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1. UVOD

V soucasné dobé se firmy celého svéta jen obtizné vyrovnavaji s ndsledky
globdlni ekonomické krize. AZ na n¢kolik vyjimek, tato hospodaiska deprese hluboce
postihla podniky i celé staty v obdobi od druhé poloviny roku 2008 po cely rok 2009.
Tato krize byla zpiisobena tim, Ze lidé a potazmo celé staty vyspélého svéta se snazili
udrzet si vysokou Zivotni droven i pfesto, Ze na to nemaji. Pro vétSinu firem to
znamenalo ztrdtu svého mnoho let pracné budovaného postaveni za situace, ktera jen
dale posilila riist a expanzi spousty ¢inskych spole¢nosti. Mnoho ¢inskych podnika
vySlo z této situace naopak posileno, coZ dokazuji nejen akvizicemi tradi¢nich
evropskych 1 americkych firem a znacek, ale také vedenim v Zebficku TOP 300
svétovych firem, kde jiZ nyni ovlddaji Celné pozice a maji potencidl dalSiho

hospodaiského ristu.

Vétsina spole¢nosti v Ceské republice i na celém svété v soudasnosti proziva
do této doby pro né nevidanou situaci: rapidni pokles poptavky je uvrhl do situace,
kdy bojuji ne o co nejvyssi zisky, ale o ,,pouhé“ holé pfeziti. Je to zplsobeno
nynéjSim post-krizovym obdobim. Podniky ¢ekd v priStich mésicich a letech velmi
naro¢né obdobi, v némZ budou muset zménit dlouho zazité ndvyky a procesy, a to
dokonce i tehdy, kdy se bude prokazateln¢ oZivovat svétova poptavka a kdy obchodni
vysledky firem budou mit opét rostouci charakter. V nadsdzce muzeme pfirovnat
soucasnou situaci k vlné tsunami, kterd se pfehnala napti¢ celou zemckouli. Ti, co
byli rychlejsi a Sikovnéjsi, se dokdzali dostat na stromy a zachranit se. Poté, co tato
hospodaiska tsunami odezni, pfezivsi sestoupi zpét na zem a budou muset trpélivé

vSe op€tovné budovat.

Podniky budou muset zalepovat trhliny napachané v dobé¢ nejhlubsi krize,
investovat do novych trht a zdkaznikli, budovat nové tymy, banky budou
obezfetnéjsi, investofi nervézni. Bude tfeba nové podniky pfipravit na fazi riistu, nové
nastavit controllingové mechanismy a také spravné fidit novd obchodni rizika

a prilezitosti.

Mezi nejvice postiZzené firmy patii vyrobci automobill se svymi Cetnymi
dodavateli, sklafsky a textilni pramysl a vyrobci luxusniho zbozi. U vétSiny

z uvedenych druht nejde o zbozi nezbytné — také proto na né hospodéarskd krize



dolehla plnou vahou svych disledki. Na podniky proto pisobi nejen tlak finan¢nich
problémt, ale také silici konkurenc¢ni tlaky, které jsou pro mnoho firem cestou a moznosti

ke sniZzovani nakladu.

Diky nezadrZitelnému rozvoji globalizace se do poptedi dostdva novy fenomén —
Internet. Zasluhou této sité siti se svét prudce méni. Tyto zmény lze pozorovat jak
v béZném Zivoté, tak v oblasti obchodu. Koncem roku 2009 mélo k Internetu ptistup 1,7
miliardy lidi, pfedev§im jde o lidi s dobrou kupni silou. S ndriistem potenciondlnich
zdkaznikli vSak roste také konkurence. Dnes se jiZ v mnoha oborech mluvi
o hyperkonkurenci a firmy z ni maji velké obavy. Je to ale také piileZitost, jak zménit
zpusob mysleni a nabidnout zdkaznikim takové produkty, které hledaji. Jak tyto zdkazniky
oslovit, jaké vybrat formy marketingové komunikace, jak zvysit trzby a ndskok pred
konkurenci, pro¢ by si mé¢l zdkaznik zvolit pravé vas produkt a vasi firmu? To vSe jsou

otdzky, kterymi se zabyvaji manaZzefi firem celého svéta.

SelZe-li n€kde vyrobce v kvalité, ztrati diivéru kupujicich, kterd se jen velmi tézko
ziskdva zpét a velmi rychle je nahrazen jinym dodavatelem. Vyrobci se musi zajimat
o potieby zdkaznika, musi se o n¢j starat. Jednou z moZnosti, jak se ¢astecné branit poklesu
poptavky, je vyroba produktl a poskytovani takovych sluzeb, které zdkaznik oceni a bude
ochoten si je koupit. Od zdkazniki je dilezité mit zpétnou vazbu — naslouchat jeho pranim
a pozadavkiim. K tomu pfispivd postupné a stdlé zvySovani kvality a snizovani doby
¢ekani na objednané zboZzi. Kromé¢ kvality jsou pro zdkaznika dtileZzité logistické ukazatele
jako jsou dodaci lhiita, terminova spolehlivost doddvek (v€asnost x zpozdéni), pohotovost
a bezvadnost. Mnoho firem md diky svému Sirokému vyrobnimu sortimentu problémy

s flexibilitou reakce na pozadavky zdkaznika.

Ve své diplomové praci se chcl zaméfit na aspekty zdsobovani a predikce poptdvky
ve vyrobni firmé. Cilem je navrhnout feSeni, kterd povedou k optimalizaci zdsob
a potazmo také vyrobniho procesu ve firm¢ UNIS COOL, s.r.o. a zajisti lepsi flexibilitu

celého vyrobniho procesu spolu se synchronizaci toki.



2. CHARAKTERISTIKA SPOLECNOSTI UNIS COOL, S.R.O.

Firma UNIS COOL, s.r.o. je pfednim vyrobcem Sirokého sortimentu zafizeni
velikostech a modifikacich (chladici stoly, saladety, obsluzné vitriny, pfisténné
vitriny a dalsi), nerezového ndbytku (stoly, regdly, digestofe, podlahové vpusti,
diezy aj.) a gastronomického zafizeni (vafidlové stolicky, bezdotykovd umyvadla)
v Ceské republice. Viechny tyto vyrobky jsou uréeny pro cukrdrny, pekarny,

restaurace, fast foody, zdvodni a Skolni jidelny, nemocnice a mnoho dalSich mist.

2.1. Historie, vyvoj a ¢innost spole¢nosti

Spole¢nost UNIS COOL, s.r.o. vznikla 1. listopadu 1998 a pfevzala obchodni
a vyrobni cinnost od téchto subjektii: Vetejné obchodni spolecnosti UNIS, v.o.s.
a SdruZeni fyzickych osob UNIS zaloZené jiz v roce 1989 a 1990, které mcly sidlo
v obci Sviadnov u Frydku-Mistku. Firma byla zaloZena a vlastnéna ¢tyfmi (nyni
dvéma) spolecniky, ktefi jsou zdroven jednateli spolecnosti. Vzhledem k tomu, Ze
jsou na vedoucich mistech zameéstndni pfevdzné rodinni piisluSnici vlastnika
spole¢nosti, jednd se zde o nejstarSi formu synergického podnikdni - rodinného
podnikani. Jelikoz vSak fizeni a provoz takto velké firmy vyZzaduje i vysoky stupenl
odbornych a manazerskych znalosti a schopnosti, jsou do vedeni postupné podle

potifeby pfibirdni novi externi pracovnici pfevazné na vedouci pozice.

Cel4 firma byla fizena a vedena do konce roku 1998 Ctyimi spole¢niky, ktefi
drzeli stejny majetkovy podil. Po zméné pravni formy na s.r.o. doSlo ke zméné

a spolecnost je naddle vedena pouze dvéma majiteli.

Od svého zaloZeni se firma UNIS (UNIS COOL) vénovala témto hlavnim

¢innostem:

- vyrobé gastronomického ndbytku z nerezového plechu jako prisluSenstvi

do kuchyni a vyroben lahtdek (tzn. stolti, dfezt, digestofi, regdld,



podlahovych vpusti, bouracich Spalki a tickd a vaniek — to vSe pro

zpracovani, prezentaci a prodej potravinaiskych vyrobki),

- dovozu chladicich a mrazicich vitrin a lednic od vyrobct z Itdlie, Danska,

Polska a Ciny,

- ndkupu a prodeji gastronomického zafizeni do velkokuchyni a jidelen od

tuzemskych a zahrani¢nich vyrobctli a dovozct,

- montdzi a servisu veSkerého proddvaného zafizeni vlastnimi zaméstnanci —

montéry nebo zajiSténim téchto ¢innosti u smluvnich servisnich partnert.

VSechny tyto cinnosti mély za nasledek prudky rozvoj firmy - pofizeni
vlastnich nédkladnich automobili pro dovoz arozvoz zbozi k zdkazniklim, zfizeni
servisu pro sluzebni osobni automobily vlastni i cizi, otevieni vlastnich prodejnich
a servisnich  pobocek v Praze, Brn&, Olomouci, Uherském HradiSti av §umperku.
Postupem casu tato prodejni sit’ vykrystalizovala v pobocku jedinou, a to v Olomouci —
kterd je zaroven pobocCkou servisni i montdzni (montovaly se zde nckteré komplety
pro dalsi vyrobu). Tato pobocka vSak doplatila na velky pokles objemu zakdzek
a zvlast€¢ montdZznich a servisnich praci v roce 2009 a proto byla v dubnu 2010

veskerd jeji ¢innost prevedend do matetské firmy.

Od roku 1990 dochazi k velké obmeéné a rekonstrukci prodejniho zafizeni
velké Casti obchodnich jednotek v celé Ceské republice. Na zikladé vybérovych
fizeni v letech 1990 — 1998 se stala firma UNIS v.o.s. jednim ze ti{ nejvétSich
dodavatel gastronomického zatfizeni pro maloobchodni sit' Jednota. V roce 1998 se
ndzev firmy méni na UNIS COOL, s.r.o a firma buduje vyrobni halu s ambiciéznim
planem - vlastni vyrobou chladicich a teplych vitrin. V tomto obdobi vznika Sirokd
vyrobni spoluprace s portugalskou firmou TRIMCO - Equipamentos Frigorificos,
Lda, kterd doddva hlavni ¢ast komponentl (asi 70%) pro vyrobu, zbytek je zajiStovan
od dodavateli z Ceské republiky. Zirovei se v obchodnim oddéleni usilovné
pracovalo na zvySeni podilu doddvek soucdstek od tuzemskych vyrobcli, protoze
portugalsky partner mél obCas problémy dodavat své zboZi v pozadovaném CcCase

a mnozstvi.



Béhem dvou let byly dodavky ze zahrani¢i omezeny na dovoz ohybanych
a temperovanych skel z Portugalska a lisovanych a vypénovanych plastovych
komponentl z Polska. V roce 1999 firma ziskala statni dotaci ve vysi 15 000 000,- K¢
na zakoupeni ohranovaciho stroje Trumatic, ktery se pouzivd k vysekdavani
a vypalovani otvort laserovym paprskem do nerezového a pozinkovaného plechu
a naslednému ohybdni na pozadovany tvar. Po dokoupeni dvou ohybacich strojli
stejné znac¢ky tato v Ceské republice unikdtni strojni sestava funguje ve tfisménném
provozu pét dni v tydnu. Jelikoz v disledku prudkého narGstu vyroby pfestaly
stdvajici vyrobni a skladovaci prostory vyhovovat, prest¢hovala se v roce 2003
montdzni a skladovaci ¢4ast do novych prostor v objektu byvalého Zemécdé&lského

zasobovani a ndkupu ve Starém Mésté u Frydku-Mistku.

Vroce 2005 byla postavena novéd skladovaci hala na hotové vyrobky 1 na
komponenty pro jejich skladani. Na pielomu let 2005-2006 tyto nové prostory umoZznily
prestéhovani strojni ¢asti vyrobniho procesu ze Sviadnova do zcela zrekonstruované haly,
kterd svymi parametry vyrob& plné¢ vyhovuje. Zde se po presné instalaci, sefizeni
a zapojeni veSkerého strojniho vybaveni (strojni nizky, ohybacky, svafecky, vypénovaci

lis atd.) ihned zapocalo s vyrobou komponentii pro montaz hotovych vyrobk.

Vroce 2007 doSlo k poslednimu velkému st€éhovani vramci firmy. Do zcela
novych prostor se prestéhovalo vedeni firmy s i¢etnim a obchodnim oddélenim. Obchodni
oddé€leni dostalo k dispozici velké prostory pro vystavu vyrobkili — tzv. ,,Showroom®,
zaroven bylo vytvofeno Skolici a prezentacni centrum pro ndzorné predvadéci akce
na podporu prodeje. Pod vedenim profesiondlnich kuchaii zde uspéSné probihaji
predvadéci akce piipravy pokrmi spojené s jejich ochutndvkou. Potenciondlni zdkaznici
z fady vedoucich restauracnich provozoven nebo zavodnich ¢i Skolnich kuchyni se tak
mohou na vlastni o€i pfesvédcit o vyhodnosti vafeni ¢i uchovavani potravin v nabizenych

vyrobcich.

Organizacni struktura spole¢nosti UNIS COOL, s.r.o. je podrobné zachycena

v ptiloze ¢. 1.



V dusledku rozvoje firmy dochédzelo k neustdlému néristu po¢tu zaméstnanct
na vSech pracovnich pozicich. Vyvoj zaméstnanosti za roky 2005 — 2010 je zndzornén
v grafu 2.3. Nasledkem globdlni ekonomické recese a silného poklesu odbytu
ve Ctvrtém Ctvrtleti roku 2008 a na pocdtku roku 2009 doSlo ke sniZeni poctu
zaméstnancu (zvlasté v nevyrobni sféfe) ptiblizné o 20 %. Ve tietim ctvrtleti roku
2009 se situace v prodeji zacala pozitivné ménit. Vedeni firmy muselo na ndrlst
prodeje reagovat opétovnym ndborem zaméstnancli, zdroven vSak doslo

k zefektivnéni mnoha vyrobnich Cinnosti diky investicim do vyrobniho zatizeni.

Graf 2.1.: Vyvoj poctu zaméstnancii v letech 2005 - 2010
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2.2. GTB GROUPss.r.o.

Vroce 2004 zde po presunuti vyrobnich kapacit ze Sviadnova v jedné
z rekonstruovanych hal zahdjila vyrobu dcefind firma GTB GROUP s.r.o. — divize
GTB glass, kterd se vénuje zpracovani skla, zvlasté¢ pak ohybéani, temperovani
a vyrob¢ izola¢nich skel rovnych i oblych. Kromé toho provadi i dalsi dpravy, jako je
fezani, brouseni, kaleni, vrtini, lepeni, potisk, sitotisk, fazetovani, gravirovéni, celoplo§né

barveni a dalsi.



Ziizeni této dcefiné firmy vyplynulo logicky ze situace, kdy zahrani¢ni dodavatel
nebyl schopen pokryt zvySenou potiebu doddvek ohybanych a temperovanych skel pro
stale rostouci vyrobu firmy UNIS COOL s.r.0. V roce 2006 GTB GROUP s.r.0. zakoupila
nové stroje a technologie na ohybani a kaleni skla. Diky tomu mohou svym zdkaznikiim
jako prvni firma v Ceské republice doddvat ohybané bezpeénostni temperované sklo.
Neustalé rozSifovani strojového parku umoznuje komplexné uspokojovat vSechna ptani
zékaznikl, ktefi zde oceniuji moznost vyfizeni zakdzky u jednoho dodavatele. Moderni

stroje totiZ umoznuji vyrabét velmi kvalitni vyrobky za ptiznivé ceny.

V roce 2008 vznikl v pavodnich, nyni zrekonstruovanych a zmodernizovanych

skladovacich prostorach ve Sviadnové u Frydku-Mistku novy pobo¢ny zavod.

Divize GTB coils — to je vyrobce lamelovych vymeénikii tepla pro chladirenskou

vV,

atepelnou techniku. Lamelové vymeéniky jsou vyrdbény na nejmodernéjSich strojich
némecké a italské vyroby. Diky tomu jsou na trh doddvény vyrobky s nejvyssi kvalitou
a uzivatelskou hodnotou. VSechny vyrobky nabizené na trhu jsou pod tlakem 33 atm.

peclivé provéfovany na moznou netésnost.

Jako novinka se nyni vyrobni program rozSifuje o vyrobu radidtorti Heatroll, které
v sobé zahrnuji nadCasovy design spojeni lakovaného bezpeCnostniho skla a kovu
a barevné provedeni podle vzorniku RAL dle pozadavki zdkaznika. Ohlasy potencidlnich
zékaznikli z fad odborné i Siroké vefejnosti na tento novy a inovativni produkt vyrazné

snizujici naklady na vytdpéni jsou velice pozitivni.

2.3. CONVECT s.r.o.

V roce 2004 vznika i druhd dcefind firma — CONVECT s.r.o., kterd se zabyva
vyvojem, vyrobou a prodejem konvektomati. Nyni vyrdbi firma CONVECT s.r.o.
konvektomaty elektrické a plynové v péti velikostech dle mnozZstvi vkladanych
gastronddob s jidlem. Jednd se o modely KME 6, KME 10, KME 20, KME 2/3 a KME
Double (2x6), KMP 6 a KMP 10. VSechny tyto vyrobky je mozné dodat s manudlnim

nebo elektronickym ovladanim.



V sou€asné dobé je jednou z mnoha variant zdravé a ekonomické ptipravy jidel
vafeni v pafe nebo horkém vzduchu ¢i jejich kombinaci. Nezanedbatelnou vyhodou je
moznost piipravy riznych pokrmil — napiiklad masa, zeleniny a piiloh dohromady. Oproti
klasické troubé jsou zde i vyhody ekonomické — niz§i ztraty vdhy masa a minimdlni
spotfeba tukli, vody a hlavné tuspora elektrické energie acasu na pfipravu pokrmi.

Vsechny takto pfipravené pokrmy jsou kvalitni, zdravé a hlavné velmi chutné.

Pii vyvoji této tady vyrobkii bylo vyuZito poznatkli a letitych zkuSenosti
dlouholetého britského zdkaznika a pravé zdkaznici z Velké Britdnie, Spolkové republiky
Némecka a Jizni Koreje patii k nejvétsim odbératelim pievdzné €asti produkce, kterou

ceni pro jeji vysokou kvalitu a velice pfiznivou cenu.

Obr. 2.1.: Konvektomat KME 6

Zdroj: Interni materidly firmy

2.4. Vyrobni sortiment

Vyrobni sortiment firmy UNIS COOL, s.r.o. v oblasti nerezového ndbytku je velice
Siroky. Zahrnuje vyrobky pro vybaveni velkokuchyni — stoly, diezy, digestote, krajeci
desky, barové pulty, parapetni desky, umyvadla, ticky a vani¢ky — vSe dle poZadavku

zdkaznika z nerezové oceli vhodné pro potravinéiské ucely.



Obr. 2.2.: Nerezovy diez a nerezové vanicky

—
==
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Zdroj: Interni materidly firmy

Také sortiment chladici a ohiivaci techniky nabizi velké mnozZstvi vyrobkd se
Sirokou paletou mnozstvi jejich pouZziti. Tvoii jej vitriny pultové, piisténné a obsluzné

v mnoha rozmérovych i barevnych variantach.

2.4.1. Vitriny pultové

Vitriny pultové chladici nachdzeji uplatnéni zvlasté v malych prodejnich
jednotkdch — vecerkdch, prodejniach srychlym obcerstvenim nebo v zdvodnim
stravovani. UmoZiuji prodej a vydej potravin bud s obsluhou, nebo zcela
samoobsluzné. Teplota pro uchovavani potravin se zde pohybuje v rozmezi +4/+8°C.
Naproti tomu vitriny pultové ohfivaci se uplatiuji na benzinovych pumpéch,
pekatstvich, cukrdrndch a v provozovnich srychlym obcerstvenim. Teplota v téchto
vitrindch je doporucena v rozmezi 35-90°C. Izde je prodej moZny jak s obsluhou, tak

i pfimym vybérem pochutin zdkaznikem — samoobsluZné.

Obr. 2.2.: Pultové vitriny Kentucky GN1S Hot a Kentucky GN2 Cold

Zdroj: Interni materidly firmy



Vyrobkll v kategorii pultovych vitrin firma vyrdbi c¢trndct zdkladnich typi
(Kentucky Hot, Kentucky Cold, Hot Spot, Cold Spot, Loira Hot, Loira Cold,
Bighorn, Contact grill, Elbe, Ohio, Ohio II, Piewarmer, Rhein a Trent,). Ty se dale d¢li
podle velikosti a druhu pouZiti na velké mnoZstvi variant. Mésicni produkce téchto

pultovych vitrin se pohybuje v rozmezi 200 — 250 ks.

Obr. 2.3.: Pultové vitriny — Ohio a Bighorn

Zdroj: Interni materidly firmy

2.4.2. Vitriny pristénné

Ptisténnych chladicich vitrin se vyrdbi dva typy. Prvni je Yukon vZdy
s chladicim agregdtem mimo ve tfech velikostnich modulech (1200, 1800 a 2400 mm)
v barevném provedeni dle vzorniku RAL. Druhou pak Columbia II ve tfech
velikostnich variantich (1000, 1300 a 2000 mm). Tato vitrina se dodava bud
s agregdtem zabudovanym uvnitf nebo s expansnim ventilem a pfipravou pro napojeni
na chladici okruh, zde je mozné mit vitrinu celonerezovou nebo opét v provedeni dle

vzorniku RAL.

Oba dva vyrobky jsou uréeny pro samoobsluzny prodej mlécnych vyrobkl
(0/+4°C), lahtdek, balickovaného masa (-2/+2°C), uzenin, ale také ovoce a zeleniny
(+4/+8°C). Jde o luxusni vitriny s rozsdhlou dloZnou plochou. Lze je spojovat do sestav

a pomoci délicich stén z plexiskla odd¢lit jednotlivé druhy potravin.
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Obr. 2.4.:Piisténné vitriny Yukon 1800 a Columbia Il 1300

TN AL FUNRLERRE
“—-

Zdroj: Interni materidly firmy

2.4.3. Vitriny obsluzné

Tteti kategorii jsou vitriny obsluzné. Ty jsou zastoupeny dvéma vyrobky —
vitrinami Ontario II s péti délkovymi moduly (1050, 1450, 1850, 2450 a 2850 mm),
a vitrinami Georgia se tfemi délkovymi moduly (600, 1000 a 1500 mm), tfemi variantami
podle provedeni sklenéné vyplné¢ a tfemi variantami barevného provedeni zlatd, Seda
a nerezova. Neni vSak problém vyrobit vitrinu témé&f jakékoliv barvy ze vzorniku RAL dle

poZadavku zdkaznika.

Obsluzna chladici vitrina Ontario II s vestavénym agregatem je urCena k prodeji

lahtidek, uzenin a mléénych vyrobki v teplotnim rozsahu +2/+8°C.

Vitrina Georgia ve vSech verzich je jednoznacné nejlépe proddvanym produktem
celé firmy UNIS COOL. V soucasnosti se vyrdbi s typovym oznacenim jako Georgia I
(s jednoduchym temperovanym sklem), Georgia II (s lomenym izola¢nim dvojsklem -
netemperovanym), Georgia III (s rovnomérné¢ oblym izolaénim dvojsklem -

temperovanym). Z mnoha dalSich verzi této vitriny lze jmenovat: Combi, Hot, Chocolate,
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Ice-cream, Neutral, Self-service, Split, Square a Static. Tato vitrina a jeji vySe zminéné

LN W

verze jsou uréeny prevazné k prezentaci a prodeji cukrarenskych vyrobkd.

Vitriny je mozno davat vedle sebe a vytvafet sestavy, k tomuto ucelu se také
vyrdbi neutrdlni dily - roh 45° nebo pokladni pult. Sirokd $kila tchto verzi nabizi
velkou variabilitu pfi sestavovani prodejnich linek, proto jsou velmi oblibené u tvircii
interiéri novych provozoven. Mé&si¢ni produkce piisténnych a obsluZnych vitrin se

pohybuje mezi 150 — 170 ks.

Obr. 2.5.: Obsluziné vitriny Georgia I 1500 a Ontario 11 1450

Zdroj: Interni materidly firmy

Abecedni seznam vSech vyrobkl je uveden v piiloze ¢.2.

2.5. Finan¢ni situace spolecnosti

Od svého zaloZeni v roce 1998 firma UNIS COOL, s.r.o. dosahuje kladného
hospodaéiského vysledku. Je to ddno ptfedevSim ndvaznosti na hospodafeni spole¢nosti
UNIS v.o.s., ale také uvdzlivou investicni politikou majitell firmy. Vyvoj trZzeb za roky

2005 — 2010 je zachycen v grafu 2.2.

-12 -



Graf 2.2.: Vyvoj trZeb v letech 2005 — 2010 v tis. K¢

Vyvoj trzeb v letech 2005 - 2010
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Zdroj: Interni materidly firmy — vlastni zpracovdni

V soucasné dob¢ se prodej po vyrazném poklesu o 18 % v roce 2009 vyviji
pozitivn€ v tuzemsku 1 na zahrani¢nich trzich. Zdkaznici jsou stdle v investicich do
vybaveni svych prodejen velmi opatrni, presto jiz v roce 2010 dochazi k opétovnému
rustu trzeb. Velkym tkolem do budoucna tak ziistdvd zvySovani produktivity prace
zaméstnancl, aby postupné dochdzelo k pfiblizeni na droven srovnatelnou

s vyspélymi ekonomikami Evropské unie.

Ucelem finanéni analyzy je provést diagnézu finanéniho hospodafeni podniku,
podchytit vSechny jeho sloZzky, ptfipadn€ pii podrobnéjs$i analyze zhodnotit bliZe
n€kterou ze slozek financniho hospodateni. Jednd se napiiklad o analyzu financni
stability, analyzu rentability, analyzu likvidity, analyzu aktivity ¢i analyzu trzni

hodnoty podniku.

Pomoci ukazateli aktivity (Activity Ratios) zjistime, jak podnik hospodaii se
svymi aktivy. Signalizuji, jak efektivné jsou vyuZivdna aktiva k vytvafeni trzeb.
Ukazatele se pocitaji pro jednotlivé skupiny aktiv (zdsoby, pohledavky, fixni aktiva,

celkova aktiva) a vyjadfuji vazanost kapitdlu v riznych forméch aktiv.

-13-



= Rychlost obratu zasob (Inventory turnover) = trzby / zasoby

Vysledkem je pocet obratek — kolikrit se pfeméni zdsoby v ostatni formy ob&Zného

majetku az po prodej hotovych vyrobkil a opétny nédkup zasob.
= Doba obratu zdsob = zdsoby / (trzby / 360) = 360 / obratkovost zasob
Vysledkem je, jak dlouho jsou obéZna aktiva vdzana ve formé& zasob.

= Rychlost obratu pohledavek (Accounts receivable turnover)= trzby /

pohledavky
Ukazatel udava v podobé¢ poctu obratek, jak rychle jsou pohleddvky pfeménovany
v penéZni prostiedky.

*= Doba obratu pohledavek (Average collection period) = pohledavky / (trzby / 360) =
360 / obratkovost pohledavek

Vyjadiuje dobu, po kterou musi podnik v priméru Cekat, nez obdrzi platby za

prodané zbozi. Udav4, kolik dni se majetek podniku vyskytuje ve formé pohledavek.

Vyvoj vySe uvedenych ukazateld aktivity v letech 2005 - 2009 je zachycen
v tabulce 2.1. Vzhledem k tomu, Ze dcetni dokumentace za rok 2010 bude zpracovéana
a7 ke dni 30.6.2011, uvadim pro srovndni vyvoj ukazateli v letech 2005 - 2009. Udaje

. W e /W 7 7 o b4 . 1
jsou Cerpdany z ucetnich vykazi spolecnosti.

Tabulka 2.1.: Vyvoj ukazateli aktivity v letech 2005 — 2009

Ukazatel 2005 2006 2007 2008 2009
Rychlost obratu zasob 3,04 2,87 3,06 3,42 3,29

Doba obratu zasob 118,34 125,39 117,76 105,12 109,56
Rychlost obratu pohledavek 5,59 5,04 5,45 8,61 7,05
Doba obratu pohledavek 64,46 71,43 66,08 41,83 51,07

Zdroj: Interni materidly firmy — vlastni zpracovdni

'V piiloze & 3 se nachdzi Vykaz Cash-Flow, v piiloze ¢. 4 Vykaz zisku a ztrity a v pifloze ¢. 5 Rozvaha
spole¢nosti (zdroj: internetové stranky www.justice.cz).

-14 -



Graf 2.3.: Vyvoj ukazatelu aktivity — rychlosti obratu v letech 2005 — 2009

Ukazatelé aktivity - rychlosti obratu
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Zdroj: www.justice.cz — vlastni zpracovdni

Z grafu 2.3. je patrny konstantni vyvoj ukazatele ,,Rychlost obratu zasob*,
ukazatel ,,Rychlost obratu pohleddvek® po vyrazném zvySeni v roce 2008 (v disledku

vyrazného sniZeni pohleddvek) v roce 2009 opét klesa. (v disledku sniZeni trzeb).

Graf 2.4.: Vyvoj ukazatelu aktivity — doby obratu v letech 2005 — 2009

Ukazatel aktivity - doby obratu
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Roky == Doba obratu zAsob
=— Doba obratu pohledavek

Zdroj: www.justice.cz — vlastni zpracovdni

Graf 2.4. ukazuje téméi shodny prabéh obou ukazatelt — ,,Doba obratu zasob*
a ,,Doba obratu pohleddvek. V roce 2008 se pocet dnti doby obratu snizil (v disledku

poklesu zdsob i pohledavek), v roce 2009 doslo k mirnému navySeni téchto ukazateld.
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2.6. Zakaznici

Béhem 15 let, kdy se firma UNIS COOL, s.r.o. vénuje vlastni vyrobé

b

chladicich zafizeni, vykrystalizovala velice hustd sit’ tradi¢nich tuzemskych

i zahrani¢nich odbératelq.

Produkce firmy UNIS COOL, s.r.o. je z 80% urCena pro export do celého

svéta, 20% produkce zlstava pro trh v tuzemsku a na Slovensku.

2.6.1. Zakaznici v Ceské republice

Pro zakazniky (Customers) z Ceské republiky a piilehlych statd — zv14ste ze
Slovenska a Polska, je urCena vystava SALIMA — INTECO v Brné v tradi¢nim
bfeznovém terminu, kde je prezentovan témét cely vyrobni sortiment firmy. Tento
veletrh je vynikajici pfilezitosti k tomu, aby naSi zdkaznici poznali vyrobky znacky
UNIS zblizka. Je to také dobrd moZnost k navazani spoluprdce s novymi zdkazniky

a utuZeni obchodnich vztahi s témi stavajicimi.

Jednim z nejvétsich odbérateli Siroké skély vyrobniho programu je maloobchodni
sit’ prodejen HrusSka, kterd provozuje desitky potravinaiskych prodejen na celé Moravé
a v souCasnosti se snazi expandovat do Prahy a blizkého okoli. Mezi nejvéEtsi
odbératele nerezového ndbytku lze povazovat firmy Sanela LanSkroun (dodavatel
dfezii a umyvadel vybavenych senzorovou technikou), Servis chlazeni Opava a GASEMO
Ostrava. Je tfeba také zminit nezanedbatelny podil doddvek firmy UNIS COOL, s.r.o.
do rekonstruovanych Skolnich a zavodnich velkokuchyni i zcela nové vybavovanych

provozoven.

Jako dal$i tuzemské odbératele lze uvést firmy jako Omega CZ ¢i Omega
Slovakia, coZ jsou dodavatelé vybaveni pekdren a cukrdren pro Tesco Stores CR,
Matthes Praha, dodavatel gastronomického vybaveni pro Cerpaci stanice znacky Benzina,
za spotfebni druzstva lze jmenovat Spottebni druzstvo Nova Paka nebo Jednotu Opava.

Podil zdkaznikl na objemu prodeje v roce 2010 je prehledn¢ zndzornén v grafu 2.5.
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Graf 2.5.: Struktura tuzemskych zdkaznikii podle objemu prodeje v roce 2010 (v %)

Struktura tuzemskych zakaznik
podle objemu prodeje v roce 2010
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Zdroj: Interni materidly firmy — vlastni zpracovdni

Velkd pozornost je vénovdna také obsluze drobnych tuzemskych zdkaznikd.

Firma UNIS COOL, s.r.o. proddva své vyrobky v Ceské republice dvojim zptisobem.

Hlavni prodej se uskutec¢iiuje pies pomérné hustou sit’ dealeri — osvédcenych
obchodniki, ktefi poskytuji montdzni a servisni sluzby, mensi Cast prodeje je pak
realizovdna ptimo koncovym uzivatelim (necht¢ji se obracet na dealery, misto dodéani
je do cca 50 km, maji specifické pozadavky — vyroba atypického zatizeni atd.).
Samoziejmosti je rozvoz zbozi zdarma na prodejny nebo zasilani provéfenymi

sbérnymi sluzbami na dohodnuté misto urceni.

2.6.2. Zakaznici v Evropské unii

Mezi klicové zahrani¢ni zapadoevropské odbcratele Ize zafadit firmy
Porkka Scandinavia ze Svédska, Porkka Norge z Norska, METOS Finland z Finska,
Parry Group z Velké Britanie. Jako velice perspektivni se ukazuji zdkaznici ze
Sttedomotii — The Catering Centre a C & H Bartoli Ltd z Malty nebo Aris Ioannou

Trading sidlici na Kypru.
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Velky podil na trzbach maji rovnéZz zakaznici z Rakouska — ASM Sautner, May
GmbH nebo NFG Imbiss. Ze Spolkové republiky Némecka jmenujme K+T Service,
Eku Metallbau, ELGE gel-o-mat nebo Kilte+Shop Service. Velice Sirokd je také

spoluprace s vyrobni firmou BOLARUS z Polska, kterd je nejen odbératelem, ale také

vvvvv

Dlouhodob¢ se vSak nedafi uchytit na trzich ve Francii a Itdlii, pfestoze je
prodeji v téchto stitech vénovana velkd podpora v podobé ucasti na mezindrodnich
vystavich SIRHA Lyon nebo HOST v Mildné. Je to vSak ddno tamni silnou vyrobni
zékladnou podobnych vyrobkii srovnatelné kvality, kazda realizovand zakazka do téchto
zemi je proto povazovana za velky uspéch. Podil zakazniki z Evropské unie na objemu

prodeje v roce 2010 je zndzornén v grafu 2.6.

Graf 2.6.: Struktura zdkazniku z EU podle objemu prodeje v roce 2010 (v %)

Struktura zakaznika v EU
podle objemu prodeje v roce 2010
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Zdroj: Interni materidly firmy — vlastni zpracovdni

2.6.3. Ostatni zakaznici

Cetni a vyznamni velkoodbératelé se rekrutuji z oblasti Blizkého vychodu
a arabskych zemi, zde patii napt. VRESSO Libanon, Al-Salem z Kuwaitu, Emirax /
Top Kitchens a Paramount ze Spojenych arabskych emiratti, VAHCO z Dubaje nebo

Superfrost z franu. Velkym odbératelem pro oblast Austrdlie a Nového Zélandu je
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firma Meris — Perfect Fry. Podil zdkaznikii mimo EU na objemu prodeje v roce 2010 je

zndzornén v grafu 2.7.

Graf 2.7.: Struktura zdkaznikii mimo EU podle objemu prodeje v roce 2010 (v %)

Struktura zakazniki mimo EU
podle objemu prodeje 2010
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Zdroj: Interni materidly firmy — vlastni zpracovdni

Velky potencidl nabizeji rozvijejici se vychodoevropské trhy — ukrajinsky
arusky. UNIS COOL, s.r.o. ve spoluprdci s vyhradnim odbératelem — firmou Stars
of Catering Moskva — prezentuje své vyrobky na kaZzdoro¢ni vystavé PIR v Moskvé.
Na Ukrajiné jsou piehlidky organizovany spolu s exkluzivnim prodejcem — firmou

Master 1 - na veletrhu MARGO v Kyjevé.
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3. TEORETICKE ASPEKTY ZASOBOVANI A PREDIKCE POPTAVKY

3.1. Zakladni pojmy

V soucasnosti se firmy celého svéta, od nejmenSich po nadnarodni, zaobiraji
snizovanim ndkladid a fizenim zdsob. Cilem vétSiny vyrobct je rovnéZ redukce kolisani
parametrii jakosti, vysoka flexibilita vyroby a pokud moZno S$irokd nabidka
doprovodnych sluzeb. Se vSemi témito ¢innostmi souvisi logistika (logistics), ktera
umoznuje dodat, velmi zjednoduSené feceno, spravné véci ve spravném case na spravné

misto za spravnou cenu.

Vyraz logistika md historicky ptivod ve vojenstvi, byl proto chdpan jako nauka
o pohybu, zdsobovani a ubytovani vojsk. V dneSni dobé¢ se logistika zabyva prevazné
koordinaci a synchronizaci tokl, cilem je vzdy dosaZeni optimdlné¢ synergického

efektu pro koncového uzivatele.

V odborné literatufe lze nalézt mnoho riznych definic logistiky, soucasné

pojeti logistiky asi nejlépe mohou vystihnout nasledujici definice:

,Logistika — nauka o toku, ktery se uskute¢iiuje pii uspokojovani pozadavkua

po produktech.“2

»Logistika — véda o koordinaci aktivnich a pasivnich prvka podniku smétujici
k nejniz§im ndkladim v Case, ke zlepSeni flexibility a pfizpusobivosti podniku na

ménici se obecné hospodaiské podminky a ménici se trh.

,Logistika — ¢innost zaméfend na organizacné technické zajiStovani pfisunu
optimdlnitho mnozZstvi napf. materidlnich prvkd (surovin, materidlu, polotovard,
hotovych vyrobkt), pohybu lidi, pfenosu informaci, a to ve spravny c¢as, na spravné
misto a s pfimé&fenymi naklady.«

,Postponement — koncepce umoziujici oddélit individualizaci (diferenciaci)

S

produktti, aniz slevime z poZadavkil zdkaznikii.*” Tato koncepce vyrobcim umoznuje

2 Macurov4 P., Klabusayova N. Logistika I., ISBN 978-80-248-1419-3, str. 4
3 Kortschak, Bernard H. Uvod do logistiky, ISBN 80-85816-06-7, str. 41

* Kol. autorti Vieobecn4 encyklopedie Diderot, ISBN 80-86613-04-6, str. 387
5> Macurovd P., Klabusayova N. Logistika I., ISBN 978-80-248-1419-3, str. 36
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opakovanost vyroby sestav riznych dildi, zdroven jim vSak také umoZnuje velkou

v

variantnost findlnfho provedeni. Zna¢nou vyhodou je rychlejsi reakce vyrobce a niZsi
ndklady bez rizika rostoucich zdsob. Pii postponementu lze od vyroby na zakdzku
rychle a pruzné prejit k montdZi na zakizku. Také je mozno vyrdbét a dodavat
standardizované vyrobky dle predikce poptdvajicich do skladi ve velkych ddvkach.
V praxi je postponement Siroce vyuZivan napf. vyrobci potravin, ndbytku nebo

softwarovymi firmami.

3.2. Logistické naklady

Logistické naklady (logistic costs) jsou takové naklady, které jsou ovlivnéné
zpusobem organizovani a fizeni tokl. Také jsou spojené se skutecnym prabéhem toku

— ve vSech ¢lancich logistické sité.

»Logistické ndklady - vSechny finan¢ni prostfedky, které musime vynaloZit,

abychom danou droveii sluzeb doséhli.«¢

Ndklady na organizovadni a rizeni toku:

- spojené s prijetim a spravou zdkaznickych objednavek
- na vystavovani objedndvek materidlu
- na pldnovani a fizeni vyroby

- nafizeni zdsob

Ndklady na uskutecneni toku:

- na sefizovani a nastavovani

- na vychystavani

- na baleni

- na prekladku a manipulaci

- nadopravu

Ndklady na drZeni zdsob:

- ndaklady na skladovani

- ndklady spojené s rizikem

® Bazala J. a kol. Logistika v praxi, ISBN 80-86229-71-8, kap. 5.2.2
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- ndklady uSlych ptilezitosti

Ndklady 7 nedostatecné tirovné logistickych sluZeb:

z nedostatku zdsob

- pendle za zpozdéni

- ndaklady na préci prescas

- zvySené ndklady na dopravu pii dohdnéni zpozdéni
- naklady spojené s reklamacemi neshod

- ztraty zdkaznika.

3.3. Analyza zasob

Zasoby jsou ta Cast uzitnych hodnot, které byly vyrobeny, ale jesté nebyly
spotfebovany. Povazujeme je za funkéni zbozi nachdzejici se v materidlovém toku. Zasoby
vyrovnavaji rozdily v rychlostech sousednich ¢lanki fetézce, tlumi nejistoty a ovliviuji

hospodarsky vysledek 1 pozici podniku na trhu.

Management podniku musi volit mezi snahou o co nejmensi véazani kapitdlu
v zdsobdch a snahou o dostateCnou pohotovost doddavek. Investice do zdsob a spravné
fizeni zasob (Inventory Control) piedstavuji jednu z nejvétSich financ¢nich polozek
vyrobnich podniki, a proto rozhodovéni o fizeni zdsob patif mezi strategickd rozhodnuti.”
Zaroven je vSak tieba uvést, Ze pfili§ velky objem zdsob mlze u firmy sniZit jeji likviditu

a solventnost, firma s velkymi zdsobami nemusi byt schopna dostat svym zdvazkim.

3.3.1. Zasobovaci ¢innost

Vv s

Zasobovani patii mezi nejdulezitéjsi podnikové aktivity. Zdkladni funkce
zasobovani je efektivni zabezpeceni predpoklddaného pribéhu zédkladnich, pomocnych
a obsluznych vyrobnich i nevyrobnich procesii surovinami, materidlem a vyrobky, a to

v potiebném mnoZstvi, sortimentu, kvalité, Casu a mist¢.

" Horikova, H.; Kubit, J. Rizeni zdsob — logistické pojeti, metody, aplikace, praktické tlohy. ISBN 80-
85235-55-2, 236s.
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Abychom méli zdkladni funkce zdsobovani v souladu s ekonomickymi kritérii

efektivnosti, musime:

co nejpiesnéji a v€as zajistovat budouci predpoklddanou spotfebu materialu
systematicky zjisSt'ovat potencidlni disponibilni zdroje pro uspokojovani téchto potreb
uplné a v€as projedndvat a uzivat smlouvy o ekonomicky efektivnich doddvkach
systematicky sledovat a regulovat stav zasob a zabezpec€ovat jejich efektivni vyuziti
pruzn¢ realizovat operativni zasoby v piipad¢ ohroZeni uspokojovani vnitropodnikovych
potieb.®

Predmétem fizeni zdsob jsou zdsoby materidli zdkladnich a pomocnych, surovin,

paliva, polotovart, ndhradnich dilt, nafadi, obalil (slouzi podniku k zajisSténi zdkladnich,

pomocnych a obsluZnych procest), zdsoby rozpracované vyroby a zdsoby hotovych

vyrobkl. Zasoby maji zdkladni funkci v rozpojeni pfisunu a odsunu zbozi v ur¢itém misté

materidlového toku a zachyceni pfipadnych rozdili v rychlosti proudéni téchto toku tak,

jak je zachyceno na obrazku 3.1.

Obr. 3.1.: Rizeni zdsob

Rizeni zasob

zakaznik
\/ \/ \/ \/ zakaznik
—\ /— —\ /—> —>
ndkup vyroba distribuce

dodavatel

Nékup — > zé4soba surovin

Vyroba B zasoba polotovari a rozpracované vyroby

Distribuce —_— > zasoba kone¢nych vyrobk

Zdroj: Macurovd P., Klabusayovd N.: Logistika 1., 2007, str. 63

¥ Horakovd, H.; Kubit, J. Rizeni zdsob — logistické pojeti, metody, aplikace, praktické tdlohy. ISBN 80-
85235-55-2, 236s.
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Zasoby maji pro kazdy podnik dvoji vyznam — pozitivni a negativni. Pozitivni
vyznam zdsob je v tom, Ze piispivaji k feSeni Casového, mistniho, kapacitniho
a sortimentniho nesouladu mezi vyrobou a spotiebou. Zajist'uji pfirodni a technologické

procesy v optimélnich davkach a kryji nepfedvidané vykyvy a poruchy.

Negativni vliv zdsob spoc¢ivd ve vazani kapitdlu, spotiebovavaji dals$i praci
a prostiedky. Z dlouhodobého hlediska s sebou nesou i riziko znehodnoceni,
nepouZitelnosti a neprodejnosti. Zadny podnik nesmi zapomenout na to, 7e investuje-li
kapitdl do zasob, ztraci kapitdl na technicky a technologicky rozvoj a ohrozuje svou

likviditu.

3.3.2. Klasifikace zasob

Zasoby dé€lime podle nékolika hledisek, proto je dulezité rozezndvat jednotlivé

druhy zéasob pro spravnou volbu metod jejich fizeni.

Druhy zdsob podle stupné zpracovdni:

- vyrobni zdsoby (suroviny, zdkladni, pomocné a rezijni materidly, paliva, polotovary,
nakupované dily, ndhradni dily, néstroje, obaly a obalové materidly)

- zasoby rozpracovanych vyrobki (polotovary vlastni vyroby, nedokoncené vyrobky)

- zéasoby hotovych vyrobki (distribu¢ni zdsoby)

- zésoba zboZi (vyrobky nakoupené za ticelem jejich prodeje).

Podil velikosti jednotlivych skupin zdsob na hodnoté celkové zasoby zavisi na
poloze bodu rozpojeni objednavkou zdkaznika, na typu vyroby, na organizaci vyroby a na

rozsahu podnikové distribu¢ni sits.”

Druhy zdsob podle funkce v podniku:
- zésoby rozpojovaci

- nalogistické trase

- technologické

- strategické

- spekulacni

° Hordkova, H.; Kubit, J. Rizeni zdsob — logistické pojeti, metody, aplikace, praktické tlohy. ISBN 80-
85235-55-2, 236s.
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Rozpojovaci zdsoby - vznikaji z divodu rozpojovani materidlového toku mezi
jednotlivymi ¢lanky logistického fetézce nebo dil¢imi procesy. Tyto zdsoby vyrovnavaji
¢asovy nebo mnozstevni nesoulad mezi jednotlivymi procesy a tlumi a zachycuji vykyvy,

nepravidelnosti a poruchy.

Rozpojovact zdasoby délime na:

- obratova zasoba (Turnover Stock) je dusledkem ndkupu, vyroby nebo dopravy
v davkich. Velikost ddvky je vétSi neZ okamzitd potieba. Jeji vysSe kolisa od
maximélniho stavu v den dodavky k minimalnimu stavu tésn€ pfed dodavkou. Davka
musi pokryt vyrobu a prodej pro obdobi mezi dvéma doddvkami na doplnéni zdsoby.
Pfi stejnomérné poptdvce je velikost obratové zasoby rovna poloviné velikosti

objednaci davky

- pojistna zasoba (Safety Stock) zachycuje nahodné vykyvy na strané vstupu
(v terminech dodédvek k doplnéni zdsoby) a na strané vystupu (ve velikosti poptavky
nebo spotfeby). Moznosti jejiho stanoveni jsou tii: odhad, intuice nebo vypocet.
V praxi je vidy skuteCnym fidicim parametrem pro nastaveni pojistné zasoby
signdlni hladina. VySe pojistné zdsoby miZe byt odvozena od optimdlni drovné
dodavatelskych sluzeb (maximum rozdilu mezi udsporou ndkladl z nedostatku
a ndkladu na drZeni pojistné zdsoby). ZvétSovanim pojistné zasoby vyrobce zvySuje
uroven sluzeb zdkaznikiim, zdroven vsak sniZuje ndklady vyplyvajici z nedostatku
zasoby. Rizikem muze byt, Ze zvySovani pojistné zdsoby vede k zvySovani ndkladi

na drZeni zasob (obr. 3.2.)

- vyrovnavaci zasoba (Buffer Stock) zachycuje nepiedvidané okamzité vykyvy
v mnoZstvi nebo v ase mezi procesy, které na sebe ve vyrobé navazuji. Tato
zdsoba je zpravidla souldsti zdsoby rozpracované vyroby. Radime sem
i vyrovnavaci zdsobniky, které pomdhaji feSit nesoulad v primérné vykonnosti

navazujicich pracovist’ v kratkodobém cyklu

- zasoba pro predzasobeni (Forward buying Stock) tlumi{ pfedvidané vétsi vykyvy na
vstupu nebo na vystupu. Takové zdsoby se tvoii opakované (pravidelné v souvislosti se

sezénnim kolisdnim poptavky nebo intenzity vyroby) nebo jednordzove.
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Obr. 3.2.: Vztah mezi vysi pojistné zdsoby a urovni sluZeb

Vztah mezi vysi pojistné zasoby
a urovni sluzeb

SN = i o R v
o oo O » o N

0% Uroveti dodavatelskych sluZeb 100%

Zdroj: Macurovd P., Klabusayovd N.: Logistika 1., 2007, str. 71

Zasoby na logistické trase jsou tvofeny materidly ¢i vyrobky s konkrétnim
urenim, které jiZ opustily vychozi misto, dosud vSak nedorazily na cilové misto

v logistickém fetézci.

Druhy zdsob na logistické trase:

- dopravni zdsoba predstavuje ,,zboZzi na cesté* pii piesunu z jednoho mista logistického
fetézce na misto druhé. Je vyznamnd u drahého zboZzi ¢i u zbozi s delSim dopravnim

Casem.

- zésoba rozpracované vyroby zahrnuje materidly a dily, které jiz byly zadany do vyroby
a nachdzeji se ve zpracovani. Na jeji vys$i ma vliv objem vyroby, sortimentni skladba
vyroby, délka vyrobniho cyklu, velikost vyrobnich ddvek, vyrobni takt a zpiisob fizeni
vyroby. Obsahuje fadu vyrovndvacich zdsob mezi pracovisti nebo v mezioperacnich
skladech, zejména piti kusové ¢i malosériové vyrobé s velkym poctem operaci na

riznorodych vyrobcich.
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Technologické zdasoby (Technological Stock) jsou tvofeny materidly a vyrobky,
které pied dalSim zpracovanim ¢i expedovanim z technologickych diivoda pottebuji jistou
dobu skladovani, aby nabyly poZadovanych vlastnosti. Jejich skladovani byva soucasti
technologického procesu, ale z diivodu dlouhé skladovaci doby tyto zdsoby nezatfazujeme
do zdsob rozpracované vyroby. Do technologické zdsob patii i zdsoby hromadnych

materidld, u kterych je nutné zajistit jejich homogenizaci.

Strategické zdsoby (Stategic Stock) zabezpecuji pfeziti podniku pfi
nepfedvidanych kalamitidch v zdsobovani. O jejich vytvofeni a velikosti rozhoduje
vrcholovy management. Operativni fizeni pecCuje o jejich obménu. Ndkladové kritérium

zde ustupuje do pozadi.

Spekulacni zdsoby (Leverage Stock) pfedstavuji specificky druh zdsoby pro
predzédsobeni, ale také miZou byt pfedmétem fizeni zdsob v obvyklém smyslu. Jednd se
o velké davky pofizené z hlediska fizeni zdsob predCasné ve snaze ziskat Uspory pfi

nakupu.'”

Druhy zdsob podle pouZitelnosti:
Pouzitelné zasoby jsou predmétem normadlniho fizeni zdsob a spotifebovavaji se

nebo prodavaji zcela bézn¢. Skladaji se ze dvou polozek - piiméfené a nadbytecné zasoby.

- pfiméfené zasoby jsou vyjadfeny normou zdsoby a jejich spotfebu ocekdvame
v ,,rozumné‘ dob¢.

- nadbytecné zdsoby tvofi rozdil mezi celkovou primérnou zdsobou a pfimétenou
zésobou dané slozky. Hrozi-li, Ze dojde k jejich vyskytu, musime se snaZit zabranit

jejich dal§imu dopliovani.

Nepouzitelné zasoby jsou zdsobou bez funkce vzniklou dasledkem zmén vyrobniho
programu, inovaci vyrobkd, chybnym ndkupnim rozhodnutim ¢i omylem v predikci
budouci poptavky. Maji nulovou spotiebu a je jiZ nepravdépodobné, Ze budou v podniku
vyuzity. Vyrobce ma v tomto piipadé¢ moznost prodat je za snizené ceny nebo odepsat, aby

jejich dalsi uskladnéni nezabiralo skladovaci prostory a nezpiisobovalo dalsi naklady.

' Horakova, H.; Kubdt, J. Rizeni zdsob — logistické pojeti, metody, aplikace, praktické tlohy. ISBN 80-
85235-55-2, 236s
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3.3.3. Naklady spojené se zasobami

Naklady (Costs) spojené se zdsobami délime do téchto tif skupin:
- objednaci ndklady
- néklady na drZeni zasoby

- ndklady z nedostatku z4soby.

Pti hledani a rozhodovéni o optimdlnim vztahu mezi t€émito jednotlivymi druhy

ndkladd, je tfeba brat v ivahu vSechna hlediska, s nimiz systém fizeni zasob souvisi.

Objednaci ndklady se vztahuji k doplnéni zasoby a k pofizeni davky (patii sem
dopravni ndklady, ndklady na piejimku, kontrolu, uskladnéni, ndklady na thradu

a likvidaci faktury).

Ndklady na drZent zdsoby délime do téchto skupin:

- ndklady uslych pfilezitosti — jsou piimo umérné hodnoté primérné zdsoby
v ndkladovych cendch. Minimdlni sazbu pro jejich vypocet predstavuje bankovni

urokova mira z terminovaného vkladu. Jedna se o ndklady ze ztraty piileZitosti.

- ndklady na skladovani zahrnuji v§echny nédklady souvisejici s provozem skladovacich
prostor a s evidenci zdsob. Urcuji se jako urcité procento z hodnoty primérné zasoby.
Tyto ndklady maji velkou fixni slozku — 1 vnedplné vyuzitém skladu se musi

zabezpecovat mnoho dal$ich ¢innosti.

- ndklady spojené s rizikem se tykaji mozné budouci neprodejnosti, poSkozeni, zastarani

¢i nepouzitelnosti zasob. Odhaduji se jako urcité procento z hodnoty primérné zasoby.

Ndklady z nedostatku zdsob v sobé zahrnuji ndklady na zruSeni nesplnéné
objednavky, ndklady ze ztraty objemu prodejii nebo vyssi ndklady na vyftizeni dodate¢né
objednavky (vyskytnou se pravé tehdy, jestlize okamzitd skladovd zdsoba nestaci
k v€asnému uspokojeni vSech poZadavkl a nastane deficit v zdsobach). Tyto ndklady se
Spatn¢ odhaduji, muzZe je zpUsobit i Spatnd predikce poptivky. (viz Macurova,

Klabusayova 2007)
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3.3.4. Rizeni zasob

Rizeni zasob (Inventory Management) je efektivni zachdzeni a hospodateni se
zasobami pii vyuZivani vSech rezerv, které jsou k dispozici a respektovani vSech Cinitelt
ovliviiyjicich ucinnost fizeni zasob. Jednd se o komplex Ccinnosti, které spocivaji
v prognézovani, analyzach, planovani, operativnich ¢innostech a kontrolnich operacich

v ramci jednotlivych skupin zdsob i v ramci z4sob jako celku.

Zasoby véazou velké objemy financnich prostiedkd. Ndklady na skladovaci
prostory, mzdové vydaje, manipulacni a dopravni zafizeni tvoii dalsi podstatnou polozku
podnikovych financi, a tak patii fizeni zdsob k nejdilezitéjSim manazerskym aktivitim
podniku. Udrzovani konkrétnich druhti zasob v optimdlni vysi, tj. v takové vysi a struktufe,
které odpovidd potfebam vnitropodnikovych vyrobnich i nevyrobnich spotiebiteld,
zabezpecuje operativni fizeni zdsob. Strategické fizeni zasob rozhoduje o vysi finan¢nich
zdroji, které podnik miiZze vyc€lenit z celkovych disponibilnich zdroji na kryti zasob v dané

y cei 11
struktufe a vysi.

Cilem fizeni zasob je udrzovani zasob v takovém sloZeni a na takové drovni, aby
byl zabezpecen rytmus nepferusované vyroby a hlavné pohotovost a dplnost doddvek
zdkaznikim pfi minimédlnich mozZnych celkovych ndkladech. Dulezity je optimalni

zdkaznicky servis pfi minimu investic do zdsob a ndkladl na zdsoby.

Rizeni zdsob je ovliviiovano fluktuaci poptavky, kapacitou skladii, mnozstevnimi
slevami, stavem financi, trvanlivosti zdsob a moZnymi nepfesnostmi v datech o zdsobach.
Pti hleddni odpovédi, formovani strategii a vybéru metodiky fizeni zdsob je dileZité

analyzovat podminky v daném podniku:

- stupen zpracovani polozky - jde-li o zdsobu vyrobni, rozpracovanych vyrobk,
hotovych vyrobkt ¢i zboZi

- druh poptidvky - jde-li o nezavislou, zavislou ¢i sniZenou poptavku, jestli je
stejnomérnd nebo narazova, ustdlend, s trendem nebo sezénniho charakteru

- misto zdsoby v podnikovém materidlové toku - jde-li o Cast fizenou podle zdsob

apodle programu nebo o Cast fizenou podle objedndvek zdkaznika. Hranici mezi

"' Horakova, H.; Kubdt, J. Rizeni zdsob — logistické pojeti, metody, aplikace, praktické tlohy. ISBN 80-
85235-55-2, 236s
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témito dvéma ¢astmi materidlového toku tvoii bod rozpojeni objedndvkou zdkaznika
(nezévisla poptdvka se meni na poptavku zavislou)

- kategorie polozky podle klasifikace ABC.

V dnesni dobé se pfi fizeni zdsob uplatiiuji moderni pocitaCové systémy fizeni
zésob, napi. koncepce MRP, MRP II, Just-In-Time, syst¢ém ABC a dal$i. Moderni fizeni
chipe zdsoby jako nutné zlo a proto klade diraz na optimdlni sniZovani zdsob pomoci

matematickych a statistickych metod.

Rizeni zdsob pii zdvislé a nezdvislé poptdvce

Zavisla poptavka (Dependent Demand) je odvozena z piedpovédi poptavky po
kone¢ném vyrobku. K propoctiim zavislé potieby surovin, materidlii a nakupovanych dila
pro vyrobky se pouZziva planovani materidlovych potieb vyroby - MRP. Metoda MRP je
zaméfena na integrované planovani vyroby a vlastni fizeni zadsob ve vyrobnim fetézci (viz
kap. 3.4.).

Nezavisla poptavka (Independent Demand) musi byt pfedpoviddna, nelze ji
vypocitat. Podnik pfi této poptdvce nemd vliv na okamzik uplatnéni a velikost poZadavkl
odbératelli. Zasoby pro nezdvislou poptavku Ize fidit pomoci objednacich systému, planu
potifeby dodavek ¢i hlavniho vyrobniho planu. VSechny tyto stochastické systémy fikaji,
jak a kdy doplnit zdsobu. Prvni dva systémy pfedstavuji alternativni néstroj k fizeni
zasoby. Tteti systém {idi dopliovéani zdsoby kone¢nych vyrobki a je zdroven vychozim

podkladem k souhrnnému propoctu zavislé poptavky pro mnoho polozek.

3.4. Metoda MRP

Metoda MRP - pldnovani materidlovych potieb vyroby - byla vyvinuta v USA v 70.
letech a ma dva vyvojové stupné¢ — MRP I (Pldnovani pozadavkl na materidl) a MRP II
(Planovani vyrobnich zdrojt). Je to ,,pldnovaci postup, jehoZ smyslem je naplanovat piisun

materidlu, zaddvéni a odvadéni vyroby tak, aby byl dodrZen hlavni vyrobni plan.«'

Umoziuje kombinaci velkého mnoZstvi vzdjemné provazanych rozhodnuti, ktera se
vztahuji k objedndvani, rozvrhovéani, manipulovani a vyuZziti zdsob. Tyto jednotlivé
polozky - suroviny, materidl, vyrobky a ¢ésti - se pak stavaji soucasti findlniho vyrobku.

Metoda piivodné slouzila jen pro stanovovani pozadavkl na doplnéni zasob ve vstupnich

2 Macurova P. Logistika II., ISBN 978-80-248-2239-6, str. 60
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skladech a meziskladech, dnes vSak urcuje také poZadavky na vyrobu v zdvislosti nejen na
hlavnim vyrobnim planu, ale i pribéZzné dob¢& vyroby a stavu zdsob na skladé. Zdkladem
pro vyhodnoceni potieb je vzdy kusovnik, ktery pro kazdy vyrdbény dil (at’ uz se jedna
odil z prvovyroby, montazni podsestavu ¢i findlni vyrobek) udédva, kolik a jakych
komponent je k jeho vyrobé potieba. Dulezitym piedpokladem pro zavedeni komplexniho
MRP je také odpovidajici charakter vyroby. MRP se dobfe uplatni a nejvyssi piinosy

zajisti u opakované vyroby vyrobkli podobného charakteru.

Na zdkladé pocitacového systému MRP umoZnuje planovat potieby, zdsoby
a kontrolu ndkladti ndkupu. MRP pracuje s bilan¢ni rovnici, kterd zohlediiuje hrubé
potieby dill, zdsoby na skladech a planované piijmy dili z jiZ zahdjené vyroby v okamzZiku
planovani. Model MRP je vhodny pro fizeni zdsob ve velkych vyrobnich podnicich
Prednosti modelu MRP je pomérné presné planovani vyroby a zdsob spolu s minimalizaci

nakladu vzhledem k zasobam.

Predpoklady pro zavedeni MRP:

- presné planovani vyroby a ndkupu vede ke sniZeni relevantnich zasob a prakticky

k eliminaci zdsob nepotfebnych

- doporuc¢eni MRP mohou byt, s vyuzitim pracovnich postupti, vyuZita pro vyhodnoceni

planu kapacit

- doporuc¢eni MRP mohou byt vyuZzita k sestaveni planu materidlovych a mzdovych

nakladu.

Pti zavdadéni MRP je bezpodmine¢né¢ nutné, aby doporuceni MRP byla
respektovdna v celém rozsahu vyroby. RovnéZ nevyhnutelnd je existence silného,

kvalitniho a dostatecnymi pravomocemi vybaveného oddé¢leni operativniho planu vyroby.

,,Hrubd potieba polozky se stanovi na zakladé rozpadu kusovniku a znalosti planu
odvadéni. Udava nezbytné mnoZzstvi polozky (sestavy, podsestavy) pro plan odvadéni.
Cista potieba polozky predstavuje mnoZstvi, které musi byt v daném obdobi vyrobeno ¢&i

nakoupeno, aby mohla byt uspokojena hrub4 potieba polozky pro dané obdobi.«"

3 Macurovd P. Logistika II., ISBN 978-80-248-2239-6, str. 63
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3.5. Predikce poptavky

Predikce poptiavky (Demand Forecast) je v soucasnosti velkym uménim,
protoze podle minulosti se miiZeme orientovat jen obcas, jak ndm to ndzorné predvedlo
obdobi hospodéiské krize v letech 2008 — 2010. Za své vSak vzalo mnohem vice do
té doby platnych ekonomickych poucek a teorii. Nyni se jiZ situace uklidiiuje a podniky
se opét snazi odhadovat vyvoj budoucich odbytovych pozadavkt. Také pti uvadéni
novych vyrobkil na trh nelze viitbec pracovat se statistickymi daty. Proto je tieba vyuzit

rozumu a citu spolu se zkuSenosti a znalosti logistickych zavislosti.

Dobré a kvalitni fizeni zdsob zavisi na mnoha faktorech, kli€ové jsou vSak
mnozstvi a kvalita dostupnych informaci. Predikce velikosti budouci poptavky je dilezita
pro urceni pfiméfené trovné zasob v podniku. Vhodné informace pro odhad budoucich
prodeji lze ziskat na zdkladé prognézovani budoucich jevii. Na téchto zdkladech muze
vedeni firem kvalifikované odhadnout objemy podnikovych prodejii pro urcité ¢asové
obdobi. Chytry a uvédomély podnikovy management vénuje prognézovani mnoho casu
aenergie, protoze chyby a omyly pfi ur¢ovani budoucich prodejnich sméri a objemu

prodejii mohou byt pro podnik velice ndkladné.

Pfi nespravné provedenych odhadech utrpi podnik z hlediska fizeni ndkupu ztraty
z nadbytku ¢i nedostatku zdsob, ndsledn¢ muze byt poskozen ztratami finan¢nimi i ztratou

zékaznikil, coz ohrozi jeho konkurenceschopnost na trhu.

Nadhodnocend ptfedpovéd s vyraznymi investicemi do vyrobniho zafizeni
s ndslednym nesplnénim prodejnich ukazatelii pfindsi podniku zna¢né ekonomické
ztraty. Nizka predpovéd se skuteénou poptdvkou vyssi, nez jsou kapacitni moZnosti
vyroby, podnik poskodi také, a to se vSemi ndsledky z toho plynoucimi. Prognézu proto
muzZeme chdpat jako urCitou vypovéd o budoucim stavu ur¢itého jevu v urcitém

prostredi.

,Prognézovani je proces, v jehoz disledku se utvéieji mozné varianty budoucnosti

jevu Ci objektu a i moznd variantni feSeni cest, které vedou k budoucim stavim.

-32-



Je to utvafeni nazoru na budouci vyvoj (coZ je hlavni divod komplikovanosti tohoto

procesu). Je to proces spojeny s fadou problémd, sloZitosti a vyslednych nepfesnosti.“14

Udaje o minulé poptévce ndm ukazuji nasledujici slozky variability:

- trendy — systematicky rtist nebo pokles v Case,

- cykly — periodické zmény poptavky s pravidelné se opakujicimi nariisty a poklesy,
- sezdnnost — specidlni ptipad cyklu s ro¢ni periodou,

- ndhodné pohyby.

Zatimco trendy, cykly a sezénnost zptusobuji systematickou zménu stfedni hodnoty

poptavky, ndhodné zmény vedou k ustdlené stfedni hodnoté (poptavka je vyrovnand).

Jako ukazatele variability poptdvky pouZivdme tyto statistické ukazatele -

vybérovy rozptyl, vybérovou smérodatnou odchylku a varia¢ni koeficient.

Zdsady predikce poptdvky:
- naucit se dobfe pracovat s nedokonalymi udaji,
- matematické postupy kombinovat se zkuSenostmi a zdravym rozumenm,

- zvazit, kde postaci predikce pro agregované skupiny polozek a kde je nutno predikovat

detailn¢ jednotlivé polozky,
- soustfedit se na faktory, které jsou zdvazné a které mizeme ovlivnit,
- pracovat s variabilitou poptavky,
- prihliZet k fazi Zivotniho cyklu produktu,
- odhadovat chybu piedpovédi,

- mg¢fit a vyhodnocovat skute¢nou chybu piedpovédi a je-li opakované vysokd, zmeénit

metodu predikce.15

' Hordkova, H.; Kubdt, J. Rizeni zdsob — logistické pojeti, metody, aplikace, praktické dlohy. ISBN 80-
85235-55-2, 236s
' Macurové P. — Klabusayova, N. Praktikum z logistického managementu. ISBN 80-248-0104-3, 229s

-33 -



Sezénni  koeficienty charakterizuji relativni vysSi odbéri v jednotlivych
kalenddinich obdobich i proti primérnému prodeji. Jejich soucet by se mél rovnat
hodnoté poctu obdobi Casové tady v roce (n; = 12), maly rozdil mlize byt zplisoben

zaokrouhlovanim pfi vypoctu.

Nejprve musime stanovit sezénnost (ve form¢ sezénnich koeficientll) a poté
piipadny trend. Vyrovnanim skute¢nych ocisténych prodejii xj se ziskaji hodnoty Xj.
Poptavka bude odhadovéna pro jednotlivd obdobi nésledujiciho roku (k = r + 1). Pro tyto

vypocty pouZijeme vzorce a postup autord Hordkova, H. a Kubat, J.:

Poptdvka md trend:
Celkové prodeje za jednotlivé roky systematicky klesaji nebo rostou.
Syr+1 predpovéd’ sumarni ro¢ni poptavky prorok k =1+ 1

Syk sumadrni skutecny prodej za k-ty rok

n
S,‘.’k = Z Yik
i=l

(3.1)

Xk vyrovnand o€isténa poptavka za 1 obdobi v k-tém roce

Xk= Syk / ng (32)
K urceni ptfedpovédi je potfebnd regresni linedrni vyrovnavaci funkce:

Yi=b.i+a (3.3)
a vyrovndvaci konstanta
b trendovy Cinitel (smérnice pfimky
i pocet obdobi od poc¢atku fady
Xri1 ocekavany ocistény prodej, pro vSechna obdobi roku k =r + 1 ma velikost:

Xrs1=Syrs1/ mg (3.4)
Ptredpovéd poptavky pro jednotlivd obdobi (r+1)-tého roku pak bude:

Yi, r+1=S1. Xii1 (3.5)
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Parametry a a b linedrni vyrovndvaci funkce a tim i veli¢inu Sy;.; lze urcit
pomoci metody nejmensich ¢tverci. Odhad parametri a a b se v této metodé stanovuje

pomoci nasledujicich vzorci:

- Y (3.6)

(3.7
n+ 1

2

a = ; - b.
Vzorce 3.6 a 3.7 plati pouze pro
délku casové fady n = 12.

i — pocet obdobi od pocatku fady

Poptdvka nemd trend:

Celkové prodeje za jednotlivé roky kolisaji nesystematicky. Proto plati:

Xk=Yy (3.8)

Xx ma stejnou hodnotu pro vSechny roky k = 1,2,3,...r, pro nésledujici rok k = r + 1.

Ptedpovéd’ pro i-té obdobi je:

Yirs1=Si.y 3.9
Vypocet skutecné chyby predikce:
Chyba predikce = Skute¢na poptavka — predikce

Skutecnd poptavka - Predikce

Testovani pfijatelnosti chyby predikce =
Sttedni absolutni odchylka (MAD) (3.10)

Z(yi-y)
n (3.11)

MAD =

yi— poptévka v i-tém obdobi
y — prumérné poptavka

n — pocet obdobi

Chyba predikce pro jedno predikované obdobi < 2 . MAD - piijatelnd chyba, soucet chyb
predikce za nékolik obdobi < 4 . MAD - pfijatelna chyba.

Je-li chyba predikce vétsi nez 4 . MAD, je nepfijatelnd.
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Ukazatele variability poptdavky:

Mezi ukazatele variability patii vybérovy rozptyl, vybérova smérodatnd odchylka

a variacéni koeficient.

2

o bi-y)

Vybérovy rozptyl: s° = —= (3.12)

Smérodatnd odchylka: s = \/-= (3.13)

Varia¢ni koeficient: v =s/y (3.14)

3.5.1. Metody predikce poptavky

Metody pro piedpovéd poptavky jsou kvalitativni, kvantitativni, prosté
a analytické. Kvalitativni metody jsou zaloZeny na intuici a zkuSenosti, jsou vSak velice
subjektivni. Daji se pouZzit v situaci, kdy jsou historickd data nedostate¢nd, protichudna
nebo nevyznamnd — napt. u novych vyrobkt nebo u velkych vykyvii celé ekonomiky ¢i

daného odvétvi.

Mezi kvalitativni metody radime ndsledujici:
- technika konsensu odbornych pracovnikii,
- metoda Delfi,

- technika skladdni prodejnich sil,

- zékaznické prazkumy.

Metody kvantitativni jsou ndsledujici:

- metoda exponencidlniho vyrovnani,

- analyza Casovych fad a extrapolace trendu,
- kauzdlni modely,

- metody zaloZzené na umélé inteligenci.

Kvantitativni metody jsou zaloZeny na méfitelnych tidajich z minulosti.
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Prosté metody se soustied’uji vétSinou na predpovedi pouze jedné veliCiny s velice

nizkym az zanedbatelnym stupném analyti¢nosti.

Metody analytické se soustted’uji pfevazné¢ na predpovédi vice veli¢in a na jejich

vzdjemné souvislosti. Nezbytnou soucasti téchto metod je provedeni analyz.

V praxi se mtiZzeme bézn¢ setkat s témito predikénimi metodami:

- pozorovani zajmil a postoji zdkaznikd a jejich hodnoceni, ptehledy ndzort zakaznikl

spolu s jejich hodnocenim,

- vyhodnocovani ndzort prodejci a prodejnich zastupcu a jejich pfipadnd korekce na

zdklad¢€ zakaznického prizkumu,
- odhady expertl (napft. pti panelové diskusi),

- analyza Casovych tad — pfedpovédi zpracované na zdkladé minulych ddajii o poptavce

a jejich extrapolace do budoucna,

- statistickd analyza poptdvky na zdklad¢ nalezeni podstatnych faktord, které ovliviuji

prodej, a ur€eni jejich vlivu.

Pfi snaze o predikci poptavky je idedlni kombinovat intuitivni pfedpovédi spolu
s exaktnimi metodami a vysledky poté vzdjemné porovnat. Pokud se intuitivni odhad
s prijatelnou toleranci shoduje s exaktnimi pfedpovéd'mi, je v tomto pfipadé mira
piedpovédi nejvyssi. Kvalitu prognézy lze zvysSit pravidelnym vyhodnocovanim
vysledkt, proto by méla byt kazda predikce pravidelné zkouména, nevyzaduje-li n¢jaké

upravy.

Pouziti metod pro odhad budouci poptavky zavisi rovnéZz na typu zvoleného
vyrobku nebo materidlu, ucelu piredpovédi a hlavné na dostupnosti potiebnych udaja. Pti
prognézovani budouci poptidvky se muiZeme ,,0pfit“ o Zivotni cyklus vyrobku nebo

o analyzu vyrobkového portfolia.
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3.5.2. Zivotni cyklus vjrobku

,Pozadavky zdkazniki se zejména v souvislosti rozvojem pozndni rychle meéni
a prumeérna doba zivotniho cyklu vyrobku se zkracuje. Aby vyrobce neztratil své postaveni
na trhu, musi nepretrzit€ inovovat stavajici produkci a soucasné se vénovat vyvoji novych
vyrobkil. AvSak tato ¢innost je velmi ndkladnd, proto musi byt jeji financovani zajiSténo
ze ziskll starych a osvédCenych vyrobkl. I nacasovéani této Cinnosti ma své zakonitosti;
nové vyrobky musi firma mit pfipraveny v tom okamziku, kdy prodejnost starého produktu
podle signdld z trhu zac¢ind klesat a plynulou zdménou nového vyrobku za stary se zabrani

propadu v trzbach.«'

Celkova doba setrvani vyrobku na trhu se nazyva zivotnim cyklem vyrobku
(Product Life Cycle), ktery je zndzornén na obrdzku 3.3., véetné kiivky zisku. Je-li
vyrobek usp&Sny, rozeznidvame u néj Ctyii faze, v pfipad€ nedspéchu druhd a tieti

faze chybi.

- zavddeni na trh — novinka pfitahuje predevSim zdkazniky hledajici néco nového,
zvlastniho. Mnoho potencidlnich zdkaznikii se s vyrobkem postupné seznamuje. Tato
faze je ndrocnd na zavadéci ndklady, nelze tady vSak hovofit o ristu trhu. Metoda

predpovédi poptavky - prizkum trhu, analogie s podobnymi vyrobky.

- rist prodeje — spolu s vét§i obeznamenosti s vyrobkem (pievazné diky reklamé) se
zvySuje objem prodeje. Metoda predpovédi poptavky - priizkum trhu, extrapolace

casové fady prodeju.

- zralost — objemy prodeje se ustdlily — maximalizovaly. Délka tfeti faze se u riznych
vyrobku velice 1isi, nékteré zlstavaji na trhu pouze jednu sezénu, jiné se udrZi po

n¢kolik let. Metoda predpovédi poptavky - extrapolace casové fady prodeju.

- dpadek — siln¢ klesa poptdavka a prodej vyrobku, vyrobek jiZ neni na trhu potfebny.
Mohou to zpusobit dva faktory — je vytlacovdn novymi podobnymi vyrobky
(vlastnimi inovovanymi nebo konkuren¢nimi), nebo se trvale meéni struktura
poptavky. Zivotni cyklus vyrobku konéi vyfazenim ze sortimentu nabidky. Opatfent,
kterd lze provést — omezit a pozdéji zastavit vyrobu, zmenSovat zdsoby za pomoci

cilenych prodejnich akci.

'® Hetman J. Rizeni vyroby, ISBN 80-86175-15-4, str. 29
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Podrobné je Zivotni cyklus vyrobku popsédn v ptfiloze Cislo 6, vcetné vlivu

jednotlivych fazi na prodej, zisk, marketingové cile a strategii.

Obr. 3.3.: Zivotni cyklus vyrobku

Zavedeni Rast Zralost Upadek

Prodej a zisk

N

Zdroj: http://halek.info/prezentace/marketing-prednasky

,»Vytvafenim novych a inovovanych produkti vznikd pro odbératele pomérné
Siroké spektrum nabizenych vyrobklti. Mluvi se o vyrobnich fadich a vyrobnim
sortimentu. Vyrobni fada je tvofena skupinou piibuznych produkti s podobnou funkci,
proddvané stejnym skupindm zdkaznikli, spadajici do téZze cenové kategorie
a distribuované stejnym zpusobem. Pocet prvkl konkrétni fady se oznacuje jako délka
vyrobni fady. Vyrobnim sortimentem rozumime souhrn vSech vyrobnich fad
a jednotlivych vyrobkl (sluzeb), které konkrétni vyrobce nabizi trhu. Pocet vyrobnich

tad udava §ffi sortimentu.*!’

Velkou piekdzkou pii zavadéni novych produktii je finan¢ni ndroCnost a vysokd
mira rizika pfi jejich zavadéni. ,, To dokazuji i zahrani¢ni statistiky, které uvadéji, ze pouze
2-5 % novych vyrobkil je zcela dspeSnych a jsou trhem absorbovany, naopak 20 % jich

v, e 2~ L SR AN 1
konéf jako zcela netsp&iné.«'®

" Hefman J. Rizen{ vyroby, ISBN 80-86175-15-4, str. 29
'8 Hefman J. Rizeni vyroby, ISBN 80-86175-15-4, str. 32
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3.5.3. Odchylky v Zivotnim cyklu vyrobku

Pro upfesnéni je potfeba uvést, Ze také na Zivotni cyklus plisobi urcité vykyvy
zobrazené na obrdzku 3.4. Jednd se zejména o oblast mddy a technickych vyrobku.

Vyrobce muze nalézt pro vyrobek nové pouziti (specializuje se na novy segment trhu).

Moéda je ve spolecnosti prevladajici a hlavné oblibeny styl. Pokud je mddnost
vyrobku aktudlni, je prodejnost vyrobku vysokd, jestlize vSak dojde k zastarani, prodej

strm¢ klesd a vétSinou je nutno sniZzovat ceny. Vystfelky jsou velice intenzivni, avSak

pomérné kratké vykyvy mdédnosti.

Obr. 3.4.: Zvldstni tvary kiivky Zivotniho cyklu vyrobku

Moda Vystrelky

m :IE;------) o -
Novy zivot Styl
ot ;F [ _—Cas—~

Zdroj: http://halek.info/prezentace/marketing-prednasky

V Sirokém vyrobnim portfoliu zkoumané firmy Ize najit vyrobky, které pii svém
zavedeni byly spise médou & vystielkem. Cdst vyrobniho programu byla od poéitku
vyvijena na zdkladé¢ pozadavki konkrétnich velkoodbératelli, ktefi slibovali budouci
vysoky objem prodeje. Bohuzel, zna¢nd ¢ast odbératelit z riznych divodl zistala jen

u slibli (vysokd prodejni cena, dlouhé terminy dodani, nespolehlivost vyrobku,
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nevyhovujici design, rychlejSi alevnéjSi konkurence, atd.). V soucasnosti je trh také
pfesycen, vét§ina vyrobcll méd nevyuzité kapacity a navic je tady vSudyptitomnd ¢inska
konkurence. Tyto vyrobky jsou svym podilem na trzbach zcela okrajové a spiSe nostalgie
obchodnikt (co kdyby si to nékdo chtél koupit) a sporadicky zdjem zdkazniktl je udrzuje

v nabidce.
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4. ANALYZA STAVAJICI SITUACE

Majitelé firmy se spolu s piisluSnymi vedoucimi pracovniky zacali v soucasné dobé
intenzivné vénovat fizeni z4sob a s tim spojenymi ndklady. Idedlni situaci kazdého vyrobce
je stav, kdy se vyrdbi pifimo na zakdazku nebo alesponn s minimdlnimi Casy uskladnéni.
Dulezité je dobie zabezpecit chod vyroby, ale pokud moZno s co nejniz§imi ndklady na
drzeni zéasob. Predikce poptidvky miiZze slouZit jako dcinny pomocnik pii budoucim

planovani vyroby, protoze vc€asné a rychlé uspokojeni zdkaznika s sebou do budoucna

vvvvv

4.1. Analyza vyrobniho procesu

Zakaznici v soucasné dob¢ podavaji objedndvku do spole¢nosti prostfednictvim
e-mailu, méné Castym zplsobem je objedndvka telefonickd. Podle zjiSténych informaci je
vyrobni plan stanovovan ndasledovné: obchodnici si v internim pocitaCcovém systému
Dialog 3000 sami zjisti, je-li poptdvany vyrobek skladem ¢i nikoliv (vSechny vyrobky maji
nastaveny minimdlni stavy, slouzi to jako urCitd pojistnd zdsoba). Pokud ano, provedou
jeho rezervaci (tzn. ,,zablokuji si jej pro svého zdkaznika — vyrobek se automaticky odecte
ze skladu), poté vystavi interni objednavku pro oddé€leni expedice, kterd podle specifikace
doruceni a konkrétniho zdkaznika (mnoho zdkaznikii md své specifické pozadavky na

zabaleni) pfipravi a zabali vitriny na pozadované datum nakladky.

V ptipadé, Zze vyrobek neni skladem, obchodnik zadd pozadavek na vyrobu do
interniho systému a vedouci vyroby provede jeho zapldnovani s konkrétnim datem vyroby
(cca dva az tii tydny v piipad€ nutnosti vyroby chybéjicich komponentt) a jeho ndslednym
pfeddnim do skladu a k expedici. Zdkaznickd objedndvka je ur€itym impulsem pro uvedeni
celého vyrobniho procesu do chodu. Plan vyroby se proto skldda ze dvou ¢4asti — vyroby na
sklad (zde je uplatiiovan princip tlaku — push system) a zakdzkové vyroby (princip tahu

— pull system).

Domnivéam se, Ze predikce poptavky by mohla vhodnym zplisobem byt nipomocna
pfi rozhodovéni o pldnovéni vyroby tak, aby v zdsobdch nebyly zbyte¢né vaziny penéZzni

prostredky, které je mozno vyuZzit jinde a efektivnéji.
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Management firmy by mél zcela jist€ zvazit moZnost ponechat nékteré vyrobky
v urcitém stadiu rozpracovanosti a findlni provedeni by se uskute¢nilo az na zakladé
objedndvky zdkaznika. Tim se zkrati dodaci lhlty a vzroste spokojenost zdkaznika
(ne vzdy jsou ochotni akceptovat termin vyroby). Optimdlni by bylo najit vhodny
pomér mezi Gcelové vytvarenymi zasobami a kapacitnimi rezervami. V bodé rozpojeni

(Decoupling Point) se na zdkladé odhadu poptavky vytvaii zdsoba produktl v uréitém

stadiu rozpracovanosti — viz obrazek 4.1.

Obr. 4.1. Princip bodu rozpojeni

Prichod nezavislého

/ pozadavku zdkaznika

.pbroti proudu* ..po proudu*
> P  Zikaznik

Rizenf podle predikce Rizeni podle objednévek
poptavky zdkaznika
(produkce ,,na sklad*) (z4dné neadresné zasoby)

Zdroj: Macurovd P., Klabusayovd N. — Praktikum z logistického managementu

Pfi logistickych dvahach je nutno zvazit navrhované feSeni také na zakladé
posouzeni uzitkii vzeSlych zjeho realizace. Pfistup ,,cost — benefit, zaloZeny na
posouzeni Sirokého okruhu diisledkt v delSi casové perspektiveé, zvaZuje piinosy, které
nejsou piimo hodnotové vyjadritelné a projevi se v piijmech ¢i nédkladech v budoucnu
(prevence vzniku ndkladl, redukce ndkladii, zlepsSeni sluzeb). Spravné nastaveni bodu
rozpojeni spolu se spravnou predikci poptavky by zcela jisté vySe zminéné piinosy mélo

piinést.

4.2. Analyza zasobovani

Abychom mohli analyzovat poptdvku, musime odd¢lit jednotlivé slozky
variability poptavky (viz kapitola 3.5.). Pro analyzu a nislednou predikci poptavky jsem
vybral z obsluZnych a stolovych vitrin dva nejvice proddavané vyrobky — Georgia I11 1000

Inox a Kentucky GN2 Hot.
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4.2.1. Obsluzna vitrina Georgia II1 1000 Inox

Na obrazku 4.1. je zobrazena obsluznd vitrina Georgia III 1000 Inox, vcetné

zékladnich technickych parametri'®. Nejprve si podrobngji rozebereme stav prodeje této

vitriny (viz tabulka 4.1.).
Obr. 4.1.: Obsluznd vitrina Georgia I1I 1000 Inox

Technicka data:

- rozméry: 996 x 750 x 1320 mm

- barevné provedeni: nerez

- teplotni rozsah: +4/+8 °C
- elektrické napéti: 230 V /50 Hz

- osvétleni: 4 x I8 W

B - véaha: 190 kg
““Georgia lll 1000 Inox

Zdroj: Interni materidly firmy
Prodeje za obdobi péti let 2006 — 2010 jsem piehledné setadil do tabulky 4.1. a pro
veétsi prehlednost ndsledné zobrazil graficky — graf 4.1.:

Tabulka 4.1.: Objem prodeje Georgia III 1000 Inox v letech 2006 — 2010 vcetné vypoctu

pruméru a sezonnich koeficientii

Rok /

Mésic 1 2 3 4 5 6 7 8 9 |10 | 11 | 12 |Celkem
2006 1 5 5 7 12 11 12 10 11 7 10 11 102
2007 0 7 7 8 14 15 11 12 11 8 9 8 110
2008 10 9 10 13 12 14 16 19 22 | 21 10 10 166

2009 6 5 11 8 8 9 15 | 14 | 12 7 8 6 109
2010 12 | 13 |12 | 13 | 16 | 18 | 20 | 19 | 17 | 14 | 11 11 176

Primér 581709098 124|134 /148 148|146 |114| 96 | 92 | 10,98
Sezén.koef. | 0,53 0,64 0,82/0,89|1,13]1,22|1,35[1,35]/1,33 /1,04 0,87 | 0,84

Zdroj: Interni materidly firmy — vlastni zpracovdni

' Prospekt vitriny Georgia III se nachézi v piiloze ¢. 7.
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Graf 4.1.: Objem prodeje Georgia III 1000 Inox v letech 2006 — 2010

Vyvoj prodeje Georgia lll 1000 Inox 2006 - 2010
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Zdroj: Interni materidly firmy — vlastni zpracovdni

Do tabulky jsem vyplnil udaje mnozstvi prodeje chladicich vitrin Georgia III 1000
Inox za obdobi let 2006 — 2010, spocital soucet za jednotlivé roky a soucet prodeji za pét
let. Po secteni jednotlivych mési¢nich prodejii jsem zjistil primérny mésicni prodej za
jednotlivé mésice. Urcil jsem také prodej za jednotlivd obdobi (soucet jednotlivych mésict

let 2006 — 2010 se vydéli poftem obdobi — tj. 60). Mnozstvi celkového prodeje je

ovlivnéno nizkymi prodeji v krizovém roce 2009.

Pro vypocet sezénnich koeficienti délime primérny mésicni prodej kazdého
obdobi v roce celkovym mési¢nim primérem (sezénni koeficient mésice ledna vypocitam
jako podil 5,8 / 10,98 = 0,53). Z tabulky 4.1. vyplyva, Ze sezénnost zkoumaného vyrobku je

vysokd, pohybuje se v rozmezi od 0,53 v lednu po 1,35 v Cervenci a srpnu — viz graf 4.2.

Graf 4.2.: Sezonni koeficienty Georgia 111 1000 Inox

Sezoénni koeficienty Georgia lll 1000 Inox
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0,60

0,40

Hodnota sezénniho
koeficientu
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0,00
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Zdroj: Interni materidly firmy — vlastni zpracovdni
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Z grafu 4.2. je patrné, Ze v mé&sicich leden, unor, bifezen, duben, listopad
a prosinec jsou hodnoty sezénnich koeficienti podprimérné a v mésicich kvéten az fijen

nadprimérné, byla tedy zjiSténa vysokd sezénnost poptavky prodavaného vyrobku.

Kazdou hodnotu prodeje ocistime od sezénniho koeficientu tak, Ze prodej
v kazdém obdobi d¢lime sezénnim koeficientem pro kazdé obdobi. Velkd hodnota
prodeje se timto ocisténim od sezonnosti zmensSi (napf. v mésici Cervenci vydelim
vysoky prodej = 20 ks vysokym sezénnim koeficientem = 1,35) a mald hodnota prodeje
se naopak zvétsi (napi. v mésici lednu vydélim nizky prodej = 7 ks nizkym sezénnim

koeficientem = 0,53).

Data ocisténd od sezénnosti jsou zobrazena v tabulce 4.2. a zndzornéna v grafu 4.3.,

z n¢hoz zjistime, vykazuji-li data trend ¢i nikoliv.

Tabulka 4.2.: Data ocisténd od sezonnosti Georgia 111 1000 Inox v obdobi 2/2010 - 1/2011

2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1
2010 [ 2010 [ 2010 | 2010 | 2010 | 2010 | 2010 | 2010 | 2010 | 2010 | 2010 | 2011

Mésic roku

Skutecny
prodej 9 12 13 16 18 20 19 17 14 11 11 7

Sezonni
koeficient 0,64 | 0,81 089 | 113 | 122 | 135 | 1,35 | 1,33 | 1,04 | 0,87 | 0,84 | 0,53

Prodej
ocistény od
sezonnosti 14,06 | 14,81 | 14,57 | 14,17 | 14,75 14,84 | 14,10 | 12,79 | 13,49 | 12,59 | 13,13 | 13,26

Zdroj: Interni materidly firmy — vlastni zpracovdni

Graf 4.3.: Odbér ocistény od sezonnosti Georgia 111 1000 Inox
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Zdroj: Interni materidly firmy — vlastni zpracovdni
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Z grafu 4.3. je ziejmé, Ze poptdvka za obdobi tnor 2010 az leden 2011 (po

oCiSténi dat od sezénnosti) nevykazuje trend. Pro ndaslednou predikci poptidvky

v mésicich dnor 2011 az ¢ervenec 2011 nejprve vypocitdm klouzavé ptlrocni prameéry

a poté budu predikovat proddvané mnoZstvi.

Pilro¢ni klouzavy pramér pro tnor 2011 =
=(14,1+ 12,79 + 13,49 + 12,59 + 13,13 + 13,26) / 6 = 13,23 ks
Predikce na mésic dnor 2011 = klouzavy pllro¢ni primér pro tnor 2011 x sezénni

koeficient mésice dnora = 13,23 . 0,64 = 9 ks.

Pilro¢ni klouzavy priamér pro bfezen 2011 =
=(12,79 + 13,49 + 12,59 + 13,13 + 13,26 + 13,23) / 6 = 13,08 ks
Predikce na mésic biezen 2011 = klouzavy pilro¢ni primér pro biezen 2011 x sezénni

koeficient mésice biezna = 13,08 . 0,81 = 11 ks.

Pilro¢ni klouzavy pramér pro duben 2011 =
=(13,49 + 12,59 + 13,13 + 13,26 + 13,23 + 13,08) / 6 = 13,13 ks
Predikce na mésic duben 2011 = klouzavy pilrocni primér pro duben 2011 x sezénni

koeficient mésice dubna = 13,13 . 0,89 = 12 ks.

Pilro¢ni klouzavy priamér pro kvéten 2011 =
=(12,59 + 13,13 + 13,26 + 13,23 + 13,08 + 13,13) / 6 = 13,07 ks
Predikce na mésic kvéten 2011 = klouzavy pilro¢ni primeér pro kvéten 2011 x sezénni

koeficient mésice kvétna = 13,07 . 1,13 = 15 ks.

Pilro¢ni klouzavy priamér pro ¢erven 2011 =
=(13,13 + 13,26 + 13,23 + 13,08 + 13,13 + 13,07) / 6 = 13,15 ks
Predikce na mésic Cerven 2011 = klouzavy pilro¢ni primér pro ¢erven 2011 x sezénni

koeficient mésice Cervna = 13,15. 1,22 =16 ks.

Pilro¢ni klouzavy pramér pro ¢ervenec 2011 =
=(13,26 + 13,23 + 13,08 + 13,13 + 13,07 + 13,15) / 6 = 13,15 ks
Predikce na mésic Cervenec 2011 = klouzavy pulro¢ni primér pro Cervenec 2011

x sezonni koeficient mésice ¢ervence = 13,15 . 1,35 = 18 ks.

Predikované vypocty pro jednotlivé mésice byly zaokrouhleny na cela Cisla.
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Vypocet chyby predikce poptdvky:

V tnoru 2011 byl zjistén skute¢ny prodej ve vysi 10 ks.

Chyba tnorové predikce = 10 — 9 = 1 (predikce byla podhodnocena o jeden kus).

V bieznu 2011 byl zjistén skutecny prodej ve vysi 12 ks.

Chyba bieznové predikce = 12 — 11 = 1 (predikce byla podhodnocena o jeden kus).

Pro zjisténi chyby predikce poptavky jsem setadil data prodeje za obdobi unor

2010 az leden 2011 do pomocné tabulky 4.3., vypocetl jsem celkovy prodej za 12 obdobi,

tj. 167 ks a také primérny mésicni prodej, tj. 167 / 12 = 13,92 ks (14 ks).

Nasledné jsem vypocital odchylky od priméru v jednotlivych mésicich a celkovou

odchylku od priméru.

Tabulka 4.3.: Vypocty ke Zjisténi chyby predikce

2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1
Mésic roku Celkem
2010|2010 | 2010 | 2010 | 2010 | 2010 | 2010 | 2010 | 2010 | 2010 | 2010 | 2011
Skutecny
prodej 9 12 13 16 18 20 19 17 14 11 11 7 167
Odchylka
odd 492| 1,92] 0,92 | 2,08 | 4,08 | 6,08 | 5,08 | 3,08 | 0,08 | 2,92 | 2,92 | 6,92 | 41,00

Zdroj: Vlastni zpracovdni

Celkovou odchylku od priméru jsem vydé¢lil, dle vzorce 3.11., poctem obdobi:

= Stfedni absolutni odchylka MAD =41/12 =3,42 ks

= Porovnani chyby predikce za mésic dnor 2011 s kritériem piijatelnosti:

1<2 . MAD=1<2.342

= Porovnani chyby predikce za mésic biezen 2011 s kritériem piijatelnosti:

1<2 MAD=1<2.342

Chyba predikce je ptijatelnd, jelikoz je mensi neZ dvojnasobek stfedni absolutni odchylky.
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4.2.2. Pultova vitrina Kentucky GN2 Hot

Na obrazku 4.2. je zobrazena pultovd vitrina Kentucky GN2 Hot, v¢etné zdkladnich

technickych parametrii™. Nejprve si podrobné&ji rozebereme stav prodeje této vitriny (viz
tabulka 4.4.).

Obr. 4.2.: Pultova vitrina Kentucky GN2 Hot

Technicka data:

- kompletni nerezova konstrukce
- Celni oblé sklo - vyménitelné

- teplotni rozsah +30/+90°C

- Sest délkovych moduli

- osvétleni: 36 W

- vaha: 57 kg

Zdroj: Interni materidly firmy

Prodeje za obdobi péti let 2006 — 2010 jsem piehledné setadil do tabulky 4.4. a pro

vEtsi prehlednost ndsledné zobrazil graficky — graf 4.4.:

Tabulka 4.4.: Objem prodeje Kentucky GN2 Hot v letech 2006 — 2010 vcetné vypoctu

pruméru a sezonnich koeficientii

Rok /
Mésic 1 2 3 4 5 6 7 8 9 | 10 | 11 | 12 |Celkem
2006 11 | 14 | 15 [ 10 | 13 | 14 | 15 | 13 | 14 | 11 | 12 | 11 153
2007 20 | 16 | 16 | 18 | 17 | 17 | 15 | 18 | 19 | 20 | 16 | 17 209
2008 19 | 18 | 18 [ 19 | 19 | 20 | 21 | 21 | 18 | 19 | 20 | 21 233
2009 14 | 13 | 14 [ 15 | 11 | 12 | 10 | 11 9 10 | 10 | 11 140
2010 20 | 22 | 21 | 21 | 23 | 22 | 25 | 24 | 26 | 26 | 27 | 26 283
Pramér | 16,8 | 16,6 | 16,8 | 16,6 | 16,6 | 17,0 | 17,2 | 174 | 172|172 | 170|172 | 16,97
Sezoén.koef. | 0,99 | 0,98 | 0,99 | 0,98 | 0,98 | 1,00 | 1,01 | 1,03 | 1,01 | 1,01 | 1,00 | 1,01

Zdroj: Interni materidly firmy — vlastni zpracovdni

2% Prospekt vitriny Kentucky se nachazi v ptiloze &. 8.
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Graf 4.4.: Objem prodeje Kentucky GN2 Hot v letech 2006 — 2010

Vyvoj prodeje Kentucky GN2 Hot 2006 - 2010
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Zdroj: Interni materidly firmy — vlastni zpracovdni

Do tabulky jsem vyplnil didaje mnoZstvi prodeje pultovych vitrin Kentucky GN2
Hot za obdobi let 2006 — 2010, spocital soucet za jednotlivé roky a soucet prodejti za pét
let. Po secteni jednotlivych mésicnich prodeji jsem zjistil primérny mési¢ni prodej za
jednotlivé mésice. Urcil jsem také prodej za jednotlivd obdobi (soucet jednotlivych mésict
let 2006 — 2010 se vydéli poctem obdobi — tj. 60). MnoZstvi celkového prodeje je

ovlivnéno nizkymi prodeji v krizovém roce 2009.

Pro vypocet sezénnich koeficientll délime primérny mésicni prodej kazdého obdobi
v roce celkovym mésicnim primérem (sezénni koeficient mésice prosince vypocitim jako
podil 17,2 / 1697 = 1,01). Ztabulky 4.4. vyplyvd, Ze sezénnost zkoumaného
vyrobku je nizkd, pohybuje se v rozmezi od 0,98 v mésicich unoru, dubnu a kvétnu po 1,03

v mésici srpnu — viz graf 4.5.

Graf 4.5.: Sezonnfi koeficienty Kentucky GN2 Hot
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Zdroj: Interni materidly firmy — vlastni zpracovdni
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Z grafu 4.5. je patrné, Ze poptdvka u tohoto vyrobku nemd sezénni charakter.
Nyni budu zjistovat, zda poptavka vykazuje trend. Skutecny prodej pultové vitriny Kentucky
GN2 Hot za obdobi tinor 2010 az leden 2011 je zachycen v grafu 4.6.

Graf 4.6.: Skutecny prodej Kentucky GN2 Hot
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Zdroj: Vlastni zpracovdni

Z grafu 4.6. je zfejmé, Ze poptdvka u tohoto vyrobku vykazuje trend, poptavka
roste. Pro predikci vypocitim primérny mési¢ni prodej, ukazatele variability poptavky
(vybérovy rozptyl, vybérovou smérodatnou odchylku a variacni koeficient), viz vzorce

3.12.,3.13. a 3.14.

Priimérny mési¢ni prodej = 288 / 12 = 24 ks.

Tabulka 4.5.: Pomocnd tabulka pro vypocet ukazatelii variability

Mésic 2 3 4 5 6 7 8 9 10 | 11 12 1

roku
2010|2010 | 2010 | 2010 | 2010 | 2010 | 2010 | 2010 | 2010 | 2010 | 2010 | 2011

Skuteény | 22 | 21 | 21 | 23 | 22 | 25 | 24 | 26 | 26 | 27 | 26 | 25
prodej

vi-.y | 2| 3| 3|1 |-2]1]0|2]2/|3]¢2/]-H1

(yi - y)? 4 9 9 1 4 1 0 4 4 9 4 1

Zdroj: Vlastni zpracovdni
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Ukazatele variability poptdvky:

- vyb&rovy rozptyl: s*=50/11 = 4,55 ks za mésic

- vybérovd smérodatn odchylka: s =s®=2,13 ks za mésic

- variacni koeficient: v=2,13/24=0,09 - 9 %

Smérodatnd odchylka je rovna 9 % =z priméru. Proménlivost poptidvky je

pomérné mald.

Nyni provedu vyrovnani Casové tady pomoci vyrovnavaci trendové piimky

a stanovim predpovéd poptavky na tnor 2011 aZ Cervenec 2011. Pro vypocet pouZiji

vzorce 3.6. a 3.7. pro vypocet ,,b*“ - smérnice pfimky a ,,a* - vyrovndvaci konstanty.

Pro vypocet smérnice ptimky jsem sestrojil tabulku 4.6., ve které jsem vypocital

Xi.yi.

Tabulka 4.6.: Pomocnd tabulka pro vypocet smérnice piimky

Mésic 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 ..
roku Zi.yi
2010 [ 2010|2010 {2010 | 2010 | 2010 | 2010 | 2010 | 2010 | 2010 | 2010 | 2011

i 1 2| 3| 4|5 |6 | 7| 8| 9101112
Skuteény |\ o | 5 | o1 | 23 | 22 | 25 | 24 | 26 | 26 | 27 | 26 | 25
prodej
i.yi 20 | 42 | 63 | 92 | 110 | 150 | 168 | 208 | 234 | 270 | 286 | 300 | 1945

Zdroj: Vlastni zpracovdni

b=12/1716.1945-0,545 .24 =13,6 - 13,09 = 0,51

a=24-0,51.6,5=20,69

Vyrovnavaci trendova ptimka (viz vzorec 3.3.): Yi = 0,51 i + 20,69
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Graf 4.7.: Vyrovndvaci piimka Kentucky GN2 Hot
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Predikce poptavky na obdobi tnor 2011 az Cervenec 2011:

- predpovéd na dnor 2011: Y13 =0,51 . 13 + 20,69 =27 ks

- ptedpovéd na biezen 2011: Y14 = 0,51 . 14 + 20,69 = 28 ks
- predpovéd na duben 2011: Y15 =0,51 . 15 + 20,69 = 28 ks
- predpovéd na kvéten 2011: Y16 = 0,51 . 16 + 20,69 = 29 ks
- predpovéd na ¢erven 2011: Y17 =0,51 . 17 + 20,69 = 29 ks

- predpovéd na ¢ervenec 2011: Y18 = 0,51 . 18 + 20,69 = 30 ks

Predikované vypocty pro jednotlivé mésice byly zaokrouhleny na celd ¢isla.

Skutecny prodej za mésic unor 2011 byl zjiStén ve vysi 33 ks a za mésic biezen

2011 ve vysi 27 ks.

Chyba predikce pro meésic tnor 2011 ¢ini 6 kusi — poptdvka byla podhodnocena,

protoze vyssi prodej byl zpiisoben ndhodnym vlivem. Zakaznik ze Spojenych arabskych
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emiratd (SAE) chtél plné vyuzit kapacitu svého TEU?! — tj. kontejner ISO 1 tfady A (40")
26,5 tun a po vyhodnoceni situace pii naklddce operativné pozadal o doloZeni dal§imi osmi

vitrinami (nad plan ptivodni objednavky).

Chyba predikce za mésic biezen 2011 ¢ini 1 kus — poptdvka byla nadhodnocena.

4.3. Vyhodnoceni poptavky

V podkapitolach 4.2.1. a 4.2.2. jsem ciseln€¢ a pro prehlednost i graficky
vyhodnotil vSechny ddaje tykajici se prodejnosti dvou pro firmu stéZejnich vyrobkl —
obsluzné chladici vitriny Georgia III 1000 Inox a pultové ohiivaci vitriny Kentucky

GN?2 Hot.

U chladici vitriny Georgia III 1000 Inox jsem zjistil sezénni vlivy poptavky
a u pultové vitriny Kentucky GN2 Hot trend.

V nésledujici kapitole se pokusim navrhnout managementu firmy opatfeni, kterd
povedou k optimalizaci mnoZstvi vyrabénych vitrin, aniZ by dochdzelo k riistu skladovych

zasob.

! Objem kontejnerové piepravy se uddva v jednotkich TEU, piicemz 1 TEU je ekvivalentem jednoho
20stopého kontejneru.
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5.NAVRHY VEDOUCI K OPTIMALIZACI ZASOB

Z analyzy v ptfedchozi kapitole je zfejmé, Ze poptdvka po nékterych vyrobcich je
sezonni, u jinych zase vykazuje trend. VSechny vyrobky celého vyrobniho sortimentu by se

proto mély podrobit analyze, jakou jsem provedl v podkapitolach 4.2.1. a 4.2.2.

5.1. Monitorovani poptavky

Jako prvni navrh doporucuji nepretrzit€é monitorovani poptavky (prodeje) spolu se
stavem zasob. PrestoZe to bude zpocdtku velice pracné, vyplati se to vzhledem k predikcim
budouci poptdvky, management firmy bude mit k dispozici GCinny ndstroj k planovani
vyroby. S tim souvisi také lepsi moznost planovani ndkupu a organizace vyroby, je zde
redlnd Sance sniZit pres¢asovou praci (vyroba nebude probihat ndrazové, ale prabézng)

a tudiZ snizit i mzdové prostiedky.

Chce-li firma predpovidat poptavku, musi védét, o jakou poptavku se jednd
(ndhodné pohyby, systematické pohyby, model poptavky bez trendu ¢i s trendem) a také,
jaka je chyba predikce poptavky.

U chladici vitriny Georgia III 1000 Inox je po vypoctu sezénnich koeficientii zcela
jasné, Ze se jednd o sezénni vyrobek (sezona zde probihd v obdobi Sesti mésicii — kvéten

az fijen). Poptdvka za predikované obdobi u této vitriny je zachycena v grafu 5.1.

Graf 5.1.: Odhad poptavky pro Georgia III 1000 Inox v obdobi od tinora do cervence 2011
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Zdroj: Vlastni zpracovdni
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Predikce poptavky pro mésice tnor a biezen 2011 byla podhodnocena o jeden
kus. Chyba predikce poptdvky je pfijatelnd, jelikoZ je men$i neZ dvojndsobek stfedni

absolutni odchylky MAD.

Chladici vitrina Georgia III 1000 Inox se i ptes délku vyroby (12 let) nachazi
z hlediska zivotniho cyklu vyrobku ve fazi rastu (viz obrdzek 3.3.), pfedevSim diky

castym inovacim a roz§ifovanim vyrobniho sortimentu.

V piipadé€ ohtivaci vitriny Kentucky GN2 Hot jsou zjiSténi ndsledujici:
Poptavka nema sezonni charakter, ale v pritbéhu roku roste — vykazuje trend, jak
jsem znézornil v grafu 5.2. Dle zji$téné vyrovndvaci trendové piimky Yi = 0,51 i + 20,69

by bylo moZné provést odhad poptavky i na dalSi mé&sice.

Graf 5.2.: Odhad poptavky pro Kentucky GN2 Hot v obdobi od uinora do cervence 2011

Odhad poptavky Kentucky GN2 Hot
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Zdroj: Vlastni zpracovdni

Poptavku jsem predikoval na Sest mésicli (za obdobi dnor 2011 az Cervenec
2011). Pro delsi ¢asové obdobi ptedpoveéd poptiavky neprovddim, navrhuji na konci
pololeti provést nové vypocty vychdzejici z aktudlnich dat prodeje a dals$i predikce

celého sortimentu provadét minimaln¢ dvakrat rocné.

Pultov4 vitrina Kentucky GN2 Hot se nachdzi z hlediska Zivotniho cyklu vyrobku
ve fazi zralosti (viz obrazek 3.3.). Management firmy se snazi dle hesla ,,inovuj nebo
nepiezije$” i tento vyrobek pribézné modernizovat, aby nedochdzelo k poklesim zisku

u této vitriny.
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5.2. Zména systému dopliiovani zasob

Miém-li firm¢ doporucit vhodny systém dopliiovani zdsob hotovych vyrobki do
skladu, je nutné provést vicestupnovou ABC analyzu s klasifikaci XYZ (pravidelné,

alesponl dvakrat rocné):

- X — skupina polozek s téméf konstantnim odbérem s vysokou schopnosti
piedpovédi (vyskyt pouze ptilezitostnych vykyvi).

- Y — skupina poloZek se stiedni schopnosti predikce (vyskytuji se silnéjsi
vykyvy).

- Z — skupina polozek s naprosto nepravidelnym prodejem (vysokd nejistota pii

piredpovédi poptavky).

Obr. 5.1.: Klasifikace zdsob podle obratu — ABC analyza

1%— fffffffffffffffffff 5 éj iiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii q
J o

1m | 15¢/ﬂ 1

ol /A

Kumulovana hodnota obratu %
o

e

0%  20% 30% 0% 100%

Podet polazek (%)
Zdroj: Macurovd P. — Logistika I1
Toto rozdé€leni bude znamenat provedeni podrobnéjsi klasifikace u skupiny A do
dalSich podskupin (AX, AY, AZ) a s témito skupinami ddle pracovat. Poté bude tfeba
zvolit vhodny objednaci systém pro dopliiovani zasob u jednotlivych kombinaci (AX, AY,

AZ, BX, BY, BZ). Nyni fungujici systém [B,Q] (proménné okamziky objedndvani a pevné

objednaci mnoZstvi ,,Q“) navrhuji nahradit systémem [B,S] (neobjedndvd se pevné
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mnozstvi ,,Q%, ale doobjedndvd se do cilové drovné ,,S*). V piipadé vétSich vykyvi

v poptdvce se zvySi pojistnd zdsoba. Toto opatfeni by mélo zdroven snizit nadbyte¢né

mnoZzstvi skladovych vyrobk.

5.3. Analyza vhodného bodu rozpojeni

Podniky nemaji obvykle stanoveny jen jeden ustdleny bod rozpojeni22 pro
vSechny vyrobky a pro vSechny zdkazniky. Z hlediska Casu je to déno nestédlosti bodu
rozpojeni pro koncového zdkaznika a pro konkrétni vyrobek, protoze prodej je ovlivnén
trendy, ndhodnymi vykyvy nebo sezénnimi vlivy. Pfi existenci dvou zédkladnich skupin
odbératelli — koncovych zdkaznikl (vétSinou pozaduji doddni v fddech dnil) a dealerti
(poZaduji realizaci dodavky zpravidla v horizontu dvou tydnl a vice) je vyrobce nucen
pracovat téméf nepfetrzité¢ se vSemi moznymi polohami bodu rozpojeni. Navic je zde
u nékterych vyrobkl zdvislost na roénim obdobi (chladici vitriny maji zpravidla vétsi

prodej v letnim obdobi).

Management firmy UNIS COOL, s.r.o. by mél zvazit moznost zavést pro
nekteré vyrobky v urcitém stadiu vyroby zasoby rozpracovanosti (Work in Process)
a findlni provedeni by se uskuteCnilo az na zdklad€é objedndvky zdkaznika. Tim se
zkrati dodaci lhuty a vzroste spokojenost zdkaznikii, ktefi nechtéji ¢ekat na termin
dodani. Princip bodu rozpojeni je zndzornén v kapitole ¢islo 4 — ,,Analyza stavajici

situace‘ na obrazku 4.1.

Optimdlni pro vyrobce je najit vhodny pomér mezi ucelové vytvarenymi
zasobami a kapacitnimi rezervami. V bodé€ rozpojeni se na zdkladé odhadu poptavky

2N 2 2

vytvaii zdsoba produktll v urcitém stddiu rozpracovanosti.

Polohy bodu rozpojeni ve vyrobe firmy UNIS COOL, s.r.o.:

- Bod rozpojeni v poloze 1 — vyroba na zakdzku v¢etn€ ndkupu surovin.
= Vyroba a expedice nejsou v tomto bod¢ rozpojeni realizovany na sklad. Tento
bod rozpojeni se ve firm¢ UNIS COOQOL, s.r.o. vyskytuje pouze v piipadé
nestandardn¢ velkého objemu zakdzky (suroviny a komponenty na tuto

vyrobni ddvku se musi teprve objednat) — cca 5 % objemu vyroby.

** Umisténi bodu rozpojent je zachyceno v piiloze &. 9.
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= Tato poloha bodu rozpojeni je umisténa tzv. ,,nejdile od zdkaznika* — lhtta
mezi objedndvkou a doddnim je nejdelsi, klesa spokojenost zdkaznika, ale
firma ma v tomto bod¢ nejnizs$i ndklady, neudrZzuje se Zadnd pojistnd zdsoba.

Vyrabi se jen to, co si zdkaznici objednaji.

- Bod rozpojeni v poloze 2 — vyroba na zakazku ze skladu surovin.
= Pojistnd zdsoba je drzena ve skladu vstupni suroviny. Tento bod rozpojeni
funguje u malé Casti spiSe atypické produkce nebo u vitrin s nizkym prodejem

—cca 5 % objemu vyroby.

- Bod rozpojeni v poloze 3 — montaz na zakazku.
= Tento bod rozpojeni ma v souCasné vyrobé nejveétsi zastoupeni, vyroba
probihd caste¢né na sklad a caste¢né pro konkrétni zdkazniky — cca 15 %
objemu vyroby. Jednd se o vyuZiti tzv. ,,postponementu®, kdy vyrobce miiZe

zvysit variabilitu svého vyrobniho sortimentu.

- Bod rozpojeni v poloze 4 — vyroba hotovych vyrobku na sklad.
= Vyroba a prodej je realizovdn s velice rychlou odezvou na pozadavek
zékaznika. Tento bod rozpojeni je zastoupen cca 75 % na vyrobg.
= Chladici vitrina Georgia III 1000 Inox, kterou jsem analyzoval v podkapitole
4.2.1., ma bod rozpojeni v poloze 4.
= Pultové vitrina Kentucky GN2 Hot, kterou jsem analyzoval v podkapitole

4.2.2., ma bod rozpojeni rovnéz v poloze 4.

- Bod rozpojeni v poloze 5 — vyroba na sklad v distribucni siti.
= Jde o modifikaci polohy 4, findlni produkce je vice pfiblizena koncovému
odbérateli. Tento bod rozpojeni se ve firm¢ UNIS COOL, s.r.o. nevyskytuje,
firma nemd vlastni distribuéni sit. Vzhledem k vétSinové realizaci prodeje
pies dealery je jim nabizen komisni prodej skladovych vyrobkii.
= Tato poloha bodu rozpojeni je umisténa tzv. ,,nejblize k zdkaznikovi®, ktery
muze vyrobek koupit téméf ihned, ale podniku rostou nédklady vyplyvajici

z drzeni zasob.

Odhadovany podil vSech poloh bodu rozpojeni ve vyrobé firmy UNIS COOL, s.r.o.

jsem znédzornil v grafu 5.3.
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Graf 5.3.: Procentudlni vyjadieni objemu vyroby v riznych polohdch bodu rozpojeni

Objem vyroby v raznych polohach BR (v%)

0% 5% 59 O poloha BR 1
m poloha BR 2
OpolohaBR 3
mpoloha BR 4
W polohaBR 5

Zdroj: Vlastni zpracovdni

Pti tvahach o jiném nastaveni bodu rozpojeni je nutno zvazit navrhované feSeni
také na zdklad¢ posouzeni uZzitkli vzeslych z jeho realizace (posun bodu rozpojeni).
Spravné nastaveni bodu rozpojeni spolu se spravnou predikci poptivky by zcela jisté
mélo vést k dspofe ndkladi. Cim déle je bod rozpojeni od zdkaznika, tim vice firma
uSetfi ndklady (je levngjSi skladovat budouci vyrobky pouze v surovinich ©¢i
komponentech nez jako hotové vyrobky), ale zdroven se prodluZzuje doba reakce na

objedndvku zdkaznika.

Graf 5.4.: Vliv polohy bodu rozpojeni na velikost pojistné zdsoby a délky dodaci lhiity

Vliv polohy bodu rozpojeni

na velikost pojistné zasoby a délky dodaci lhity
ks

dny|

1 2 3 4 5
Bod rozpojeni — Pojistna zasoba
== Dodaci |Ihata

Zdroj: Vlastni zpracovdni
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Z grafu 5.4. je ziejmé, Ze je-li bod rozpojeni umistén daleko od zdkaznika —
poloha ¢islo 1 — je dodaci lhiita nejdelsi a spokojenost zdkaznika klesd (riziko ztraty
zdkaznika). Naproti tomu firma nemusi udrZovat pojistnou zasobu (Safety Stock)
a ndklady na drzeni zdsob jsou pak minimadlni. Je-li bod rozpojeni umistén v poloze
¢islo 5, zdkaznik je uspokojen velice rychle, firma vSak nese vysoké ndklady na

. . 2
drzeni zasob.?

5.4. Navrh modela vyroby

V soucasné dobé se predikce poptavky ve firmé UNIS COOL, s.r.o. neprovadi,
pro planovani se vychdzi pouze z minulych zkusSenosti. Proto jsem sesbiral vSechna data,
kterd jsou dileZitd pro vypocet optimalni velikosti davky (Economic Order Quantity)

se snahou posunout bod rozpojeni do polohy 3.

5.4.1. Model vyroby pro Georgia III 1000 Inox

U vitriny Georgia III 1000 Inox je soucasny stav nasledujici (tidaje roku 2010):

- poloha bodu rozpojeni — 4 ,,vyroba hotovych vyrobki na sklad* (make to stock)

- primérné dodaci lhtita — 8 dnt

- pojistnd zdsoba — Z, = 15 ks

- velikost davky — Q = 14 ks

- primy materidl, pfimé mzdy a ostatni pfimé ndklady vyrobku — 33 765 K¢

- ndklady na sefizeni stroje na ddvku — ¢ = 750 K¢

- ndklady na skladovani a expedici 1 ks vyrobku — 1620 K¢

- ndklady na drzeni zdsob za rok na jednotku mnoZstvi — ¢, = 0,03 . 33765 + 1620 =

=2633 K¢

Polohu bodu rozpojeni navrhuji posunout do polohy 3 — ,montdZ na zakdzku®.
Vychazim ze znalosti vyrobniho procesu, skladovédni a expedice vyrobku. V souvislosti
s posunem polohy bodu rozpojeni ocekdvam rast primérné dodaci lhlity z osmi na jedendct
pracovnich dnd, dle vztahu zndzornéném v grafu 5.4., jelikoZz dojde ke sniZzeni pojistné

zéasoby a bude uptednostiiovana montaz na zakazku pted vyrobou na sklad.

» Naklady na drzeni zdsob zahrnuji ndklady uslych piileZitosti, naklady spojené s rizikem znehodnoceni
zasob a naklady na skladovaci prostory, spravu zasob a provoz skladd (odpisy budov, ndjemné, provoz
skladovacich a manipulaénich zafizeni, spotfebu energie, pojiSténi, idrzbu a opravy).
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Vitriny Georgia se vyrdbi v mnoha verzich — Combi, Hot, Chocolate, Ice-cream,

Neutral, Self-service, Split, Square a Static. N¢&které se 1iSi pouze v detailech (jind

elektrickd zastrcka, jiné osvétleni, atd.), ale n€které verze maji odliSny motorkompresor

(do nékterych arabskych zemi zdkaznici poZzaduji z divodu teplejStho klimatu silnéjsi

chladici jednotku).

Zasoby rozpracovanosti (rozpojeni vyroby) budou vznikat v riznych stadiich

vyroby. Ijzkjfm mistem (Bottle — neck) vyroby je v souc¢asné dobé pracovisté ohybanych

skel, pred kterym se musi vytvafet zdsoby rozpracovanosti dle teoric buben — naraznik —

lano (Drum — Buffer — Rope).

Ve svém ndvrhu optimalni velikosti davky pracuji s ocekdvanou poptavkou vitriny

v kusech (D) za rok 2011. Za obdobi leden aZ btezen 2011 jsou v tab. 5.1. zachyceny tdaje

skute¢ného prodeje a za obdobi duben az prosinec 2011 predikované. Celkovy ocekavany

prodej €ini 161 kusii za rok.

Tab. 5.1.: Ocekdvand poptdvka vitriny Georgia I11 1000 Inox pro rok 2011

- 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 | 11 | 12 .

Mésic roku 2 yi
2011 2011|2011 | 2011 | 2011 | 2011 | 2011 | 2011 [ 2011 | 2011 | 2011 | 2011

Prodej 7 10 12 12 15 16 18 18 17 14 11 11 161

Zdroj: Vlastni zpracovdni

Vypocet optimalni velikosti davky - Qop: 2

naklady na sefizeni stroje na davku — c,= 750 K¢&

- ptimy materidl, pfimé mzdy a ostatni pfimé ndklady vyrobku — C = 33 765 K¢

- ndklady na skladovéni a expedici 1 ks vyrobku — B = 1415 K¢

- ndklady na drZeni zdsob za rok na jednotku mnozstvi —c,=a.C +f =

=0,03.33765+1415=2428 K¢

* yysvétlivky k vzorci optimalni velikost davky:

D - ocekdvand poptdvka vitriny v kusech, ¢y — jednordzové ndklady na setizeni stroje na davku, o —
rocni mérné ndklady z vazanosti finan¢nich prostiedkt v zdsobach = 3%, C — nédkladova cena

vyrobku, B — ro¢ni mérné ndklady na skladovani
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Qupi=V(2.D.c)/a .C+p) =V (2.161.750)/(0,03. 33765+ 1415) =9,97 ks

Vypoctenou vyrobni davku zaokrouhlim na 10 kusti. Predpokladam tedy pfiblizné 16
vyrobnich davek za rok. V pfipad¢ potieby vSak mize vedouci vyroby pruzné reagovat a do

vyroby zadat dal$i potiebné mnozstvi vitrin.

Pojistnou zdsobu doporucuji v modelu pro rok 2011 udrzovat ve vysi jedné vyrobni
déavky, tj. 10 kust (sniZeni o 5 kusli oproti soucasnému stavu) a mizZe se v druhém pololeti
jesté snizit, jelikoZ se nyni budou udrZovat zdsoby rozpracovanosti pfed bodem rozpojeni
a pfeména nedokoncené vyroby v hotovy vyrobek dle objednavky zdkaznika by neméla trvat
déle nez 5 pracovnich dni. Pojistnou zadsobu povazuji za nutné udrZovat z diivodu nenadalého
vykyvu poptavky (vZdy trvd néjakou dobu vyroba komponentll pro vitriny, nové sefizeni

strojd, atd.), do budoucna nevylucuji po analyze novych dat jeji dalsi sniZeni.

Graf 5.5.: Porovndni ndkladu vitriny Georgia II1 1000 Inox (stav pied a po implementaci

navrZenych opatieni)

Porovnani nakladii Georgia Ill 1000 Inox

Ke (v Ké na kus za rok)
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2633
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B Naklady na
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@ Naklady na
1000 - drzeni zasob
500 -
0 w

Puvodni stav Novy stav

Zdroj: Vlastni zpracovdni

Navrhovany model vyroby vitriny Georgia III 1000 Inox pfinese dspory v podobé&
ndkladi na manipulaci a skladovani a ndklada na drzeni zasob (ndklady na sefizeni stroje
na davku zuastaly nezménény) na jednotku za rok cca o 10 % z piivodni ¢astky 4 253 K¢
na c¢astku 3 843 K¢, jak jsem piehledné zobrazil v grafu 5.5., dspora nédklada tedy Cini

u jedné vitriny 410 K¢&. Pii uvazovaném proddvaném mnozZstvi 161 ks za rok pfinese
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firmé toto opatteni sniZeni ndkladii ve vysi 66 010 K¢. PrestozZe se tato uspora nejevi jako
pfiliS vysokd, je nutné vzit v potaz, Ze vitriny Georgia se vyrdbi ve tfech zdkladnich

variantach (kazda jesté v deseti riiznych provedenich).

Dojde rovnéz ke sniZeni ndkladii souvisejicich s pfepracovanim jiZ hotovych
vyrobkll — nebude jiZ dochéazet ke vzniku tzv. skryté tovzirnyzs. Mimo jiné klesne riziko
znehodnoceni ¢i poskozeni hotovych vyrobkl pfi nespravné manipulaci (rozbiti skla,

poskrabani komaxitovanych plechi, poSkozeni bednéni, atd.).

5.4.2. Model vyroby pro Kentucky GN2 Hot

Stdvajici situace vitriny Kentucky GN2 Hot je nasledujici (idaje roku 2010):

- poloha bodu rozpojeni - 4 ,,vyroba hotovych vyrobki na sklad*

- prumérnd dodaci lhita — 6 dnil

- pojistna zdsoba — Z, = 25 ks

- velikost davky — Q =25 ks

- pfimy materidl, pfimé mzdy a ostatni pfimé ndklady vyrobku — 9 535 K¢

- ndklady na sefizeni stroje na ddvku — c;= 750 K¢

- ndklady na skladovéni a expedici 1 ks vyrobku — 980 K¢

- ndklady na drZeni z4sob za rok na jednotku mnoZstvi — c, = 0,03 . 9 535 + 980 =

= 1266 K¢

Vyjdu-li opét ze své znalosti vyrobniho procesu, pribéhu skladovani a expedice
vyrobku, navrhuji polohu bodu rozpojeni posunout do polohy 3 — , montdZ na zakazku*.
Jak je patrné ze vztahu zndzornéném v grafu 5.4., také v tomto piipad¢ dojde k prodlouzeni
prumérné dodaci lhlty ze Sesti na osm pracovnich dnd. Diky tomuto opatieni poklesne

velikost vyrobni davky.

Pultové vitriny Kentucky se vyrabi ve dvou zdkladnich verzich — Hot a Cold
v Sesti délkovych modulech, kazd4 z nich ma potom mnoho dalSich variant (Economy,
High, Ice-cream, Neutral a Self-service). Nékteré se 1iSi pouze na prvni pohled ve
skrytych detailech (jind elektrickd zastr¢ka, LED osvétleni), jiné maji prosvétleny celni

reklamni panel s obrdzkem, atd.

 Princip skryté tovarny je zachycen v piiloze &. 10.
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Zasoby rozpracovanosti (rozpojeni vyroby) mohou vznikat ve stiddiu vyroby, kdy

je smontovéna tzv. zdkladna vitriny s bo€nicemi, zadnim panelem a bo¢nimi konzolami.

Dle principu ,,postponement pak mohou byt dohotoveny piesné¢ podle pozadavkl

konkrétniho zdkaznika, aniz by ve skladé¢ musela byt udrzovana vysoka pojistnd zasoba jiz

hotovych vitrin (jde miniméln€ o 230 vitrin stdle udrzovanych skladem pravé kvuli vysoké

variabilité findlnitho provedeni).

Ve svém navrhu optimdlni velikosti davky pracuji s oCekdvanou poptavkou vitriny

v kusech (D) za rok 2011. Za obdobi leden az biezen 2011 jsou v tab. 5.2. zachyceny tdaje

skutecného prodeje a za obdobi duben az prosinec 2011 predikované. Celkovy ocekdvany

prodej ¢ini 357 kust za rok.

Tab. 5.2.: Ocekdvand poptdvka vitriny Kentucky GN2 Hot pro rok 2011

_ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 .

Mésic roku Zyi
2011 | 2011 | 2011 | 2011 | 2011 | 2011 | 2011 | 2011 | 2011 | 2011 | 2011 | 2011

Prodej 25 33 27 28 29 29 30 30 31 31 32 32 357

Zdroj: Vlastni zpracovdni

Vypocet optimalni velikosti davky - Qop:

- ptimy materidl, pfimé mzdy a ostatni pfimé ndklady vyrobku — C =9 535 K¢

naklady na sefizeni stroje na davku — c,= 750 K¢&

- ndklady na skladovéni a expedici 1 ks vyrobku — 3 = 828 K¢

- ndklady na drZeni zdsob za rok na jednotku mnozstvi —c,=a.C +f =

=0,03.9535+828 =1114 K¢

Qopt=V(2.D.c)/a .C+B) =V (2.357.750)/(0,03.9 535 +828) =21,93ks

Vypoctenou vyrobni davku zaokrouhlim na 22 kust. Predpokldddm tedy vyrobu

priblizn¢ 17 davek za rok. V piipad¢ potieby vSak miize vedouci vyroby na vyvoj situace

pruzné reagovat a do vyroby zadat dals$i potfebné mnoZstvi vitrin nebo naopak pii nizkém

prodeji napldnovanou davku vilbec nevyrabét.
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Pojistnou zdsobu doporucuji v modelu vyroby pro rok 2011 udrZovat ve vysi jedné
vyrobni davky, tj. 22 kusi (sniZeni o 3 kusy oproti soucasnému stavu). Vzhledem k tomu, Ze se
nyni budou udrzovat zdsoby rozpracovanosti pied bodem rozpojeni, pteména nedokoncené
vyroby v hotovy vyrobek dle objednavky zdkaznika by neméla trvat déle nez 3 pracovni dny.
ProtoZe se s touto vitrinou obchoduje ve velkém poctu kust diky jeji velké variabilité,
pojistnou zdsobu povazuji za nutné udrZzovat z divodu nenadalého vykyvu poptavky (néjakou
dobu trva vyroba komponentii pro vitriny, sefizeni strojti, atd.), v budoucnosti vSak nevylucuji

po analyze novych prodejnich dat jeji snizeni.

Graf 5.6.: Porovndni ndkladu vitriny Kentucky GN2 Hot (stav pied a po implementaci

navrZenych opatient)

Porovnani nakladi Kentucky GN2 Hot
%, v K¢ na kus za rok
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800 - expedici
600 | = Na}kla’dy ’na
drzeni zasob
400 -
200 -
0 |
Pavodni stav Novy stav

Zdroj: Vlastni zpracovdni

Navrhovany model vyroby vitriny Kentucky GN2 Hot pfinese uspory v podobé&
ndkladl na skladovani a expedici a ndkladi na drzeni zdsob (ndklady na sefizeni stroje
na davku zlstaly rovnéz nezménény) na jednotku za rok cca o 14 % z ptvodni Castky
2 246 K¢ na Castku 1 942 K¢, jak jsem ptehledné zobrazil v grafu 5.6., tispora ndkladii
tedy €ini u jedné vitriny 304 K¢. Pfi uvazovaném proddvaném mnozstvi 357 ks za rok
piinese firmé toto opatfeni snizeni ndkladt ve vysi 108 528 K¢. Vzhledem k tomu,
Ze tato vitrina se vyrdbi v mnoha variantich, muze byt v konecném souctu financni

uspora pro management firmy velice zajimava.
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Dojde rovnéz ke sniZeni ndkladii souvisejicich s pfepracovanim jiZz hotovych
vyrobkii. Mimo jiné by mélo poklesnout riziko znehodnoceni ¢i poskozeni (rozbiti skla,
poskrabani, poskozeni krabicového baleni nebo bednéni, atd.) hotovych vyrobkl pfi

nespravné manipulaci.

U obou navrhovanych modeli se vyskytuje nevyhoda, kterd vSak muze ohrozit
zavedeni téchto opatieni do praxe. Jednd se o prodlouzeni dodaci lhtty, véfim vSak, ze

po zavedeni modelt do praxe se tato doba zkrati.

5.5. Navrhy opatreni vedouci k optimalizaci zasob

Na zdklad¢ analyzy soucasné situace ve zkoumané firm¢ jsem v podkapitolach

5.4.1. a 5.4.2. vycislil pfinosy, které by navrhované modely vyroby mély ptinést. Soucasti

téchto zlepSeni jsou i dalS$i ndvrhy opatfeni, kterd povedou k zefektivnéni vyrobniho

procesu i optimalizaci stavu zdsob. Navrhovana opatfeni jsem sefadil chronologicky tak,

aby zminéné piinosy byly co nejvetsi:

- pravidelné monitorovani a predikce poptavky celého vyrobniho sortimentu — alespon
dvakrat ro¢né

- rozdéleni vyrobkd do skupin dle typu poptiavky (nutnost oddé€lovat systematické
pohyby od ndhodnych vykyvi, tj. rozliSovat sezénnost, cykly a trendy od ndhodnych
vlivl)

- zjistovani chyby predikce poptavky a jeji pfijatelnosti

- zména polohy bodu rozpojeni z polohy 4 — ,,vyroba na sklad* do polohy 3 — ,,mont4z
na zakazku‘ u analyzovanych vyrobku

- nalezeni optimdlni drovné¢ mezi ndklady z nedostatku zdsob a ndklady na drzeni
pojistné zasoby

- systematické vyhodnocovani stavu zdsob hotovych vyrobkl tak, aby nedochézelo
k jejich nartistu

- misto souCasné reaktivni strategie zavést strategii oCekdvanych hodnot v oblasti
planovani vyroby (zavedeni této strategie napomize mimo jiné predevSim pravidelna
predikce poptavky)

- provedeni vicestupnové ABC analyzy s klasifikaci XYZ (pravidelné, alespon dvakrat
rocng)

- optimalizace vyrobnich ddvek pro vSechny skupiny vyrobkt
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- zvazit zménu systému dopliiovani zdsob (soucasny systém [B,Q] navrhuji nahradit
systémem [B,S], viz kap. 5.2.)

- uplatnéni kombinace principu tlaku a principu tahu pii vyrobé (,,postponement)

- racionalizovat proces sefizovani (metoda SMED), redukovat pocet ukonli pfi
sefizovani a zkrétit celkovou délku sefizovani

- vedeni firmy by mélo zvazit certifikaci dle norem ISO (certifikace by méla dopomoci

k lepSim zakazkam a oteviit dvefe na dalsi trhy)

Zaroven by bylo vhodné pribéZné modernizovat a vhodné dopliovat vyrobni
zafizeni, dojde tak ke sniZeni vyrobnich €ast. Doporucuji rovnéZz provadét vSechny
planované opravy stroji i udrzbu stroji v neproduktivnich casech (tzn. v noci,

o vikendech).

Navrhuji zavedeni vhodného motivacniho systému, protoze vysoce kvalifikovana
pracovni sila s nizkou fluktuaci je predpokladem fungujici firmy. Pfi docasném
pretizeni nékterého z pracovist, jednd-li se o nekapacitni izké misto’®, by viceprofesnost

a zastupitelnost zaméstnancit méla byt samoziejmosti.

*% Mitize byt zpaisobeno nedostate¢nym priizkumem trhu, $patnou strategii, $patnym vedenim lidi, atd.
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6. ZAVER

Mai-li podnik v soucasném dynamickém prosttedi obstat a byt tispésny, musi se fidit
zésadami dneSni moderni logistiky. ZaleZi na raciondlni tvaze a aktivnim pfistupu
managementu firmy, zda o nich bude pouze mluvit, nebo se bude t€émito zdsadami fidit

a vyuZzivat vyhody z toho plynouci.

Dv¢ klicové oblasti dneSni moderni firmy — zdsobovdni a skladovini - jsou
nedilnou, ale zaroven velice daleZitou soucasti kazdé vyrobni firmy. Proto je nutné na né
nahliZet jako na dynamickou oblast logistiky. Nedostatky ve skladovém hospodéistvi se
musi nutn¢ projevit v neplnéni logistickych cill, jako jsou rychld a ptfesnd obsluha
zakaznika, zdroven musi byt pfijata opatfeni vedouci k maximalni eliminaci neshod,
protoZze neshody s sebou nesou zvySené ndklady nejen pro firmy, ale také pro jejich

zékazniky.

S tim tzce souvisi prave predikce poptivky. Kazdy podnik mize vyrdbét
sebelepsi vyrobky, pokud vSak nebude predpovidat budouci poptavku, nebude mit pfesny
obraz toho, kolik mnoZstvi daného vyrobku je trh schopen pfijmout. Vykyvy
v prodejnosti bude pfic¢itat ndhodnym vliviim, aniZ by si uvédomil, Ze jeho vyrobek je
7Z4adan stdle vice, nebo naopak, jeho doneddvna skvély vyrobek piekrocil svou zralost
a je jiz ve fazi upadku. Muze se tak snadno stit, Ze mu v mnoZstvi vyrabéné produkce
tzv. ,,ujede vlak* a jeho trZzni potencidl obsadi jini, 1épe a modern¢ji fizeni konkurenti.
Bude-li podnik reagovat pfili§ pomalu a dlouho na zmény v poptavce, skutecnost se od
pfedpovédi mize znacné lisit, coZ povede k vdzanosti kapitdlu v nadbyte¢nych zasobéch.
Pro vedeni firmy je dilezité odhalit, jakym smérem se bude vyvoj ubirat a zvolit

spravnou variantu budouciho sméfovani podniku.

Predmétem této diplomové prace, tak jak jsem nastinil v tivodu, je problematika

zéasobovani a predikce poptavky ve vyrobni firmé.

V druhé kapitole jsem se zaméfil na charakteristiku zkoumané firmy — jeji
stru¢nou historii, vyvoj a ¢innost, provedl jsem vycet a popis jejiho vyrobniho sortimentu
spolu s uvedenim nejvyznamnéjSich zdkaznikd. Provedl jsem také zdkladni finan¢ni

analyzu spolecnosti. Soucasné jsem popsal ¢innost tif dcefinych spolecnosti, z nichz dvé
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se zabyvaji vyrobou komponentl pro matefskou firmu a tfeti vyrdbi samostatné

velkokuchynské zatizeni pod svou vlastni prodejni znackou.

Ve treti kapitole jsem na zdklad¢ teoretickych poznatkl ziskanych studiem na
Vysoké Skole banské — Technické univerzité Ostrava, s vyuZitim odborné literatury a po
seznameni se s existujicim stavem ve zkoumané firmé, uvedl zédkladni informace, tykajici

se logistiky, zdsobovani a predikce poptavky.

Analyzu soucasné situace jsem provedl ve Ctvrté kapitole, kde jsem podrobné
rozebral situaci dvou pro firmu stéZejnich vyrobkl z kategorie obsluznych a pultovych
vitrin. Vypocital jsem zde predpovéd’ pro ndsledujici obdobi, zjistoval jsem, vykazuje-li
poptavka trend nebo je pod vlivem sezénnosti a rovnéZ jsem urcil moZnou chybu
predikce (pracoval jsem s pokud mozno nejaktudlnéjSimi daty — s objemem prodeje az

do biezna 2011).

V paté kapitole jsem managementu zkoumané firmy navrhl nékolik opatfeni,
kterd mohou pomoci k feSeni soucasnych problému. Snazil jsem se podat takové navrhy,
které by byly pfinosem v oblasti monitorovani poptdvky, zméné systému dopliiovani
zasob analezeni vhodného bodu rozpojeni ve vyrobé. Navrhl jsem také novy model
vyroby a opatieni, kterd by meéla vést k lepsi optimalizaci vyroby a pfinést podniku

uspory z hlediska ¢asu i nékladi.
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