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ojeté vozy, které dodava do sité SKODA AUTO véetné vyvoje
prodejt, skladd, marzi a vyvoje obchodni sité. Popise soucasny
systém (RefCar) pro rozdélovani referentskych vozi a vozi

z operativniho leasingu obchodnikiim SKODA a systém (ISOV) pro
spravu vozi u obchodnikii SKODA. Zaméi1 se na zlepSeni prace se
systémem DMS ojetych vozi, kde bude cilem popis procest

a navaznosti v oblasti ojetych vozi a vypracovani analytického
podkladu pro dalsi rozvoj systému. PopiSe vyznam Skoleni
zaméstnancu pro prodej OV.
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Analyza obchodu s ojetymi vozy v ramci SKODA AUTO

Abstrakt

Prace popisuje a analyzuje prodej ojetych vozii v ramci Ceské republiky se zaméienim na
prodej ojetych vozii obchodniky SKODA. Cilem prace je analyza a popis idealniho feseni
systému pro spravu obchodu s ojetymi vozy pro obchodniky SKODA, ktefi jsou zapojeni do
programu SKODA Plus. Prace bude nasledné slouzit jako jeden z podkladi pti vyvoji nového

systému DMS (dealer management systém) pro obchodniky SKODA.

Klicova slova:

DMS; CRM; RefCar; ISOV; SKODA Plus; Obchodnik; Zakaznik; Financovani; Roc¢ni vozy; Prodej

vozu



Abstract

The dissertation is aimed to describe and analyze used car sales business in Czech Republic
focusing on used car sales business of SKODA dealers and their support systems. Main goal
is deep analysis and proposal of ideal system solution to support handling and processing of
used car business for SKODA dealers who are participating in certified used car
program_SKODA Plus. Results and proposals of this work will be used as support material

for development of new Dealer management system for SKODA dealers.

Keywords:

DMS, Dealer Management Systém; CRM, Customer relationship management; RefCar; System
for referent cars; ISOV, Information system of used cars; SKODA Plus; Dealer; Customer;

Financing; Young used cars; Sales of cars
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1 Uvod

SKODA

O0OH®

Obrazek ¢.1 - vyvoj loga SKODA [vlastni zpracovani].

Jako zaméstnanec tradi¢ni ¢eské firmy jsem si vybrala praci tykajici se firmy SKODA AUTO.
Historie spole¢nosti Skoda se za¢ina psat 17. prosince 1895, kdy Vaclav Laurin a Vaclav
Klement zaloZili v Mladé Boleslavi maly podnik na vyrobu jizdnich kol. O ¢tyti roky pozdéji
v roce 1899 se firma rozrista a tovarna Laurin a Klement vyrabi motocykly Slavia. Prvni
automobil Voiturette se zapocal vyrabét v roce 1905 a jeho prodejni ispéch zpisobuje, Ze se
jiz v roce 1907 méni automobilka v akciovou spole¢nost.

Dal$im historickym meznikem je spojeni se strojirenskym koncernem Skoda Plze#, ke
kterému doslo v roce 1925. To zptisobilo postupny zanik znacky Laurin a Klement a u nové
vyvijenych typti se pfechazi na jméno a znak Skoda. Automobilka za¢ind byt silnym ¢lankem
na trhu. Predev$im diky ¢étyfem modeldm Popular, Skoda Superb (1934), Skoda Rapid
(1935) a Skoda Favorit (1936) obsadila Skoda v prodejich prvni misto se 4990 vozy (39 %
trhu) a exportovala dalSich 2180 vozi (30 % produkce).

Philip Kotler rika: ,Bez ohledu na styl Fizeni, musi kaZdd firma uskutecriovat ndsledujici
Cinnosti - urceni poslani firmy, identifikace strategickych jednotek, analyza financovdni
obchodii a identifikace novych obchodnich prileZitosti.“ (Kotler, 1992, s. 37)

V soucasné dobé je SKODA AUTO nejvétsim ¢eskym vyrobcem automobild. Od roku
1991 se stala soucasti koncernu Volkswagen. V Ceské republice se o vyrobu vozii staraji 3
montazni zavody, v Mladé Boleslavi, Kvasinach a ve Vrchlabi a je zde zaméstnano pres 26
000 lidi. Po celé Ceské republice je cca 200 prodejnich a servisnich mist, kde se prodavaji
nejen nové, ale i ojeté vozy vétsinou v ramci programu SKODA Plus. V soucasnosti je v Ceské
republice 126 provozoven obchodniki SKODA Plus.

Piedseda piredstavenstva Bernhard Maier zdUraziiuje: ,Uspéch spolecnosti SKODA
AUTO v roce 2018 je vysledkem vyborného tymového vykonu. Vedle i naddle obtiznych
ramcovych podminek globdlni ekonomiky nabird proces transformace automobilového

priimyslu také pro spole¢nost SKODA AUTO zietelné na intenzité. Investice v nadchdzejicich
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letech zajisti trvale udrZitelnou budoucnost naseho podniku a Ceské republiky jako centra
automobilové vyroby.“(Portal SKODA AUTO, 2019)

SKODA AUTO vsak nevyrabi vozy pouze v CR, ale vyrabé&ji se v dal$ich zemich svéta,
v Rusku, Slovensku, Ukrajiné, Kazachstanu, Indii a v Cing, kteii zasobi predevSim vychodni
trhy.

Cilem této prace je modernizace systémové podpory programu ojetych vozi SKODA
Plus pro interni vyuZiti a potfeby obchodnikéi SKODA, ktef{ jsou v programu zapojeni,
prostiednictvim systémového vylepseni. Prace piredstavi systém prodeje OV v CR a trh OV.
Popise soucasny systém (RefCar) pro rozdélovani referentskych vozii a vozl z operativniho
leasingu obchodnikéim SKODA a systém (ISOV) pro spravu vozt u obchodnikii SKODA.
Zameéri se na zlepSeni prace se systémem DMS ojetych vozi, kde bude cilem popis procesi a
navaznosti v oblasti ojetych vozl a vypracovani analytického podkladu pro dalsi rozvoj

systému. Dale popiSe vyznam Skoleni zaméstnanct pro prodej OV.

1.1 Analyza soucasného stavu

Na zakladé jedndni v rdmci odbornych utvari, které budou iniciovany, bude popsan
soucasny stav a navrhnuto konkrétni vylepSeni a Uprava systémi s ohledem na strategii
prodeje ojetych vozi firmy SKODA AUTO, potfeby vybranych uZivateld systémid a
pripominek z obchodni sité SKODA Plus. Autor Veber uvadi: ,Zdkladnim posldnim
informacnich systémii manazerské prdce je poskytnuti oprdvnénému uZivateli véas primérené
presnd a spolehlivd data odpovidajici potiebdm jeho prdce.” (Veber, 2000 s. 225)

SKODA Plus je program prodeje ojetych vozil a jedna se o jeden z kli¢ovych pilifa
ekonomiky obchodnika. K tomu bude vyuZita spoluprace odbornych ttvarii SKODA AUTO,
spolecnosti Cebia a vysledky technické skupiny obchodniki, ktefi jsou ¢leny programu
SKODA Plus.

Stav vozového parku v CR, dle zjisténi ze statistik SDA, je na konci roku 2018 7,915.700
vozi. Primérné stari vsech vozi je 17,54 let, u osobnich automobili je to 14,62 let. Stari
skladu vozového parku se mirné kazdy rok zvétsSuje, je to zplisobené hlavné dovozem

star$ich vozi do CR.
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Obrézek ¢.2, Grafické znazornéni dovozu OV [SDA, vlastni zpracovan].

Program SKODA Plus, ktery nabizi v kategorii ro¢ni vozy vozy mladsi 18 mésict, se snazi

tento trend zastavit.

1.1.1 Trh ojetych/novych vozii v Ceské republice 2018

Ve spolupraci s firmou Cebia v této Casti jsou shrnuty zakladni tidaje, tykajici se trhu novych
a ojetych vozil v Ceské republice. Trh ojetych vozi v roce 2018 dosahl 768.000 vozi a trh
novych vozii 261.437 vozii. SKODA prodala v Ceské republice 84.172 voz.

Z vyse uvedeného vyplyva, Ze trh ojetych vozi je cca 3x vétsi neZ trh novych vozi. Proto
stoupa vyznam trhu ojetych vozi pro obchodniky, nebot pti primérné cené vozu vyssi nez
200.000,- K¢ se jedna o finan¢ni objem, ktery je vys$i nez 150 mld.

52% vozl je prodano piimo mezi soukromymi osobami
35% vozil prodavaji autobazary a obchodnici (AAA auto, Auto ESA, MAMA Car, Stépanek

Auto, Domansky,...)
12% vozl prodavaji importérské certifikované programy (SKODA Plus, Das welt auto,
BMW Premium Selection, ...)
1% vozl prodavaji piimo leasingové spoletnosti (SkoFIN, Leaseplan, Arval..).Na trhu
ojetych vozii dochazi k vyraznému pozitivnimu posunu a pristupu nejen co se tyce oblasti
péce o zakaznika, ale i nabizenych sluzeb. Vétsi autobazary uz se neobejdou bez kvalitniho
zazemi a marketingu.
Trh s ojetymi vozy je v Ceské republice mnohem lépe vniman ne% pied lety a to si
uvédomuji i samotni vyrobci automobilli a tak mnozi z nich své dealery podporuji v rtiznych

certifikovanych programech. SKODA AUTO si uvédomuje riist vtéto oblasti a tak své
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obchodniky podporuje v reklamnich kampanich zamétrenych na ziskavani zdkaznikd a
zvySovani diavéry vkoupi osobniho ojetého vozu v programech certifikovaném nize
popisovaném programu SKODA Plus. Cebia NEWS uvadi: ,Dochdzi ke koncentraci trhu s
ojetymi vozidly na velké autobazary a stdle vétsi roli hraji také dealeri novych vozidel, kter{
uspésné nabizeji ojeté vozy v rdmci importérskych certifikovanych programii.” [Cebia NEWS,

cit. 29.11. 2018].

Cilem programu SKODA Plus je zvySeni poc¢tu prodanych ojetych vozd v priibéhu

nasledujicich péti let na uroven 100.000 vozi.

mmm RV - dodavky MAL-doddvky e Prodej
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Obrézek ¢.3 Prodej SKODA Plus, Zdroj: Interni dokumentace SKODA AUTO, [vlastni zpracovani].

1.1.2 Program SKODA Plus

SKODA Plus je program pro prodej ojetych vozi u certifikovanych prodejcii v prodejni siti
SKODA AUTO Ceska republika. VSechny vozy oznaceny timto programem spliiuji piisna
kritéria kvality a jsou tedy zarukou dlouhého a spokojeného uZivani bez obav z neznamého
ptivodu nebo Spatného technického stavu. Jan Steyrer pti vzniku programu: ,Prodej ojetych
vozli pod vlastni znackou v dealerské siti také neprimo prispivd k podpore ziistatkovych hodnot
automobilti, coZ ndsledné miiZe sniZit celkovou cenu vlastnictvi auta a tim i zdjem zdkazniki o

novd auta - predevsim v otdzce operativniho leasingu” [www.auto.cz, cit. 01. 09. 2018].

SKODA Plus je nejvétsi certifikovany program prodeje ojetych vozi, jehoZ podil prodeje

na trhu certifikovanych programi v CR zaujima vice neZ 50 %.
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Vozy z programu SKODA Plus jsou nabizeny s celou fadou zikaznickych vyhod a
predevsim kvalitnim servisnim zazemim prodejce vozii SKODA. Aby bylo klientské
rozhodnuti jeSté jednodussi, je mozné pri koupi téchto vozii vyuZzit mimoradné priznivych

podminek financovani od spole¢nosti SKODA Financial Services.

Partnerem programu SKODA Plus je obchodnik SKODA, ktery ma se SKODA AUTO
uzavienou Smlouvu o obchodni spolupraci a licen¢ni smlouvu o uzivani ochranné znamky

,SKODA Plus“ a webového prostoru www.skodaplus.cz

Povinnosti obchodnika je spliiovat a dodrzovat vSechny standardy SKODA Plus od
okamZiku uzavieni smlouvy po celou dobu setrvani obchodnika v programu SKODA Plus a
lispésné absolvovat certifikaci programu SKODA Plus, na viech schvalenych provozovnach
programu SKODA Plus.

Partnerem programu SKODA Plus miiZe byt obchodnik, ktery proddva minimalné 120

ojetych vozii roéné. V soucasnosti je v programu SKODA Plus celkem 126 obchodnikd.

Obrazek ¢.4. Navrh autosalonu pro ojeté vozy, Zdroj: [Interni dokumentace SKODA AUTO].
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Kategorie vozii v programu SKODA Plus

SKODA Plus Roéni vozy, kterymi se rozumi pouze vozy znacky SKODA, VW, AUDI a SEAT,
které jsou mladsi 18 mésicl (jako rozhodné se bere datum prvni registrace), maji najeto

maximalné 30 000 km a maji prodlouZenou zaruku a prvni registraci v CR.

SKODA Plus vyzkousené ojeté vozy, kterymi se rozumi vozy vsech znacek mladsi 5 let
(jako rozhodné se bere datum prvni registrace vozu). Vozy musi mit servisni knizku, jasny
plivod a historii doloZenou certifikatem.

Vozy, které nespliiuji podminky programu SKODA Plus, jsou oznaceny jako ,0JETE
VOZY", musi byt vystaveny oddélené od vozl rocnich a vyzkousSenych a nesmi pouzivat

oznac¢eni SKODA Plus na vystavni plo$e a internetovych portalech.

Prodejni misto, pracovisté prodejce, vystavni plocha

Prodejnim mistem se rozumi provozovna, ve které je umisténo pracovisté personalu pro
ojeté vozy, uskutecnuje se zde prijem zdkaznikd a vyznamna ¢ast procesu prodeje a vykupu
ojetych vozi, a k ni pridruZena vystavni plocha, na které jsou umistény ojeté vozy, které
obchodnik nabizi k prodeji. Podle autora Bocka lze autosaldn rozdélit na exteriér a interiér.
V pripadé exteriéru by mély prvky zanechat v potencidlnim zakaznikovi informaci o tom, kde
se autosaléon nachazi, a zaujmout ho svym zevnéjskem natolik, aby pti vybéru dalSiho vozu
do salénu zavital. Autofi uvadi, Ze jsou to predevsim svételné prvky, prostorové poutace,
zpusob specifické architektury, nebo také sklenéné plochy, které mohou mit nalepené
poutace napft. o cenovych nabidkach. (Bocek a kol, 2009, s. 108) . Prodejni misto pro
referencni, ojeté a vyzkou$ené vozy Skoda musi byt ozna¢eno aktualné platnymi CI prvky

programu SKODA Plus.

Pracovisté prodejce musi byt umisténo tak, aby umoznovalo zakaznikiim snadny piistup
a zaroven poskytovalo prehled o déni na prodejni ploSe. Autor Kotler uvadi: , Image se musi
vyznacovat urcitymi typickymi vlastnostmi. Musi sdélovat jednoduchou zpravu vyjadrujici

hlavni prednost vyrobku a jeho postaveni na trhu.” (Kotler, 1992, s. 320).
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Pracovisté prodejce, které neposkytuje pirehled o déni na prodejni ploSe, musi byt
vybaveno kamerovym systémem a samostatnym zobrazovacim zarizenim, které bude

vyuzivano vyhradné k tomuto ucelu.

Obchodnik musi zajistit prostrednictvim prodejci trvaly dohled nad prodejni plochou.

Obrazek ¢. 5 Navrh oznaceni autosalonu CI prvky, Zdroj: [Interni dokumentace SKODA AUTO].

Vystavni plocha

Vystavni plocha pro prodej véech OV v ramci SKODA Plus musi mit minimalné 500 m2. Tato

plocha musi byt souvisla.

Prezentace vozt

Vsechna vozidla musi byt vystavena na prodejni plose tak, aby tvorila jednotny celek a
zaroven atraktivni prezentaci dle vzoru SKODA AUTO. Zakladnim rozdélenim je rozdéleni
vozl na plose dle jednotlivych kategorii. Autor Kotler uvadi: ,Je ticinné vystavovat a predvddét
vyrobky propagacnim zpiisobem v misté jejich prodeje.” (Kotler, 1992, s. 683). Vozy na
venkovni vystavni ploSe musi byt sefazeny takovym zpusobem, aby pti vyjezdu s vozem
(napft. na predvadéci jizdu) z fady nebylo nutné manipulovat s jinym vozem vystavenym na

plose.
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Obchodnik je povinen udrZovat vSechny nabizené vozy Cisté (jak interiér, tak exteriér) a
opticky ve vyborném stavu po celou dobu jejich vystavovani, se stavem paliva nad hranici
rezervy, funk¢ni autobaterif tak, aby bylo viiz mozné pouzit dle pravidel silni¢niho provozu,

a s pneumatikami nahusténymi dle provozniho manualu daného vozu.

Persondl a vzdéldvani
SloZeni persondlu:

Vedouci prodeje ojetych vozii - Osoba zodpovédna za chod a fungovani prodeje ojetych
vozl. Organizuje aktivity spojené se ziskanim, piipravou a prodejem vozi, vede, motivuje a
koucuje prodejni tym. Je rovnéz zodpovédny za dodrZovani standardd, spravného ocenovani
vozi a prezentace celého programu. Ve spolupraci s vedoucim prodeje novych vozi zajistuje

nabidku a nasledny zpétny odkup vozu.

Prodejce ojetych vozii - Osoba zodpovédna za prodej vozii zakazniklim a kontakt s nimi.
Jedndnim a argumenta¢nimi schopnostmi motivuje zdkazniky ke koupi vozu spolu s
dopliikovymi sluzbami jako je prisluSenstvi, pojisténi ¢i financni produkty. Je rovnéz
zodpovédny za vedeni a aktualizace databdze zakaznikii i potencidlnich klientl a jejich
nasledny kontakt véetné kontaktu poprodejniho. Persondlni obsazenost je dana pocty
prodejt za predchazejici rok. Veber uvadi: ,Analyzy fungovdni firem jednoznacné prokazuji,
Ze jednim ze zdkladnich faktort uspésnosti firem je schopnost zformovat lidské zdroje a
vyuZivat jich takovym zpiisobem, ktery zabezpeci plnénf cile organizace“.(Veber, 2003, s.166)

Vzdélavani a zvy$ovani kvalifikace zaméstnancti obchodniho partnera SKODA Plus je

povinné a fidi se nabidkou ze strany SKODA AUTO.

Marketingovad komunikace

Kazdy obchodnik ma povinnost propagovat program a vozy v programu SKODA Plus dle
pravidel stanovenych a definovanych SKODA AUTO. Podle autora Kellera marketingova
komunikace primo souvisla se znackou: ,Marketingovd komunikace jsou prostredky, jimiz se
firmy snaZi informovat, presvédcit a pripomenout se zdkaznikiim - primo ci neprimo - v

souvislosti se znackami, které proddvaji. V jistém smyslu predstavuji marketingové komunikace
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hlas znacky. Jsou prostredkem, jimZ miiZe znacka nastolit dialog a vybudovat si vztah se

spotrebiteli.” (Keller, 2007,s. 310)

Mezi pravidla komunikace a propagace SKODA Plus spada komunikace prostiednictvim:
Corporate Identity, POS materialy
Webova prezentace
MRO

Uéast na centralnich kampanich

Obchodnik vyuziva k propagaci vSech svych vozli webovy portal www.skodaplus.cz.

Sprava této prezentace je piistupna pies portal ISOV.

KaZdy obchodnik programu SKODA Plus ma rozpocet, ktery miiZe ¢erpat na lokalni
marketingové aktivity (MRO). Rozpocet a vySe podpory je vidy stanoven v prislusném
kalendainim roce. Tato podpora je urCena vyhradné na marketingové aktivity spojené s

programem SKODA Plus.

V dnesni dobé je velky dliraz kladen na prezentaci a komunikaci v elektronické podobé.
Autor Veber uvadi: ,Je rychld a umoZiiuje relativné levnou komunikaci i na velké vzddlenosti,
umoznuje preddvat operativni zpradvy i vice subjektiim najednou. K dnegativnim strankdm této
formy komunikace patri jistd mira odcizeni. Komunikujicim chybf fyzickd pritomnost.” (Veber,
2000, s. 217).

CRM
Systém CRM je zdklad pro komunikaci a fizeni vztahu se zakazniky, strategie ,vSe zac¢ina

u zdkaznika“

Autor Chlebovsky popisuje systém CRM takto: ,Customer Relationship Management je
interaktivni proces, jehoZ cilem je dosaZeni optimdlni rovnovdhy mezi firemni investici a
uspokojenim zdkaznickych potieb. Optimum rovnovdhy je determinovdno maximdlnim ziskem

obou stran.” (Chlebovsky 2005, s. 23)

CRM je podle autorky Hommerové strategie zapadajici do dalSich operacnich

podnikovych strategii a jeji diileZitost v rdmci podniku je pak odvisla od toho, jakou roli hraje

19



vztah se zakaznikem v profitabilité podniku. Autorka dale uvadi, Ze strategie CRM musi
obsahovat spravné formulované cile, na které musi byt nahliZeno komplexné v ramci rizeni

vztahu se zdkaznikem. (Hommerova 2012, s. 22)

CRM strategie:

o, Stanoveni zdkladnich preferovanych kontaktii se zakaznikem,

e Definice typu koncového zdkaznika,

erozhodnuti, jak se bude firma brdnit odchodu cennych zdkaznikd,
estanoventi cilového obsazeni trhu (penetrace),

epravidla hodnoceni tspésnosti projektu.” (Hommerova 2012, s. 22)

Autor Wessling uvadi, Ze zakladni funkce CRM spociva v urcovani sledu interakci se
zakaznikem. Podnik tak miiZe podle autora ridit vztah se zakaznikem béhem celé doby
zivotniho cyklu vyrobku - od prvni faze interakce na marketingové aktivity, pres obchodni
kanal, a dale kdyz zakaznik vyuziva servis k vyrobku. Podle autora zacina tento vztah
vytvoirenim image u potencidlnich zadkaznikd. Iniciativa by méla vzdy vychazet ze strany
podniku. Podminkou uspéSného CRM je, aby sled interakci se zdkaznikem nebyl nikde

prerusen. (Wessling 2003, s. 19)

Audit

Podminkou ti¢asti obchodnika v programu SKODA Plus je plnéni kvalitativnich standardd
programu SKODA Plus. Podle kontrolniho seznamu pro certifikaci obchodnika SKODA Plus
se kontroluji vSechny relevantni obchodni oblasti obchodnika a kaZzdé jeho provozovny.
Autor Veber uvadi: ,Audit slouZi k posouzeni priibéhu a zpiisobilosti procest, které jsou

klicové pro zabezpeceni strategickych zaméri.” (Veber, 2003, s. 461)
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1.1.3 Informacni systémy

RefCar

Systém pro rozdélovani a evidenci RV a MAL vozii obchodnikiim a zaméstnanciim SKODA
AUTO, vCetné aukcni platformy. V systému RefCar dochazi, po objednani automobilu k jeho
preneseni, ze systému OVEX, a nasledné prirazovani MALovych vozi na jednotlivé
obchodniky. Dle jednotlivych modelovych skupin se vozy obchodnikiim rozdéluji dle

specifického klice, ktery zohlednuje procento plnéni ro¢nich cilti obchodnika.

ISOV

Webovy portal slouzici ke spravé prezentace vozi na internetové strance www.skodaplus.cz

ELSA PRO

Systém pro pristup k servisnim informacim SKODA, ptenosu zakazek pro dohledavani a
stahovani technickych a servisnich informaci z dalSich koncernovych systémi. K vidéni jsou
v tomto systému zakladni data o vozidle, servisni a svolavaci akce, historie oprav a hlaseni o
opravach, katalog pracovnich pozic, bezpecnostni kédy k autoradiim, navod a dilenska

prirucka, pokyny k adrzbé vozidla, tfidnik zavad a schémata zapojent).

DMS

Systém obchodnika slouZici ke kompletni spravé obchodu s ojetymi vozy u obchodnika. Je
specializovany systém pro komplexni zajisténi provozu a ke kompletni spravé obchodu
s ojetymi vozy u autorizovanych servisli a prodejct (dealerii) vozl skupiny Volkswagen
Group. Tento systém slouzi dealertim pro vétSinu rutinnich a provoznich ¢innosti a pomaha
integrovat dalsi specializované informacni systémy, které jsou vyrobci ¢i importéry
(systémy centralni) nebo dealery (systémy lokalni) nasazovany pro pokryti potieb provozu.
DMS je s maximalni peclivosti dale vyvijeno ve spolupraci s obchodniky a pod prisnym
dohledem, také s odbornymi oddélenimi partnert projektu. Na jeho zakladé je uptresnovana
procesni a systémova integrace v obchodnich sitich vSech obchodnich partnerd. Tento

systém je sloZzen z nékolika moduli. V soucasné dobé jsou jimi napf. manazersky modul,
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kartotéka, servis, planovaci modul, nové vozy, administrace, paketovy modul, elektronické
registra¢ni pokladny, autoptijcovna, sklad, komunikace, sklad pneumatik a modul ojeté vozy.

Modul ojeté vozy zahrnuje vSechny nezbytné funkce pro podporu obchodu s ojetymi
vozy véetné komunikace s externim systémem pro ocefiovani téchto vozi, internetovymi
burzami ojetych vozidel a vystavovani nabidek na ojeté vozy na portaly v ramci projektu
Skoda Plus.

V soucasné dobé je systém DMS modernizovan, tak aby stacil tempu a vyvoji modernich
technologii (jako je napr. verze pro tablet). Modul ojeté vozy a jeho inovace bude popisovana

v dal$i kapitole této prace.

Oceriovaci software

Pfi stanoveni vykupni ceny se musi vyuzit specializovany software pro ucely ocenéni ojetého

VOZU.

CebiCAT GT

Program spolecnosti Cebia, ktery je napojen na systém ISOV

program urceny k identifikaci a ocefiovani vozidel
schopnost identifikace vozidla na zdkladé VIN umoziuje dosaZeni vysokého stupné
shody ocentiovaného vozidla s pouZitym statistickym vzorkem

okamZita dostupnost aktualni i historické inzerce srovnatelnych vozidel s ocefiovanym

vozidlem

2 Pracovni skupina SKODA Plus
2.1 cile

Pracovni skupina byla svolana za ucelem projednani prace s aktualnimi systémy, které
obchodnici pouzivaji pro podporu obchodu s ojetymi vozy a jejich nasledné vylepsSeni.

Ukolem byla organizace pracovni skupiny, nasledné zpracovani vSech informaci a ve
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spolupraci s odbornymi utvary pripravit navrhy vylepSeni systému. Termin pracovni
skupiny se uskutecnil 10.05.2018.
2.1.1 Utastnici

Obchodnici - vybér obchodniki byl uskutecnén na zakladé jejich prodejt a IT vyspélosti tak,

aby mohlo byt pokryto vSech skupin obchodnikii a jednani bylo prinosné.

AUTO JAROV, Praha prodej 5.000 vozi
HAVEX - auto, Vrchlabi prodej 2.500 vozil
Autocentrum BARTH, Pardubice prodej 800 vozl
AUTOKLEVER, Novy Ji¢in prodej 500 vozi
Auto color Design, Bruntal prodej 300 vozi
AUTO MASARIK prodej 200 vozi
Autodiim Vrana, Haviifov prodej 120 vozi

Zastupci odbornych utvartt SKODA AUTO - prodej, IT
Zastupci spolecnosti Cebia - oceniovaci systémy, provérovani vozi

Zastupci spolecnosti Interscreen - Skoleni a koucing

2.1.2 Podklady

Kazdy obchodnik mél predem poslat své pripominky ke vSem informacnim systémim a

pripravit si navrhy ptipadnych dprav.

2.2 Navrhy pracovni skupiny

V této Casti budou shrnuty navrhy ucastnikti pracovni skupiny, které v ramci a spolupraci

odbornych ttvari tato kapitola popiSe a navrhne reseni pro jejich pripadnou implementaci.
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Uvod:
Uvodem obchodnici postupné zhodnotili prodejn{ situaci ve svych regionech. Prodeje v roce
2018 piredpokladaji na velmi dobré drovni a ocekavaji riist. Obchodnici kladné hodnoti

televizni reklamu SKODA Plus a s tim spojené reklamni aktivity.

SKODA PLUS

MENIME MINUSY
OJETYCH VOZU

NA PLUSY

Obrazek ¢ 6 Reklama SKODA Plus, Zdroj: [Interni dokumentace SKODA AUTO].
Dale obchodnici postupné sdileli svoje pripominky k jednotlivym systémlim a ke vSem

navrhlim probihala diskuse. Shrnuti a navrhy jsou popsany v kapitole 3.
3 Uprava a navrhy na zlep$eni systému
3.1 1Sov 2018

Sprava prezentace vozi na www.skodaplus.cz

@ SKODA Plus ||

G Vozidia Zakaznicia ly Sprava i  Jiné
| \ Y
Homepage
Na skladé 10021 1N9-02;291 f)l
P Nacenéni nového vozu Prehled vozidel ove saliony. .
—vozy SkodaPlus 2977 0d 20.2.2018 kon&i platnost starych
&ni $ablon smiuv
— rocni vozy 3564 \ J [ }
U P 10.04.2017
pozomon’ NOVINKA!
781 vozl ma proslou STK Upravy od 10.4.2017
3 voziim vyprsi STK do 120 dni 28.04.2016

A Autotracer a Cebia REPORT

UPOZORNENI: Nové povinné
polozky pro automaticky import
vozidel!

0Od 01.06.2016 budou u importovanych
vozidlech vyZadovany nové povinné
polozky: "Nakupni cena s DPH" a
“Plvod vykupu*. Vozidla bez vyplnéné

443 5
. % 2 Skoda certifikat

32 vozu s proslou serv. prohlidkou

33

vozll je rezervovanych [ J [ J

SKODA Fabia Combi

SKODA Fabia TS11.2

ceny budou staZena z portalu

1.2 TSL/ 81 kW Style TSI/ 81 kW Style SKODAPIus ¢z
2/2021,21 571 km 472021, 13 171 km
s 344 000 Ké 0 Ké 12.02.2014
Reseni problému exportu
3000 $KODA Fabia TSI11.2 SKODA Fabia TS11.2 nékterych vozu na Sauto
TS1/66 kW Style TSI1/66 kW Style Nevalidni VIN
T 212020, 49 500 km 512021, 18 174 km -
210 000 K& 0Ké Archiv novinek
1000
Volkswagen Polo 1.4/ SKODA Yeti TS11.2
o 55 kW TSI/ 81 kW Ambition
S Qe e 412018, 200 000 km 512021, 14 836 km
PR L L 1Ké 0 Ké
 Copyright 2007 - 2018 | V pfipadé G & dotazil te prosim spolecnost Etnetera a.s. (spravce systému) na emailu support@etnetera cz nebo telefonnim Eisle +420 608 139 263.

Obrazek ¢. 7 Soucasny stav systém ISOV, Zdroj: [Interni dokumentace SKODA AUTO, vlastni zpracovani].
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PoZadované upravy v roce 2019 se tykaji hlavné reportingové ¢asti, evidence prodejl
a zdroji vykupu. Reporting pf.

Stari skladu - dutlezity ukazatel z pohledu precenovani vozl
Prodeje dle kategorii programu

Obratkovost

Evidence a plnéni zdrojd vykupu ojetych vozl u obchodnik
Operativni leasing

Dodané vozy MAL

Dodané referentské vozy

Protiucet

Aukce

Komise

Zavedeni mési¢nich plana prodejt pro obchodniky, vysledky dle oblasti.

3.1.1 ISOV 2018 az 2020

Po zavedeni nového systému DMS se vétSina funkci presune do tohoto systému. Cilem je, aby

obchodnik pouzival jeden centralni systém a tim je DMS.

Systémy - ISOV 2018 -> DMS 2019-20.....

[EURO'I’AX ] [ 185 ] [cemcn CEBIA
External service External service External service External service J
[ External used cars portals \
Tipcars.cz (export ZIP-> FTP) _
sou As\:.[‘:o: {XMLRPX, monitoring) SKO DA Pl us
Carscz
Adite WEB (CZ a SK)
SYSTEM (PLUS/ISOV) / Dealer management systems

- Teas Caris

=S5 SOV

Nové DMS-CZ/SK

- Agita
- DMS CZ Portal (special WS)
- others

Obrazek ¢. 8 Systémy ISOV-DMS popis budouciho stavu, Zdroj: [Interni dokumentace SKODA AUTO,
vlastni zpracovant |.
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3.2 RefCar

Systém pro rozdélovani a evidenci RV a MAL vozii obchodnikiim a zaméstnanctim SKODA
AUTO, vcetné aukéni platformy. Vramci systému RefCar dochazi také k ocenovani
referentskych vozii odbornym ttvarem controllingu SKODA AUTO. Veskeré zmény jsou
v systému zaznamendany v Casti historie. Pro obchodniky je zde k dispozici reporting a
prehled vSech jimi vybranych vozl véetné protokolii a fotografii, kterd nasledné mohou

pouzit pii prezentaci na webu.

Obchodnici poZaduji hlavné vyssi prenosovou rychlost a vice zadkladnich informaci na

uvodni obrazovce.

SIMPLY CLEVER SKODA

@

Viiz ROC Ridicl tabulky Reporty Nabidky

Obrazek ¢. 9 Aktualni obrazovka systému RefCar, Zdroj: [Interni dokumentace SKODA AUTO, vlastni
zpracovani].

Upravy, které vzniknou nasazenim nové verze systému, budou oproti aktualni verzi
modernéjsi, metody zobrazovani prijemnéjsi a zdkladni informace dosazitelnéjsi — v hlavnim

obchodnici naleznou i grafické znazornéni plnéni rocnich cild.
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Datum r

Obrazek ¢. 10 Dva piiklady navrht nové verze vzhledu systému RefCar, Zdroj: [Interni dokumentace
SKODA AUTO, vlastni zpracovani].
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3.3 DMS 2018

Funkéni systém, ale technologicky v soucasnosti zastaraly, nemoderni, neni responzivni a
predevsim je znac¢né neprehledny. Chybi mozZnost online aktualizaci, je nutna instalace u

jednotlivych obchodnikt, nedostatecny reporting, chybi verze pro tabletové vyuziti.

Pridani POV 0) {
@ Oteviené POV G

Uvolnéné POV

Operativni piehled POV Ctrl+B

Archiv dokladd POV

N ) : Krok £.2

Archiv POV p———————

Piijem OV @ Vjbertyp.. | = R |
w»  Skladova / komisni OV

Archiv OV

© Sdadové vozdio

Pohyby OV

Standardni sestavy OV Komisni voaidio

Seznam zadateld z A+

Krok £.1 l[*/g"] | Ko

Obrazek ¢. 11 Ptiklad vzhledu stavajici verze DMS, Zdroj[Interni dokumentace SKODA AUTO,
vlastni zpracovani].

DMS 2020

Cil: Aktualni data online, jeden systém pro vSechny cinnosti

Obrazek ¢. 12 Cile nového systému DMS, Zdroj: [Interni dokumentace SKODA AUTO, vlastni zpracovani].
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3.4 DMS - Dokument idealni pozadavky

V tomto dokumentu jsou popsany idedlni pozadavky uzivatelti na nové DMS a cilem je
stanovit a popsat o¢ekavané business procesy a postupy u dealerii v jednotlivych oblastech
jejich aktivit a to vCetné jejich navaznosti. Dokument slouzi jako analyticky podklad pro dalsi
detailni rozpracovan postupt a pro findlni analyzu ptred vyvojem nové verze DMS pro cesky

trh a pripadné dalsi (Slovensko)

Cilem dokumentu je shrnuti poZadavkd, co pozaduje SKODA AUTO a obchodnici od

nového systému DMS. Vychazi se pritom z vysledki pracovni skupiny.

Pokud systém pracuje se zakaznikem v libovolném procesu nebo procesech, je vZdy
nezbytné nutné pocitat s nutnosti synchronizace dat s partnerskymi systémy (CRM,

koncernové a SKODA AUTO systémy).
Komunikace v fadé ptipadi bude probihat ptes tzv. ,Integra¢ni platformu” (IA) SKODA
AUTO, ktera tvoii rozhrani mezi DMS systémem a centralnimi systémy na strané SKODA

AUTO.

Hlavnimi body dokumentu idedlniho DMS pro ojeté vozy jsou:

CRM

Ojeté vozy Servis

3.4.1 Popis komunikaci mezi jednotlivymi systémy:

CRM - Rizeni vztahu se zakazniky - zaklad systémi - vSe zac¢ina u zakaznika
DMS - CRM - veskeré zmény dat zakaznik, porizeni novych a dalsi definované aktivity jsou

komunikovany do centralniho CRM importéra, kontroly na duplicity, zaloZeni novych
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zakaznikul a dalsi. Systém CRM musi umét tidit zakaznicka data jak z pohledu obchodniho,
tak z pohledu IT.

DMS - socidlni sité - cileny marketing, propagace a publikace ojetych vozi, rozesilani
informaci, nabidek a dalsi.

DMS - ELSA Pro - Ovéreni dostupnych servisnich opatreni

DMS - ISOV - StaZeni daného vozidla z nabidky v ISOV, Aktualizace daného vozidla v ISOV,
zadani daného vozidla do ISOV.

DMS - IA - aktualizace dat o zakaznikovi, nacteni dat o vykoupeném vozidle, aktualizace dat

o vozidle.

DMS - SMS operator - komunikace na zakazniky prostrednictvim zasilani SMS zprav.
Komunikuji se terminy, zmény, informace o stavu objednavky/zakazky a dalsi. DMS
zaznamenava komunikace na daného zakaznika a prifazuje ke karté zakaznika stav,
pripadné odezvu zakaznika.

DMS - finan¢ni sluzby - nabidka financovani nakupu, eventualné pojisténi a dalsi.

DMS - ucetni SW - odeslani vytvorenych dokladd, které jsou relevantni pro dalsi zpracovani
v uetnim systému

DMS - Mail server - individualni nebo skupinové nabidky na zdkazniky, informace, akce,
pozvanky a dalsi.

Aplikace ZkuSebni jizdy - zpétna vazba od zakaznika na provedenou zkuSebni jizdu.

3.4.2 Ojeté vozy — Prodej
Modul Ojeté vozy by mél byt v DMS systému postaven na zakladé definovanych krokt

prodejniho-zdkaznického procesu. Jednotlivé kroky procesu musi byt systémové

podporovany v DMS systému.
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Realizace procesu:

Ojeté vozy - Prodej

Prvni kontakt

Prezentace vozu

Osobni kontakt Urceni pozadavkl
. Nabidka OV .
Predvadéci jizda abidia Vykup OV Finanéni sluzby
Dalsi aktivity Uzavfeni ptipadu Piiprava piedani Piedani vozu

Vychozim bodem celého procesu je zakaznik a vSechny CRM aktivity spojené s prodejem jsou
dostupné a dohledatelné na karté zakaznika. DMS systém by mél byt schopen upozornovat
prodejce na blizici se akce naplanované se zakaznikem, napt. schlizka, dohodnuty termin

piredvadéci jizdy atd.

P¥i prodeji ojetych vozi je nutné rozliSovat, zda se jedna o vozidla znacky SKODA (u této

znacky je k dispozici vétsi mnozstvi informaci o vozidle z riiznych systémt) nebo vozidla jiné

znacky (zde ma obchodnik méné informaci, ptip. Zadné informace).

3.4.3 Prvni kontakt

Prvni kontakt

Ptes strank Marketi !
res’ Srany Ptes platformu OV 1ngvova Ptes prodejce NV
vyrobce kampan
Ptes servisni Ptes auk¢ni Elektronicky Systémy pro spravu
sluzby platformu kontakt dat

Aktivita, pri které dochazi ze strany budouciho zdkaznika ke kontaktu daného dealera na
zakladé informaci o nabidce ojetého vozu, které se k zakaznikovi dostaly. Zdrojem téchto

informaci jsou riizna media a aktivity, ktera jsou vyjmenovana nize. Cilem prvniho kontaktu

je ziskat data o zakaznikovi a moZnost mu pripravit nabidku.
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DMS musi umét pracovat se dvéma kartotékami - kartotékou zakaznikd, ktefi jsou novi
a kartotékou jiz existujicich zdkaznikii. DMS by mélo byt schopno evidovat poptavky

zakaznik, prip. u téchto poptavek umoznovat tipravu a doplnéni udaji.

Po prvnim kontaktu prodejce zakaznikem, je potreba zajistit, aby DMS umélo zpracovat
a zaznamenat poptavku zdkaznika, ktera mize prijit riznymi kandly -osobni navstéva,
webové stranky prodejce, facebook, telefon, e-mail atd. V ramci prijeti poptavky provést
kontrolu, zda uZ zakaznik neni v systému zaloZen a zaznamenat veSkeré poZadavky

zakaznika a kontaktni tidaje.

U mensSich obchodniki vSe zvladne prodejce. V pripadé vétsich obchodnikti miize tyto
poptavky evidovat napf. asistent prodeje a z tohoto divodu je nutné mit v DMS integrovanou
i moZnost predavani poptavek na prodejce, napt. formou ukolovniku integrovaného do

planovaciho kalendare.
DMS by mélo byt schopno upozornit prodejce na poptavku, ke které mame k dispozici
vozidlo, zde nezaleZi na tom, zda vozidlo mame skladem nebo zda se jedna o komisni prodej,

nebo o viiz, ktery bude teprve k dispozici.

Cilem prodejce je dostat zakaznika do svého autosalonu. DMS tedy musi umét prodejce
podporit planovacim kalendarem, do kterého si prodejce dokaze planovat schiizky a

kontakty se zakazniky, predvadéci jizdy apod.

Tento planovaci kalendar musi byt schopen v rdmci naplanované schiizky zobrazit
maximum informaci o zdkaznikovi, jeho poZadavcich - je tedy nutné, aby byly jednoduse

zobrazitelné poptavky zakazniku primo z kalendare, ktery ma prodejce k dispozici.

Zdkladni komunikacni schéma

DMS

1A CRM

32



DMS - lokalni systém obchodnika, ktery podporuje vSechny procesy a postupy.
Shromazd'uje a zpracovava vSechny udaje o jednotlivych procesech a podle definic predava

z/do dalSich systémi. Obousmérna komunikace s CRM a IA.

IA - informace o stavu objednavky. Informace se nasledné komunikuji na zakaznika,
stanovuje se termin dodani vozu a nasledny termin predani. Integracni platforma pro

komunikaci se systémy vyrobce.

CRM - systém na strané SKODA AUTO, tdrZba dat klientfi a zdkaznickych procest.
Do CRM jsou priibézné synchronizovana data z operaci se zakazniky ze systému
DMS.

Probihaji vzdy kontroly na duplicity. Jedna se o oboustrannou komunikaci a synchronizaci

s DMS.

Kontakt pres strdnky prodejce
Vedouci prodeje ojetych vozi pridéli zdkazniky k jednotlivym prodejcim
Odmitnuti piidéleného zakaznika, pfesun na jiného prodejce. Napr. Prvni prodejce miize

byt v daném terminu zaneprazdnén

Planovani kontaktu se zakaznikem pridélenym prodejcem
Kontakt prodejce se zakaznikem

Nasledné usporadat schiizku

Kontakt pres platformu ojetych vozii

Vedouci prodeje ojetych vozi pridéli zakazniky k jednotlivym pracovnikiim prodeje
Prima reakce

Odmitnuti ptidéleného zdkaznika

Planovani kontaktu se zakaznikem pridélenym prodejcem

Kontakt prodejce se zakaznikem

Nasledné uspoiadat schlizku
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Marketingovd kampari

Marketingova kamparn

Vedouci prodeje ojetych voz pridéli zakazniky k jednotlivym prodejctim
Odmitnuti piidéleného zakaznika

Planovani kontaktu se zakaznikem pridélenym prodejcem

Kontakt prodejce se zakaznikem

Nasledné uspoiadat schlizku

Kontakt pres servisni sluZby

MozZnost kontaktu se zakaznikem béhem servisnich sluzeb u prodejce

Kontakt pres prodejce novych vozii

Aktivni nabidka nového ojetého vozu v piripadé nedostatecnych finan¢nich
prostiredkii zakaznika na novy viiz (zakazniklv rozpocet je pod cenou nového vozu),

nebo v piipadé nabidky napiiklad ro¢nich vozii z programu SKODA Plus.

Kontakt pres aukcni platformu (RefCar)

Vedouci prodeje ojetych voz pridéli zakazniky k jednotlivym prodejciim
Odmitnuti ptridéleného zadkaznika, pfesun na jiného prodejce

Planovani kontaktu se zakaznikem pridélenym prodejcem

Kontakt prodejce se zdkaznikem

Nasledné usporadat schiizku

Vedouci prodeje ojetych vozi pridéli zdkazniky k jednotlivym prodejctim

Elektronicky kontakt (datovd komunikace)

Marketingova kampan, konzultace se zakaznikem
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Vedouci prodeje ojetych vozi pridéli zakazniky k jednotlivym prodejctim
Odmitnuti pridéleného zakaznika, pfesun na jiného prodejce

Planovani kontaktu se zakaznikem pridélenym prodejcem

Kontakt prodejce se zakaznikem

Nasledné uspoiadat schlizku

3.4.4 Osobni kontakt

Osobni kontakt
Neverbalni | Telefonicky | Navstéva V prostiedi u| Na akcich Ptes
servisu zakaznika zameéstnance

K osobnimu kontaktu dochazi predevsim primo u daného dealera, nicméné mize k nému
dojit i na raznych akcich poradanych dealerem, importérem nebo vyrobcem. Cilem nize
uvedenych bodi je navazani dalsiho kontaktu s budoucim zakaznikem, udrZeni tohoto

kontakt a jeho dalsi rozvoj vedouci k uzavieni obchodniho piipadu.

Ziskana data o zdkaznikovi jsou synchronizovdna a kontrolovana na duplicitu oproti

centralnimu CRM systému importéra.

Z pohledu DMS je nutné navazat na predchozi krok, tedy na prvotni kontakt a zaplanovat

datum a Cas navstévy zakaznika.

Idealné tento zaplanovany potvrdit zakaznikovi termin - datum a ¢as dohodnuté
schiizky, prostirednictvim SMS. Cilem je ovérit drive zaznamenané tidaje o zakaznikovi a jeho

poptavce - doplnit a upresnit pozadavky zakaznika.

JestliZe zakaznik prichazi k obchodnikovi bez predchozi poptavky, je nutné mit moZnost
do DMS zaznamenat jeho kontakt a poptavku; pripadné si zdkaznika dohledat v kartotéce,
aktualizovat jeho udaje a zaznamenat poptavku.

Tento krok by mél byt formalné uzavren, aby bylo mozné prejit k nasledujicimu kroku.
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Neverbdlni kontakt

Zakaznik signalizuje zajem a pripravenost pro dialog
Kontakt zakaznika ze strany prodejce

Zjisténi pozadavki zdkaznika

Zdkaznik projevi zdjem na zdkladé telefonniho kontaktu - volal zdkaznik

Zakaznik projevi zajem po telefonnim kontaktu
Naplanovani dalsich aktivit, schiizka se zdkaznikem
Predbézné ovéreni zakaznika

Zkontrolovat dostupnou historii zakaznika
Kontrola dat zdkaznika na duplicity

Aktualizace dat

Zakaznik projevi zdjem po telefonnim kontaktu - volal mu prodejce

Zakaznik projevi zajem po telefonnim kontaktu
Naplanovani dalsich aktivit, schiizka se zakaznikem
PredbéZné ovéreni zakaznika

Zkontrolovat dostupnou historii zdkaznika
Kontrola dat zakaznika na duplicity

Aktualizace dat
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Zdkaznik projevi zdjem po nebo pri ndvstéve servisu

Zakaznik kontaktuje prodejce po nebo pii navstéve servisu
Zjisténi pozadavki zdkaznika

Ovéreni zakaznika

Zkontrolovat dostupnou historii zakaznika

Kontrola dat zdkaznika na duplicity

Aktualizace dat

Kontakt v prostredi zdkaznika

Kontakt se zakaznikem v jeho prostiedi - napf. v jeho firmé, navstéva prodejce napft. u
fleetového zakaznika.

Kontakt se zdkaznikem na jinych akcich na podporu prodeje

Kontakt se zakaznikem na jiné akci

Naplanovani dalsich aktivit, schiizka se zakaznikem
Piredbézné ovéreni zakaznika

Zkontrolovat dostupnou historii zdkaznika
Kontrola dat zakaznika na duplicity

Aktualizace dat

Osobni kontakt pres zaméstnance dealera

Kontakt pres zaméstnance prodejce

Naplanovani dalsich aktivit, schiizka se zakaznikem
PredbéZné oveéreni zakaznika

Zkontrolovat dostupnou historii zdkaznika

Kontrola dat zdkaznika na duplicity

Aktualizace dat

37



3.4.5 Zjisténi pozadavki zakaznika

Zjisténi pozadavkl zakaznika

Informace o Informace o stavu
zakaznikovi zékaznika Shrnuti informaci Prezentace zavéru

Aktivity smérujici k ovéfeni pozadavki zdkaznika na ojety viiz a jeho finan¢nich moZnosti.
Data o zakaznikovi jsou synchronizovdna a preddvana do centralniho CRM systému

importéra SKODA AUTO Ceska republika. Opét probiha kontrola na duplicity.

[ v této fazi se jedna o navazny krok, kterému predchazi poptavka zakaznika. V ramci
urceni pozadavkil zakaznika musi byt mozné detailné zaznamenat tyto pozadavky zakaznika
a rozplanovat dalsi aktivity se zakaznikem v planovacim kalendari DMS - predvadéci jizda,
ukoly pro prodejce k danému pripadu atd. Stejné jako predchozi faze i tato faze musi byt

formalné ukoncena, aby bylo mozné prejit k dalSimu kroku.

V pripadé, Ze zakaznik prichazi s jasnym poZadavkem - vybral si konkrétni vozidlo v
nabidce obchodnika, musi byt moZné jiz v této fazi, bez nutnosti prezentace vozu ¢i realizace

predvadéci jizdy, prejit primo do faze nabidky vozidla.

Urceni pozadavki zakaznika na vozidlo mlZe byt soucasti osobniho kontaktu se

zakaznikem.

Informace o zdkaznikovi - obchodni prileZitosti

Pomoci otevienych otazek diskutovat individualni prani zdkaznika - obchodni prileZitost
Prodejce projevi zadjem o zakaznika/obchodni pripad a situaci, ve které se zakaznik nachazi

Prodejce se pokusi vcitit do situace zdkaznika, aby mu spravné argumentoval

Prodejce ukaZe socialni, metodickou a specifickou kompetenci
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Informace o stavu zdkaznika

Ziskat informace o aktualnich vozech zdkaznika pomoci otazek a zeptat se na moZnost
odprodeje vozu protiactem

Informace o vybraném vozu

Diskutovat zdjem o vliz pomoci strukturované konverzace orientované na konkrétni
odpovédi

Informace o rozpoctu zakaznika a zplisobu platby

Zakaznikovo oCekavani terminu dodani

Predstaveni vSech moZnosti ohledné terminu dodani a predani vozu

Shrnuti informact

Shrnuti informaci o vybraném vozu
Diskuze se zakaznikem

Ziskat potvrzeni zavért od zakaznika

Prezentace zdvérii/jiné mozZnosti

Pokud je pottreba, predat zdkaznika jiné zodpovédné osobé (firemni klienti, prodej novych
vozl, jiné)

Navrhnout viiz a sezndmit s moZnostmi a moZnymi alternativami

V ptipadé potieby podepsat dohodu o ochrané soukromi

Rozhodnout, ktery viiz by mél byt zakaznikovi prezentovan

Aktualizace informaci o aktualnim stavu v prodejnich systémech (i kontaktu)

3.4.6 Predvedeni vozu

Piedvedeni vozu

Produktové prezentace Multimedialni prezentace Systémy na spravu dat
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Zasadni aktivita jako pri predvedeni ojetého vozu. Vyuziti vSech moZnosti jak zakaznikovi

predvést prednosti daného vozu a povzbudit v ném zajem o koupi.

DMS by fazi prezentace vozu mélo podpoftit tim, Ze prodejci umozZni zaznamenat
dopliiujici informace z prezentace vozidla, prip. modifikovat zakaznikovy poZadavky v
poptavce. Také DMS musi umoznit doplanovat dalsi aktivity do planovaciho kalendare
prodejce (ukoly, predvadéci jizda). I tato faze by méla byt formalné ukoncena. Také z této

faze musi existovat moZnost prejit pifimo k nabidce vozidla.

Produktovd prezentace vozu

Prodejce predstavi viiz ze vSech stran. Postup nasleduje nize
Predek vozu, leva strana

Sedadlo spolujezdce se vSemi funkcemi

Pravé zadni sedadlo

Zavazadlovy prostor

Levé zadni sedadlo

Sedadlo ridice

Prostor motoru

Prezentace je doplnéna prospekty, dalsim materidlem, testy, vzorniky, atd.

Multimedidlni prezentace vozu

Prodejce predstavi viiz s podporou digitalnich medii (vizualné, zvukové, atd.)
Prezentace na www strankach (portal ojetych vozli - importér, stranky prodejce, dalsi

stranky)

Systémy na sprdavu dat
Aktualizace informaci o aktualnim stavu v prodejnich systémech (vcetné vysledki
kontaktu). Pokud moZno vzhledem k existujici moznosti prodeje a obchodnim prileZitostem.
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3.4.7 Predvadéci jizda

Predvadéci jizda

Nabidnout a Seznameni s vozem,

naplénovat jizdu Administrace jizdy jizda Nasledné¢ aktivity

Predvadéci jizda mize byt kliCovym momentem pro ziskani nerozhodného zakaznika nebo
jeho presvédceni o koupi vozu o tiidu vySe, neZ byl jeho pilivodni zamér. Proto je dulezité

nabidnout predvadéci jizdu i na vyssi kategorii vybavy nebo vys$sim typu vozu.

Pokud ma budouci zdkaznik moZnost porovnani, je mozné, Ze prehodnoti sviij ptivodni

zamér na dany typ vozu a jeho vybavu.

Postup a kroky Predvadéci jizdy jsou popsany niZe. Z pohledu zkuSebni jizdy by byla
vhodna (predevsim pro vétsi obchodniky) mozZnost zapsat tuto jizdu do planovaciho
kalendare DMS, aby vSichni prodejci vidéli, kdy je vozidlo k dispozici pro zkusebni jizdu. V
ptripadé dohody terminu zkuSebni jizdy se zakaznikem prostrednictvim telefonu/emailu,

musi byt mozZnost potvrdit zakaznikovi tento termin pomoci SMS/emailu.

Pfed samotnou zkuSebni jizdou by mélo byt moZné z DMS vytisknout potiebnou

dokumentaci (smlouva o predvadéci jizde).

Pri zkuSebni jizdé by mél mit prodejce moZnost zaznamenat (idealné pomoci tabletu)
pripominky/postirehy zakaznika k vozidlu, aby byl nasledné schopen zakaznikovi nabidnout
doplnéni vybavy vozidla ¢i odstranéni zjisténych problému. Formulaf by mélo byt mozné

odeslat do DMS, kde by se zaznamenal ke konkrétnimu pripadu.

Nabidnout a napldnovat predvddéci jizdu

Aktivné nabidnout predvadéci jizdu
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PouZit rozdilné moZnosti testovaci jizdy tak, aby byly splnény zakaznikovy poZadavky
Zkontrolovat testovaci vliz a dostupnost persondlu pro testovaci jizdu a doprovazet pfti
testovaci jizdé

Pokud je testovaci viiz a persondl k dispozici, okamzité nabidnout predvadéci jizdu

Zjistit zajem o predvadéci jizdu jinym vozem pokud neni k dispozici poZadovany viiz
Nabidnout predvadéci jizdu na jiny den, pokud neni mozna ihned

Naplanovat predvadéci jizdu

Provést zavaznou rezervaci

Rezervovat piedvadéci viiz

Sledovat ptipravu predvadéciho vozu

Administrace predvddéci jizdy

Priradit zakaznika na prodejce

Vysvétlit pravidla a podminky (trasa, trvani, pocet kilometrii, dodrzovani pravidel silni¢niho
provozu)

Vyplnit informace o zakaznikovi a vozu do smlouvy o predvadéci jizdé

Nechat podepsat smlouvu o predvadéci jizdé

Zkopirovat (naskenovat) ridi¢ské opravnéni a obcCansky priikaz (pas) zakaznika
Vyzvednout klicky a dokumenty k vozidlu

Pristavit predvadeéci viiz

Doprovodit zakaznika k vozu

Sezndmenti s predvddécim vozem a provedeni testovaci jizdy

Ukazat predvadéci viiz

Ukazat exteriér a interiér predvadéciho vozu

Pfedem doporucit nebo vysvétlit danou predvadéci trasu (mapa nebo navigace)
Upravit nastaveni vozu podle zakaznika

Vysvétleni zvolené trasy
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Vysvétlit zakladni rysy zvolené trasy a nechat zdkaznika vyzkouSet samostatné béhem
predvadéci jizdy vlastnosti vozu
Provést predvadéci jizdu

Vézt zakaznika béhem predvadéci jizdy a ukazat jizdni vlastnosti vozu

Aktivity po predvddéci jizde

Doprovodit zakaznika do kancelaie

Diskutovat pozitivni véci z predvadéci jizdy

Diskutovat zakaznikovi zkuSenosti z predvadéci jizdy
Zdokumentovat zakaznikovi ndzory na predvadéci jizdu
Zjistit spokojenost zakaznika s vybranym modelem
Stanovit alternativni modely vozi

Potvrdit vybér modelu se zakaznikem

Synchronizovat data mezi systémy

Iniciovat proces vraceni predvadéciho vozu

Prijmout a zapsat vracené vozidlo

Pokud je viiz poskozen, zacit vyrizovat potfebné véci (pojisténi, fakturace, opravy)

3.4.8 Nabidka ojetého vozu

Nabidka ojetého vozu

Nabidka Nabidka Datum Individualizace | Ptiprava Systém na
vozu piislusenstvi | dodani nabidky smlouvy spravu dat

Na zakladé Predvadéci jizdy a s tim spojenych aktivit je moZné prikrocit k Nabidce ojetého
vozu. Pro vlastni nabidku neni zcela nutné dodrzet posloupnost jednotlivych krokt
popsanych vysSe, nékteré kroky je mozné procesné vynechat nebo naopak zopakovat. ZaleZzi
vzdy na to, jaké jsou poZadavky zakaznika a co je v dany okamZik vhodnéjsi nebo ze strany

zakaznika poZadovany postup.
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DMS musi umét podporit vytvoreni nabidky na definovaném layoutu importéra, tzn.
tiskovy vystup, musi byt v rdmci autorizovanych obchodniki jednotny.
Nabidka musi byt provazana s predchozi poptavkou. Informace o nabidce jsou soucasti
obchodniho pripadu zakaznika.

Soucasti tvorby nabidky musi byt moZnost zadavani pripadnych slev.

Dale musi byt moZné do existujici nabidky doplnit dalsi vybavy (dle prani zdkaznika),
ptip. zahrnout nutné opravy. Tyto informace prodejce ziskal od zakaznika béhem zkuSebni
jizdy. Jednotlivé polozky musi byt umozZnéno i mazat, prip. davat k jednotlivym polozkam

slevy ¢i fixni ceny.

Do zpracovavané nabidky musi byt moznost doplnit libovolnou poznamku, kterou chce
prodejce ¢i zakaznik k nabidce pripojit. Soucasti nabidky by méla byt moZnost nabidnout
zakaznikovi i rtzné zpuasoby financovani s vyuzitim aplikace poskytovatele finan¢nich

sluzeb.

Nedilnou soucasti tvorby nabidky musi byt i moZnost Upravy nabidek v case, tiskovy
vystup v definovaném layoutu a moznost odeslat nabidku zdkaznikovi na e-mail. Soucasti
uprav musi byt editace a vymaz dil¢ich verzi nabidek. Prodejce musi mit moznost se kdykoliv

k jakékoliv verzi nabidky vratit a editovat ji.

V nabidkovém modulu musi byt k dispozici moZnost sjednani zalohy a realizace zalohové
fakturace, resp. realizace kauce. V tomto piipadé by meélo dojit k zaloZeni obchodniho
pripadu ,Prodej ojetého vozu“ a na nabidkovém formulari je viditelné evidencni cislo

prodeje. Existuje vzajemna provazanost mezi nabidkou a prodejem ojetého vozu.

Dal$i moZnosti v nabidkovém modulu musi byt i moZnost realizace tzv. protiuctu a
zohlednéni této ¢astky do ceny za vozidlo.
Nabidkovy modul musi na svém vstupu umoznovat filtrovani dle rtznych kritérii (napf.

jméno zakaznika, IC, ID prodejce, ¢asovy filtr, vyrobek, model vozidla atd.).

44



Nabidka vozu
Vybrat viiz (sklad, na cesté, dalsi)

Posoudit informace ohledné stanovenych poZadavki

Rozhodnout metodu platby

Podepsat dohodu o ochrané soukromi, pokud je vyZadovano

Nabidka prislusenstvi

Nabidnout prislusenstvi nebo dodate¢nou vybavu

Argumentovat piiplatek vyhodami a individualitou

Nabidnout dalsi priplatkové sluzby, poznavaci znacku, servis, jednani s tirady a

dalsi prislusenstvi

Ovéreni data doddni
Upozornit na nezavazny termin dodani v nabidce
Zaridit dostupny prostor v dilné v piipadé zndmé dostupnosti vozu

Dle stavu a planovani na dilné zah4jit pripravu vozu

Individualizace nabidky

Zahrnout vSechny ndklady do celkové ceny

Zvazit nakup vozu protiuctem, odecist nakupni cenu od celkové ceny
Zvazit realnost nabizené ceny z pohledu zakaznika

Odtivodnit nakupni cenu

Zdtraznit kvalitu a portfolio sluzZeb prodejce, prohlidka prostor prodejce

Priprava uzavreni smlouvy
Ovérit pred uzavienim kontraktu, zda vybaveni splnuje pozadavky
Ovérit, zda a co brani v uzavreni smlouvy

Naplanovat zavazné dalsi schizku
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Pokud je potieba, rezervovat viiz a konzultovat dany obchodni piipad s nadiizenym

Systémy na sprdvu dat
Aktualizace informaci o aktudlnim stavu v prodejnich systémech (vcetné vysledki

kontaktu). Pokud mozno vzhledem k existujici moznosti prodeje a obchodnim

ptilezitostem.

3.4.9 Vykup ojetého vozu

Vykup ojetého vozu

74 : schitzk Zdokumentovani Technické Vizualni
avazna schuzka informaci o voze ohodnoceni ohodnoceni
Komer¢ni Vypocet nakupni Informovani Systémy pro spravu
ohodnoceni ceny prodavajiciho dat

Vykup ojetého vozu protitictem mize byt proveden jak pii prodeji nového, tak i ojetého vozu.
Postup je shodny v obou pripadech. V této fazi by DMS mél umoZnit zdokumentovat vady na
vozidle a tyto vady umoznit zaznamenat nejen do predavaciho protokolu, ktery se bude

tisknout pti pripadném prodeji, ale mohou byt zaznamenany i do nabidky.
U zaznamenanych vad by méla byt moZnost v rdmci DMS vytvorit zakazku (interni nebo
zdkaznickou), na zakladé které servis vady odstrani. Tyto opravy budou fakturovany bud na

vrub obchodnika, nebo budou hrazeny zdkaznikem, prip. na zakladé dohody se budou na

uhradé podilet zakaznik i obchodnik.

Zdvaznd schiizka

Bezprostredné navazujici schiizka s pracovnikem zodpovédnym za danou znacku u ojetych

vozi (technik vykupu, prodejce ojetych vozii)
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Zorganizovat schiizku se zdkaznikem, pouZit systém pro ohodnoceni ojetych voz{i, pokud je
to mozné tak v pribéhu testovaci jizdy (bezprostiedné navazujici schlizka s pracovnikem

zodpovédnym za danou znacku u ojetych vozii)

Zdokumentovdni informaci o vozu

Zdokumentovat vSechna data o vozu v systému, predevsim VIN

Zeptat se zakaznika na pocet predeslych vlastnikii, nehod, poskozeni a oprav
Stanovit datum vyroby a pocet najetych kilometri

Zkontrolovat servisni zaznamy

Zkontrolovat historii oprav, oteviené body, kradené vozy (firemni vozy)
Porovnat vybaveni se idaji v systému ELSA/vyhodnotit nesrovnalosti

Pokud je to nezbytné,

Pokud je to vyzadovani, uzavrit smlouvu a ochrané osobnich dat

Zajistit stav km k predani, prevzit klice a dokumentaci od vozu/dalsi prisluSenstvi

Technické ohodnoceni

Ohodnotit technicky stav vozu na zakladé standardizované procedury
Zapojit zdkaznika do procesu kontroly, ukazat defekty
Zdokumentovat vybaveni vozu a porovnat se zaznamy vyrobce
Ocenit nutné opravy pro zménu stavajictho ocenéni vozu

Cenu kalkulovat na zakladé ceny materialu a prace

Vizudlni ohodnoceni

Ohodnotit vizualni stav podle standardizovaného procesu
Zapojit zdkaznika do procesu ohodnoceni, ukazat poskozeni
Ocenit nutné opravy pro zménu stavajictho ocenéni vozu

Cenu kalkulovat na zakladé ceny materialu a prace
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Komercni ohodnoceni

Ohodnotit cenu vozu pomoci nastroje pro hodnoceni

Vyuziti oceniovacich systémi

Podpora pomoci externich zdroji dat

Bankovni udaje o neuhrazenych ptijckach

DMS, informace o predchozich prodejnich cenach

Vybavenost prisluSenstvim, najeté km, celkovy stav vozu, prodejnost
Cena v porovnani s nabidkou na internetu

Zvazeni mistnich podminek na trhu

porovnani s obdobnymi vozy na skladé

Porovnani data vyroby a nejetych km

Odvodit prodejni cenu

Vypocet ndkupni ceny

Odvozeni prodejni ceny pomoci standardizované kalkula¢ni procedury (sniZzenim z prodejni
ceny)

Odvozeni ceny z technického a vizualniho ohodnoceni véetné ceny chybéjicich

¢asti/sniZeni prodejni ceny

zapocitat cenu uskladnéni, oprav, zaruky, zdjmu o dany viz, predpokladaného profitu,
komisni prodej

zapocist dalsi nebo zakonné poplatky

Rozhodnuti o zaru¢nich podminkach (kauce, zadrzné, rozsah zaruk, celkovy nartst nakladi)
vyplnit kalkula¢ni list, doplnit cenu

Vyplnit smlouvu (opravy provedené zakaznikem, opravy, dovybaveni)

Pripravit prehlednou nakupni kalkulaci
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Informovdni proddvajiciho

Informovani prodavajiciho o vykupni cené/nabidka
Komunikovat zvlastnosti (tj. skryté vady, dosaZitelnost vozu - mobilita)
Systémy na spravu dat (lokalni systém prodejce)

Aktualizace informaci o aktualnim stavu v prodejnich systémech (vcetné vysledkii kontaktu)

3.4.10 Nabidka finanénich sluzeb

Nabidka finanénich sluzeb

Souhlas Gvéroveé
Vybér produktu Prezentace nabidky spole¢nosti

Vystupem nabidky financnich sluZeb musi byt i moZnost prenosu nabidky do aplikace
poskytovatele financnich sluZeb, ve které dokaZe prodejce zakaznikovi nabidnout idealni
zpusob financovani svého vozidla a moZnost odeslat si findlni produkt zpét do DMS, aby byl

evidovany v ramci nabidky daného obchodniho ptipadu.

Spole¢né s tvorbou nabidky musi byt moZnost prenosu informaci do aplikace
poskytovatele financnich sluzeb, ve které dokaze prodejce zdkaznikovi nabidnout idealni

zpusob financovani vozidla.

Vybrat, nabidnout a kalkulovat financni produkty

Aktivné informovat zakaznika o finan¢nich, leasingovych a dalsich produktech

Oveérit u zakaznika jaky zpisob platby preferuje

Vysvétlit financni a leasingové produkty a ovérit poptavku

Vysvétlit pojiSténi, zaruku vcetné rozsireni zaruky, paket udrzby, planované servisni
intervaly a ovérit poZadavky

Spocitat a vysvétlit alternativni finan¢ni sluzby
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Spocitat nabidku (tj. dle postupu stanovaného pro financ¢ni sluzby) a dohodnout finan¢ni

sluzbu

Prezentovat a diskutovat financni nabidku

Prezentovat a diskutovat nabidku
Vysvétlit dalsi kroky a poskytnout informace o trvani procesu
Vysvétlit a projednat financni nabidku

Ulozit finan¢ni nabidku

Ziskdni souhlasu tivérové spolecnosti

Inicializovat schvalovaci proces (interné, s ivérovou spolecnosti, bankou)

Zaslat bance dokumenty nutné k procesu piredschvaleni

Ziskat schvaleni od Uuvérové spolecnosti, banky (dle procesu pro poskytovani finan¢nich
sluZeb)

Informovat zadkaznika a aktualizovat nabidku nového vozu vcetné zvolenych

finan¢nich sluzeb

Synchronizovat data mezi systémy

34.11 Navazujici aktivity

Navazujici aktivity

Ptedani zakaznikovi Zprava informaci Ovéfeni zajmu

Po predani nabidky Ojetého vozu, eventualné vozu protituctem a nabidky finan¢nich sluzeb
budoucimu zakaznikovi, je nutné predat zakaznikovi veSkerou dokumentaci, vSe vysvétlit a
ziskat reakci na nabizené.

Po predani nabidky/nabidek zakaznikovi musi mit prodejce moZnost zaznamenat si kol
do planovaciho kalendare, aby kontaktoval zakaznika a zjistil zdkaznikovo rozhodnuti.
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DMS musi umoZnit naplanovat termin pro predani vozidla zakaznikovi.

Vzhledem k tomu, Ze zakaznik miiZe poZadovat dalsi verzi nabidky, musi DMS umozZnit

vratit se i do faze tvorby nabidky a vytvorit/modifikovat nabidku

Predant zakaznikovi

Pripravit a predat zakaznikovi dokumenty (kalkulace, nabidky a relevantni broZury)
Vytvorit komunikac¢ni kanaly se zakaznikem
Aktualizovat historii zakaznika: ziskané informace, provedené kroky, ptijata rozhodnuti

Vytvorit upominku na dalsi kontakt

Pripravit a zpracovat kontaktni informace

Shromazdit dostupné informace (sloZka pro novy prodej, historie komunikace) pro dalsi
sledovani

Identifikovat dal$i moZny krok

Zjistit, jestli doSlo k néjakym zménam od posledniho kontaktu

Kontaktovat zdkaznika a nabidnout dalsi postup

Zavolat zakaznikovi a zjistit vhodny termin

Zapsat a naplanovat dalsi hovor pokud je zakaznik nedostupny

Ovérit zdjem zdkaznika

Zjistit jak velky je zajem zakaznika

Diskutovat zakazniklv postoj a ochotu k dalsim krokiim

Informovat zakaznika o zménach v podminkach (nova nabidka, dalsi postup)
Upravit plan dalSich kroki podle pozadavki zakaznika

Naplanovat schiizku na zahajeni nového procesu prodeje vozu se zadkaznikem
Aktualizovat slozku s informacemi o prodeji a zakaznikovi

Uzavtit sloZzku s informacemi pokud je obchodni pripad ztracen
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Naplanovat dal$i moZné aktivity

Zdokumentovat vysledky

3.4.12 Uzavieni obchodniho pripadu

Uzavieni obchodniho ptipadu

_ Potvrzeni nabidky a jeji
Ptiprava prodeje Vysvétleni smlouvy akceptace

Uzavieni obchodniho pripadu je predani vozu zakaznikovi a s tim spojené niZe popsané

aktivity. Uzavienim obchodniho pfipadu je i odmitnuti nabidek zakaznikem.

Ve fazi podpisu kupni smlouvy musi DMS umoznit tisk kupni smlouvy v layoutu Sablony
definované importérem. Kupni smlouva by méla na zakladé vytvorené nabidky, ze které
prevezme vSechny potifebné informace (zakaznika, vozidla, definované vady atp.). Po
vytisténi kupni smlouvy by mélo dojit k zamceni vSech verzi nabidek v tomto obchodnim

pripadu.

Pred tiskem kupni smlouvy se na zakladé informaci z nabidky zohledni i zptlisob
financovani vozidla. Tento zptlisob financovani se prenese i do zakazky , prodej ojetého vozu“.
Po tisku kupni smlouvy by mél mit prodejce moZnost provést jeji storno, pokud si
zakaznik koupi rozmysli. Po provedeni storna by mélo dojit k odemceni verzi nabidek a mélo

by byt mozné tyto nabidky upravovat, prip. vytvaret nové verze.

Pri tisku kupni smlouvy je treba rozliSit, zda se jedna o komisni prodej (obchodnik je
pouze zprostredkovatelem) nebo prodej vozidla v majetku obchodnika. Na zakladé zvolené

varianty se bude tisknout prislusna smlouva.

Po vytiSténi kupni smlouvy dojde k zaloZeni zakazky ,prodej ojetého vozu“, pokud jiz

tato zakazka nebyla zaloZena diive provedeni zalohové fakturace v ramci nabidky.
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DalSim dokumentem, ktery by mohl prodejce pii zpracovani obchodniho pripadu
tisknout, by méla byt plnd moc k prepisu vozidla na nového majitele v registru vozidel.
Vytisténa plnd moc musi obsahovat vSechny pravni naleZitosti, tzn. identifikaci

prodavajiciho, kupujiciho, vozidla a rozsah €innosti, pro kterou se plna moc udéluje.

Po vytisténi kupni smlouvy by DMS rovnéz mélo umozZnit stahnout toto vozidlo z nabidky
obchodnika v ISOV, aby se toto vozidlo jiZ nezobrazovalo v nabidce.

Vytisténim kupni smlouvy by mélo dojit k uzavieni tohoto kroku prodejniho/zakaznického

procesu.

Pripravit dokonceni prodeje

Pripravit ukonceni obchodniho pripadu

Pieplanovat casovy prostor v dilné, pokud je potireba

Zkontrolovat aktualnost nabidky (finance, akce, dostupnost, ¢as dodani)
Pripravit dokumenty pro zakaznika

Privitat a doprovodit zakaznika k prodejci

Pripravit smluvni dokumenty a ziskat potvrzeni od nadiizeného

Vysveétleni smlouvy

Vysvétlit obsah smlouvy a doresit vSechny oteviené body

Potvrzeni nabidky a jeji akceptace zdkaznikem

Vysvétlit zakaznikovi veSkeré dokumenty spjaté s obchodnim pripadem
Dohodnout zménu podminek (cena, slevy, specialni nabidka)

Stanovit pevnou cenu a smluvni podminky

Ziskat zakazniklv podpis smlouvy a vysvétlit dalsi kroky

PoZzadat o finalni schvaleni

Podepsat a predat smlouvy

Doresit pripadné noveé vzniklé oteviené otazky
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Predat slozku se smluvnimi dokumenty

Poblahoprat zdkaznikovi a podékovat za uzavieny obchod
Umistit smluvni dokumenty do slozky zakaznika
Aktualizovat slozku se vS§emi dokumenty zakaznika

Synchronizovat data mezi systémy

3.4.13 Priprava predani vozu

DMS musi byt schopné zaradit konkrétni prodej pro dany pitiznak (napf. leasing, protiicet,
apod.). Prodej vozidla musi umét podporit fazi predani vozidla vCetné tisku predavaciho
protokolu zakaznikovi. Pochopitelné musi také podpofit proces zuctovani zalohové

faktury/kauce a vystaveni danového dokladu.

V ramci zakazky ,prodej ojetého vozu“ musi mit prodejce moZnost provést korekci

poloZek na daniovém dokladu.

V rdmci montaZe dodatecnych vybav i prisluSenstvi musi byt zajiSténa spoluprace se
servisem a to formou definice téchto pozadavkd do obchodniho pripadu prodeje vozu. Tyto
¢innosti musi byt mozZné v ramci fakturace resit variabilné - bude hradit obchodnik, bude

hradit zakaznik, bude hradit vdohodnutém poméru obchodnik i zakaznik.

DMS musi podporovat proces fakturace vcetné zuctovani zdlohy na nové vozidlo a
umozni vystaveni opravnych danovych dokladd. Po vyfakturovani ojetého vozidla se
obchodni pripad piesune do archivu a faktura do archivu dokladi. Faktura i obchodni pripad

musi byt vZdy dohledatelné a zobrazitelné z karty zakaznika, ptripadné i z karty vozidla.

Modul ojeté vozy musi pochopitelné umoznit obchodnikovi generovat potirebné sestavy
pro vyhodnoceni ekonomiky prodeje ojetych vozili, prehledy realizovanych prodejt,
nerealizovanych prodejq, profitability prodejct atp.

Uzavieni této faze by mélo probéhnout po vytisténi predavaciho protokolu a darnového

dokladu.
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Priprava dokumentace

Kontrola zaplaceni

Stanoveni pevného terminu dodani
Informace na zakaznika béhem faze dodani
Zajistit objednané prislusenstvi vozu
Naplanovat piedani (prohlidka, nastaveni
Dotaz na registra¢ni dokumenty

Dokonceni dalSich poskytovanych sluZeb (registrace vozu, vybavy)

Priprava na preddani

Dohodnuti data dodani se zakaznikem

Vybér mista predani (prodejce, u zakaznika)
Piiprava darki a reklamnich predméth
Zkompletovat a pripravit vSechny dokumenty k vozu

Finalni kontrola vozu

34.14 Priprava na predani - aktivity Back Office

Piedani vozu

Formality Prevzeti vozu Nasledujici aktivity

Aktivity Back Office pri predani ojetého vozu jsou uvedeny niZe. Jsou to aktivity, které nejsou

vidét z pohledu zakaznika a jsou vykonavany mimo jeho dosah.
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Jedna se o podpiirné aktivity, které nemusi nezbytné nutné vykonavat prodejce a kde dava i
z pohledu organizace prodeje, aby je vykonaval specializovany pracovnik pro vSechny

prodejce u daného dealera.

V ramci tohoto kroku ptipravi prodejce veSkeré podklady pro tisk predavaciho
protokolu a samotného predani vozidla zakaznikovi. VSechny potiebné podklady by mél mit
jiz zapsany v DMS (nabidka, kupni smlouva) a mélo by tedy dojit pouze k prevzeti téchto

informaci a jejich pripadnému doplnéni.

Kontrola smlouvy

- Zkompletovat prodejni smlouvu pro zuctovani

Priprava preddni

Pripravit dokumenty k vozu (faktura, registracni dokumenty, dokumentaci k vozu, predavaci
dokumentaci, zaru¢ni dokumentaci, dokumenty k financovani)

V ptipadé poskytnuti vlastni zaruky prodejcem, podminky zaruky

Koordinace se servisem a externim poskytovatelem sluzeb pro piipravu k predani

Priprava reklamnich predméta

Priprava dokumentii na protitucet (predavaci protokol, ¢isla klict, kddy)

Ndsledujici aktivity

Pripravené kampané a specialni nabidky

Kontrola bonusu

3.4.15 Predani vozu

Predani vozu

Nasledujici

Formality Prevzeti vozu aktivity
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Pokud nebude predani vozidla probihat ve stejny den jako podpis kupni smlouvy, mél by
prodejce mit moZnost si v planovacim kalendari v DMS naplanovat termin predani vozu

zakaznikovi.

DMS by mélo prodejce upozornit, aby na karté zakaznika a vozidla zkontroloval klicové
udaje (napf. kontaktni idaje, datum prodeje vozidla, platnost STK apod.).
Uzavienim tohoto kroku dojde k uzavreni celého procesu prodeje ojetého vozidla a zdkaznik

se stava zdkaznikem servisu.

Formality

Podpis zakaznika na dokumentech

Piredat dokumenty k vozu

Prevzeti vozu

Pokud je to nutné, pozdéjsi kontrola ojetého vozu (v pripadé zmén se souhlasem
nadrizeného

Zkompletovat kontrakt, podpisy

Vyplnit predavaci protokol

Prijmout ojety viiz, klice a dokumentaci

Oznacit identifika¢nim ¢islem

Finalni rozhodnuti pro budouci vyuZiti

Pokud je to nutné, zaznamenat poskozeni transportem, napft. poskozeni od kameni
Zvertejnit informace v pripadé, pokud jiZ existovalo financovani pro vraceny viiz, pokud byl
vracen

Natuctovat nebo vydobropisovat podle poskozeni, najetych km a dalSich zmén, pokud je to
vyZadovano

Update parametry vozu, stav, prislusenstvi, cenu
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Nadsledujici aktivity

Sprava dat
Zahdjit proces rizeni skladu, parkovaci misto, uloZeni kli¢i, predavaci dokumentace
Nastavit datum pro zavolani zakaznikovi, jak je spokojen, napf. po 14 dnech

Zaevidovat viiz vykoupeny protiuctem do skladu

3.5 Ojeté vozy - Vykup a sklad

OV vykup a
sklad
Nakup OV Oprava OV Skladovy
prodejcem management

Obchod s ojetymi vozy a predevsim s tzv. ro¢nimi vozy, na které je poskytovana plna zaruka

vyrobce a dalsi vyhody, tvoii viyznamnou ¢ast celkovych prodejti dealerské sité.

Soucasti modulu ojetych vozi v DMS musi byt i moznost realizovat vykup vozi a jejich
prijeti na sklad ojetych vozl. V rdmci vykupu musi mit prodejce mozZnost zapsat zakladni
informace o vykupovaném voze (prodejce vozu - piivodni majitel, oznaceni vozu, vykupni
cenu, prodejni cenu, RZ, ¢islo technického priikazu atp.), ale také rozsitujici informace, které
vozidlo popisuji (napt. najeté km, palivo, vykon, objem, popis technického stavu, barva, pocet

kli¢a atp.).

V pripadé, Ze se jedna o vozidlo, které ma dostupné informace z CDB, musi byt moznost

tyto informace z CDB ziskat.

Cely proces vykupu vozu musi byt ze strany DMS podporen tiskem vykupni smlouvy v
layoutu importéra, tzn. tiskovy vystup musi byt v ramci autorizovanych dealerstvi jednotny.

Vytisténim vykupni smlouvy bude vozidlo zarazeno do skladu ojetych vozidel.
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DalSim tiskovym vystupem v DMS pri vykupu vozidla do majetku obchodnika by mél byt

tisk plné moci pro prepis majitele vozidla v registru vozidel.

Na skladu ojetych vozidel musi mit v DMS kazdé vozidlo svou skladovou kartu, ktera
obsahuje informace o vozidle (viz vysSe). Na této skladové karté by méla byt moZnost
doplnit/upravit diive ziskané informace o vozidle (napft. redlné fotografie vozu, dalsi textové
poznamKy interniho charakteru atp.). Z této karty musi byt umozZnéno pristupovat i do
servisniho modulu a to k zakdzkam typu ,udrzba ojetého vozu“ tykajicich se tohoto vozu.
Dale by na karté vozu méla byt moZnost dopisovat k vozidlu dopliitkové vybavy, které se

budou nasledné propisovat do dalSich tiskovych vystupfi.

Systém DMS by mél automaticky provérovat existenci vozu a to nejlépe formou online
komunikace a to vzdy, kdyz bude uZivatel s vozidlem pracovat (vykup, otevireni skladové

karty, zarazeni do nabidky ojetého vozu, zarazeni do zakazky typu prodej ojetého vozu.

Dal$im vhodnym tiskovym vystupem v DMS by mél byt tisk cenovky ojetého

vozidla, nejlépe dostupné ze skladové karty ojetého vozu, v layoutu importéra.

Samoziejmosti by méla byt moZznost uvolnit vykoupené vozidlo, po vyplnéni potfebnych
udaji, do prodejniho systému ojetych vozii ISOV, prostfednictvim néhoz je vozidlo nabizeno
potencidlnim zadkaznikiim. Do ISOV by se mélo prenaSet maximum informaci z karty vozidla,
vcetné fotografii. Nutné je sjednotit parametry zaznamendvané v DMS a poZadované
systémem ISOV.

Modul ojetych vozidel v DMS musi poskytovat i sestavy s vyhodnocenim ekonomiky
prodeje ojetych vozi, ptehledem skladovych vozi, prehledem komisnich vozii, prehledem

prodeji ojetych vozidel za urcité obdobi atd.
Systém DMS by mél automaticky vyhodnocovat, zda vykupované vozidlo neodpovida
poptavce/poptavkam zajemci o koupi a tuto informaci by mél piredat prodejci. Ze skladové

karty ojetého vozu by mélo byt moZné zobrazit tyto poptavky.
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3.5.1 Nakup OV prodejcem

Nakup OV prodejcem
Vyhledéni a o ) Kalkulace a zptisob
objednani OV Dodéani OV Posouzeni stavu OV prodeje OV
. Prodejni
Dalsi druhy prodeje dokumentace Proces thrady Reklamace

Pri realizaci vykupu vozidla do majetku obchodnika pomoci DMS musi byt moZnost

podchytit maximum informaci o vykupovaném vozidle.

V pripadé existence informaci v CDB musi DMS umoZnit tyto informace ziskat.

Tiskem vykupni smlouvy dojde k naskladnéni vozidla.

Na skladové karté vozu v DMS by méla byt moznost pridélit skladové misto vozu a

vhodny sklad, aby bylo mozné kdykoliv vozidlo dohledat.

Vyhleddni, rezervace a objedndni OV

Volba vhodnych zdroji pro ndkup ojetych vozi:

Fax, telefon, internet

Internetové platformy

Aukce ojetych vozi (OV)

Ziskani OV diky protituctu

Odstoupeni od leasingu nebo jiného fleetu
Predvadéci vozy

Vozy k pronajmu

NSC firemni vozy

Vozy zaméstnancti

OV financovany z VWFS
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Vyhledat specifické OV pro sklad nebo zakaznika
Zarezervovat OV

Objednat OV

Pridélit a rezervovat volné skladové misto pro vozy na cesté
Dodani OV

Ptirazeni do interni dilny pro vizualni a technickou kontrolu OV
Pridéleni skladovych prostor pro OV

Planovani kapacit dilny nebo predani externi firmé

Vizudlni a technické posouzeni stavu OV

Obhlidka a prohlidka vozu technikem vykupu, nebo pracovnikem k tomu ur¢enym

Kalkulace a zpiisob prodeje

Rozhodnuti o formé prodeje OV (koncovy zakaznik/pieprodejce)

Vyjasnit si zdvaznou nakupni smlouvu mezi prodejni stranou (zdkaznik protiictem) a

prodejcem

Dalsi druhy prodeje OV

RozliSovat mezi primym prodejem a ostatnim druhem prodeje (leasing/vraceni
penéz/protiucCet/pronajem)

Prevzit data o vozidle ze systémi

Leasingové splatky by mély byt evidovany

Pokud je mozné, prevzit obrazky pro proces nabidky

PoZadavky na kvalitu dat: priprava prodejni nabidky

Evidovat maximalni dodaci lhiitu

Standardizovany systém na oceniovani (pristup prodejce k cenotvorbég, controlling v kazdém
kroku, centralni administrace, prenos dat vozii na cesté)

Upozornit, pokud nejsou informace o vozidle k dispozici v dostate¢ném predstihu
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Vyhodnoceni protiucti

Prodejni dokumentace

Papirova forma dokladu o vozidle v dealerstvi

Doklad zachycujici dodate¢nou vybavu a doklady k vozidlu

Vzit v potaz prodlevu mezi vizualni a technickou prohlidkou. Mala prodleva:

zkontrolovat pocet najetych km a poskozeni, kontrola stavu. Velkd prodleva: Vyssi
poskozeni, nutna oprava

Dokumentace v systému dealera. Pokud je poti‘eba, aktualizovat data v pripadé vozili na cesté
Vytvorit dokumentaci k dokladim vozidla

Zkontrolovat a potvrdit rozhodnuti o formé prodeje

V piipadé, Ze se viiz nebude prodavat. Prenést viiz do aktiv dealerstvi, vozy k pronajmu apod.
Urcit rozsah obnoveni, pripravit objednavku

Spocitat pocet dnii ve skladu

Parkovat vozidlo na pridéleném parkovacim misté

Kompletace, tisk a vydej dokladu

Proces tihrady

Kontrola zapocteni bonusti/slev/prodejnich akci na fakture

Reklamace

Informovat prodejce o nekompletni/Spatné dodavce
Resit problémy s nekompletni/$patnou dodavkou
Poskozené dokumenty

Poskozené reporty

Reseni potiZi s poni¢enymi vozy

Opravnéni pro sjednavani oprav

Informovat vedouciho servise/prodejce/zakaznika
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3.5.2 Oprava OV

Oprava OV
Planovani | Rozsah Kontrola | Individualizace | Vyrovnani | Celkové
objednavky nabidky naklady

Pokud vykoupené vozidlo vyZaduje opravu, méla by tato moznost byt dostupna v DMS ze

skladové karty vozu.

Pri zadavani opravy (poZadavku na servis) by mél mit prodejce moZnost zvolit, zda se
bude jednat o interni zakazku (kterou bude zcela hradit obchodnik) nebo dilenskou zakazku

(zcela hradi budouci zakaznik).

Pti zvoleni interni zakazKky by se tato zakazka pricitala k vykupni cené vozidla, aby bylo
moZné v ramci DMS jednoduse zjistit rentabilitu/ziskovost tohoto vozidla a prodejce mél k

dispozici informaci pro modifikaci prodejni ceny pri jednani se zdkaznikem.

Planovani

Rozhodnuti o interni nebo externi opravé

Planovaci kalendar, volna mista a ¢asy

Ptredavka na hlavni servisni proces

Koordinace a podani objednavky na externi poskytovatele servisnich sluzeb a zpracovani

prichozich faktur

Rozsah objednavky

Rozhodnuti o rozsahu objednavky, nakladech a datu zkompletovani
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Kontrola objedndvky

Kontrola vSech pozic objednavek

Kontrola kvality vozu
Rozhodnuti o skladové pozici a misté vozidla
Porizeni fotografif vozidla dle manualu

Prenos dat o vozidle do prodejni sité

Vyrovndni

Kratkodobé vyrovnani dilenské zakazky

Sbér vsech nakladu a externich faktur

Celkové ndklady opravy

Méteni odchylek zapoc¢itanych vydajti na OV. Interpretace dtivodd. Uprava

prodejni ceny, pokud je zapotiebi

Kontrola ndkupniho procesu v ptipadé vyssich, opakujicich se odchylek

Vyhodnoceni pied autorizovanym expertem, ovéieni naroku na zdroj pravnické pomoci
Piistup K historii oprav

Finalni prehodnoceni nakladl v pripadé skrytych poskozeni

Diiraz na plan a ¢asové cykly

Systematické porovnani nakladti na opravy
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3.5.3 Skladovy management

Skladovy management

Kontrola skladu Korekce ceny Analyza obratu Analyza trhu
Analyzy Dokumentace stavu o ,
ekonomickych dat oV Podpora logistiky Udrzba skladu

Systém DMS musi umoziiovat dohledavat ojeté vozy na skladé dle rtznych kritérii (napt. VIN,

RZV, skladové/komisni vozidlo, barva, model vozu atp.).

V ramci skladového hospodatstvi musi byt umoznéno editovat/dopliovat informace na

karté ojetého vozidla, evidovat zakazky typu ,udrzba ojetého vozu“ a evidovat dopliikové

vybavy.

Na skladové karté v DMS by mél mit prodejce mozZnost upravit prodejni cenu vozu.
VSechny upravy, které se v karté vozu v DMS provedou, musi byt jednoduse

komunikovatelné do ISOV.

Komunikace:

DMS - Elsa Pro, DMS - ISOV

Kontrola skladu

Pravidelné vyhodnocovani skladovych mist

Zavést opatrieni pro dlouho stojici vozy na skladé

Kalkulace a tprava prodejnich cen

Kontrola ¢asu pro upravu cen

Zavést nebo optimalizovat dynamickou zménu ceny

Vyprodat nepopularni segment a stanovit jiné rozhodnuti do budoucna
Zavést nové stanovisko vzhledem k poc¢tu dni OV na skladu
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Pravidelné vykonavat kalkulaci skladovych nakladi, kalkulaci ndkladt OV, analyza zajmu,
rezijni naklady
Ukazatel vykonosti skladu (KPI)

Vyhodnocenti skladu po financovani nakupu

Korekce ceny

Korekce ceny ve fixnich ¢asovych intervalech

Analyza obratu

Obrat skladu

Obrat na zakladé fixnich kritérii (znacka, model, barva, pocet km,...)

Kontrola velikosti skladu
Analyza dodatecné vybavy OV
Controlling a ndvratnost v ramci prodejnich a ndkupnich siti a zdkaznickych segmenti

Moznost sjednocovat vozidla pro ucely analyzy (napi. 10 OV)

Analyza trhu

Urceni popularity vozidla na zakladé ostatnich zdroji (registrac¢ni autority, internetové
obchody
Pozorovani trhu a konkurence

Ziskani dalsi informace pomoci ocenéni

Analyza ekonomickych dat

Notifikace skladu OV a prodeji
Ekonomické reporty (OV KPI)

Cilové/aktualni porovnani
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Znacky a série
Soukromé/obchodni
Predpovéd

UmoZnit uZivatelské tpravy analyzy/reportu

Dokumentace stavu OV

Viliz na cesté, v servisu, pod vizudlni prohlidkou, pripraven k testovaci jizdé, rezervovan,
prodan

Pokud je nezbytné, komunikovat na obchodni sit

Podpora logistického procesu

Pievoz OV na jiné misto (interni/externi)
Sledovani zmény mista OV

Zajisténi dodavek nakupciho z jinych zdrojt
Autorizacni proces

Piedavaci protokol

Cestovni dokumenty

Vypoiadani dopravnich dodavek

Udrzba skladu

Myci cykly, moZnost upozornéni
Cinnosti spojené s auditem (baterie, stlaceny vzduch,...) moZnost upozornéni
Zasvéceni do skladové péce treti stranou nebo servisem (interné)

Zachytit veskeré skladové naklady, které se nevztahuji k OV
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3.6 Ojeté vozy - Marketing

Ojeté vozy marketing

Prezentace . , .
Marketingova komunikace

VSechny informace o ojetém vozidle, zaznamenané na skladové karté vozu, by mély byt
komunikovatelné z DMS minimalné do ISOV. V optimalnim pripadé takovym zptisobem, aby

se veSkeré ovladani provadélo v DMS a uzivatel se nemusel piepinat do dalsiho systému.

V pripadé evidence poptavek na ojeté vozy v DMS by méla byt v systému DMS i podpora
osloveni téchto zakazniki pomoci hromadné Kkorespondence (s vyuZzitim Kritérii

definovanych v poptavkach).

Soucasti emailu by mély byt i bliz$i informace o vozidle/vozidlech a fotografie
vozidla/vozidel, ktera odpovidaji definovanym kritériim.

Vzhledem k tomu, Ze v dnesSni dobé je vyuZzivani socidlnich siti velmi rozsifené, bylo by
vhodné podporit v DMS komunikaci nabizenych vozidel i prostrednictvim téchto siti a
umoznit tak prezentovat nabizené vozy.

Pti tisku cenovky ojetého vozu by mél mit prodejce moZnost doplnit informace o rtiznych

zplisobech financovani, které mohou vést i k riznym prodejnim cendm vozu.

Prezentace/Vzhled, pozice vozidla

Ptirazeni VIN ke skladové pozice
BéZna zména pozice (lokace) vozidla
Prezentace pozic vozidel s vysokym prodejem. Statistika prodanych OV dle pozice

Evidence prirazeni nové pozice vozidla
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NdleZitosti cenovky

Umistit vozidlo podle dokumentace (prodejce nebo dle znackového programu vozu)
Tisknout ze systému, dle CI- Sablony, znackového OV programu

Prehled/Sestava oceniovani OV s datem, po cca 60 dni

Cenovka by méla prezentovat vysvétleni pouziti znackového programu OV, vCetné zaruky
OV, finan¢niho navrhu servisnich ¢innosti, nabidka pojisténi, zaruku kvality a popf. servisni

nabidku

3.6.1 Marketingova komunikace

Marketingova komunikace

Internetova Centralni Vystaveni vozi | Komunikace Socialni media
prezentace sprava prostfednictvim
emailu

Marketingova komunikace je vyuziti adekvatnich prostredk pro prezentaci OV a
piipadné i zmén, které se s OV v pribéhu prezentace déji (zména ceny, prislusenstvi,

financovani, pojisténi atd.).

Internetovd prezentace prodejce

Automatické vypliiovani a updaty z DMS
Celkova mapa s lokaci vybranych vozidel

Informace o vozech na cesté a jejich prezentace pro zakaznika

Importér - centrdlni sprdva prezentaci prodejcti

Automatické vyplihovani a updaty centralniho systému

Update dat z lokalnich systémti, provazanost na DMS
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Znackova prodejni mista OV s odpovidajici kvalitou prezentace

Automaticky prevod podminek znackovych OV programi. (napf. minimum 20

fotek)

Informace o vozech na cest€ a jejich prezentace pro zakaznika

Vystaveni vozi z internetovych prezentaci

Pokud je vyZadovano, zajistit nezavisly prodejni prostor pro znackové OV

Odpovidajici prezentace a prostory

Komunikace pomoci emailu

Pravidelné nabizet nové nabidky zdkaznikim (cilové skupiny, pravidelny zakaznik,
prospekty) a filtrovat tyto nabidky napi. na zakladé typu vozidla

Newslettery

Zakaznikem odsouhlaseny mailovy marketing

Socialni media (Facebook, Twitter,...)

Pienos komercnich sdéleni a prezentaci na socialni sité

3.7 Ojeté vozy - Fakturace

Ojeté vozy fakturace

Proces platby Komisni prode;j

Zplsoby fakturace prodeje ojetého vozu zavisi na typu prodeje. V pripadé prodeje
skladového vozu musi DMS systém podporovat zpracovani zaloh/kauci na ojeté vozidlo,
realizaci zakazek montaZzi dopliikkovych vybav a pochopitelné fakturaci samotného prodeje.
VSechny Cinnosti souvisejici s fakturaci vozu v DMS musi byt proveditelné z jednoho mista -
napr. z formulare prodeje ojetého vozu.
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Samoziejmosti musi byt moznost definovat rizné zpisoby financovani vozidla a

zplsobu platby.

Systém DMS musi umoznovat odeslani vSech dokladli do tcetnictvi obchodnika k jejich

dalSimu zpracovani po ucetni strance.

Priprava platby

Piiprava a podepsani zakazkového listu
Osloveni zakaznika ke slozeni zalohy

Schvaleni prodeje vozidla dodavatelem

Fakturace

Zakaznik ma moznost zaplatit fakturu

Moznost platby v domaci i zahrani¢ni méné

Zakaznik plati na pultu hotové, informace uloZena do systému

Zakaznik plati skrze bankovni ucet, schvaleni platby po obdrzeni spravného obnosu
Uéetni systémy informuji o platbé

Kontrola vyse platby

Porovnani zakaznickych plateb, které prisly na dodavatele

Dodavatel pripravi platebni prikaz pro dealera

Automatické schvaleni objednavky na dodavatele

Priprava/tisk jednotné uctenky nebo kolekce prislusnych uctenek
Schvaleni doruceni vozidla po jeho kompletnim zaplaceni

Schvaleni zasilani/ tiSténi plateb v dokumentové podobé pro slozku vozidla
Dokument pro sloZeni zalohy je tiStén spolu s datem (datum transferu)
Automaticka rezervace potirebnych zaloh z platebnich ucti?

Prodejce kontroluje finalni piehled platby v doméci nebo cizi méné
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Transparentné zobrazit jednotlivé platby dodavateli

Komisni prodej

V pripadé komisniho prodeje musi DMS umoziovat definovat dohodnutou provizi z
prodeje ojetého vozu a to jak v nominalni hodnoté€, tak i v procentudlni hodnoté. Pri piijmu
vozidla do komisniho prodeje by mél systém DMS provadét kontrolu existence/provedeni

SDA pftijimaného vozidla.

DMS musi podporovat tisk komisionarské smlouvy ve standardizovaném layoutu
definovaném importérem. Po vytisténi této smlouvy musi vozidlo zapsano na sklad ojetych
vozi s priznakem komisniho prodeje. S vozidlem v komisnim prodeji by mélo byt dale mozno
nakladat podobné jako se skladovym vozidlem (doplnit informace do skladové karty vozu,

prezentovat na ISOV, nabizet vozidlo prostrednictvim marketingu atd.).

Pfi prodeji komisniho vozidla pak musi systém DMS umoznit vytisknout tristrannou
smlouvu (smlouva obsahuje informace o prodavajicim, kupujicim, obstaravateli,
charakteristiku vozidla, dohodnutou prodejni cenu vozidla) a fakturu na vysi provize, ktera

je smérovana na kupujiciho.

3.8 Skoleni

vvvvvv

Tym $koleni After Sales zajistuje kompetence v servisni siti SKODA AUTO nejen
v tuzemsku, ale i v zahranic¢i. Zabyva se technickymi, netechnickymi i IT dovednostmi.
V ramci technického Skoleni je zaméreno na profesionalni diagnostiku a zajisténi
vysoké kvality oprav. Za timto Ucelem se pripravuje kompletni Skolici technickou

dokumentaci.
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= Modularni seminare vedené trenérem

Webinar
Modul: Modul: -
Technika a SKODA Plus x
produkty a zakaznicky =3
SKODA proces g
N
’5
Modul: g
Komunikagni [A°d“|: ".é
a prodejni Skoda o
dovednosti — Financovani o

Soft Skills

Webinar

= R2S a CMP vzdélavani '

l

Obrazek ¢.13 Priklad Skoleni Prodejce ojetych voz{, zdroj: [Interni dokumentace Interscreen].

3.8.1 Technik vykupu vozi

Technik vykupu - samostatna funkce, poZadavek obchodni sité — pracovni skupiny, je osoba
zodpovédna za zjisténi technického stavu vykupovanych vozi, véetné vycisleni pripadnych
nakladl na jejich opravuy, a sestaveni protokolu o technickém stavu. Vyznam této pozice s
ohledem na nutnost zdrojovani ojetych vozi vyznamné vzrostl. Zdrojovanim se rozumi

ziskani ojetych vozi napt. od leasingovych spolecnosti, z aukci, z protiuctti, vykupem od

klientd.
Skoleni technik vykupu
Praktické
Proces vykupu Pravni minimum cviceni Prakticke cvicen
yxup Dokladové Nacenéni OV
provéreni OV
Proces vykupu:

Fyzické provéreni a ohodnoceni
Testovaci jizda

Ohodnoceni ojetého vozidla na zvedaku
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Dokladové provéreni
Ohodnoceni pomoci softwaru

Vyjednavani o vykupni cené

Pr. Fyzické provéreni a ohodnoceni

Provéreni identifikac¢nich znaki vozidla - zakladnim identifikacnim znakem vozu je VIN kod,

ktery je umistén vpravo pod Celnim sklem a vyraZeni VIN na karoserii vozu.

TMBJY46Y584022761
A 0 00O

Obrazek ¢. 14 Priklad umisténi identifikac¢nich znakl vozu, zdroj: [Interni dokumentace SKODA AUTO,
vlastni zpracovani].

Ovéreni platnosti TK a RZV

Fyzické provéreni a ohodnoceni vozidla
Zavazadlovy prostor

Motorovy prostor + typ motorizace

Provozni kapaliny

Stav karoserie a laku vozidla
Ko6dy na okennich sklech

Podvozkové ¢asti

Disky a pneumatiky
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El. a komfortni vybava

Dokladové proveéreni - systém ELSA

Vozidla SKODA/ koncernové znacky

Servisni historie vozu
Dokladové provéreni - ELSA
Svolavaci akce o

Datum prodeje/odepsani vozidla ze « BEEI e, e P =
systému Ovex : e ;
Cislo obchodnika, ktery vozidlo prodaval

5% ﬂw\
Kéd zeme

Soupis vybavy

Obrazek €. 15 Doklady k vozu - technicky prikaz [vlastni zpracovani].

Ve spolupraci s vedoucim prodeje rovnéz vykupuje vozy na auk¢nich serverech a
kromé vykupu vozii na pobocce, vykupuje vozy u soukromych nebo pravnickych osob.

Toto $koleni je od konce roku 2018 samostatné dostupné pro obchodniky SKODA Plus.

75



4 Zaver

Tato prace méla za cil systémové podporit obchodniky SKODA pii obchodu s ojetymi vozy a
praci se systémy souvisejicimi s prodejem ojetych vozli. Dale byla zaméfena na popis
stavajicich prodejnich systémi jakym je napt. RefCar pro rozdélovani referentskych vozi a
vozi z operativniho leasingu, ISOV slouzici pro spravu vozi nebo systém DMS, a spolecné
s pracovni skupinou, kterd byla sestavena sobchodnimi partnery SKODA, na zlep$eni
procesu v prodeji a spravé ojetych vozi a jejich systémového vylepsSeni. VeSkeré navrhy a
pripominky pro tuto praci jsou konzultovany nejen vramci pracovni skupiny, ale také
odbornych ttvart SKODA AUTO. Bylo zde vyuzito piisobeni v oddéleni, ve kterém probihala
piinosna praxe pro tuto praci. Prace piedstavila systém prodeje OV v CR.

Obchod s ojetymi vozy nabira na vyznamu, nebot' s ohledem na vzristajici pocty vozi z
operativnich leasingli, stoupajici ceny novych vozli, nastup elektromobility a dalSich
alternativnich pohont je pravdépodobné, Ze privatni klienti budou stale vice vyhledavat
prodej provérenych ojetych vozi. Na tento stav se musime pripravit a nejenom udrzet pozici
¢islo 1 v Ceské republice v prodeji novych a ojetych vozi, ale neustale rozsifovat sluzby pro
nase obchodni partnery a klienty v ramci programu SKODA Plus. SKODA Plus si upeviiuje
pozici klicového pilife ekonomiky obchodnika.

Prace splnila svij cil, predstavila sou¢asnou situaci na trhu ojetych vozii v CR, vyuzila
spoluprace obchodnikii a odbornikii ze SKODA AUTO, popsala stavajici systémy vcetné
navrhi na jejich vylepsSeni, které vznikli na pracovni skupiné. Dle pozadavki pracovni
skupiny popsala navrh Skoleni technika vykupu, které, je v soucasnosti jiZ realizovano.
Zamérila se na popis a vylepSeni systému DMS, ktery bude hrat do budoucna kli¢ovou
systémovou roli v prodeji ojetych vozii u obchodnikii SKODA AUTO a piredloZila konkrétni
navrhy uprav. Navrhy této prace jsou v soucasnosti interné pribézné zpracovavany,
projednavany na dalSich pracovnich skupinach a v pripadé odsouhlaseni probiha jejich
realizace. Upravy systém jsou planované na obdobi cca. 2 let a véFim, Ze tato prace bude

pro tuto ¢innost prinosem.
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6.2 Seznam pouzitych zkratek

DMS
1A

CRM
CDB

IT

ELSA PRO
ISOV
I-protokol
RV

MAL
RZV

VIN

KPI

Dealer Management System
Integracni platforma

Customer relationship management (fizeni vztahu se zdkazniky)
Centralni databaze

Information technology (informacni technologie)

Servisni systém — popis oprav konkrétnich zavad

Informacni systém ojetych vozii

Tabletové feSeni piijmu zakazek

Referentsky viiz

Viz z operativniho leasingu

Registra¢ni znacka vozu

Identifikacni ¢islo vozu

Key Performance Indicators (kli¢ové ukazatele vykonnosti)
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