CASE STUDY

SPOLOCNOST NAY SOITRON®

OBCHOD A SLUZBY

ZIJEME
TECHNIKOU

> (A 733N AY Za rychlym nasadenim softvérovych
% _ robotov v spolocnosti NAY stoja agilni
i zamestnanci a tlak zakaznika, ktory
) kamenny obchod vymenil za poéita¢.
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»Dnes uz nestoji 1. P02IADAVKY

otézka, Cl
a utomatizovat’, ale « Zefektivnit administrativne procesy a odstranit Uzke miesta
KEDY a AKO RYCH LO » Zlepsit spokojnost a lojalitu zakaznikov

. , , « Eliminovat chybovost, ktord nevyhnutne vznika pri manualnych administrativnych
Navyse ak zékaznik

) ’ ) ¢innostiach
a dodavatel tvoria . Zniit biznis rizika
jeden t|'m, V>,/S|€dky Sa « Zvysit spokojnost zamestnancov s pracou

dostavia rychlo! 2. RIESENIE
+ ,

» Vyber vhodnych procesov pre robotickl procesni automatizaciu (RPA) v tandeme

Viktoria Bracjunova s integratorom, ktory poskytol know-know a “best practicies”z inych retailovych firiem
SOITRON, s.r.o. « Nasadenie softvérovej platformy UiPath

Business & New Technologies - Automatizacia vybranych procesov

Products Development Manager « Zaskolenie klu¢ového pouzivatela zadkaznika, ktory sluzi ako interny konzultant

3. VYSLEDKY

Zabezpecenie plynulosti procesov pri ndrazovych narastoch online predaja, napriklad
pri sezonnych akciach ¢i lockdownoch

» Odstranenie uzkych miest, ktoré mézu viest k zbyto¢nym zdrzaniam, napriklad pri
vracani platieb zékaznikom, pri vybavovani reklamacii alebo pri overovani dostupnosti
tovaru

» Skvalitnenie zakaznickych sluzieb urychlenim procesov

« Odbremenenie zamestnancov od opakovanych monoténnych ¢innosti a tym aj
zvysenie ich spokojnosti s pracou

« Uspora finanénych nakladov na pomocnu pracovnd silu pri sezonnych vykyvoch
predaja
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Biznis retailovej siete NAY bol v minulosti
postaveny takmer vylu¢ne na trzbach
velkoplo$nych predajni NAY. Este

v roku 2010 mal internetovy predaj na
celkovych vynosoch spolo¢nosti menej ako
jednopercentny podiel. O dekddu neskér
prekrocili online trzby hranicu 100 mil. eur.

Predaj cez internet rastol v NAY niekolko
rokov zhruba linedrne (s vynimkou akvizicie
siete Electro World), ¢comu manazment
priebezne prispdsoboval procesy aj
persondlne kapacity. Postupne takisto
prepdjal kamenné predajne s online
svetom v ramci takzvaného omni-channel
konceptu.

Stara myslienka dozrela
zo dha naden

Ak by sa ni¢ dramatické nestalo, manazment
by pokracoval v nastavenej stratégii. V marci
viak udrela pandémia. Kamenné predajne
zostali zatvorené a zivot ludi, vratane
nakupovania, sa presunul na internet. Firme
odrazu narastli online trzby medziro¢ne az
5-nasobne, ¢ize na uroven zhruba o 50 %
vyssiu, ako v top sezénach.

Prirodzene, v NAY na zmeny okamzite
reagovali. Napriklad posilnenim kapacit
call centra ¢i rychlou reorganizaciou

a preskolenim fudi. Riaditel NAY pre

omnichannel Martin Dernar si vsak
uvedomoval, Ze to samé nestaci. Niektoré
procesy sa totiz zintenzivnili az 20-nasobne.

NAY sa preto zacala intenzivnejsie pohravat
s myslienkou automatizovat niektoré
administrativne procesy. Neslo o Uplne
novu tému. Robotizaciu firma vyuziva uz
dlhsie v logistike a nad automatizéciou

v oblasti administrativy M. Dernar v
minulosti tiez uvazoval. Vravi, ze by k nej
podobne ako v inych firmach, pandémia
mnohé zamyslané technologické projekty
urychlila.

,Narazali sme na kapacitné limity a hrozilo, ze niektoré poziadavky
zdkaznikov, napriklad vracanie platieb pri zruseni vopred
zaplatenych objednavok, nestihneme naplnit v rozumne;

lehote. Pri pohlade do vzdialenejsej budlcnosti, v ktorej sa uz
hmlisto ¢rtala hrozba dalsich vin $irenia pandémie a naslednych
lockdownov, sme si uvedomovali, ze bez automatizacie
niektorych procesov obdobné napory zvladnut nedokdzeme!’

¥

Martin Dernar
NAY a.s., Chief Omnichannel Officer
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Rychly vyber dodavatela
aj nasadenie

Ked'v NAY padlo rozhodnutie ,zamestnat”
urychlene softvérového robota, kontaktoval
M. Dernar firmu UiPath, ktoru dlhsie vnimal
ako jedného z veducich doddavatelov RPA
rieSeni. KedZe ta integraciu nezabezpecuje,
odporucila mu obrétit sa na svojho
integracného partnera pre slovensky

a cesky trh, spolo¢nost Soitron.

Manazéri NAY mali od zaciatku
vytipovanych pre robotizaciu viacero
procesov, pre pociato¢ny pilot viak vybrali
iba dva. Prvy bol proces vratiek penazi

z objednévok, ktoré zakaznici zaplatia
vopred, ale neskoér zrusia.

A druhym overovanie dostupnosti tovaru
na objednavku.

Kritériom pre vyber procesov pre pilot bolo
dosiahnutie rychlych prinosov, napriklad

v podobe odbremenenia ludi od rutinnej
¢innosti, aby sa mohli venovat praci

s vyssou pridanou hodnotou, alebo

v podobe skvalitnenia zdkaznickych sluzieb.
Pri vybere asistoval aj Soitron svojim know-
how z automatizacie procesov u inych
retailovych zdkaznikov.

,0d zaciatku sme boli v ¢asove;j tiesni,
kedZe karanténne opatrenia prisli ndhle

a vietkych prekvapili. Potrebovali sme
rychlo, bez zdlhavych priprav, dosiahnut
vysledky, a to sa ndm aj podarilo. Od prvého
kontaktu so Soitronom az po prvé redlne
vysledky ubehlo zhruba poldruha mesiaca,”
dodava M. Deriar. S dodatkom, Ze NAY je
zvyknutd fungovat agilne a rovnaké naroky
ma aj na dodévatelov.

Po Uspesnej automatizécii prvych
dvoch procesov sa NAY rozhodol zapojit
softvérového robota aj do dalsich
Siestich. Vzdy s rovnakymi ocakavaniami
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- odstranit Uzke miesta, zvysit efektivitu
a spokojnost ludi, pripadne aj zdkaznicke
sluzby. I$lo napriklad o automatizéciu
reportingu, zavedenie virtualneho robota
pre overovanie a vybavovanie reklamacii
v réamci prediZzenych zaruk na call centre,
alebo back-officeové procesy suvisiace

s uc¢tovnictvom a HR.

Udrzba a prevadzka vo
vlastnych rukach

Prvé zatazkavacie skusky pre softvérovych
robotov NAY prebehli na jeser a v zime
2020, a to ako v Ceskej republike, tak aj na
Slovensku. Ci uz pocas lockdownov, kedy
sa predaj presuval do internetu, alebo pri
predviano¢nych kampaniach typu Black
Friday a novoro¢nych vypredajoch, kedy
dopyt skokovo narasta.

LAk by sme sa na takéto vykyvy
a narasty online predaja
nepripravili, a to vratane
robotizacie procesov, museli by
sme timit ponuku znizovanim
investicii do online marketingu,
aby sme dopyt dokazali
uspokoijit”

—

Martin Dernar.

NAY a.s., Chief Omnichannel Officer

Presné vyhodnotenie rychlosti ndvratnosti
investicii manazment NAY este len ¢aka,
ale z doterajsich skusenosti a predbeznych
vysledkov sa zda, ze plany dosiahnut
navratnost najneskér do 3 rokov sa naplnia.
Napriklad robotizacia procesu overovania
dostupnosti tovaru usetri firme mesacne
ekvivalent pracovného ¢asu 6smych
zamestnancov s plnym Uvazkom. Investicia
pri tomto procese by sa preto mala vratit do
jedného roka.
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Iné procesy, ktoré boli robotizované, su
orientované na znizovanie biznis rizik,

na spokojnost zamestnancov alebo
zdkaznikov. Pri nich vy¢islenie ndvratnosti
nemusi byt také jednoznac¢né. Robotizécia
totiz okrem Uspory pracovného ¢asu
preukazatelne znizuje aj chybovost

a eliminuje rizikd, ktoré vyplyvaja

z administrativnych chyb a zefektiviiuje
procesy, ktoré maju priamy vplyv na
zakaznicku spokojnost.

~Ak zakaznikovi rychlejsie vratime platbu, ak
eliminujeme riziko, Ze pri vracani nedéjde

k chybe, pre ktoru sa jej bude musiet
opatovne dozadovat, alebo urychlime
vybavenie reklamécie na zéklade predizenej
zaruky, zvySujeme jeho spokojnost a tym

aj Sancu, Ze u nas opat nakupi,” hovori M.
Dernar.

V neposlednom rade netreba zabudnut aj
na spociatku mozno prehliadany, ale o to
dolezitejsi prinos v podobe spokojnejsich
zamestnancov, ktorych robot zbavi
rutinnych manudlnych ¢innosti.,Pre mna
bolo azda najhodnotnejsie prave zistenie,
ze dadvame fudom priestor na kreativnejsie
¢innosti a to je obzvlast dolezité pre
milénialov a dalsie generacie mladych
fudi, pre ktorych je dolezité aby nemali
monoténnu nudnu pracu,” dodava séf NAY
pre omnichannel.

Otazka v NAY dnes preto nestoji tak, Ci
dalsie procesy robotizovat, ale ktoré a ako
rychlo. M. Dernar veri, ze robotizacia prvych
procesov posluzi tiez ako inspiracia pre fudi
z jednotlivych oddeleni firmy.

Z1JEME

TECHNIKOU

,Chceli sme, aby videli, ze tento
pristup ma zmysel

a v buducnosti prichadzali
proaktivne s ndvrhmi, o iné
vieme takto automatizovat,

a tym pomohli firme aj sebe!

¥

Martin Dernar.

Chief Omnichannel Officer
NAY a.s.

NAY a.s.

Spolocnost je najvacsim Specializovanym
maloobchodnym predajcom elektroniky

v Slovenskej republike s trhovym podielom
priblizne 25 %. Na trhu p6sobi od zaciatku
90-tych rokov minulého storocia. Jej
histéria je zaujimava najma z toho pohladu,
ze vznikala bez dedi¢stva vyspelého trhu,

z ktorého by mohla ¢erpat skusenosti. Aj
vdaka tomu mala levi podiel na vytvoreni
dnesnej podoby maloobchodu nielen na
Slovensku, ale v celom stredoeurépskom
regidone. Momentdlne ma spolo¢nost NAY
a.s. na Slovensku 38 predajni NAY a 19
predajni Electro World v Ceskej republike.

www.nay.sk

SOITRON, s.r.0., ¢len skupiny SOITRON Group

Spoloc¢nost Soitron je stredoeurédpskym integratorom, ktory posobi na IT trhu uz od roku 1991. Filozofiou spoloc¢nosti je snaha neustale
napredovat, a aj preto je lidrom v zavadzani unikatnych technolégii a inovativnych rieseni. Svojim klientom ponuka produkty a sluzby v oblasti
robotizacie a automatizacie procesov, internetu veci (IoT), IT infrastruktdry, komunikacnych a cloudovych rieseni, IT bezpecnosti, IT sluzieb
a outsourcingu, IT poradenstva a aplikdcii ¢i digitalizacie IT oddeleni. Do produktového portfélia patri aj rieSenie pre inteligentné policajné
autd, ktoré je zndme pod znackou Mosy. SOITRON, s.r.o. je ¢lenom skupiny SOITRON Group, v ktorej pracuje viac ako 800 medzinarodnych
odbornikov. Skupina zdruzuje profesionalne timy na Slovensku, v Ceskej republike, Rumunsku, Turecku, Bulharsku, Polsku a Velkej Britanii.

www.soitron.com © 2021



