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Anotace

Tato diplomové prace je zaméfena na problematiku pfedpovédi poptavky s ohledem na
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V dalsi casti je provedena analyza dopadu zhorSeni service levelu na dostupnost zbozi

na regalu a téz na uSlou trzbu. V posledni ¢asti je zhodnoceni provedené analyzy.
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Uvod

V soucasném trznim prostiedi miizeme pozorovat rozvijejici se vyvojové trendy, které
se orientuji predevsim na zakaznika. V dnes$nim prostfedi jsou zmény rychlejsi, vétsi a
stale vice se blizime smérem k vyspélé trzni ekonomice, a tim pfimo k
hyperkonkurenci. Dlisledkem rostouci konkurence vznika potfeba soustfedit pozornost
na zakazniky, jejich potieby a soucasn¢ zajistit vysokou spolehlivost sluzeb a kvalitu

produkt.

Uspésné spole¢nosti tak mohou byt pouze ty, které dokazi pro své zakazniky tvorit
pfidanou hodnotu co nejefektivnéji, tzn., Ze se dokazi prizplsobit svému okoli a

potiebam zakaznika s maximalni efektivitou.

Pro zajiSténi podnikatelského uspéchu je zdsadni porozuméni vyvoji a budouci podobé
konkurenéniho prostiedi. Lze se domnivat, ze zpisob, jakym byly spole€nosti zvyklé
doposud uvazovat, se pribézné méni a ménit bude 1 nadéle. Spolecnosti potiebuji najit
nové modely, které jim pomohou zajistit budoucnost podniku. Nezbytnosti je vytvaret
pro zakazniky ojedinéle mimotradnou hodnotu. Nestaci tedy zakaznikiim nabizet jen to,
co ocekavaji, ale také s nimi aktivné spolupracovat pii vytvaieni jedine¢né hodnoty,
neustale se snazit zlepSovat a hledat nové ndméty na inovace produktii a zdokonalovani

systému pro zakazniky, zplisobl objednavani, moznosti distribuce a poskytovani sluzeb.

Zaméteni na pozadavky a potfeby jednotlivych zdkaznikti by mélo vést ke zménam v
dodavatelsko-odbératelskych fetézcich (SCM). V dnesni dobé si uz nekonkuruje pouze
podnik s podnikem, ale celé dodavatelsko-odbératelské tetézce, které jsou diky svym
schopnostem, schopny lépe a s niz§imi naklady uspokojit potieby zdkaznikli nez jedina

spole¢nost.

Pro spravné fizeni ndkupu, vyroby, zasob a distribuce potiebnych pro vyrobni provozy
je pro spolecnost nutné mit pokud mozno co nejpresnéjsi odhad poptavky.
Predpovéd’ budouci poptavky je zakladni stavebni kamen pro strategicka, takticka
1 operativni rozhodnuti v podniku respektive celém dodavatelském tetézci a je taktéz
zakladem pro tvorbu planu redlného prodeje. Dodavatelsko-odbératelské fetézce mohou
umoznit sdileni dat a informaci a tim i vytvafeni integrované predpovédi poptavky,

kterd timto zplisobem mize byt spolehlivéjsi, presnéjsi a pouzita v celém fetézci.
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Téma zkoumané v této diplomové praci je velmi dalezité a v posledni dobé hodné
feSené, jelikoz se jedna o problematiku, ktera ma pfimé nasledky jak na uslé piilezitosti

spolecnosti, tak na konkurenceschopnost a ztratu potencialnich zdkaznika.

V prvni ¢asti prace jsou popsana teoreticka vychodiska, o fizeni dodavatelského fetézce,
poptavce, nasledcich nepfesné poptavky na drzeni zasob a piinosy, které do této
problematiky pfindsi elektronickd vyména dat. V dal§i ¢ésti je popsdna samotna
predikce poptavky, pfistupy a metody, které se v této problematice pouzivaji. Treti ¢ast
je zaméfena na spole¢nost Albert Ceskd republika, u které byla v dal3i asti prace
provedena analyza dopadu horsi hodnoty miry plnéni objednavek na dostupnost zbozi
na regalu, a nasledky zhorSeni dostupnosti zboZi na regalu na uslou trzbu. V posledni

¢asti je zhodnoceni této analyzy.
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1 Rizeni dodavatelskych systémi

Moderni dodavatelské systémy uZ v dneSni dobé nezahrnuji jen pouhych par
dodavatelli, vyrobcl a zdkaznikd. Velmi Casto jde o slozité sité, které propojuji veliké
mnozstvi ucastnikll v rdmci jednoho fetézce. Toky zbozi, at’ uz surovin ¢i hotovych
vyrobkl pro koncového zédkaznika, nebyvaji zalozené pouze na dlouhodobych fixnich
smlouvach, ale 1 na momentdlnich schopnostech, kapacitich a nakladech.
Mezipodnikové planovani dnes Casto probihd v redlném case. Po zavedeni digitalizace
se v dodavatelskych fetézcich zainad stale Castéji vyuzivat také virtualni zboZzi v

kyberprostoru.

Zejména transparentnost vSech Cinnosti, které probihaji v dodavatelském fetézci, by
mély byt zdkladnimi klicovymi vlastnostmi pro uspé$né doruceni objednavky az ke
koncovému zdkaznikovi. Rizeni dodavatelského fetézce je zalozeno zejména na
integraci vSech Cinnosti, které by mély vést ke zlepSovani vztahti uvniti dodavatelského

fetézce, a také téch, jenz umoznuji zisk konkuren¢ni vyhody. [3]

Systém fizeni dodavatelského systému miizeme charakterizovat jako ,,soubor pravidel,
principii, postupl, a prostfedkl, které je tfeba pruzné vyuzivat u vSech partnert
integrovaného dodavatelského systému pfi realizaci nezbytnych podnikatelskych
procest tak, aby byl zabezpecen trvaly a efektivni riist pfidané hodnoty pro kone¢ného

zakaznika a dalsi stakeholdery*. [1]

Snaha o vytvoteni spravnych podminek pro zavedeni takového systému fizeni véetné
vhodného organiza¢niho ramce v dodavatelském systému je také motivovano usilim o
dosazeni synergickych efekti a odstranénim tfady negativnich efektd, které se poji
s nedostatkem nebo Gplnou absenci koordinace a spoluprace mezi prvky dodavatelského
systému. Problematika efektivniho fizeni dodavatelskych fetézcii zavisi na tom, jak se
podaii na vSech stupnich dodavatelského systému spravné odpovédét na zakladni
otazky: Co, kdy, jak a kde vyréabét, ptepravovat a skladovat tak, aby byly splnény

pozadavky trovné kone¢ného zakaznika. [1]
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Takové informace ma s vyhovujici presnosti pouze piimy dodavatel zbozi kone¢nému
zakaznikovi. Ostatni ¢lanky dodavatelského fetézce jsou Casto odkazany na informace
zprostiedkované zejména na své vlastni predpovédi. Uroveti této predpovédi ma potom
vliv na to, zda ve sledovaném c¢asovém useku lezi zbozi na skladé a ¢eka na
zakaznikovu objednavku, nebo zda zbozi neni k dispozici a zdkaznik jej tedy nedostane.
V obou téchto ptipadech dochazi ke ztratdm, jelikoz zbozi ulozené na sklad¢ vyvolava
naklady na udrzovani téchto zdsob a znamena navySeni narokii na aktiva spolecnosti,
naproti tomu nesplnénd objednavka ma za nasledek ztratu trzeb. Problém v odhadu
poptavky se zcela nevyhyba ani bezprosttednim dodavatelim sluzeb a vyrobkl ptimo
konecnym zdkaznikiim. Zasadnim problémem fizeni dodavatelskych systémi je fakt, ze
poptavka koneCnych zakaznikli je stale ndhodné€jsi a ma na ni dopad fada obtizné

ptedvidatelnych vlivii. [1]

1.1 Efekt bice

Efekt bice je oznaceni pro skutecnost, kdy jsou pii omezeném mnozstvi informaci a
lokaln¢ omezeném rozhodovani zplsobeny malé vykyvy v poptdvce koncového
zakaznika a stale vétsi vykyvy v mnozstvi objedndvek proti proudu materidlového toku
v dodavatelském ftetézci. Efekt bice se nejCastéji vyskytuje v dodavatelskych fetézcich
s neintegrovanymi ¢lanky, které jsou pouze volné propojeny. Tento pomyslny bi¢ ma
znazornovat postupné zvétSujici se kolisani poptavky napifi¢ celym dodavatelskym
fetézcem, pficemz je u zdkaznika zména v poptdvce mald, ovSem na zacatku
dodavatelského fetézce po prechodu nékolika neintegrovanymi ¢lanky uz muize byt
nékolikandsobné vétsi.

Efekt bice v dodavatelském fetézci zplsobuje nepravidelné vytizeni kapacit a vytvari
vysoké skladové zdsoby, aby mohla byt uspokojena poptavka i pres tyto velké vykyvy.
Tyto zasoby vyvolavaji dalsi naklady na skladovani a vazanost finan¢niho kapitalu

v nich. [4]
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Jednou z hlavnich pfi¢in efektu bice je nedostate¢nd informovanost o progndzach
v poptavce. V kazdé objedndvce urcitého mnozstvi vychozich produkti u dodavatele je
objednano 1 urcité mnozstvi pojistné zasoby, které ma pokryt nejistotu ve vlastni
prognoze poptavky. Tato nejistota progndzy by se mohla snizit, jestlize by byly znamy
aktualni prognozy velkoobchodu a maloobchodu a nevychazelo by se pouze
z poslednich objednavek od pfedchoziho ¢lanku. Dalsi pficina efektu bice je
v planovani objednacich mnozstvi. Dodavatelé ¢asto sdruzuji n¢kolik objednavek, aby
snizili nadklady na objednavky a lépe vytizili dopravni prostfedky. Tvorba téchto davek
zpusobuje nepravidelnost v objednadvkach a dochazi k jejich zpozdéni, nepravidelnost

pak vede k efektu bice, ktery se postupné rozsituje do celého fetézce. [4]

Faktory, jeZ ve svych dusledcich vedou k riistu stavu zasob v dodavatelském systému

proti sméru materialového toku, 1ze rozdélit do nasledujicich skupin:

e metody predvidani poptavky,

e systém objednavani po davkach,

e terminy vyfizovani objednavek,

e problémy spojené s neadekvatnimi reakcemi ¢lent dodavatelského
systému na poruchy systému,

e kratkodobé zmény cen pii akcich,

e zkresleni poptavky konecného zdkaznika proti sméru materialového
toku,

e ndhodna poptavka kone¢nych zakazniku. [1]

Kolisani poptavky a vykyvy v toku materidlu maji za pii¢inu také rizné prodejni a
reklamni kampané nebo akéni slevy. Reakce zakazniki na nizsi cenu je obvykle zvySeni

poptavky a pfedzdsobenim se na nadchazejici zvySenou spotiebu.

Reseni pro eliminaci efektu bi¢e by mohlo byt predeviim presngjsi sdileni dilezitych
informaci o skute¢nych vykyvech poptavky zdkaznikli u kone¢ného spotiebitele napiic¢
celym dodavatelskym fetézcem. To by snizilo stupeni nejistoty pii rozhodovani o vysi
zasob a vyroby. Dale uz je na jednotlivych ¢lancich fetézce, aby na tyto zmény vhodné
reagovaly, naptiklad vhodnym navySenim vyroby nebo naopak snizenim vyrobnich
pland, které zmirnuji dopady vykyvli zdkaznickych objednavek na stabilitu vyrobniho

procesu. [4]
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1.2 Rizeni vztahi se zikazniky

V dnesnim globalizovaném, velice konkurenénim prostfedi, ma Sanci na
dlouhodobé setrvani na trhu jen podnik, ktery dirazné¢ uplatiiuje strategii
rozdilného fizeni vztahii se zdkazniky, ktery si zaklada na jejich hodnotach pro podnik.
Cilem je dosdhnout stavu, pfi kterém jsou ,,vitézi* ob¢é dvé strany, podnik i1 zakaznik.
Hodnota, ktera je jednotlivym zakazniklim poskytovana diferencované, neni vytvarena
pouze marketingovymi procesy, ale vznika v celém hodnototvorném procesu. Je tieba,
aby byl pfistup standardniho provadéni jednotlivych cinnosti odlozen a piijmout
myslenku, ze Cinnosti musi byt individuadlni k hodnotdm kazdého zakaznika. Zplsob
fizeni tvofeni hodnot a ¢innosti, by mély respektovat timto zptisobem pojimanou kvalitu
vSech jednotlivych €innosti procesu. Vztahy se zadkazniky by nemély byt udrzovany za

kazdou cenu.

Implementace a pouziti CRM v zasadé¢ musi podniku piinaset takové vyhody, které
v kone¢ném efektu vedou k udrzeni a zvySeni dosud stavajiciho obratu a zisku. Avsak
toto nejsou cile, které sledujeme zavedenim CRM, ovSem pouze pfinosy, které
vyplyvaji z jeho spéSného vyuziti. CRM piindsi pfimo méfitelné vyhody a efekty [5].
Hlavni ptinosy CRM jsou:

® bezproblémové obchodni procesy,

e velké mnozstvi individudlnich kontakth se zdkazniky,

e v¢t$i mnozstvi Casu na zakaznika,

e diferenciace od konkurence,

® zlepSeni image,

e pristup k informacim v redlném Ccase, ktery je podstatny pro co nejpiesnéjsi

ptedpovédi poptavky,

e dalsi pfinosy mohou byt lepsi komunikace mezi marketingem, prodejem a sluzbami,
zlepSeni efektivity tymové spoluprace, rast motivace pracovniki a dalsi.
Rozdilnost CRM je cesta ke zlepSeni vykonnosti podniku, ovSem piedpokladem by
mélo byt, ze tato strategie nebude omezena pouze na marketingové a prodejni aktivity,

ale bude celopodnikové pfijata a zafazena do managementu podniku. [12]
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Tab. 1.1 Koncept CRM [1]

Zakladni cile

Hlavni aktivity

Informacni a metodicka podpora

Ziskat - identifikace pro spole¢nost - on-line ndkladova a vynosova
nejlepsi efektivnich zdkaznikt analyza soucasnych zdkaznika
zakaznik ) o L,
Y - analyza postaveni spolecnosti u - predvidani a vyhledavani
zakaznika lukrativnich zakazniki
- kvantifikace nakladt spojenych
s obsluhovanim zakaznikt
Vytvaret - identifikace soucasnych a - trvaly a stale aktualizovany sbér
nejlepsi budoucich pozadavka zakazniki a zpracovani vyznamnych dat o
konkurence yrobcich a sluzbach
, - sledovani konkuren¢ni nabidky h4
schopné . . . o
sluzeb - identifikace a vyhledavani
hodnoty pro , o,
, ! , L, . ) novych distribucnich cest
zékaznika - analyza realnych moznosti
organizace v poskytovani vyrobki
a sluzeb
- kategorizace zakazniki podle
pozadovanych sluzeb
Néavrh a - navrh nejlepsich distribucnich - rychlejsi vyjednavani a odezva
vytvoreni cest vyrobkl a sluzeb na zmény pozadavkll v systému
nejlepSich o . o .
rg)c:sﬁ a - vybér nejlepsich partnert - on-line informac¢ni toky
P \ v dodavatelském systému v systému, implementace EDI
systemu

jejich tizeni

- vytvofeni win-win alianci
v dodavatelském systému

- uzavieni individualnich,
ramcovych smluv se zakazniky

- vyuziti 3PL, 4PL partnert pii
koordinaci aktivit
v dodavatelském systému

Motivace - vyvoj metod a nastrojii motivace | - dekompozice a piifazeni
zaméstnancli | zaméstnancll na vytvareni a pInéni | ukazatell a stimuli

sluzeb zdkazniklim, vytvoreni

loajality zaméstnanct vici

zakaznikiim
Trvaly - analyza pfi¢in pro¢ ztraci - implementace metod sledovani
monitoring organizace zakazniky; co d¢€laji konkurenceschopné urovné
zakazniki konkurenti, aby ziskali zdkazniky | sluZeb

- trvalé sledovani a hodnoceni
zakaznikl z hlediska jejich vlivu
na efektivnost firmy

- monitoring ztrat zakaznikd,
metodika na hodnoceni
rentability zdkaznikt
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Pouziti této strategie by mélo ptinést vétsi ¢i mensi zmény, a to u vSech podnikovych
procest. Soucasné vSak umoznuje zatadit procesy k dosazeni cile obou stran, a tim je

poskytovani hodnoty zdkaznikiim v rovnovaze s jejich hodnotou pro podnik.

Spravné pouzivané CRM ma za ukol vytvaret predpoklady pro tvorbu predpovédi
poptavky prostfednictvim zlepSovanim vztahli se zakazniky. Podniky tak mohou mit
pfistup k informacim, které potfebuji v redlném case, a ze kterych potom mohou
vychazet pfi vytvafeni predpovédi poptavky. Na druhou stranu muize ptredpoved
poptavky zlepSovat rozvoj vztahi podniku se zdkazniky. K efektivnimu fizeni a pii
tvorbé predpovédi poptavky a prodeje ovSem nestaCi jen budovat dobré vztahy s
koneénymi spotiebiteli. Je téZ nutnosti vytvaret dobré vztahy s ostatnimi clanky
dodavatelského fetézce a fidit tak vzajemnou spolupraci 1 za hranicemi daného

podniku.[5]

1.3 Rizeni vztahi s dodavateli

Uspésné a kvalitni fizeni vztahti se zakazniky by nebylo mozné bez protéjsku, kterym je
fizeni vztahll s dodavateli SRM, zejména v oblasti business to business, distributory a

vyrobci, vyrobei a jejich dodavateli, dodavateli jejich dodavateli a tak dale.

Vychodiskem zatfazeni CRM je bilance soucasnych a potencidlnich zdkaznikd a jejich
pozadavki, v SRM se vychazi z bilance soucasnych a potencidlnich dodavateli. V obou
ptipadech je hodnocen naptiklad jejich potencial z ndkladového a vynosového hlediska,
motivace dodavatelli na plnéni pozadavkl zdkaznikii ma odraz ve vzajemné motivaci

partnerii na spolupraci, uzavirani smluv s dodavateli, trvaly monitoring dodavatelt. [1]

SRM je souhrnny pfistup k podnikovému fizeni vztahu mezi organizacemi, které
dodavaji zbozi nebo sluzby. Predstavuje rozsifeni managementu dodavatelského retézce

a je dalSim krokem k efektivnéjsimu fizeni dodavatelského fetézce.

Pomaha naleznout a identifikovat strategické dodavatele. SRM ptedstavuje prilezitost
ke zlepSeni presnosti a rychlosti transakci mezi zakaznikem a dodavatelem a pouziva
postupy, které pomahaji ke snizeni ndklada, zlepSeni kvality a sluzeb. Soucésti fizeni

vztahti s dodavateli je taktéz vybér a hodnoceni dodavatelt. [2]
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Tab. 1.2 Koncept SRM [1]

Zakladni cile

Hlavni aktivity

Informacni a metodicka
podpora

Vymezeni soucasnych i
budoucich pozadavkil na
vstupy a zdroji pro jejich
kryti

- na zaklad¢ marketingové,
vyrobni a zasobovaci
strategie firmy
identifikovat vstupy, které
jsou kritické pro soucasnou
a budouci Gspésnost

v ramci dodavatelského
systému

- identifikovat soucasné 1
potencidlni dodavatele a
zdroje

- bilance zdroju
nezbytnych pro splnéni
pozadavki zdkaznikl
(MRP systémy)

- analyza vlivu dodavateld
na jakost a dostupnost
potiebnych zdrojt, jejich
schopnost podilet se na
rychlé uvadéni novych
vyrobk na trh, na ptistup
k novym technologiim

Stanoveni kritérii pro vybér
nejlepsich dodavateli a
jejich hodnoceni

- specifikace kritérii, ktera
charakterizuji soucasné i
potencialni dodavatele
podle jejich stability,
potencialu, vysledkd,
schopnosti, kapacit, sluzeb,
technologii, schopnosti
inovovat

- trvaly a stale
aktualizovany sbér a
zpracovani vyznamnych
dat o vyrobcich a trovni
sluzeb nabizenych
aktudlnimi dodavateli

- identifikace a
vyhledavani novych zdroji

Hodnoceni a rozd€leni
soucasnych dodavateli,
uzavirani smluv

s dodavateli

- vybér klicovych
dodavatelli, nezbytna tizka
spoluprace na zéklad¢
specifickych pravidel,
technik a uzavieni
individualnich smluv

- formulace ramcovych
smluv pro ostatni
dodavatele

- implementace
adekvatnich logistickych
technologii v fizeni
materidlovych tokt

- on-line informacni toky

v systému, zatazeni EDI,
vyuziti 3PL, 4PL partnerti
pfi realizaci hmotnych toka

Vytvoteni prostiedi pro
zabezpeceni souladu mezi
zajmy dodavatelt a
zakaznikt

- nastaveni kontrolnich
mechanizmti, metodiky
hodnoceni vlivu SRM na
ekonomické ukazatele
zakaznikt 1 dodavateld

- kalkulace nakladd na
dodavky vyrobki a sluzeb,
hodnoceni vlivu ¢innosti na
dodavatele a zdkazniky

Trvaly monitoring efekt
vzajemné spoluprace a
jejich sdileni

- uzavieni pravidel
rozdéleni ziskanych efekta,
uspor nakladu, rustu trzeb
dosaZenych spolecnym
usilim mezi partnery

- spolecné projekty, jejich
hodnoceni z hlediska
nakladu a zisku, evidence
podilu partnert na
kapitalovych vydajich
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Vyznamnym krokem SRM je strategicky vybér dodavatel, ktery ma vliv na celou
strukturu dodavatelského systému a rozd€leni dodavateli na klicové a ostatni.
S ohledem na to, ze pti spolupraci s dodavateli usilujeme o to, aby jejich sluzby a
vyrobky piiznivé ovliviiovaly efektivnost podnikdni spoleCnosti a ziroven aby jim

zajistily dostatecny zisk, je tieba pfi hodnoceni dodavatelit zohlednit vS§emozna kritéria.

Tab. 1.3 Kritéria kategorizace dodavateli [1]

Oblast hodnoceni Kritérium
Postaveni na trhu Tempo riistu, stabilita, rentabilita
Vliv na naklady firmy Objem nakupu, cena, rabaty
Perspektivnost Vyzkumné kapacity, schopnost inovaci
Technologie Uroveti, kompatibilita s technologii firmy
Kvalita vyrobku, sluzeb ISO, systém tizeni jakosti
Komunikace Kompatibilita IS, EDI
Logistické sluzby Dodaci lhtty, velikost dodavek, frekvence

1.4 Spoleéné planovani, prognézovani a dopliovani zasob

Rozdilnych moznosti a pristupi k feseni spolecného planovani a predpovédi je dnes
mnoho a jsou zaloZeny na raznorodosti feseni dle jednotlivych autorii nebo spole¢nosti.
Metoda spolecného planovani, prognozovani a doplhovani zasob (CPFR) je pivodné
roz8ifenim, které vychazi z konceptu zalozenym a podporovanym subjekty, kterymi

jsou napriklad Wal-Mark, spole¢nost IBM, SAP apod.

CPFR je metodou, ktera ma potencial prekonat nedostatek dostupnosti vzajemnych
vztahli a poptavek, které jsou hledany skrz spole¢né planovani a rozhodovani. To vede
k rozvoji a porozuméni procest dopliiovani zasob v dodavatelskych fetézcich slouzicich

k dosahovani chténych piinosi.
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CPFR je zalozena na modelu poskytujicim obecnou strukturu spoluprace, ktera zacina
planovanim, pfedpoviddnim az po dopliiovani zasob. V ziklad¢ je obsahem modelu
spoluprace mezi kupujicim a proddvajicim, pfi¢emz centralnim bodem modelu je

zakaznik.
Kli¢ové predpoklady pro rozvoj CPFR jsou:

e Hub and Spoke — pouze jedna spoleCnost, kterd je povazovana za jednajici
subjekt pro obchodni partnery

e Centralised — prechodné uskupeni jenz udrzuje a zajiStuje dostupnost
procesti a informaci v podniku. Piedpokladem by méla byt spoluprace
nakupujiciho i prodéavajiciho, jejimz disledkem je sdilena znalost informaci
obou stran.

e Hosted — kdyz organizace neni ¢lenem uspotadani, stane se zodpovédnou za
sluzby podporované pii spolupraci CPFR mezi kupujicim a prodavajicim.

e Pear-to-pear — sdileni informaci, jenz znamend, ze nckteré sité jsou

technologicky snadno dostupné mezi jednotlivymi Cleny fetézce. [6]

Prvnim krokem ke spolupraci mezi partnery vymezujici pravidla a smérnice pro
nasledujici spolupréci kdo, kdy, kde, jakou technologii, jaké ¢innosti a pro koho je bude
zabezpecovat veetné¢ vymezeni pravidel kontroly a sledovanych veli¢in. CPFR vedla

k zdsadnimu posunu v fizeni dodavatelskych systému. [1]

Spoleéné planovani,
predpovédipoptavky a
realizace objedndvek

CR

cp
Collaborative Planning

CF
Collaborative
Replenishment

Spole¢né zasobovani,
Spole&né planovani Spolecné pFedvidanipoptavky generovani objednavek a jejich
realizace

Obr. 1.1.1 Zékladni pilite CPFR

Collaborative Forecasting
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Tab. 1.4 Metoda implementace CPFR systému [1]

Krok | Cil Postup Vystup
1 Nastaveni - formulace spole¢né mise, odpovédnosti a Smlouva o
pravidel a divérnosti informaci spolupraci
smérnic st
, - vymezeni prilezitosti na trhu a dopadu
spoluprace o et . o ,
jejich vyuziti na ekonomiku partnerii pomoci
zvolenych ukazatell
- uréeni silnych stranek a moZnosti partnert
- ptifazeni funkci jednotlivym partnerim
- identifikace potfebnych informaci, pfenosu,
frekvence
- stanoveni pozadované urovn¢ sluzeb
- zpracovani feSeni konflikti, neplnéni
zavazkl
- zavedeni prabézného hodnoceni spoluprace,
vysledku, podilu na uspésich
2 Koordinace - poznani podnikatelskych plani partnert, Souhrnny
podnikatelskych | jejich cild, strategii harmonogram
lant ., ) Inéni
P - formulace spole¢né strategie P
dohody o
- uréeni zakladnich parametrti u vyrobk, spolupraci v
minimalni velikosti objedndvek, terminy systému

vytizeni objednavek, dodaci cykly

- tvorba spole¢ného obchodniho planu,
zejména role partnert a jejich odpovédnosti

-uzavieni dohody o spole¢ném planu a
zpracovani kontroly jeho plnéni
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Krok | Cil Postup Vystup
3 Spolec¢na - volba metody piedpovédi, analyza historie | Predpovéd
predpoveéd prodeje, rozbor vlivii pisobicich na prodejt,
konecné poptavku, identifikace planovanych akci a identifikace
poptavky jejich vlivu na poptavku, vlastni predpoveéd’ vyznamnych
poptavky u jednotlivych vyrobki vykyvil
- srovnani predpoveédi s podnikatelskym
planem partnert, feSeni rozport, formulace
omezeni a aktualizace pfedpovédi,
identifikace tizkych mist a jejich feSeni
- uprava predpovedi pro dosazeni souladu
mezi dohodami o spolupraci a plany
4 Operativni - analyza soudasného stavu zasob na skladé, | Casovy
predpoveédi na ceste, zasob krytych objednavkami, harmonogram
objednavek systému jejich fizeni predpoveédi
. | objednavek
- analyza dosahovanych vykonti, schopnosti J v
realizovat dodavky véetné kapacitnich
omezeni
- identifikace pozadavki na terminy vyfizeni
objednavek
- generovani kratkodobé predpovédi
objednavek
5 Realizace - odsouhlaseni objednavek s planem a Dodavky
dodavek podnikatelskym zamérem zakaznikim
‘kazniki
Zaicazficim - jejich realizace na jednotlivych stupnich
dodavatelského systému

1.5 Drzeni zasob

Zasoba je véc, ktera je ve svém principu v logistickém fetézci sama o sobé véci
nezadouci. Neni tfeba hlubsiho analyzovani a je ziejmé, ze kdyz se snizi celkova uroven
zasob, bude to pro spolecnost vzdy ptinos z hlediska nakladt. S kazdou zasobou se totiz
musi manipulovat, musi se v prostorach, kde je ulozena, topit, svitit, fidit evidenci a je
v ni zablokovany kapital. Pfedpovéd’ poptdvky ma zasadni dopad na drzeni zdsob a

naklady s tim spojené. [21]
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Proces tizeni logistickych zasob je stfetem konfliktu logistickych cilti, pii kterém se

uplatiiuji ve vSech tlohach tato kritéria:

e Zajisténi potfebné urovné zasob s ohledem na pozadavky zakaznikd,

o C(Celkové naklady spojené s objednavanim, dopliovanim, drzenim ¢i
nedostatkem zasob,

e Nakupni hodnota zasob,

e Moznosti dodavateld,

e Kapacita skladd,

e Financni zdroje.

Samotné fyzické procesy, od objednani, pfes zhodnocovani az po samotnou fyzickou
distribuci, vSak nelze prakticky realizovat bez zasob. Nevyrovnanost kapacit
jednotlivych prvkl fetézce, nespolehlivost dodavek, nepiedvidatelnost trhu a casto 1
technologické vlivy v systému maji za ndsledek vznik zasob. Princip systémové
logistiky ma za ukol celkovou zasobu minimalizovat na takovou miru, aby byly
s pfijatelnou mirou uspokojeny pozadavky zakaznika. Dojem, Ze se bez zasob lze obejit,
je zcela mylny. I nejmodernégj$i koncepty fizeni materialovych tokli se nedokédzou bez
zasob zcela obejit. Zasoby mohou zmizet z velké ¢asti dodavatelského tetézce, ovSem

vzdy na ukor zvySeni zdsob na jiném mistée. [21]
Néklady spojené se zdsobami mohou byt:

e Objednaci naklady,
e Naklady na drzeni zasob — kapitalové, skladovani, spojené s rizikem,

e Naklady z nedostatku zasoby.

Objednaci naklady tvori jen ty nakladové polozky, jejichz vyse je zavisla na poctu
objednavek a dodavek. Jsou to naklady spojené s vystavenim objednavek, komunikace
s dodavateli, pfebranim a uloZenim materidlu apod. Dale je tieba dbat pozornosti na
prepravni naklady, ty se lisi podle odliSnosti piepravovaného materialu — dle jeho
rozméri, hmotnosti, prepravované vzdalenosti, pouzitého dopravniho prostiedku,

zptisobu manipulace pii naklddce a vykladce aj. [21]
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Naklady na drzeni zasob zahrnuji:

e naklady z vazanosti prostiedkti v zasobach,
e naklady na skladovani a manipulaci, zajisténi vhodnych podminek skladovani,
e naklady spojené s rizikem — pojisténi zasob, ztraty vzniklé vyfazenim starych

zasob, poskozeni nebo zniceni zadsob apod.

Néklady na drzeni zasob se zpravidla neurcuji pro jednotlivé skladované polozky, ale
vétsinou pro celé skupiny skladovanych polozek podle jejich piibuznosti a skladovaci i

manipula¢ni naroc¢nosti. [21]

Naklady z vazanosti prostiedki v zdsobach jsou kapitdlové naklady, naklady uslych
prilezitosti, které vyjadiuji usly zisk, ktery by vznikl, kdyby byly prostiedky vlozené do
zasob pouzity jinym zpusobem. Takovéto ndklady jsou piimo umérné hodnoté

pramérné zasoby. Jejich kvantifikaci je redlnd Grokova mira, nebo rentabilita kapitalu.

Do nékladt na skladovani se pti rozhodovani o dopliiovacich rezimech zasob zahrnuji
pouze ty nakladové polozky, které se v urcitém procentnim pomeéru ke zméné zasob
meéni a jsou ovlivnény velikosti dodavky. Tento predpoklad neplati u mnoha
nakladovych poloZek a ty jsou relativné fixni v ohledu k velikosti doddvky, napt. odpisy

a naklady na udrzbu sklada, vytapéni, osvétleni, uklid apod. [21]

1.6 Poptavka

Poptavkou je oznaCovano mnozstvi zbozi, které nakupuji spotiebitelé a odviji se dle
jeho ceny. Pti pfilis vysoké cen€ nejsou lidé ochotni nakoupit velké mnozstvi zbozi a
naopak, pf1 nizké trzni cené€ je poptavka vysoka. Poptavka je tedy vymezend mnoZstvim
zbozi, které jsou zdkaznici ochotni koupit za ur€itou cenu, vyjadfuje zavislost mezi
dvéma  proménnymi, kterymi  jsou cena a  pozadované¢  mnoZzstvi.
Poptavku po daném zbozi ovliviiuji zejména faktory, jako jsou:

e (Cena zbozi (P,),

e Disponibilni diichod spotiebitele (1),

e Cena a dostupnost jiného zbozi (Py),

e Preference a zajem spotiebitell (F),

e Ostatni faktory (G). [7]
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Poptavku po daném zbozi tedy miizeme zapsat jako:

b,=f(P,LP,,F,G)

LA ]

0 g 200 300 400 500 Q {lg]

Obr. 1.1.2 Ktivka poptavky

Kiivka poptavky vyjadfuje, za jakou cenu jsou ochotni kupujici koupit uréité mnozstvi
zbozi za stejnych podminek. Kazdy bod na kifivce ukazuje urcitou kombinaci
poptdvaného mnozstvi zbozi a jeho ceny. Kiivka je klesajici zleva doprava a
symbolizuje trzni chovani spotfebitelti, vzroste-li cena, poptavka klesne a opacné.

Priciny klesajiciho prib&hu poptavky jsou:

e Dtchodovy efekt — zména poptavaného mnozstvi v diisledku zmény kupni sily,
e Substitucni efekt — znamend zménu poptavaného mnozstvi diisledkem substituce

A4

relativné drazsiho zbozi zbozim relativné levnéj$im.

Zmeéna zpiisobena cenou daného zboZi, pficemz ostatni faktory zlstaly stejné, znamena
posun po poptavkové kiivce a je nazyvana zmeénou poptavaného mnozstvi, klesa-li
cena, poptavané mnozstvi se zvetSuje a opacné. Vztah mezi cenou a mnozstvim, které
zakaznici poptavaji je nepifimo imérny. Tato vlastnost se oznacuje jako zakon rostouci

poptavky. [7]
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Zmény v poptavce, které zpuisobuji jiné faktory, nez je cena, se projevuji tim, Ze

puvodni kiivka poptavky ztraci platnost a vznikd nové jinak umisténd, ptipadné jinak

tvarovana. Tato zména je posunem kiivky poptavky.

Nejdtlezitéjsimi faktory, které v realném zivoté tvoii zmény v poptavce jsou:

CEna

Zména dichodii — pii ristu jsou lidé ochotni vice nakupovat i pfi neménné ceng.
o U normalniho zboZi roste s ristem ptijmu i rist poptavky,
o U podiadného zbozi s ristem piijmi poptavka klesa.
Zmeéna cen podobného zbozi
o Substitut — zvySeni ceny jednoho zboZi vyvola rist poptavky po zboZi
druhém,
o Komplement — zvySeni ceny jednoho zbozi zplsobi pokles poptavky po
druhém,
o Nezavislé zbozi — zména ceny jednoho statku nema zadny vliv na

poptavku po zbozi druhém.

Zmeéna preference spotiebitelt — intenzita poptavky po veskerém spotifebnim
zbozi zavisi na fad¢ odliSnosti, napt. vzdelani, zvycich, reklam¢, mode. Vliv
takovych faktort 1ze tézko ptedvidat a v jejich disledku jsou posuny po kiivce

poptavky obdobné jako v ptipadé diichodi

Zména budouciho ocekavani — ocekava-li se napiiklad rist ceny urcitého zbozi,

spottebitelé se predzasobuji a tim dojde k rtstu poptavky. [7]
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Obr. 1.1.1 Posun po kiivce poptavky
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Utvareni poptavky po zbozi je vysledkem mnoha rozhodnuti samostatnych a relativné
nezavislych spotiebitelil, ktefi svymi penczi a hlasy urCuji, co a v jakém mnozstvi se
bude prodavat. Poptavka predstavuje souhrn budoucich prodejii a je urCovana
poptavanym mnozstvim a cenou, za kterou budou kupujici ochotni nakupovat. Mira
poptavky je jednozna¢né dana diichodem, ktery ma kupujici k dispozici. Podniky sleduji

tzv. koupéschopnou poptavku, u které se rozlisuje:

e Agregatni — celkova poptavka urcena objemem vyrobeného zbozi, jenz chtéji
zakaznici koupit a cenovou hladinou, pfi které jsou ochotni nakupovat.

e Individualni — poptavka kazdého jednoho kupujiciho,

e Trzni — dil¢i poptavka po jednom vyrobku, ktera predstavuje zamyslené vydaje

jednotlivych zédkaznika. [7]

1.7 Elektronicka vyména dat

Jedna z velmi dulezitych soucasti logistického fetézce je komunikace, kterd je v dnesni
dobé& zalozena na informacnich systémech. Ukolem logistiky je zaji§téni spravného
zbozi na spravném mist€¢ ve spravny c¢as, a k tomu je tfeba disponovat spravnymi
informacemi.

Moderni komunikac¢ni technologii, kterd je zaloZena na bezpapirovém obchodnim styku,
predstavuje elektronickd vymeéna dat. Timto zplUsobem lze zajistit, Ze rostouci
pozadavky na rychlost a spolehlivost pfenasenych dat, dile na jejich zabezpeceni a
veérohodnost, budou splnény. Elektronickou vyménou dat lze rovnéz dosahnout

znacnych finan¢nich tspor. [9]

V nepfetrZitém procesu obchodnich transakci je prakticky denné pouZito znacné

mnozstvi dokladd, napt. faktur, objedndvek, nabidkovych listd, cenikd, instrukci aj.

Dnesni logistické tetézce pracuji na zakladé pfesnych a predem ziskanych informaci o
budoucim vyvoji pozadavkl od zdkaznika, zatimco diive stacilo, aby tyto informace

nasledovaly nebo doprovazely fyzické zbozi.

Elektronickd vyména dat je soucésti vSech oblasti obchodu i s obchodem spolecnych
aktivit. Tato technologie vyznamné urychlila ptfechod od norem podnikovych
k mezindrodnim, a stim i spojené informacni toky jsou stale mén& zdavislé na

geografické poloze ¢i jinych rozdilech mezi obchodnimi partnery.
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Typickou elektronickou vyménou dat je automaticky pienos a zpracovani zprav mezi
nezavislymi obchodnimi partnery. Tim se rozumi vyuzivani komunika¢nich modult,
datovych siti a konverznich mechanizmli umoziujicich minimalizovat manualni zdsahy
do jiz probihajiciho pfenosu dat. Tyto elektronické doklady jako standardni
strukturované zpravy predstavuji normalizované informace stejné jako bézné obchodni
dokumenty. Kone¢na podoba téchto dokladl vyplynula na zaklad¢é pozadavkil uzivatelt

a zkusenosti z obchodni praxe. [9]
1.7.1 Ptinosy elektronické vymény dat

Spravné pouziti EDI komunikace nabizi mnoho pozitivnich aspektii jak pro spole¢nosti,
tak 1 pro ostatni uzivatele. Pfinosy jsou vice zietelné pii provozovani EDI na bazi
mezinarodnich komunikac¢nich standardi, které zajistuji spolupraci i mimo ramec jedné
komunity. Elektronické obchodovani je v dne$ni dobé globalni ¢innost, a proto je na

standardizaci kladen velky duraz.

Elektronicka vymeéna dat ma velké mnozstvi vyhod, ptikladem mohou byt:

e spolehlivost, pfesnost a rychlost vymény informaci,
e sniZzeni ndkladii na lidské zdroje,

e vyssi efektivita,

e sniZeni chybovosti,

e zabezpecCeni dat (Sifrovani, elektronicky podpis),

e zprithlednéni toku dat, moznost lepsiho fizeni,

e prokazatelnost plivodu, propojeni vice informacnich systému. [9]
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1.7.2 Implementace elektronické vymény dat

Zmeéna z papirového k elektronickému systému dokumentace neni jednoduchy proces,
neobejde se bez analyzy stavajicich informacnich tokt, zdroji dat a porovnani
z hlediska pozadavki na standardizaci pro elektronickou komunikaci i kvili

synchronizaci dat mezi komunitou, do které se spole¢nost chce piidat.

Podrobnou analyzou pohybu papirové evidence ve spoleCnosti a znalosti Cetnosti
pouziti jednotlivych obchodnich dokumentti lze vytvofit navrh toku pro elektronické
doklady, ktery pro danou organizaci bude optimalni, kvili jeji obchodni aktivité,

politice, obchodnim partnertim atd. [9]

Je tfeba vybrat i vhodné technické softwarové feSeni, aby odpovidalo potfebam a
pozadavkim konkrétni spolecnosti. To je vzdy kol pro odborniky, jelikoz jiné feSeni
bude pro malé firmy, které se pfipojuji do EDI komunity kvili splnéni poZadavku
systému elektronickych objedndvek, a jiné feSeni bude pro spolecnosti, které planuji
kompletni piechod na elektronickou komunikaci. U firem nabizejicich tyto sluzby je
tfeba davat pozor, zda se jejich feSeni drzi mezinarodnich standardi pro elektronickou
komunikaci, a zda je dostatecné flexibilni a odpovida pozadavkiim na objem pienosu
dat ¢i pfipadné dalsi rozsifeni. S tim souvisi i volba poskytovatele datovych sluzeb,

kvtli zajisténi bezpecnosti dat pfi pfenosu, archivaci atd.

Dale je tfeba vypracovat projekéné programovanou dokumentaci, kterd je velmi
podrobnym popisem celého systému. Jsou v ni popsany piesné procesy a postupy, které
budou v systému beézné probihat. Soucésti je i definice vybraného komunikac¢niho
standardu, typa zprav a struktur dat. Tato dokumentace by méla byt piedlozena firmé,
ktera se vénuje auditim elektronicky zpracovanych informaci. Kdyz dokumentace
projde auditem, je do budoucna jistota, Ze nenastanou zaddné véEtsi problémy pfi

danovych kontrolach ¢i revizich financi.

Elektronicka vyména dat by méla byt zajiSténa 1 smluvné. V praxi je béZné uzavirana
tzv. Smlouva o EDI, kterd pokryva otdzky provozu systému, definuje a popisuje pouzité
prostiedky, typy zprav, obsah, strukturu dat, identifika¢ni Cisla, ¢asovy harmonogram,

chybové stavy a opravné postupy, které s nimi souvisi. [9]
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1.8 Dostupnost zboZzi na regale OSA

Dostupnost zbozi na regiale OSA (On shelf availability) je podle definice poskytnuti
proddvaného produktu zdkaznikovi v prodejnim stavu kdekoli a kdykoli o n€j bude mit
zajem. I ptes tuto snadnou definici je vSak tézké tyto pozadavky stoprocentné spliovat.
Pro spravné plnéni je totiz potfeba naprosto plynulého fungovani vSech procest, které
za¢inaji uz od vyroby, az po doplnéni vyrobkl na regaly, kde o né¢ ma zdkaznik zajem.
Pokud vyrobek neni k dispozici v moment, kdy jej zadkaznik pozaduje a chce jej koupit,
dochazi tak k selhani celého dodavatelsko-odbératelského tetézce. Proto je dostupnost

zbozi na prodejnim regéle jednim z hlavnich métitek vykonnosti.

Jelikoz je generovani zisku obvykle cilem vSech subjektt v dodavatelském fetézci, coz
ve veétSingé piipadl znamend co nejvice prodaného findlniho vyrobku, je jeho
nedostupnost v moment, kdy o n€j ma zakaznik zajem, velkym problémem. Opakem on

R4

out of stock a naopak.

Vypadky v dostupnosti zbozi maji také dlouhodobé negativni dopady. V dnesni dobé¢
zadaji veétSi nabidku a vybér zbozi. Zajmem prodejci je tyto potieby uspokojit,

v opacném piipadé hrozi ztrata loajality zdkaznikl ke znacce ¢i obchodu.

UdrZovani dostupnosti zboZi a snaha o zlepSeni v této oblasti je G€innym nastrojem pro
udrzeni zadkaznikii a ziskédvani novych, zejména na trzich, kde se jiz poptavka pfilis
neméni. Nasledky opakovaného nenalezeni pozadovaného zbozi na regalu mohou byt
velmi nezddouci. Kdyz se tak stane jednou, zdkaznik Casto koupi substituc¢ni vyrobek,
at uz stejné znacky, nebo konkurencni vyrobek s podobnymi vlastnostmi. Pfipadné
nakup odlozi nebo jej uskutecni v jiné prodejné¢ stejného ftetézce. Pii CastéjSim
opakovani tohoto scénafe se vSak rozhodne pro zménu obchodniho fetézce a nenakoupi
nic. S opakovanou nedostupnosti zbozi tak vznika riziko ztraty loajality zdkaznika pro

cely dodavatelsky fetézec. [16]
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2 Predikce poptavky

Predpovéd” neboli predikce poptavky patii k zdkladnim vstupnim logistickym
informacim. Poptavka ma ndhodny charakter, a proto je nutna dobrd predpovéd
na zakladé:

* deterministickém - analyza dat,

e stochastickém - intuice a zkuSenosti.

Predikce by méla pocitat se sezonnosti, trendy, cykli¢nosti a nepravidelnosti. Cilem
predpovédi poptavky je odhadnout co nejptfesnéji poptavku zakaznikli na zvolené

obdobi, a to pomoci vhodné zvolenych metod.
Predikce zahrnuje:
* analyzu dosavadni poptavky,
* predpovéd budouci poptavky,
* vyhodnoceni chyb predikce a opatieni ke zlepSovani metod predikce.

Piesnost predpovédi — jeji nastaveni zdvisi na ztrdtdch zplsobenych nepiesnou
ptedpovédi, hodnoceni spravnosti predpovédi se mize lisit dle subjektu dodavatelského

systému.

Hodnota predpovédi — l1ze kvantifikovat jako ztratu zpiisobenou Spatnym odhadem
budoucnosti, idealni je nulovd hodnota, kdy vysla ptedpovéd na 100 %. Predikce
poptavky ma velky vyznam pro cely dodavatelsky systém, Spatnou piedpovédi vznika

fetézcovy efekt. [7]

Chyba predpovédi 40%
Stav yba predpovedt ’
zdasob

I Chyba predpovédi 20%

_/

Uroveri sluzesh ——»

Obr. 2.1 Vliv chyby ptedpovédi poptavky na stav zasob
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Graf 2.1 jednozna¢né€ potvrzuje vliv piesnosti predpovédi poptavky na vyvoj
potfebného stavu zdsob s rostoucimi pozadavky na troven sluzeb zdkaznikiim. Rust
stavu zdsob je s rostoucimi pozadavky na sluzby pii vyssi chybé strméjsi a v absolutni

hodnoté musi byt zdsoby veEtsi.
Podle pozadavk kladenych na vysledky piredpovédi hledame:

e odhad vyvoje casové tady néjakych veli¢in - pfedpovéd spotieby plynu v
jednotlivych mésicich roku,

e odhad hodnoty poptavky ve stanoveném obdobi - piedpovéd spotieby
chlazeného kufeciho masa v dubnu,

e odhad vysledku a terminu realizace rozhodnuti - odhad terminu ukonceni

vystavby distribu¢niho centra a jeho obratu.

Vychodiskem pro predpovéd miize byt dosavadni vyvoj Casové fady poptavky, D, D,,
.. Dr

e odhad casové fady odhad hodnoty poptavky pro dané obdobi,

e intuice, zkuSenosti manazeru.

Odhad miize byt kratkodoby (tydny), sttednédoby (mésice) a dlouhodoby (roky). [7]

2.1.1 Problém délky obdobi a stupné podrobnosti

Pro potfeby planovani a fizeni vyroby pozadujeme piedpovédi na co nejkratsi obdobi,
meésic nestaci, odhady je tieba specifikovat pro tydny az dny, detailni predpovédi pokud

mozno na jednotlivé vyrobky a jejich varianty co do provedeni a pozadované kvality.

Prepravce pozaduje predpovéd orientovanou na odhad poctu manipula¢nich jednotek a

jejich hmotnosti v rozdé€leni na geograficky rozdélené cilové destinace.

Marketingové tutvary zajimd odhad poptavky orientovany podle segmentii trhu na
vysSim stupni agregace a pro delSi Casovy horizont. Financ¢ni utvary zajima odhad
objemu trzeb bez vyrobkové specifikace a na vétsinou ro¢ni obdobi.

Vyvojova centra pracuji s dlouhodobymi predpovéd'mi po etapach. Vzhledem
k nezbytné spolupraci s potencialnimi dodavateli odhaduji, kolik vyrobkl je tfeba
pripravit pro kratké testovaci obdobi a po ovefeni uspéSnosti vyrobku pracuji

s predpovéedi na delsi obdobi.
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Podle formy prezentovanych vysledki délime piredpovédi:

bodovy odhad, napt. predpovéd’, Ze poptavka po vyrobku v pristim roce bude
1050 ks,

intervalovy (pravdépodobnostni) odhad, formulovany jako interval, ktery
zachyti  skutecnou  hodnotu  odhadované veli¢iny se  stanovenou
pravdépodobnosti, napt. Ze s pravdépodobnosti 85% bude poptavka v intervalu
1200 az 1800 kust. Podminkou pro jeho stanoveni je odhad typu rozdéleni

pravdépodobnosti prognézované veliciny.

Intervalovy odhad je odhadem priimérné poptavky. Je vyznamny pro sestaveni planu,

napf. nakupu, odhad potfebnych kapacit apod. Pro operativni fizeni je rozhodujici

rozptyl poptavky. [7]

2.2 Kritéria vybéru metod predpovédi

Kritéria pro vybér vhodnych metod piedpovédi mohou byt napt. délka casového

horizontu, stupen agregace, ¢asova narocnost metod, pozadavky na piesnost, zdroje

informaci, pozadavky na vystupy, charakter poptavky, velikost, vyvoj v ¢ase, rozptyl aj.

Tab. 2.1 Kritéria vybéru metody predpoveédi

Kritérium | Skupina Priklady metod, vystupti
Pouzitd | Subjektivni = kvalitativni Skupinové rozhovory, Delftska
metoda metoda

Objektivni = kvantitativni Matematické, statistické,

simulace,...

Charakter | Slovni Kvalitativni popis trendii
vystupl — R

Numerické Ciselné udaje, grafy, tabulky
Cil extrapolacni Analyza ¢asovych fad

Normativni Rozhodovaci analyza
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2.2.1 Kbvalitativni metody

Subjektivni metody zaloZeny na intuici a zkusenosti. Pouzivaji se, kdyz data o poptavce
v minulosti jsou nedostatecna, protichtidna, draha, nebo nevyznamna a v piipadech kdy

je proménlivost poptavky extrémné vysoka. Subjektivnimi metodami mohou byt:

metoda konsensu odbornych pracovnikii — hledani shody v nahledech

zaméstnanci riznych funkeci,

e metoda delfi — anonymni nazory skupiny experti na ptfedpovéd budouciho
vyvoje jsou shrnuty a zaslany zpét s moznosti zmény ndzoru, to se opakuje a
formuje se tak predpovéd,

e metoda skladani prodejnich sil — celkovd poptavka se sestavuje z odhada

poptavky od prodejnich zastupcii k manazerim s vynechanim extrému,
e metoda ziakaznickych prizkumi — prizkum trhu dotazovanim potencialnich
nebo skutecnych zakazniki. [7]
2.2.2 Kvantitativni metody
Vyuzivaji matematickych modelti a meétitelnych tidaji o minulé poptavce, kterd ma
relativné nizkou variabilitu.

¢ metoda exponencidlniho vyrovnani — data z hlubsi minulosti maji mensi vahu;

e metoda analyzy ¢asovych Fad a extrapolace trendii — k identifikaci trendd,
sezonnich a cyklickych faktort a k zjisténi miry jejich pisobeni;

e kauzalni modely — pfimo identifikuji a méfi vliv pti¢innych faktorti pisobicich
na poptavku, napf. vliv zmény zivotniho stylu;

e metody umélé inteligence — zejména neuronove sité a data z databazi;

e simula¢ni metody — simulacni software generuje mnozstvi moznych scénait
ruznych pravdépodobnosti poptavek, z nich vytvori souhrnny graf jako zaklad

pro pfedpoveéd’

e regresni analyza — statisticky nastroj k modelovani vztahli mezi proménnymi a

tvorb¢ predikci, modely nabyvaji tvara regresni funkce. [7]
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Pribéh poptavky
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Chaoticky vvvoij prodeje
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Sporadicka poptavka

Za sporadickou poptavku je povazovana situace, kdy existuje vice nez 30 % casovych

obdobi bez poptavky a kdy i nenulova poptavka ma velky rozptyl.

Casto se jedna o specialni zafizeni, vybaveni, stroje, ndhradni dily a vyrobky napiiklad

pro letecky, chemicky a farmaceuticky pramysl. [7]

V takovém ptipadé klasické predpovédi poptavky a fizeni tokll zbozi nejsou moc
uspésné. Pro tyto ucely se hodi metoda exponencialniho vyrovnani, pifi kterém se
predvidani spotfeby v nenulovych obdobich kombinuje s predpovédi délky intervala s

nulovou spotiebou. [1]

Podminky poptavky jsou urcujicim faktorem intenzity vzdjemné konkurence mezi
jednotlivymi podniky. Stoupa-li poptavka, vytvaii prostor pro rist. Poptavka roste,
zvétSuje-li se trh bud’to pribyvajicimi zakazniky, nebo tim, ze soucasni zakaznici vice
nakupuji. Rust poptavky umoznuje podnikim zvySeni obratu, bez ubirani ¢asti trhu
Jjinym podnikiim. Rostouci poptdvka zvySuje prileZitost podniku k rozsiteni svého

podilu na trhu. [7]

Klesajici poptdvka ma za nasledek zvétSovani konkurence mezi podniky. Poptavka
klesa, jestlize zakazniki ubyva, nebo soucasni zakaznici nakupuji mén¢. Podniky se
proto snazi udrzet velikost obratu a tim i svilj podil na trhu. Kdyz poptavka klesa,
mohou podniky dosdhnout rtstu pouze tehdy, obsadi-li ¢ast trhu druhych podniki.

SniZeni poptavky je pro podniky hrozbou a zvySuje rivalitu mezi nimi. [8]
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2.3 Pristupy k sestaveni predikce

Pii sestavovani predikce poptdvky mizeme pouzit nekolik zékladnich ptistupt.
Muizeme pouZit pristupy ,,Bottom-up*, coz znamena zespoda nahoru, ,,Top-down*, tedy
odshora dold, a tfeti moznosti je pfistup ,,Middle-out”, ktery je od prostiedka
nahoru i dolti. Tento posledni pfistup bychom mohli oznacit pfistupem optimalni

kombinace prvnich dvou. [13]
2.3.1 Bottom-up pristup

Bottom-up je prvnim pfistupem k pfedpovédi poptavky. Zaklada se na principu, pfi
kterém se vytvafi predikce poptavky pro jednotlivé pobocky, nebo je také moznosti
predpovidat pouze pro jednotlivé velké zakazniky. Po uskute¢néni predpovédi pro ty
nejnizsi Clanky fetézce, se poté nasledné predpoved sdruzi.

Nejdiive se poptavky sdruzi za celou zemi, poté za region a potom i za vSechny trhy
dohromady (toto plati pouze v ptipadé¢ mezindrodné aktivnich firem, u téch mensich
firem je sdruzovani mnohem jednodussi). Takovyto pfistup k vytvoreni predpovédi
poptavky je znacné naroCny na zpracovani dat, uz od téch nejnizSich Grovni az po

celkovou predpovéd'.

Tento pfistup je vhodny pro mistni produkty, at’ uz se tyto produkty lisi funkci nebo jen
obalem. Ddle je tfeba zohlednit také mistni promocni akce. Nejvétsi vyhodou tohoto

pfistupu je to, Ze diky sdruZeni se neztraci zadné informace.
2.3.2 Top-down piistup

Dalsim ptistupem je Top-down. Je zaloZen na vytvareni predpovédi pro vSechny trhy
najednou. Z prvni celkové predpoveédi poté vzniknou predpovedi pro jednotlivé regiony,

ty jsou odvozeny dle jejich historickych podilt na prodejich. [13]

Z predpoveédi pro jednotlivé regiony se tim samym zplisobem piedpovidaji prodeje pro
jednotlivé staty a tak dale az k poslednimu ¢lanku, ktery méa za tkol uspokojit
zakaznikovy potieby. KdyZz jeden zakaznik odebira zbozi na vice trzich, v takovém
ptipadé¢ se stanovuje predpovéd poptavky pro takového zdkaznika na zdkladé jeho

podilu na celkové poptavce v minulosti.

Top-down pfistup je pouzitelny zejména v piipadé¢ stabilnich trhl, v tom ptipadé jsou

podily na prodejich jednotlivych zdkaznikl, pobocek ¢i regiont stabilni. Takovyto
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pristup je téz omezen tim, ze takto nemiZeme piedpovidat poptavku po rozdilnych
vyrobcich jako v predchozim pfipad¢. Jeho pouziti je tedy vhodné pro vyrobky

globalizované, pfi¢emz na vSech trzich jsou prodavany stejné vyrobky.

Dalsim vhodnym pouzitim tohoto pfistupu je v ptipadé, ze jsou trhy velmi rozkolisané.
Pokud je rozkolisanost trhii rtizna, predpovéd’ pro vSechny trhy jako celku bude
presnéjsi nez piredpovéd pro jednotlivé trhy. To je zapficinéno diky jevu kompenzace
chyb, ve kterém maji nahodné odchylky tendenci se vzdjemné anulovat.

Top-down pfistupi  existuje vice variant, nejjednodussi jsou primérné
progndzovanych podill, ten se pouziva v pfipad¢, kdyz podily na prodejich nejsou

ptilis stabilni. [13]
2.3.3 Middle-out piistup

Middle-out je kombinaci obou pfedchozich piistupti. Uz ze svoji podstaty miize byt
tento pristup pouzit pouze u hierarchii, které maji vice nez dva ¢lanky. Pfi samotné
predpovédi poptavky se nejdiive vybere ,,prostfedni urovei“ a potom se realizuji
ptedpovédi na této Grovni. Z této trovne se dale rozdéli na urovné nizsi a na Grovné
vy$si. Pro urovné nizsi se poté pouzije ptristup Top-down a pro Grovné vyssi se pouZzije

pfistup Bottom-up.
2.3.4 Pristup optimalni kombinace

Tento pristup je zaloZzen na nezavislé predikci, kterd je pro kazdou troven hierarchie
zvlast. Jelikoz jsou tyto prognozy vytvoreny nezavisle, nemize byt jejich spojeni
konzistentni, tzn. na rozdil od pfistupll Bottom-up nebo Top-down nebudou
zaloZeny pouze na jedné pfedpovédi, kterd bude dale rozpocitdna na dalSi stupné
v hierarchii. Pfistup optimalni kombinace je snahou o co nejoptimalnéjsi kombinaci
zpiisobem nezavislé predpoveédi a vytvaii skupinu zkoumanych prognédz. Na rozdil
od jinych metod je v hierarchii tohoto ptistupu vyuzito v§ech dostupnych informaci.

Otéazkou tedy ztiistava, jaky z vySe popsanych ptistupi je nejlepsi. Kazdy z nich ma své
tom, jaké moznosti ma samotnd organizace, charakteru jeji produkce a stavu, v jakém se
zrovna nachazi konkrétni trh, dle toho si zvoli pfislusnou metodu. Idedlnim feSenim by
mohla byt kombinace vSech metod, tim by uzivatel dostal nejveétsi mnozstvi informaci,

se kterymi by mohl déle pracovat. Zarovei je toto feSeni velmi pracné a asoveé naro¢né
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a ne kazda spole¢nost ma prostiedky na realizaci takto velkého procesu predpovédi.
Je ovSem dulezité i testovani jednotlivych pfistupii na redlnych datech. Jakoukoli
kterych se plany tykaji, spolupracovaly na jejich realizaci a snazily se je co nejvice

ptiblizit realité. [13]

2.4 Korelace

Pojmem korelace se ve statistice rozumi vzijemnému linedrnimu vztahu dvou
ndhodnych veli¢in. Silu a smér korelace urcuje korelacni koeficient, ktery je téz
zakladem pro urcCeni zavislosti ve statistickych metodach. Korela¢ni koeficient
predstavuje linearni vztah mezi dvéma proménnymi. K tomu, abychom mohli korelaci
pocitat, musime mit k dispozici minimalné dvé proménné, a ty musi mit stejny pocet

pozorovani.

V této problematice je dilezity ptivod a vyznam pozorovanych dat, protoze korelovat
spolu mohou i jevy, které spolu ze zcela zjevnych divodu nesouvisi. Na zaklad¢
vypocitané hodnoty korelacniho koeficientu Ize zhodnotit vzajemny linearni vztah mezi
dvéma proménnymi. V téchto pfipadech miize existovat linedrni nezéavislost, neptima
linearni zavislost, nebo pfima linearni zavislost. Je vice ndzort na vysledné hodnoty,
zda je korelace silna ¢i slaba, dokonce dochédzi k rozdilné interpretaci vyslednych
hodnot korelace. K ptikladnému rozdéleni vyslednych hodnot mize slouzit napiiklad

nasledujici tabulka. [17]

Tabulka 2.2 Hodnoty korela¢niho koeficientu a interpretace[18]

Hodnota korelacniho koeficientu Interpretace korelace
0,00 - 0,10 Nepatrna
0,11-0,39 Slaba
0,40 — 0,69 Mirna
0,70 — 0,89 Silna
0,90 -1,00 Velmi silna
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Korelac¢ni analyza slouzi k odhaleni ur¢itého vztahu mezi dvéma jevy, ale nevede ke
zjisténi pfi¢iny a dasledkiim. Dikazem, ze urCité chovani jedné proménné zapiicini
konkrétni chovani druhé proménné, by pii korelaci byla existence linedrniho vztahu
dvou proménnych. S takto pevnym a funk¢énim vztahem je ale t€zké se ve skutecnosti

setkat. Téméf nikdy neni mozné s naprostou jistotou potvrdit takto pifesny linearni

funkéni vztah. [17]
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3 Prostiedi spole¢nosti Albert Ceska republika

Spole¢nost Albert provozuje v Ceské republice maloobchodni fetézec, ktery ma ve
svém portfoliu sit’ vétSich hypermarketi a mensi supermarkety. Dohromady zahrnuje
vice nez 330 prodejen. Soucdsti této spolecnosti jsou i 3 distribu¢ni logisticka centra, ve
kterych uskladiiuji zbozi. Centrala spolecnosti Albert pro fidici a administrativni

pracovniky sidli v Praze. [10]

albert

STOJI ZA TO JIST LEPE

Obr. 3.1 Logo Albert

3.1 Historie spole¢nosti

Spolecnost Albert vstoupila na cesky trh jiz v roce 1990, jako Euronova, a.s. a v roce
1991 oteviela svlij prvni supermarket s ndzvem Mana v Jihlave, ten byl historicky

viubec prvnim supermarketem v Ceské republice.

Jiz v roce 1999 byly v provozu hypermarkety Hypernova a supermarkety, které byly
pfejmenovany na Albert. V roce 2005 bylo upevnéno postaveni Albertu na ¢eském trhu
ptevzetim 57 prodejen od spolecnosti Julius Meinl. Pro jednotnou prezentaci
spolec¢nosti doslo roku 2009 ke sjednoceni znacky na Albert supermarket a Albert
hypermarket. Od 1. srpna 2014 obchodni fetézec Albert prevzal SPAR COS. Tento krok
tak zajistil Albertu pozici jednoho z lidréi maloobchodniho trhu v Ceské republice. [10]
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V roce 2016 doslo ke slouceni se spolecnosti Delhaize Group. Tato spolecnost piisobi
na tfech kontinentech, v 11 zemich svéta, kde provozuje dalSich 22 zavedenych
diivéryhodnych znadek. V soudasné dob& spole¢nost Albert Ceskd republika, s.r.o.
zamestnava vice nez 17 500 zaméstnancl. Timto se fadi mezi nejveétsi zamestnavatele
v Ceské republice. Retézec prodejen Albert se dirazné zaméfuje na spolupraci s
regionalnimi dodavateli a na kvalitu a Cerstvost potravin. Zakaznikim rovnéz nabizi

Sirokou paletu vyrobkt pod vlastnimi znackami.

Nadac¢ni fond Albert zastfeSuje charitativni aktivity spolecnosti Albert, ktery od roku
2009 rozdélil ptes 65 milion korun na projekty pomahajici v socialni sféie a v oblasti
zdravého zivotniho stylu. Nada¢ni fond Albert aktualné spravuje naptiklad unikétni

projekt Zdrava 5 zaméfeny na zdravé stravovani déti. [10]

3.2 Albert jako zaméstnavatel

Albert v Ceské republice zaméstnava na rizné pracovni uvazky zhruba 20 000 lidi a
patii tak mezi nejvétsi soukromé zaméstnavatele. Nabizi pracovni ptilezitosti pro rozvoj
Sirokému spektru profesi a cilovych skupin — od absolventli $kol pfes maminky po
matetfské a rodi¢ovské dovolené po aktivni dichodce. Od provoznich profesi v
prodejnach pfes management prodejen az po velice specializované pozice v mnoha
odde¢lenich centraly nebo v logistice. Vice nez desetina zaméstnancti pracuje v Albertu
déle nez 15 let, na 800 zaméstnancii je u spolecnosti vice nez 20 let a pies 130 z nich
pak dokonce vice nez 25 let. Tito zaméstnanci pracuji na vSech moznych pozicich od
prodejen pies distribu¢ni centra az po manazerské profese v centrale spolecnosti.
Spolecnost Albert aktivné podporuje zdravy zivotni styl svych zaméstnancii. Pravidelné
pofdda Dny zdravi a sportu ve svych prodejndch, distribu¢nich centrech 1 v centrale
spolecnosti. Zaméstnanci dostavaji také zdarma ovoce na svaciny. V srpu se v Albertu
tradicné kona meésic zdravi, kdy se vedle ostatnich aktivit kona fada dalSich soutézi na
podporu zdravi nebo B¢h pro Nadacni fond Albert, kterym mohou zaméstnanci podpofit
déti z détskych domovi. Za dlouhodobé systematické aktivity v péci o zdravi

zamestnanct ziskal Albert v roce 2019 ocenéni Firma pro zdravi. [15]
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3.3 Inovace

Spolecnost Albert podporuje inovativni feSeni pro své zakazniky i zameéstnance.
Inovace zahrnuji objednavkové systémy pouzivajici umélou inteligenci, ve kterych je
zpracovavan velky objem dat, a staraji se o to, aby byl vzdy dostatek zbozi v obchodech
a také abychom zarovenl potravinami neplytvali. Robotizace ma za tukol urychlit
objednavky i pfijem zbozi. Praci i papir Setii také elektronické cenovky, které jsou ve
fazi testovani ve vybranych obchodech. V obchodech, kde to dava pro zdkazniky smysl,

pak jsou samoziejmosti samoobsluzné pokladny. [15]
3.3.1 Aplikace Mij Albert

Aplikace Mij Albert byla pro zakazniky po celém Cesku spusténa v dubnu 2021, slouzi
jako vérnostni program, aktualni letdk, nakupni seznam i inspirace v podobé zdravych
receptii. Uzivatelé jsou odménéni kredity za vSechny nadkupy, a navic za vybér zdravych
produktii. Toto je tak dalsi zptsob, kterym Albert podporuje zdravy a vyvazeny zivotni
styl svych zakazniki. M0j Albert téz klade diiraz na pfirodu a zivotni prostfedi. Pro
zakazniky je moznosti zvolit si pouze elektronickou podobu pokladni ucétenky, ktera
tak zcela nahrazuje jeji papirovou verzi. VSechny své utraty v Albertu ma potom

uzivatel moznost najit ptehledné na jednom v misté v digitalnim archivu aplikace.
3.3.2 Albert SCAN

V roce 2020 byl v modernizovaném supermarketu v Jesenici u Prahy piedstaven systém
samoobsluzného odbavovani ndkupu - Albert SCAN. U vchodu do prodejny si mohou
zakaznici vzit ruéni skenery anebo navod, jak lze pouZzivat k nacitdni zboZi vlastni
mobilni telefon. Pfi ndkupu pak mohou produkty sami skenovat a ukladat je rovnou do
své tasky. Jesenicky supermarket se stal prvnim obchodem Albert, ve kterém byl tento
systém testovan. Aktualn€¢ mohou zakaznici nakup pomoci funkce Albert SCAN

vyzkouset téZ v prodejné Albert na prazské Florenci a v hypermarketu v Cestlicich. [15]
3.3.3 Kratké uctenky bez fenolu

Uétenky bez obsahu fenolu zavedl Albert uz v roce 2018 a pouzivé je ve viech svych
obchodech. Pokladni pasky, které neobsahuji fenol, jsou Setrnéjsi k zivotnimu prostiedi

1k lidskému zdravi, zvlasté pak pokladnich, kteti manipuluji s i¢tenkami denné.

Od roku 2018 doslo diky postupnym krokiim také k zdsadnimu zkraceni pokladnich

uctenek. Po tisku povinnych udaji na zadni stranu Albert jako prvni maloobchodni
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tetézec v Cesku nabidl zakaznikim mozZnost vytisknout zjednodusenou kratkou, nebo
jeste kratsi EET uctenku. Toto zkrdceni pfind$i mensi zatéz pro ptirodu a ro¢ni usporu
pfiblizné sedmi tun termopapiru. Také u standardni verze uctenky prob&hla v
poslednich dvou letech hned dvé zkraceni, které zajistila eliminaci termopapiru v délce
minimalné¢ 12 centimetrti. V aplikaci Mlij Albert mohou zakaznici vyuzit funkci
"Nepotiebuji papirové uctenky" — piehledny digitalni archiv, ve kterém wuzivatel

najde vesker¢ ttraty na jednom mist¢, fyzickou verzi plné nahrazuje. [15]
3.3.4 Modernizace prodejen

Uz v roce 2019 Albert zmodernizoval ¢i jinak upravil sedmdesat svych prodejen a
pokracuje dale. V poslednich tfech letech bylo zlepSeno vice nez 200 prodejen
Albert. Rok 2019 znamenal pfelom z pohledu velkych obchodii. Ty prevzaly a pfinesly
vlajkovou lodi Albertu a stal se tak nejlépe hodnocenym obchodem v Ceské republice v
Diamantové lize kvality. Letos byl mimo jiné piedstaven i novy koncept supermarketu
Albert. Ten ma za kol zdkaznikiim pfinést celou fadu novinek, napt. skenovani zbozi
béhem ndkupu, systém suché pary v oddéleni ovoce a zeleniny pro udrzeni
cerstvosti nebo moznost nakoupit bezobalové luSténiny ¢i suché plody. A to vse s
diirazem na cCerstvost, lokalnost, pohodli a velky vybér vcetné inspirace k zdravému
zivotnimu stylu. Kromé modernizace Albert stale hledd nové lokality k otevieni dalSich

prodejen. [15]
3.3.5 Elektronické cenovky

Poprvé jiz v roce 2019 zahajil Albert v hypermarketu v prazskych Novych Butovicich
testovani elektronickych cenovek. Aktualné se pouzivaji digitalni cenovky ve vice nez
50 prodejnach Albert zvlasté v Praze a Brng. Tato technologicka novinka diky uspote
papiru Setii zivotni prostfedi a zaméstnanciim prodejen usnadnuje praci. Zakazniktim je
pomoci e-cenovky dopiano pohodli, a jeSté¢ vice se jim tak usnadiuji nakupovani.
Kromé ceny se na digitdlnim displeji zobrazuji i1 dalsi informace o produktu, jako napf.

zem¢ puvodu ¢i jakost. [15]
3.3.6 Samoobsluzné pokladny

Samoobsluzné pokladny jsou dostupné ve vice nez osmdesati prodejnach Albert.
Zakaznici si tak mohou zvolit zplisob odbaveni a placeni dle svych preferenci.

Samoobsluzné pokladny jsou instalovany tam, kde to zdkaznici oceni, a zaroven kde
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dava tato investice smysl. Vyhody samoobsluznych pokladen jsou rychlé odbaveni

nakupu, které je ¢asto spojené a podpotfené pohodlnym bezkontaktnim placenim.
3.3.7 Robot Marty

Koncem roku 2017 =zacala spolecnost Ahold Delhaize testovat dalsi ze svych
technickych inovaci predstavenim robota Martyho. Tato novinka ma za ukol
zakaznikiim zpfijemnit nakupovani a usnadiiuje chod prodejen. Tento robot totiz
kontroluje dostupnost zbozi v regalech a také Cistotu prodejen. Robot se pohybuje po
prodejné bez asistence a sam hlasi zpravy o stavu prodejny, ty umozni rychle
zareagovat a napravit nedostatky. Ahold Delhaize tohoto robota zavedl v jedné ze svych
prodejen Giant Food v USA v Pensylvanii, tam se tato inovace setkala s nadSenym
ohlasem zdkaznikdi. Od roku 2019 se tak v americkych obchodech tohoto fetézce
pohybuje témet 500 takovychto robotil. Jednd se tak o jedno z nejvétSich inovacnich

rozsifeni robotizace v potravinatském prumyslu v USA. [15]

3.4 Zdravé a udrzitelné

Spolecnost Albert je odpovédnym obchodnikem a v oblasti zdravi a udrzitelnosti ma
jasné stanovené konkrétni kroky, které déla a ambice, kterych chce dosdhnout. Cilem
spolecnosti je inspirovat zakazniky ke zdravému Zzivotnimu stylu, Setfit jejich cas a

zlepSovat okolni prostredi.
3.4.1 Neplytvani potravinami

V Albertu se usiluje o to, aby se zuzitkovalo maximum potravin a vyrazné se zamezilo
jejich zbytecnému plytvani. Diky neustalému sledovani potieb svych zdkaznik a ve
spolupraci se spravné a efektivné nastavenym objednavkovym systémem, i systémem
fizeni zasob, se podil neprodanych potravin v prodejnach Albert dlouhodobé pohybuje
v malych procentech z celkového objemu. Toto mnozstvi se dale snizuje diky zapojeni
modernich technologii umélé inteligence a také diky spravnému predvidani objemu
objednanych potravin od dodavatelll spolecnosti. Soucasti strategie spolecnosti je
zaroven vedle neplyvani potravinami jiz fadu let také darovani neprodanych potravin.

[14]
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Aktivity spolecnosti Albert pro snizeni plytvani potravinami:

3.4.2

Spolec¢nost Albert je nejvétsim darcem Ceské federace potravinovych bank. Jen
za rok 2021 Albert daroval potraviny o hmotnosti 1 900 tun, coz predstavuje
zhruba 3,8 miliont porci jidla.

Od roku 2020 spole¢nost darovala potravinovym bankdm po celém Cesku 10
dodadvek s vestavnym chladicim zafizenim pro lepS§i svoz cerstvych a
zdrav¢jSich potravin.

Pro rok 2022 je zavazkem navysit pomoc o dalSich 20 % a darovat alespon 2
300 tun potravin.

Za dva roky pandemie Covid-19 spolecnosti pravidelné¢ doplnovala energii
zdravotnikiim a celkem rozvezla do 14 nemocnic zhruba 38 tun potravin pro
obCerstveni. Spole¢nost pomohla potravinami rozvozem také do moravskych
vesnic zasazenych tornddem.

Cerstvé potraviny, které jiz nesplituji naroky na lidskou konzumaci a nelze je
prodat, Albert daruje napiiklad zoologickym zahradam a farmam ke zkrmeni
ZVer.

Jako prvni maloobchodnik s potravinami Albert vyuziva jiz ve vice nez dvaceti
prodejnach specidlni kompostéry, ve kterych se preménuje zbyly organicky
odpad, jako je napf. ovoce, zelenina, pecivo nebo také maso, na urodny substrat,
ktery je vhodny k navratu do pudy.

Ambice spolecnosti Albert do budoucna jsou snizeni objem neprodanych

potravin na polovinu, a to do roku 2030. [14]

Lepsi zivotni prostiredi

Albert uz nékolik let koncepcné vylepSuje své supermarkety i hypermarkety. Cilem

tohoto vylepSovani ma byt pfijemnéjs$i ndkupni zaZitek pro zdkazniky a zaroven také

Setrny pristup k zivotnimu prostiedi. Jsou ménény veskeré technologie v obchodech za

energeticky usporngjsi a tim je tak trvale snizena celkova uhlikova stopa. Dlouhodobg¢ je

kladen diiraz na eliminaci papiru, nebo pokud je to mozné, tak uplné bezpapirové

fungovani v rdznych administrativnich c¢innostech podnikéni. Albert usiluje o

odpovédny pfistup i v oblasti logistiky. Pfi piepravé sortimentu z distribu¢nich center

do obchodt Albert vyuziva kamiony a dodavky na CNG. [14]
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Cinnosti Albertu pro lepsi Zivotni prostiedi:

e V nove zavedené aplikaci Muj Albert je zakaznikiim nabidnuta moznost zvolit si
pouze elektronickou podobu uctenky, timlze do budoucna usetfit velké
mnozstvi papiru. Také u standardni fyzické uctenky dosSlo v poslednich dvou
letech k vyraznym zkrdcenim, ta zajistila eliminaci termopapiru v délce
minimalné 12 centimetrd.

e Albert investoval do stavby nového recykla¢niho centra v Klecanech 23 milionti
korun. V mistnim distribu¢nim centru je ro¢né ptipraveno k recyklaci az 6 000
tun obalovych materialii. Jedna se zejména o plast a papir svezeny z prodejen.
Tento material je jako druhotnd surovina navracena zpét do obéhu v souladu
splatnou certifikaci  enviromentadlniho managementu. Diky novému
recykla¢nimu centru je navySena budouci ro¢ni kapacita o 6 000 tun pro dalsi
mozné vyuZiti.

e Pres tiicet prodejen Albert vyuziva unikatni teplotni Cidla, ktera online upozorni
na piipadny vypadek chlazeni a dohlédnou na kvalitu. Tyto teplotni senzory
automaticky hlidaji  stabilni teploty uvnitf chladni¢ek, mrazdka a
samoobsluznych pultl a v ptipad€ vzniku chyby upozorni obsluhu na problém.
Tato technologie bude postupné rozsiiena do dalSich prodejen Albert.

e Az Ctvrtina sortimentu prodejen je dopraveno CNG vozy s pohonem na zemni
plyn, Albert jich vyuziva témer padesat.

e Vymeénou klasického osvétleni za LED technologii v prodejnach bylo dosazeno
velkych energetickych uspor.

e Ambice do budoucna je stanoveni dlouhodobého védecky podlozeného cile, aby

byl sniZzen dopad podnikani na Zivotni prosttedi. [14]

3.4.3 Albert Lean & Green

Spole¢nost Albert se aktivné zapojuje do programu Lean & Green. Cilem tohoto
programu je komunikovat problematiku snizovani CO, a sklenikovych plyna v oblasti
logistiky. V ramci tohoto programu jsou spoleCnosti schopny snizit svou

konkurenceschopnost a soucasn¢ snizit uhlikovou stopu. [20]
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Program plni dv¢ zakladni funkce, v prvni fad¢ slouzi jako spole¢na platforma ke
sdileni praxe, vzdjemnou vymeénu zkusenosti, sou¢asné poskytuje i moznost zapojeni do

spole¢nych projektt.

Druhou funkci je komunikace, prezentace aktivit v oblasti snizovani CO; a dopadl na

zivotni prostiedi, zviditeliiuje spolecnosti, které se do programu zapojuji.

Program zajistuje odborné znalosti a podporu spolecnostem, které chtéji radikalné
zmeénit pristup ohledné emisi, produkovanych jejich logistickymi aktivitami. To je
realizovano prostrednictvim workshopti, sdilenim postupti, nastroji a metodik z praxe.
Registraci do programu se spole¢nost zavazuje do 6 mésicii vypracovat a predlozit sviij
plan, ve kterém pfedstavi konkrétni opatieni umoznujici snizeni emisi jejich
logistickych aktivit 0 20% za 5 let. Na zakladé potvrzeni tohoto planu spolecnost ziska

ocenéni Lean & Green a mize vyuZivat logo programu pro své vlastni aktivity. [20]

3.4.4 Méné plastu

Po celou cestu vyrobkii od dodavatell k zdkaznikim je mySleno na eliminaci
plastového odpadu, to znamena, ze nejen pouze v prodejnach, ale také pii skladovani a
logistice. Je také kladen diraz na snadnou a srozumitelnou recyklovatelnost.
Dlouhodobé jsou ve spolupraci s dodavateli spolecnosti vyuzivany obaly, které maji co
splnovat pfisné hygienické pozadavky pii prodeji potravin. Napiiklad u ovoce a
zeleniny jsou proto tam, kde je to mozné, plasty papirem. V pfipadé, ze se musi plast
pouzit, je snaha redukovat jeho mnozZstvi, proto jsou obaly ztenceny nebo vyménény za
snaze recyklovatelny material. Zakaznikiim je téZ umoznéno vyuzit vlastni sacky na

ovoce, zeleninu nebo pecivo.
Cinnosti spolecnosti Albert pro zredukovani mnozstvi plastt:

e Pro odnos nakupt je zakazniklim nabizeno nékolik druht tasek vcetné papirové
z recyklovaného materialu ¢i permanentni pro opakované pouziti. V noveé
zmodernizovanych prodejnach jsou také sacky z kukuti¢ného Skrobu.

e U vétsiny balenych rajcat byly v obchodech vyménény plastové vanicky za
papirove.

e Plastova vicka u krabicek jsou nahrazena foliemi natavenymi na vanickach.

48



e Testuje se bezobalovy prodej suchych potravin, ten je v nabidce na vybranych
prodejnach, a ve dvou riznych variantach — suché plody a smési ofechit anebo
luSténiny, obiloviny a suSené ovoce. Veskeré logistické tkony jsou 100% bez
plastu a probihaji v certifikovaném logistickém fetézci.

e Vprodejnach bude zaveden novy typ plastovych ndkupnich kos$iki, které lze
nékolikrat recyklovat a prodlouzit tak jejich Zivotnost az pétkrat.

e Vsechna opatieni spole¢nosti zajistila v roce 2020 ulevu od plastového materidlu
ve vysi 192 tun.

e Ambici do budoucna je smétfovani vyrobkil vlastnich znacek k nulovému
plastovému odpadu do roku 2025. ReSeni této problematiky zahrnuje redukci
obalovych materiald a presun k recyklovatelnym, pfipadné plastim, které jsou
opakované pouzitelné ¢i kompostovatelné. Mimo to je v planu, ze do roku 2025
bude 25 % plastovych obali u produkti vlastnich znacek spolecnosti
vyrobenych z recyklovanych materiali. Na obalech budou pro zakazniky jasné

recyklac¢ni instrukce. [14]
3.4.5 Odpovédné zdroje

Spolecnost se zajima o plvod svého zbozi a zdlezi ji na ném stejné tak jako na
odpovédnosti a daveéryhodnosti svych dodavateli. Je dulezité, aby zdkaznici v
prodejnach Albert nasli vzdy vyrobky, které spliuji jejich potieby, chut’ i osobnim
hodnoty. Ve spolupraci se stovkami Ceskych dodavateli je ambici Cesky sortiment
nadéle rozsifovat. Zvlasté v sortimentu Cerstvych potravin je v prodejnach Albert pro
ceské produkty Siroké zastoupeni, to je v nékterych kategoriich témeér stoprocentni,

jinde je odlisné v zavislosti na sezonnosti.

Ve spolupraci s dodavateli je dbano na nejlepsi kvalitu vyrobkt a pouzivanych komodit.
V mnoha pfipadech dodavatelé¢ spolecnosti napliuji vyssi standardy, nez jaké jsou
pozadovany v legislativé Ceské republiky a Evropské unie. V piipadé &erstvych a
trvanlivych potravin mohou byt ptfikladem mezindrodni certifikace IFS a BRC, ty
garantuji zdsady spravné provozni praxe. Spolecnost téz dbad na spolecenskou
odpovédnost v ptipad¢ dodavateli z rozvojovych zemi. V tomto piipade je vyzadovan
certifikdit BSCI nebo SMETA, ten garantuje, Ze zaméstnanci pracuji v bezpecnych

podminkéch, a naopak vylucuje détskou ¢i nucenou praci.
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Spole¢né¢ s dodavateli je kladen diraz na etické nakladani s takzvané
kritickymi komoditami, jako jsou kéva, €aj, kakao, palmovy olej, sdja, motské plody,

ryby, dievo a vyrobky z néj. [14]
Cinnosti spoleénosti v oblasti odpovédnych zdroji:

e Cerstvé maso, které je stale v nabidce prodejen Albert, je vyhradné z eskych
chovili. Na obalu mohou zakaznici najit pfehledné komunikovany ptivod masa,
ktery nese informace od chovu pies porazku az k zabaleni, a také QR kod s
odkazem na web, kde mohou ziskat fadu praktickych tipii, naptiklad rady ke
spravnému uchovavani masa.

e V roce 2017 byla spoleéné s dodavateli pfedstavena znacka Ceska chut, ta
garantuje skute¢né ¢esky ptivod vyrobkt a surovin dle zdkona.

e Spoleénost Albert byla prvnim obchodnim fetézcem v Cesku, ktery navazal
spolupraci s regionalnimi pekafi. Aktudln€¢ je zdkazniklm nabizeno Cerstvé
ceské pecivo od vice nez 50 pekafa.

e Do roku 2025 je zavazkem pfiestat prodavat vejce z klecovych chovi. S
dodavateli Albert intenzivné spolupracuje jiz delsi dobu na zajisténi piechodu k
neklecovému chovu.

e Na vyrobky z papiru ¢i dfeva je pozadovan FSC anebo PEFC certifikat, ptipadné
podminka, aby byl produkt z vice nez 70 % recyklovatelny.

e Ambici Albertu je, aby do roku 2025 bylo 100 % surovin, jez jsou definované
jako kritick¢é komodity, u vyrobkli svych vlastnich znacek pochazely z

certifikovanych zdrojt.
3.4.6 Podpora komunit

Spolecnost Albert se aktivné zapojuje do rozvoje lokalnich komunit ve vSech mistech,
kde je jeji ptisobnost. Poméha béhem spolecenskych krizi a také v narocnych zivotnich
situacich. Vice nez 10 let uspé€sné spolupracuje s potravinovymi bankami ve vSech
krajich Ceské republiky a daruje neprodané potraviny tam, kde je to tieba. V roce 2009
byl zaloZzen Nadac¢ni fond Albert, ten zastiesil Siroce koncipované aktivity spole¢nosti
na pomoc détem ze socidln¢ ohrozeného prostiedi a na podporu zdravého zivotniho
stylu Skoldkti a jejich rodin. Za posledni dva rokybyla pomoc fondu
ztrojnasobena. Minuly rok sméfovaly do téchto organizaci dary v hodnoté pies 15

miliont korun. [14]
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3.5 Elektronicka vyména dat Albert

Elektronicka vyména dat EDI znamena, ze dulezité obchodni dokumenty si spolecnost
Albert s dodavateli vyménuji elektronicky, nikoli papirové, a to v dohledné¢ dobg.
Ptikladem dulezitych obchodnich dokumentii, které se vyménuji elektronicky je

objednavka, faktura, vratka, dodaci list, potvrzena piijemka a dalsi.

Vyuziti elektronické vymény dat s pouzitim certifikovaného elektronického podpisu
mimo jiné i zefektivni adresné zasilani dokumentli a jejich naslednou konfirmaci na
stran¢ prijemce. Diky tomu je mozno cilené¢ planovat proces objednavani, skladovani,
financovani, coz vede k naslednému zefektivnéni celého obchodniho procesu a to jak na

stran¢ Alberta, tak i na stran¢ dodavatelt. [11]

V soucasné dob¢ jiz funguji EDI objednavky a prijem EDI faktur od dodavateli a
v budoucnu chce spole¢nost pokracovat v napojovani co nejvice dalSich dodavateli na
tyto dvé zdkladni EDI zpravy. O pouzivani dalSich EDI zprav a jejich nacasovani

spolec¢nost informuje v€as v zavislosti na strategii a na vyvoji EDI technického fesSeni.

Pro EDI komunikaci s Albertem je v prvni fad¢ tieba upravit IT systémy aby umély
generovat a zpracovavat EDI zpravy nutné pro objednavky a faktury, dalsi zpravy jsou
potom vyjednavany individudlné. DalSim nutnym piedpokladem je nastaveni EDI

komunikac¢niho kanalu na strané dodavatele.

Pokud dodavatelé¢ nehodlaji investovat do vlastniho systému a EDI komunikaéniho
kandlu, mohou za minimalnich ndkladd vyuzit sluzeb nabizenych poskytovateli EDI
sluzeb. T1 na Internetu umoZzni piijimat EDI objednavky od Alberta ¢i vystavovat EDI
faktury pro Albert. Tyto dokumenty si poté mohou dodavatelé vytisknout nebo dokonce
je 1 exportovat do svych systémti. V obou pfipadech je tfeba navazat vztah s EDI

poskytovatelem sluzeb, ktery pro dodavatele zajisti komunikacni EDI sluzby. [11]

3.6 Warehouse Management System

WMS je efektivnim propojenim skladl s eshopy a dopravou. Skladnici tak délaji jen to,

co maji a zdkaznici tak dostanou zbozi ve stanoveném terminu.

WMS zarucuje maximdlni vyuziti skladovych, transportnich a persondlnich kapacit,
perfektni provazanost procesi a mobilni aplikace, kterd provadi skladnika jeho

pracovnim procesem krok po kroku.
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Optimalizované rozlozeni zbozi ve skladé s vyuzitim maximalnich vyskovych
a vahovych kapacit, moznost funkéniho propojeni skladu s Transport Management
System vcetné ptidéleni expedicnich tras, trackovani vSech vyrobkt a vysokozdviznych
vozikli. Systém ma ziroven definovanou mapu skladu, kde jsou nastaveny rozmeéry
regalu, ¢isla uli¢ek, zon, urovné, nosnost regall, vysky. Systém tak vzdy vi, jak regal

vypada a co do n¢j miize dat.

WMS uleh¢uje préaci skladnikim kooperativnim zpracovanim jedné objednavky vice
skladniky, nemusi o ni¢em rozhodovat, pouze nasleduji systematické pokyny.
Seskupovani objednavek funguje tak, aby skladnik nemusel na jedno misto vicekrat, nez
je nutné. U pfijjmu na zadkladé¢ EDI jiz neni nutné, aby piijem zadaval manualné

zam¢stnanec. [12]

Zamg¢stnanci tak uz nemusi chodit kviili kazdému pozadavku k pocitaci. Jednoduse vse
vyiidi prostfednictvim mobilniho terminalu s intuitivni aplikaci, ktera pienasi veskeré
klicové funkce WMS piimo na plochu skladu. Zcela tedy odpada nutnost ovladat RTF
terminaly. Pouzitim komunikacni aplikace, kdy maji skladnici zaroveini v kapse své
komunikac¢ni zafizeni, ptfes které si mohou mezi sebou v pfipad¢ potieby jednodusSe

zavolat. [12]

WMS Albertu bézi v neptetrzitém rezimu ve vSech skladech uz od roku 1999. Denné je
lze ptipraveno zhruba 15 000 palet pro vice nez 300 prodejen. Na kazdé smén¢ se na
tomto procesu podili zhruba 400 zaméstnancii. Implementace tohoto WMS byla velmi
dobfe naplanovana a diky tomu probé¢hla velmi rychle. VSechny nezbytné systémy se ve
skladu prevedly v pribéhu jedné noci a tim doSlo jen k minimalnimu omezeni provozu.
Takovyto systém velice ovliviiuje produktivitu, chybovost a to vSe se pfimo promita do

lepsi dostupnosti zbozi na prodejnach. [12]

3.7 Hlasem Fizeny sklad
Timto zpisobem lze uvolnit ruce skladnikiim. Diky komunikaci v redlném case mezi
skladnikem a systémem se mize zvysit produktivita o 8 az 30 %.

Skladnik si vystaci s 20 piikazy, kterymi mluvi na systém ve svém rodném jazyce, lze
zvladnout vice prace se stejnym nebo i mensim poctem lidi a feSeni funguje i offline,

jde ho tedy pouzit i v nezasitovaném skladé.
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Systém sd¢luje skladnikovi do sluchatek jeho skladové ukoly a ten nazpét ohlasuje
jejich pfijeti, provadi kontrolu, ze se nachazi na sprdvném misté, nebo ze vychystal
spravny produkt ve spravném mnozstvi. Cizi jazyk, vady feci, ptizvuk ani slang nejsou
problém. Uzivatelé mohou mit definovany vlastni slovniky ve svém rodném jazyce

s obvyklymi slovnimi obraty. [12]

Dialog skladnika se systémem probih4 pfesné podle potfebnych procest. Systém mize
napt. Cist ndzvy vyrobki, skladnik pouze potvrzuje polozky pomoci hlasky OK
a Cislovkami sdéluje pocet kusi, které vychystal. Skladnikovi 1ze také uloZzit povinnost

zadat expiraci zbozi pii vychystavani pro snadné sledovani.

Skladnik tudiZ nemusi nic hledat v termindlu, nefesi kam ho polozit, a proto se mize
vice vénovat svym ukolim. Jeho pozornost viici jeho okoli je tedy také mnohem vyssi,
¢imz narlstad 1 celkovd bezpecnost prace. Vedouci skladu ziroven vidi, co ktery
skladnik praveé de€la, co udélal a co ma pired sebou. Funkce hlasového skladu jde vyuzit

nejen pri vychystavani, ale také pro distribuci, inventury nebo dalsi specifické procesy.

Je zde vyuzita konektivita se skenovanim (Sarze, UID kédy), s put to/pick by light
systémem (rozsviceni ptihradky voziku, kam dané zbozi patii) nebo s jakymkoliv

WMS. [12]

Spolecnost Albert vyuziva ve svych skladech hlasové vychystavani jiz od roku 2019.
Implementace tohoto systému $la podle planu velmi rychle. Jiz tii mésic po podepsani
smlouvy odstartoval prvni provoz. Zacatek uvedeni na poslednim skladu se pak uspisil
dokonce o cely kvartal. Zaméstnanci Albertu tuto novou technologii, ktera jim
usnadiiuje vychystavani, velmi pozitivné prijali. Odpada jim tudiz drzeni terminalu,
zvysila se efektivita i produktivita a také se urychlilo zaskoleni novych zameéstnanci,

které se zkratilo na jednotky hodin. [12]

3.8 Albert GDSN

Maloobchodni fetézec Albert Ceska republika vyuZiva pro vyménu elektronickych
faktur, objednavek, dodacich listh a dalSich dokumentt jiz fadu let EDI. DalSim krokem
smérem k efektivnéjSi komunikaci je zavedeni centralizovaného feSeni pro sdileni
produktovych kmenovych dat. Od roku 2022 hodla sdilet kmenova data produkth

vyhradné elektronickou cestou, prostfednictvim globalni datové synchronizace GDSN.
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GDSN (Global Data Synchronization Network) umoznuje obchodnim partnerim

b

globalni synchronizaci kmenovych dat. Je to sit' certifikovanych vzajemné
kompatibilnich elektronickych katalogli, kterych aktualné celosvétové funguje vice nez

40. Hlavnim sektorem vyuziti GDSN je maloobchod nebo zdravotnictvi.

GDSN nepiedstavuje jedno feseni nebo znacku, ale standard, na jehoz bazi funguje sit’
e-katalogli pro sbér a komunikaci produktovych kmenovych dat. Obchodnici tak nejsou
nuceni tlacit svoje dodavatele k vyuzivani sluzeb konkrétniho poskytovatele, ale

umoznuji vybér z n€kolika desitek poskytovateld.

Dodavatel ma moznost do GDSN vlozit kmenova data svych produktti a publikovat je
pro vybrany trh, napiiklad Ceskou republiku, nebo pro konkrétni odbératele. Jelikoz
jsou data v GDSN ulozena ve standardnim formatu, mize si je do svého systému
snadno stdhnout kterykoliv odbératel ptipojeny k GDSN, pokud mu dodavatel stazeni
dat povolil. [19]

Elektronické produktové katalogy spojuji dodavatele a odbeératele, jejich vyménu

produktovych dat plnohodnotné¢ nahrazuji nekompatibilni zalistovaci karty.

Sdileni produktovych dat probihd prostfednictvim on-line aplikace, kterd umoziuje i
hromadny import dat z Excelu. Zejména vEtsi spolecnosti jisté oceni moznost integrace

s vlastnim informac¢nim systémem.

Rychla vyména produktovych informaci je dostupna v CR i celosvétové. Dodrzuje
platné pravni predpisy. Krom¢ B2B kmenovych dat se v GDSN sdileji B2C data véetné
fotografii, bezpe€nostnich listl a certifikati. [19]
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4 Analyza ve spole¢nosti Albert a navrh reSeni

V této kapitole je cilem definovat feSenou problematiku a popsat postup celého feseni.

Dostupnost zbozi na regale je jednim z klicovych témat jak pro prodejce, tak i jejich
dodavatele. K jejimu dosazeni je tieba zvladnout komplikovany proces dodavatelského
fetézce, ktery je ovlivnény mnoha faktory. Zajisténi aktualni dostupnosti zbozi na regale
pravé v tu chvili, kdy jej zdkaznik zada, je problematika, ktera jde napfi¢ celym
fetézcem. ZlepSovani v této oblasti je vniméano jako zasadni nastroj ke zvySovani
prodeji a udrzeni si loajality zakazniklti. Dostupnost zboZzi souvisi s predpovedi
poptavky zakaznikl. Schopnost dobie predikovat je velmi dilezita, jelikoZ je spojena
s planovanim a fizenim vSech dalSich ¢innosti v dodavatelském fetézci. S predikovanim

poptavky je téz velmi tzce spojeno fizeni zasob a terminové a kapacitni planovani.

4.1 Definice FeSeného problému

V ramci feSené problematiky dostupnosti zbozi je vyzkumnym problémem zjistit, jaka
je korelace (souvztaznost) mezi Service level (SL), coz je mira plnéni objednavek, a
OSA (dostupnost zbozi na regale). Druhym pfedmétem bylo také zjistit, jak se se
zménou Service levelu méni dostupnost zbozi a usla trzba. Ttetim pfedmétem bylo
zjisténi, jaky dopad ma dlouhodobé horsi Service level na dostupnost zboZzi a uslou
trzbu. Poslednim ukolem bylo zjistit, jaky dopad na uSlou trzbu ma nizka dostupnost

zbozi na regale.

4.2 Analyza dat

V ramci analyzy dat od spole¢nosti Albert Ceska republika, bylo za tikol odpovédét na
vySe zminéné problémy a navrhnout, ve které kategorii by se méla spolec¢nost zamétit

na zlepSeni Service levelu, aby doSlo ke snizeni uslych trzeb.

Analyza dat byla provedena v programu MS Office Excel. Data byla zpracovana ze 45
prodejen, za 6 tydni a rozdélena do dvou formati — Albert Hypermarket a Albert
Supermarket. DalSim rozdélenim byly jednotlivé polozky z riznych kategorii, zdkladni

kategorie byly:
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e Dry food — do této kategorie patii napt. pivo, konzervy, cerealie, cukrovinky,
pomazanky, voda, dzusy, vino, komodity.

e Fresh food — v této kategorii je ptikladem maso, jogurty, syry, mléko.

e HBC - do této kategorie patii kosmetické zbozi, kojenecké potieby, Cistici
prostiedky, drogerie, ustni hygiena.

e Nonfood — v této kategorii jsou odévy, elektro, zahrada, knihy, hracky apod.

e Superfresh — do této kategorie patfi ovoce, zelenina, pecivo, vajicka, kytky, ryby
apod.

e Tobacco — v této kategorii jsou zvIast’ vSe tabakové vyrobky.

Dalsimi poskytnutymi daty byla usla trzba v korunach a prodej v korunach. Na zikladé

usla trzba

téchto dat byla spocitana dostupnost zbozi na regale, jako 1 — ——— -
usla trzba+prodej

Dale byla poskytnuta data pro troven Service levelu, jako pomér mezi objednanym a

, “r . nedodano
nedodanym zbozim, tj. 1 — ————

objednano’

4.3 Korelace SL a OSA

Prvnim ukolem bylo zjisténi korelace mezi mirou plnéni objednavek a dostupnosti zbozi
na regale. Analyza byla provedena v aplikaci MS Office Excel pomoci funkce
CORREL, ktera slouzi k vypoctu korelacniho koeficientu mezi dvéma proménnymi.
Vystup byl agregovan na jednotlivé formaty a kategorie. Pro vétsi piehlednost vysledkt

bylo ke kazdé vysledkové tabulce zpracovano 1 grafické znazornéni.
Ke zhodnoceni bude pouZzita tabulka 2.2 s rozdélenim miry korelace.

Tabulka 4.1 Korelace mezi SL a OSA AHM

Albert Hypermarket
Korelace mezi SL a OSA
Kategorie Korelacni koeficient

DRY FOOD 0,647
FRESH FOOD 0,535
HBC 0,710
NONFOOD 0,542
SUPERFRESH 0,185
TOBACCO 0,897
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V tabulce 4.1 je vypocitané feSeni miry korelace mezi SL a OSA u formatu
Hypermarket dle jednotlivych kategorii. Interpretace vysledkii dle tabulky hodnot

korela¢niho koeficientu jsou:

¢ Dry food — mirna,
e Fresh food — mirna,
e HBC —siln4,

e Nonfood — mirna,

e Superfresh — slaba,

e Tobacco — silna.

Albert Hypermarket
Korelace OSA a SL

1

0,8
® m Dry food
e 0,6
o Freshfood
S 04
2 m HBC

0,2 - H Nonfood

M Superfresh

\\“°06 x‘\‘°06 & & {x‘\‘”& @“00 m Tobacco
S Q&f—) RS ‘9on s
Kategorie
Obr. 4.1 Korelace SL a OSA AHM
Tabulka 4.2 Korelace mezi SL a OSA ASM
Albert Supermarket
Korelace mezi SL a OSA
Kategorie Korela¢ni koeficient
DRY FOOD 0,641
FRESH FOOD 0,347
HBC 0,831
NONFOOD 0,280
SUPERFRESH 0,107
TOBACCO 0,910
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V tabulce 4.2 je vypocitané¢ feSeni miry korelace mezi SL a OSA u formatu

Supermarket dle jednotlivych kategorii. Interpretace

korela¢niho koeficientu jsou:

¢ Dry food — mirna,
e Fresh food — slaba,
e HBC —siln4,

e Nonfood — slaba,

e Superfresh — slaba,

e Tobacco — velmi silna.

vysledka dle tabulky hodnot

Albert Supermarket
Korelace OSA a SL
1
0,9 ;
0,8 */
0,7 m Dry food
8 06 -
° 05 - Freshfood
S 04 B HBC
0,3 -
02 - H Nonfood
O,é 1 - M Superfresh
> > 9 > B Tobacco
\\Koo \&\oo L é\\oo @%‘\ \o'b(’go
& &9 R %OQQ, <9
Kategorie

Obr. 4.2 Korelace SL a OSA ASM

Z vysledkli méfeni korelacnich koeficienti je ziejmé,

7ze neni ptima zavislost mezi

Mrwe

mize to byt zpisobeno naptiklad efektem zdsoby zbozi na prodejné, nebo rozdilnou

poptavkou zakaznikl dle jednotlivych kategorii.
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4.4 Vztah mezi SL a OSA

V dalsi ¢asti probéhla analyza vlivu zmény SL a OSA. Procentudlni hodnoty OSA byly
dle jednotlivych kategorii polozek dale rozdéleny podle hodnoty Service levelu,

v prvnim sloupci mensi nez 85%, druhém v rozmezi 85 az 90%, ve ttetim 90 az 93% a
ve Ctvrtém vétsi nez 93%.

Tabulka 4.3 Vztah mezi SL a OSA

Vztah mezi SL a OSA
Kategorie Service level
<85% 85-90% 90-93% >93%
DRY FOOD 88,10% 98.,40% 98.,90% 99,50%
FRESH FOOD 84,00% 96,30% 96,40% 97,70%
HBC 81,20% 97,60% 98,00% 99.20%
NONFOOD 78,10% 92,60% 97,90% 98.,30%
SUPERFRESH 89,60% 94,90% 93,90% 94,40%
TOBACCO 63,10% 84,40% 95,00% 96,80%
Vliv zmény SL na OSA
100,00% 1~ = — - -
95,00% - B
§ 90,00% - B
§ 85,00% - B
g 80,00% - B m Service level <85%
'§ ;g'gg:f 1 m Service level 85-90%
* 65'00‘; 1 = I Service level 90-93%
60,00% - = Service level >93%
Q Q O Q X 0
S & ¥ &
& S > ‘38 «OQ,
o & S
Kategorie

Obr. 4.3 VIiv zmény SL na OSA
Z tabulky 1 grafu lze vidét, Ze s klesajici hodnotou miry plnéni objednavek, klesa téz
hodnota dostupnosti zbozi na regale. Interpretaci vysledki je tedy to, ze je tfeba udrzet

hodnotu miry plnéni objednavek nad hranici 85%, v ptipadé kategorie tabakovych
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vyrobkil i nad hranici 90%, aby bylo dosazeno hodnoty dostupnosti zbozi na regile

alespoil nad hranici 90%.

4.5 Vztah mezi SL a Lost sales

V této casti bylo cilem urcit, jak se zhorSend hodnota Service levelu promitne do uslé
trzby. Vramci analyzy byly jednotlivé polozky rozdéleny dle svych kategorii, a
nasledn¢ vyfiltrovany na zaklad¢ jejich hodnoty Service levelu, do jednotlivych

segmenttl, tj. pod 85%, mezi 85-90%, mezi 90-93%, a nad 93%.

Tabulka 4.4 Vztah mezi SL a Lost sales

Vztah mezi SL a Lost sales
SL <85% SL 85-90% SL 90-93% SL >93%

DRY FOOD | 1058 485K¢ | 296 634 K¢ 306 562 K¢ 1492 467 K¢

FRESH

FOOD 627 484 K¢ 130 273 K¢ 126 134 K¢ 1 900 596 K¢

HBC 1455274 K¢ 51289 K¢ 51 524 K¢ 292 107 K¢

NON FOOD | 235754 K¢ 54 033 K¢ 38 568 K¢ 303 774 K¢

SUPER

FRESH 763 853 K¢ 260 463 K¢ 338 218 K¢ 5682417 K¢
TOBACCO | 1067 690 K¢ 37 189 K¢ 68 570 K¢ 429 484 K¢

Celkem 5208 540 K¢ | 829 881 K¢ 929 576 K¢ | 10 100 845 K¢ | 17 068 842 K¢

Z tabulky 4.4 Ize vidét, Ze pii trovni SL vétsi nez 93% je ztrata nejvyssi. To je ovSem
zpiisobeno tim, ze v této kategorii ma Albert nejvetsi mnozstvi polozek. Nasledné vedle
toho jsou dva segmenty, 90-93% a 85-90% s kratkym rozsahem, tudiz v nich tolik
polozek neni. Z vysledkil je tedy jasné, ze dobra uroven SL, tj. nad 93%, jesté
neznamena nizké ztraty. Idealni je samoziejme drzet hodnotu SL co nejvyssi. Zalezi zde
ovSem na mnoha dalSich faktorech, napt. spravné predpovédi poptavky, vcasném
doplnovani zbozi na prodejni regaly, poptavce zakaznikli, mnoZzstvi prodaného zbozi dle

jednotlivych kategorii a cené jednotlivych polozek.

Vysledky jsou téz znazornény v nasledujicim grafu 4.4.
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Vztah meazi SL a Lost sales
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Obr. 4.4 Vztah mezi SL a Lost sales

4.6 Vliv dlouhodobéji snizeného SL na OSA

Snizeni Service levelu nemusi nutné znamenat, Ze se snizi dostupnost zboZzi na regle.
Kdyz tato skutecnost trva kratkou dobu, nemusi se na dostupnosti zbozi viibec podepsat,
napt. vlivem drzeni zasob na prodejn¢, nebo dostateCnému mnozstvi zbozi pro
uspokojeni potieb zakaznikli pifimo na regale. VSe zalezi na daném druhu zbozi a

poptavce po ném.

V ramci tohoto ukolu bylo cilem zjistit, jak se zhorSuje dostupnost zboZi na regéle, pii
dlouhodobéji zhorseni service levelu. Vysledky byly zpracovany do nasledujici tabulky

a pro piehlednost i do grafu.

Tabulka 4.5 Dopad dlouhodobéji zhorseného SL na OSA

Dopad zhorseni SL do OSA déle nez tyden
Tydny OSA
1. tyden SL >90% 99%
2.tyden SL < 50% 87%
3. tyden SL < 50% 60%
4.tyden SL < 50% 54%
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Z vysledki je vidét, ze v prvnim tydnu, kdy byla jesté hodnota service levelu nad 90%,
byla téz dostupnost zbozi na hodnoté 99%. Ve druhém tydnu, kdy nastalo zhorseni pod
50%, uz jsou vidét nasledky takovéto skutecnosti a dostupnost zbozi klesla o 12%.
V dalsim tydnu dokonce o dalSich 27%, a v poslednim uZ pouze o 6%, oproti tydnu

predchozimu. Vysledky zndzorfuje téZ nasledujici graf.

Dopad vypadku SL na OSA

100% */

90%
80%
70% -

60% ® 1. tyden SL > 90%
0, .

>0% 2. tyden SL < 50%

40% -

30% - m 3. t\llden SL<50%

20% - m 4. tyden SL < 50%

10% -

0%

1.tydenSL> 2.tydenSL< 3.tydenSL< 4.tydenSL<
90% 50% 50% 50%

Prabéh tydn(

Hodnota OSA

Obr. 4.5 Dopad vypadku SL na OSA

4.7 Vliv dlouhodobéji snizeného SL na Lost sales

Kratkodoba horsi hodnota service levelu se nemusi nutné projevit ani na uslé trzbé. Vse

opét zalezi na dané situaci ptimo v prodejné, na zdsobach, prodeji danych polozek aj.

Cilem tohoto ukolu je zndzornéni, jaky dopad mize mit dlouhodobéjsi snizeni service

levelu na uslou trzbu. Z vysledkt je opé€t utvorena nasledujici tabulka 1 graf.
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Tabulka 4.6 Dopad zhorseni SL do Lost sales

Dopad zhorseni SL do Lost sales déle nez tyden
Tydny Lost sales
1. tyden SL >90% 7 455 K¢
2. tyden SL < 50% 23300 K¢
3. tyden SL < 50% 57 509 K¢
4.tyden SL < 50% 58 886 K¢

Z vysledkt je vidét, ze v prvnim tydnu, kdy byla jesté hodnota service levelu nad
hodnotou 90%, je usla trzba pouze 7 455 K¢&. V nasledujicich tydnech, kdy se postupné
projevovalo snizeni hodnoty service levelu pod 50%, jsou vidét nédsledky takovéto
skutecnosti, nejdiive pouze 23 300 K¢, v dalSich dvou tydnech potom necelych 60 000
K¢&. Vysledné hodnoty jsou téz v nésledujicim grafu.

Dopad vypadku SL na Lost sales

K&60 000,00 pd

K&50 000,00 I
. Kg40000,00 I
2 H 1. tyden SL > 90%
] /
& K&30000,00 -
g C ' 2. tyden SL < 50%
3 e

K&20 000,00 - m 3. tyden SL < 50%

(€10 00000 v m 4. tyden SL < 50%

K&
1.tydenSL 2.tydenSL 3.tydenSL 4.tyden SL
>90% <50% < 50% <50%
Pribéh tydnt

Obr. 4.6 Dopad vypadku SL na Lost sales
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4.8 Vliv snizeni OSA na Lost sales

Snizena hodnota OSA (dostupnost zbozi na regile) je velkym problémem celého

dodavatelského fetézce a zpiisobuje velké ztraty jak na uslém zisku, tak na loajalité

zakaznikl. V této otdzce bylo za cil zjistit, jak velkou ztratu trzby zplisobuje snizena

dostupnost zbozi spolecnosti Albert. PoloZzky, rozdélené do jednotlivych kategorii, byly
dale rozdéleny dle hodnoty OSA, do segmenti OSA nizsi nez 90%, mezi 90-95%, 95-

98% a nad 98%. Vysledky jsou zpracovany v nasledujici tabulce.

Tabulka 4.7 Vliv snizeni OSA na Lost sales

OSA %
OSA<90% OSA 90-95% OSA 95-98% OSA>98%
DRY FOOD 2853578 K¢ 198 502 K¢ 78 399 K¢ 22 612 K¢
FRESH FOOD 2149201 K¢ 394 397 K¢ 184 619 K¢ 56 042 K¢
HBC 1778 300 K¢ 52 955 K¢ 14 657 K¢ 3928 K¢
NONFOOD 602 117 K¢ 19 716 K¢ 7 461 K¢ 2078 K¢
SUPERFRESH 5899 655 K¢ 670928 K¢ 341 736 K¢ 129 278 K¢
TOBACCO 1486 960 K¢ 94 151 K¢ 18 050 K¢ 3335K¢
Celkem 14 769 811 K¢ 1430 649 K¢ 644 922 K¢ 217 273 KE| 17062 655 K¢

Z tabulky 4.5 je jasn¢ vidét, jaké nasledky ma nizka hodnota OSA. S klesajici hodnotou

dostupnosti zboZi, roste usla trzba markantné rychle. Nejlepsi by bylo samoziejmé drzet

hodnotu OSA co nejvyssi, ale to se vzdy s ohledem na skutecnosti v maloobchodé neda.

K interpretaci vysledkii byl zpracovan 1 nasledujici graf, ukazujici uSlou trzbu

jednotlivych kategorii, dle hodnoty OSA.
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Vliv snizeni OSA na Lost sales
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Obr. 4.7 Vliv snizeni OSA na Lost sales
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5 Zhodnoceni vysledkii analyzy

Z vysledkl analyzy v této diplomové praci jsou tedy zndmé jisté zavéry. Dostupnost
zbozi na regile je v posledni dobé velmi feSend problematika s ohledem na
konkurenceschopnost podniku. Teoreticky je jasné, Ze zajisténi spravného fungovani
dodavatelského fetézce, a tim zejména miry plnéni objednavek, které obchodnik
pozaduje, musi mit vazny dopad na dostupnost zbozi v regélech a tim i na uslou trzbu a
spokojenost zdkaznikli. V praxi se to ovSem nemusi hned v nékterych piipadech
projevit. Zalezi na spousté okolnosti, zeyména pojistnd zdsoba na prodejné, nebo
rozdilna poptavka po jednotlivych produktech miize tuto skutecnost velmi ovlivnit. Pti
uslé trzbé téz zalezi na prodejich jednotlivych produktl, taky jejich cen€, poptavce

zakaznikl, nebo napt. promoc¢nich akcich.

Hned pfi prvnim tkolu, pii kterém se feSila korelace, mezi mirou plnéni objednavek
(SL) a dostupnosti zbozi na regalech (OSA), se tato skutecnost potvrdila. V feseni obou
formatt, at uz Hypermarket, nebo Supermarket, vysly vysledky velmi podobné.
Pouze ve dvou kategoriich, tj. HBC (kosmetické zbozi, drogerie, atd.) a kategorie
tabakovych vyrobkd, vysla korelace silna a velmi silnd. V téchto dvou piipadech je to
jeho cena mize meénit, a tim padem se jej neskladuje tolik, kviili vazanosti kapitalu
v pojistnych zasobach.

ey ee

mira plnéni objedndvek a dostupnost zbozi na regalu. Pro interpretaci vysledka byl
zpracovan graf, pro lepsi prehlednost. Je jasn€ vidét, ze pifi hodnoté miry plnéni
objednavek (SL) mensi nez 85%, jsou jasné nasledky na hodnoté dostupnosti zboZzi na
regalu (OSA). Nejhtife dopadla kategorie tabdkovych vyrobkt, kterych se skladuje do
zasoby nejméné. Idealni hodnotou miry plnéni objedndvek by bylo alesponn 90%, pti
kterych hodnota dostupnosti zbozi na regalech téz neklesne pod 90% v Zadné

z kategorii.

Nésledny vztah mezi mirou plnéni objedndvek a uslou trzbou (Lost sales) vysel tak, ze
pfi urovni miry plnéni objednavek nad 93% byla ztrata nejvétsi. To je ovSsem zplisobeno
kvantitou zbozi v jednotlivych kategoriich rozdéleni. Spolecnost Albert ma zcela

nejvice produktll na urovni nad 93% miry plnéni objednavek, a tudiz je v tomto
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rozdéleni nejveétsi ztrata. Ani to totiz neznamena, ze je i dostupnost zbozi na regale
100% a nejsou zadné ztraty. V ndsledujicich rozdé€lenich, a to zejména az pod 90%
urovni miry plnéni objednavek, uz jsou vidét vysledky ztrat v jednotlivych kategoriich.
Je tedy jasné, Ze je samoziejmé¢ nejlepsi drzet hodnotu miry plnéni objednavek co
nejvyse, ale je tfeba se vice zaméfit na lepsi predpovéd poptavky zakazniki, a téz na
dostupnost zbozi v regalech, aby byla snizena us$la trzba i1 pii hodnoté¢ miry plnéni

objednavek nad 93%.

Dal$im feSenym problémem byl vliv dlouhodobéji snizené hodnoty miry plnéni
objednavek na dostupnost zbozi na regale. V kratké dob¢ se tato skutecnost viibec
projevit nemusi, ovSem pii dlouhodobé&j$im snizeni se na jednotlivych polozkach
projevi. Z analyzy téchto polozek vyslo, Ze kdyZ je pfi prvnim tydnu jesté¢ hodnota miry
plnéni objedndvek nad 90%, a tudiz i hodnota dostupnosti zbozi je 99%, a
v nasledujicim tydnu dojde ke snizeni miry plnéni objednavek pod 50%, snizi se
v tomto tydnu hodnota dostupnosti zbozi na regale o 12%, tj. na hodnotu 87%. V dal$im
tydnu, pii kterém je opét hodnota miry plnéni objednavek pod 50%, se snizi hodnota
dostupnosti zbozi o dalsich 27%, tj. celkové o 39% oproti puvodnimu stavu.
V poslednim tydnu méfeni uz tato hodnota klesla pouze o 6%, ovSsem celkovée je to stale
stav 0 45% niz$i, nez ptivodni hodnota. V této ¢asti analyzy bylo ukolem téz zjistit, jak
se tato skutecnost dlouhodobé€jsiho snizeni miry plnéni objedndvek promitne do uslé
trzby. Analyza byla téZ uskutecnéna na stejnych polozkach a stejném snizeni miry
plnéni objednavek. V prvnim tydnu tedy byla mira plnéni objednavek nad 90%, a usla
trzba na téchto polozkach byla pouze 7 455 K¢. V nasledujicim tydnu, kdy doslo ke
zhorSeni miry plnéni objednavek pod 50%, se ovSem hodnota uslé trzby zvysila na
23 300 K¢. V tydnu tfetim, kdy byla podruhé za sebou hodnota miry plnéni objedndvek
pod 50%, se zvysila usla trzba na hodnotu 57 509 K¢. V poslednim tydnu uz pouze na
58 886 Kc¢. K tomuto ukolu je tfeba fici, Ze velmi zalezi na jednotlivych polozkach,
jelikoZz kazda z nich miZe mit jinou finan¢ni hodnotu, nebo Eetnost prodejti. Vysledky

mohou téz ovlivnit jiné skute¢nosti, jako napf. promocni akce.

Posledni fesenou problematikou byl dopad sniZzeni dostupnosti zboZi na regéle na uslou
trzbu. K interpretaci vysledkii byla vytvorena tabulka a graf s hodnotami uslé trzby
v korunach pii jednotlivych hodnotach dostupnosti zbozi na regale. Pii hodnoté
dostupnosti zbozi na regale nad 98%, je celkova usla trzba pouze 217 273 K&, nejvetsi

ztraty jsou v kategorii Superfresh, tj. 129 278 K¢&. Pti dalsi hodnoté¢ dostupnosti zbozi na
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regale, tj. mezi 95-98%, je celkova ztrita uz trojndsobna, tj. 644 922 K¢. V dalsim
rozdéleni hodnoty dostupnosti zbozi na regale, tj. mezi 90-95%, vysla celkova ztrata na
1 430 649 K¢&. Pti poslednim rozdé€leni hodnoty dostupnosti zbozi na regale pod 90%, je
jiz celkova ztrata 14 769 811 K¢&. Nejvétsi ztraty opét dosahuje kategorie Superfresh.
Usly zisk za Sest tydnii a 45 prodejen tedy celkem za vSechny kategorie vySel na
17 062 655 K¢. Spolecnost Albert by se méla nejvice zaméfit na kategorii Superfresh, u
které je nejveétsi celkova ztrata trzeb, ale 1 pfi hodnoté dostupnosti zbozi nad 98%,

dosahuje zdaleka nejvétsich ztrat.
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Zavér

Cilem této diplomové prace bylo pfiblizeni problematiky predpovédi poptavky
zakaznikli s ohledem na fungovani dodavatelského fetézce. Spravna predpovéd
poptavky je dulezitym aspektem pii fizeni dodavatelského fetézce, stejné jako
komunikace s dodavateli. V prvni ¢asti této diplomové praci jsou teoretické vychodiska,
at’ uz k fizeni dodavatelského fetézce, tak poptavky, drzeni zasob a piinosu elektronické
vymény dat do této problematiky. Dalsi ¢ast pojednava o predikci poptavky, metodach a
pfistupech k sestaveni predikce poptavky. Tieti €ast je vénovana spolecnosti Albert
Ceska republika, kterd se aktivné vénuje problematice predpovédi poptavky, zejména
s ohledem na dopad na zivotni prostiedi a zbyteCné ztraty z plytvani potravinami.
V dalsi c¢asti probéhla analyza vlivu hodnoty miry plnéni objednavek na dostupnost
zbozi na regalu, korelace toho, jak tyto dvé veliiny spolu souviseji, a také nasledcich,

jaké miize mit snizena hodnota dostupnosti zbozi na regalu na uslou trzbu.

Z vysledkl je jasné, ze v maloobchod¢ nemusi mit zhorSena hodnota miry plnéni
objednavek vzdy za nasledek zhorSeni dostupnosti zbozi, zejména kvili drzeni urcité
miry zasob na prodejnach, nebo rozdilné poptavce po jednotlivém zbozi. Ovsem kdyz
uz se stane, ze dojde ke zhorSeni dostupnosti zbozi na regdlu, ma to velké nasledky
nejen na uslé trzbe€, ale také na loajalité¢ zdkazniklti k dané spolecnosti. Pfi opakované
nedostupnosti zbozi mtze dojit k Gplné ztraté loajality a pfechodu k jiné spolecnosti.

Posledni ¢ast byla vénovana zhodnoceni vysledki analyzy.
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