3+ 5 x4+ 0,03 x5+ 0,1 X

Cim je Bi vyssie, tym je prognoza hodnotenia finanénej situacie kvalitnejsia:

;= Cash flow
1= =
-3 az -2 — maximalne zI4 Cudzie zdroje
. , _ Celkové aktiva
-2 az -1 — nadmerne zla Xo= ——
Cudzie zdroje
-1 az 0 —negativna Xq= Zisk pred zdanenim
3 —

v vz Celkové aktiva
0 az 1 — urcité nedostatky

Zisk pred zdanenim
X4 = p

. o 4= —

1 az 2 — pozitivna Celkové vykony

2 a7 3 — nadmerne dobra X5 = —Zasoby
Celkové vykony

Viac ako 3 — maximalne dobra Celkové vikony
Xg=——————

Celkové aktiva

Obrazok 10 Progndza hodnotenia financnej situacie spolo¢nosti

Zdroj: Vlastné spracovanie
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CRM spolocnosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0.

Hlavhym cielom CRM je budovat vztah so zakaznikmi a spociva taktiez
V uspokojovani ich potrieb a Zelani. Na to, aby boli tieto potreby splnené, spolocnost’ JAF
HOLZ Slovakia, s. r. 0. v prvom rade za¢ina komunikaciu s danym zakaznikom. V pripade
tejto spolocnosti komunikacia nie je monolégom, ale so zdkaznikom komunikuji formou
dialogu a tym ziskavajt jeho pozornost’. Nehovoria iba o sebe a produktoch spolo¢nosti, ale
doraz upriamuji najmé na poziadavky, naroky a otazky zo strany zakaznika. V spolo¢nosti
sa nesnazia iba naplnit ocCakavania zdkaznikov, ale vo vicSine pripadov svojou

nadpriemernou aktivitou dokazu pontiknut’ viac ako konkurencia.

Spolo¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. I. 0. pouZiva nasledujice kroky na vybudovanie

uspesnych vzt'ahov so zdkaznikmi:

e Urcenie ciel'ov, ktoré si zdkaznik a spolo¢nost’ dohodnu;
e UdrZanie si dlhodobych vztahov so zakaznikmi;

¢ Budovanie dobrého mena spolo¢nosti pre potreby svojich zadkaznikov.

Kone¢nym cielom CRM spoloénosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. je prispiet k
zvySovaniu trzieb a zisku. V pripade spolo¢nosti je to dosiahnuté predovsetkym
prostrednictvom poskytovania lepSich produktov zékaznikom ako im poskytuje
konkurencia. JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. nielen zlepSuje sluzby zakaznikom, to najmé
online predajom a digitalnou podporou predaja ale ma schopnosti aj znizit' naklady,

plytvanie, a staznosti.
Principy starostlivosti o zakaznikov spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0.

V teoretickej Casti sme sa venovali zédkladnym principom starostlivosti o zakaznikov

a tie sme teraz aplikovali priamo na spolo¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0.

e Princip otvorenosti — predajcovia spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s .r. o. st
ku svojim zédkaznikom uprimni a otvoreni, ¢o poZaduju aj od svojich zdkaznikov,
aby vedeli njst’ produkty alebo sluzby, ktoré im splnia urcité potreby a tym tak
uzatvarali dlhodobé spoluprace;

e Princip proaktivity — spolocnost’ sa snazi predvidat’ poziadavky zakaznikov,
aby prisli na to, ¢o skuto¢ne potrebuju. Spolo¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0.
Vv pripade akéhokol'vek problému je pripravena pomdct’ svojim zakaznikom a to,

v &o najrychlejsej dobe, aby tak prehibili vzt'ah so zakaznikom (konzultacie);
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e Princip férovosti — spoloc¢nost’ to vnima ako zdklad vzt'ahu medzi zakaznikom.
So zakaznikmi zaobchadzajt vzdy férovo, aby si tak udrzali pozitivny vzt'ah;

e Princip znalosti zdkaznika — predajcovia sa usiluju, ¢o najlepsie poznat’ svojho
zdkaznika atym im ponuknut produkty alebo sluzby, ktoré potrebuju

(vzorkovniky).
Proces predaja kPd¢ovym zakaznikom

Predajcovia maju v spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. tlohu ukazat, poradit’
so vSetkym, ¢o potencialnych zdkaznikov zaujima. Ddlezité je, aby spolocnost’ vytvorila
vyhodny kompromis medzi tym, ¢o zakaznik pozaduje atym, ¢o spolo¢nost ponuka.
NajcastejSimi prostriedkami predaja v spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. o., ktoré

vyuzivaju pre efektivnu komunikdciu s klientmi su:

o Prezentacia a ukazka spolo¢nosti — ukazka showroomu podla dohodnutych
podmienok, kde sa nachadza cely sortiment produktov spolo¢nosti JAF HOLZ
Slovakia, s. r. 0. od plosnych materialov az po kovanie;

o Katalégy v papierovej alebo digitalnej forme — poskytnutie katald6gov svojim
stalym alebo potencialnym klientom;

e Porovnanie s konkurenciou z odvetvia — spolo¢nost’ ukaze, aké vyhody ma
oproti konkurencit;

e Celkové rieSenie pre zidkaznika — spolocnost’ sa snazi pre svojich klientov
spravit’ cenovll ponuku, o ¢o maju konkrétne zdujem, prihliada aj na finan¢na
situaciu klienta, aby boli obe strany spokojné aaby v c¢o najblizsej dobe

uskutoénili d’alsi obchod.

Spolo¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. na konci mesiaca kontroluje svoje predaje,
aby zistili, ¢i splnili svoje ciele, ktoré si nastavili. Umoznuje to zistit, ¢i boli splnené
kvantitativne a kvalitativne ciele. Z hl'adiska vysledkov danych ciel'ov sa hodnoti ¢innost’
predajcov, ktori si v priamom kontakte so zakaznikmi. Ti st nésledne spravodlivo
ohodnoteni. Co sa tyka produktov a materidlov, na konci mesiaca sa zisti aktualny stav zasob
v skladoch a spolo¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. doobjedna chybajiici material od

svojich dodéavatel'ov.
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Obrazok 11 Proces predaja zakaznikom spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. 1. 0.

Zdroj: Vlastné spracovanie podl'a www.jatholz.sk
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Finanéné hodnotenie zakaznikov

Spolo¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. vyuziva vo vel'kej miere, aby si ustrazila
splacanie a uhradzanie zavizkov, poistenie faktur. To znamena, Ze spolo¢nost’ JAF
HOLZ Slovakia, s. r. 0. vysle svoju poistoviiu ku danému kI"a¢ovému zakaznikovi ako
je napriklad KNN, s. 1. 0., DREVANA, s. r. 0. a podobne a poistoviia ma za tlohu zistit,
aké maji kliCovi zakaznici zdvizky alebo pohladdvky voci nam ¢i aj inym
dodavatel'om, ako vyzera ich vykaz ziskov a strat a podl'a toho poistoviia da upozornenie
spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. 1. 0., ¢i kI'aCovi zékaznici spolo¢nosti budu splacat’
svoje zavizky. Podla vysledkov kontroly od poistovne, spoloc¢nost JAF HOLZ
Slovakia, s. r. 0. rozhodne, ¢i buda pokracovat’ vzajomné obchodné vztahy alebo

ukoncia spolupracu s danym kI'aicovym zékaznikom.

Medzi finan¢né hodnotenie zédkaznika spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. 1. o.

zarad’'ujeme vybrané finan¢né ukazovatele:

e Pomer zadlZenosti — tento pomer ukazuje spolo¢nosti, ako st na tom zékaznici
s uhradzanim svojich zavizkov. Zalezi, aky je tento pomer, nakol’ko vyssi pomer
zadlzenosti predstavuje pre spolo¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. vysSie riziko,
ze nebudu schopni splacat’ svoje zavazky a dlhy;

Celkové dlhy
Celkové aktiva

Pomer zadlZenosti =

e Pokrytie urokov — spolo¢nost JAF HOLZ Slovakia, s. r. o. pri neskorych
platbach resp. platbach po lehote splatnosti, dava svojim zakaznikom turoky
z omeskania platby, dokym nesplatia svoje zdviazky voc¢i spolocnosti. Ak to
pretrvava dlhSie obdobie, tak spolocnost’ ukonéi vzajomnu spolupracu so
zakaznikom. Napriklad so spolo¢nostou DECODOM, spol. s r. 0. museli zru§it’
vzajomnu spolupracu a obchodné vzt'ahy nakolko neplatila svoje zavizky
a narastali aj iroky z omeSkania a na konci roka vznikol dlh voci spolo¢nosti JAF
HOLZ Slovakia, s. 1. 0.;

e Vyvoj trzieb zakaznika — spolocnost JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. sleduje aj
finan¢ny a percentudlny vyvoj trzieb zdkaznika za posledné roky, aby mali istotu,

¢1 zakaznik napreduje a bude schopny platit’ svoje zavizky;

, .. Nové trzby — Staré trzby
Percentudlny rast trzieb = — x 100 %
Staré trzby
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e Niakladovost’ predaja — zahriiuji naklady, ktoré su sti¢ast'ou spolo¢nosti JAF
HOLZ Slovakia, s. r. 0., aby mali vysSie predaje a s to naklady na vyrobu alebo
nakup tovaru, naklady spojené s marketingom, naklady na distribuciu a logistiku,
prevadzkové naklady, naklady na zamestnancov ako su mzdy a pod.

Celkové naklady na predaj

7 ’ i — 0
Nakladovost predaja Celkové triby x 100 %

Model finanéného hodnotenia zakaznika

Rovnako ako v predchadzajuce;j Casti, navrhujeme model finan¢ného hodnotenia,
ale na baze finan¢ného hodnotenia zakaznikov spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. 1. 0.,
ako odportcanie pre buduce fungovanie spolo¢nosti a zhodnotenie financnej stability
zdkaznika. Tento model sa bude zameriavat’ na hodnotenie finan¢nych ukazovatel'ov
zakaznikov, aby nam poskytol prehlad o tom, aké rizika su spojené, ked’ zakaznik

nesplaca svoje dlhy a zavazky.
KTlucové aspekty modelu finanéného hodnotenia zakaznikov:

e Finanéné ukazovatele — aby sme ziskali celkovy prehl'ad o spolocnosti
zakaznika, pozrieme sa na financné ukazovatele ako cash flow, ukazovatele
rentability a likvidity. Priamy cash flow vypocitame ako rozdiel medzi prijmom
hotovosti z prevadzky a vydajom hotovosti na prevadzku za urcité obdobie,

napriklad za posledné 3 roky;

Priamy cash flow = Prijem hotovosti — Vydaj hotovosti

o Bezné aktiva
Pomer likvidity =

Kratkodobé zavazky

e Hodnotiaci systém — spolo¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. by mala vyuZzit’
systém, ktory by priradil ¢iseln hodnotu zdkaznikom podrla rizika nesplacania
zavdazkov. Tym by sa vyradili potencidlne nespolahlivi zékaznici a zniZilo by sa
riziko nesplacania zavdzkov. Odporac¢ame tento systém na dlhodobé hodnotenie
zékaznikov, ako aj na sledovanie spokojnosti zakaznikov ¢i hodnotenie vernosti

zakaznikov.
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5 DISKUSIA A ODPORUCANIA

V tejto Casti si zodpovieme vyskumnu otazku, ktora znie: Ako spolo¢nost’ JAF

HOLZ Slovakia, s. r. 0. finan¢ne hodnoti svojich dodavatel'ov a kI'aicovych zédkaznikov?

Spolo¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. sa pri finanénom hodnoteni zameriava na
finanéne zdravych dodavatel'ov, ktori su schopni zabezpecit' v dlhodobom horizonte svoje
dodavky. Spoloc¢nost’ vV ramci financného hodnotenia dodévatel'ov vyuziva porovnavanie
s konkuren¢nymi ponukami. Zist'uju, ktory dodavatel’ ponuka kvalitné obchodné a platobné
podmienky, perspektivu vykonnosti na trhu a porovnévaja financné ukazovatele dodavatela
s konkuren¢nymi ponukami, ktorymi su: pomer likvidity, pomer zadlZenosti a pomer
rentability. Pri finanénom hodnoteni klI'icovych zakaznikov spolo¢nost JAF HOLZ
Slovakia, s. r. 0. pouziva vybrané finan¢né ukazovatele, ako si: pomer zadlZenosti, pokrytie

urokov, vyvoj trzieb zdkaznika a nakladovost’ predaja.

Ako sme analyzovali v praktickej Casti, spolocnost’ JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. ma
svoje metody finanéného hodnotenia so svojimi dodavatelmi a zakaznikmi, taktieZ sme
navrhli modely finan¢ného hodnotenia obchodnych partnerov. Myslime si, Ze dané modely
by pomohli spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. hodnotit’ obchodnych partnerov a
vybudovat’ silné a dlhotrvajuce vztahy. Avsak, vel'mi radi by sme navrhli eSte zopar
odporucani na vylepSenie finan¢éného hodnotenia, aby spolo¢nost’ vyberala spolahlivych

dodévatel'ov a mala prosperujiice vztahy So svojimi stalymi a potencidlnymi zadkaznikmi.
Meranie v¢éasnosti dodavok

Meranie vcCasnosti dodavok je dolezitym aspektom obchodného vztahu
s dodavatel'om. Spolo¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. sa vo svojom bodovom hodnoteni
obchodnych partnerov venuje dodacej lehote a spol'ahlivosti dodavok v podobe bodov, lenze
sa nevenuje tomuto danému hodnoteniu, ktoré pocita percentudlnu vcasnost dodavok,
navrhujeme, aby to zaradili do pouzivania, aby tak mali prehl’ad o svojich dodavkach. Meria,
¢i dodané tovary dodavatel priniesol v dohodnutom termine apodla dohodnutych
podmienok. Pri pripadnych problémoch anesplneni podmienok by mala spolo¢nost
rozmyslat’ nad novym a spol'ahlivym dodavatel'om, ktory by svoje dodavky priniesol nacas
podla dohodnutych obchodnych a zmluvnych podmienok. VEasnost' dodavok sa meria
Vv percentach a vypoCet nam poskytne prehlad informécii, ¢i je vybrany dodavatel
spolahlivy a schopny dodrziavat’ terminy dodavok. Cim vysiia je percentualna véasnost

dodavok, tym je dodavatel' spolahlivejsi a efektivnejSi pre nase podnikanie. Ale nizka
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véasnost dodavok naznaCuje, ze dodavatel ma potencidlne problémy v logistike
a oneskorené dodavky sa m6zu opakovat’. Odporacame, aby percentudlnu véasnost’ dodavok
spolo¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. hodnotila 1-krat do roka, aby tak videla, ktory
dodavatel’ je schopny dodat’ materidly a tovary nacas a pri ktorych dodavatel'och si davat
pozor na dodacie terminy a popripade si hl'adat’ efektivnejSieho dodéavatel’a.

Pocet v€asnych dodavok

bercentulng véasnost doddvok — 1009
ercentualna vcasnost dodavo Pocet CelkOV}"Ch dodavok X %

Spétna vizba pre spolo¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. r. o.

V kazdej spoloc¢nosti, ako je aj v pripade spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0.,
jednym z najdolezitejSich prostriedkov na budovanie silnych vzt'ahov je komunikécia.
Spolo¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. I. 0. ma rdézne formy komunikécie so zdkaznikmi a to
napriklad osobnd komunikacia, emailovd komunikdcia, podpora predaja, ale pritom
zabudaju na spdtni vizbu od zékaznikov, ktord by mohla napomoéct’ vo vylepSeni
spolocnosti, ¢i uz po formalnej alebo obsahovej stranke. Jednou z moznosti spitnej viazby

by mohol byt kratky dotaznik spokojnosti, ktory by obsahoval napriklad otazky typu:

e Na skale od 1 do 5, ako hodnotite kvalitu nasho sortimentu?
e Vyhovoval Vam pomer cena-kvalita?

e Ako ste boli spokojni s pristupom predajcov v spolocnosti?
e Ako hodnotite na§ zakaznicky servis?

e Odporucili by ste naSu spolo¢nost’ ostatnym?

e Namety na zlepSenie do buducej spoluprace.
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ZAVER

Hlavnym cielom diplomovej prace bolo zaoberat’ sa vyznamom a novymi trendami
Vv oblasti budovania vzt'ahov so zdkaznikmi s ohl'adom na aspekty finanéného hodnotenia
obchodnych partnerov ato naziklade poznania procesov vo vybranej spolocnosti
amoznosti na aplikdciu modernych nastrojov a postupov Vo financnom hodnoteni
obchodnych partnerov. V poslednej Casti diplomovej prace sme sa snazili navrhnut
odportcania s cielom skvalitnenia pésobenia firmy na trhu ako aj vylepsit’ obchodné vztahy

S obchodnymi partnermi.

V diplomovej praci sme si vybrali a charakterizovali spolo¢nost JAF HOLZ
Slovakia, s. r. o., ktora je jednym z najvac¢sich velkoobchodnikov s drevom a drevenymi
materialmi na Slovensku, kde sidli zo 4 pobockami. Spolupracuje s nadnarodnymi
spolo¢nostami, ako je napriklad spolocnost EGGER GmbH & Co, s ktorou ma dlhoro¢né

skusenosti a dlhorocné obchodné vztahy.

Uspesnost’ a dobré meno spoloénosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. naznaduju roéne
narastajuce trzby za roky 2016-2022 (vid’. obrazok 6). Avsak, zisky nie s priamoumerné za
sledované roky 2016-2022 (vid. obrazok 5), preto sme sa v poslednej kapitole pokusili
navrhnit’ odportcania na zlepSenie finanéného hodnotenia a vztahov obchodnych partnerov
na prilakanie novych zakaznikov a tym by sa tak zvysili zisky spolo¢nosti JAF HOLZ

Slovakia, s. r. 0. na nasledujuce roky.

V diplomovej praci sme sa venovali aj opisu pojmov ako biznis marketing a business
to business marketing. Zistili sme, ze dodavatelia v spolo¢nosti v JAF HOLZ Slovakia, s. r.
0. maju Siroké zastipenie a to najmé v zahranic¢i. Na webovej stranke sme sa dozvedeli aj to,
ze spolo¢nost JAF HOLZ Slovakia, s. r. o. ponuka pre potencidlnych a budtcich
dodavatel'ov ,,Formular Ziadosti o registraciu nového dodavatela®. Spolocnost’ tym ponuka
idealny priestor pre novych dodavatel'ov, ktori mozu zaujat’ svojimi produktmi, materialmi,
¢i inym sortimentom spoloc¢nost JAF HOLZ Slovakia, s. r. o., a tym tak vytvorit’ nova

obchodnt spolupracu.

Pocas vyskumu sme rozoberali manazment vzt'ahov s dodavatel'mi (SRM), kde sme
rozoberali finan¢né hodnotenie dodavatel'ov v podobe bodového hodnotenia produktivity,
ako aj finan¢né hodnotenie, ktoré spolo¢nost” vyuziva anavrhli sme model finanéného

hodnotenia, ktory by mali zakomponovat' do svojho podnikania. Dalej sme rozoberali aj
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manazment vztahov so zakaznikmi (CRM), kde sme opisovali principy starostlivosti
0 zakaznikov, proces predaja kl'icovym zakaznikom, ako aj finan¢né hodnotenie, ktoré
spolo¢nost JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. vyuziva a navrhli sme im model finan¢ného
hodnotenia, ktory by mali vyuzit, aby spolo¢nost’ spolupracovala so spolahlivymi
a prosperujucimi spolo¢nosti, ¢i uz z pohl'adu dodavatel'ov alebo zakaznikov. Bohuzial’ sme
neziskali podrobnejSie informécie o metodach finanéného hodnotenia atak dana
problematika nie je blizsie Specifikovana, nakol’ko to boli pre spolo¢nost’ citlivé tidaje. Preto
sme navrhovali modely finan¢ného hodnotenia dodavatel'ov a zdkaznikov a navrhli aj
odporucania, ktoré by dopomohli spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. o. skvalitnit’ ich

poOsobenie na trhu.

Z dlhodobého hladiska sme si povSimli najmd chybajicu spdtni vdzbu od
zakaznikov, ktorti by mala spolo¢nost’ urcite zaradit’ do pravidelného chodu spolo¢nosti. Na
zaklade kratkeho dotaznika, by mohla byt spétna védzba splnend a tym by spolo¢nost’ mohla
vylepsit, pripadne odstranit’ nedostatky, ktoré vznikli na zdklade odpovedi zdkaznikov po

predaji.

V kone¢nom zavere mdézeme povedat’, Ze spolo¢nost’ JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0.
patri naozaj k vysoko uspeSnym spoloc¢nostiam, ktoré si buduju férové a tiprimné obchodné
vzt'ahy so svojimi obchodnymi partnermi. AvSak, myslime si, Ze ak do chodu spolo¢nosti
pridaji modely, ktoré sme navrhli v §tvrtej Casti zaverecnej prace, aj odportacania, ktoré sme
rozoberali v piatej kapitole, pomohlo by to spolo¢nosti JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0. si zlepsit’
svoju podnikatel'skii ¢innost atym nadvdzovat nové partnerstva s dodavatelmi

a zakaznikmi.
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