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Srdecné Vas vitame
na dnesnim seminari

TEMPO TRAINING & CONSULTING a.s. poskytuje profesionalni sluzby v oblasti
vzdélavani dospélych od roku 1996. Ze dvou Skolicich center v Ostravé a Praze
pfipravujeme vzdélavaci akce pro klienty z celé Ceské republiky. Nase aktivity
jsou zaméfeny do oblasti osobnostniho, pocitaCového a jazykového vzdélavani.
Nase spole¢nost je akreditovana Ministerstvem vnitra CR. V oblasti po&itadovych
kurzll jsme akreditovani Ministerstvem Skolstvi, mladeze a télovychovy. Jsme také

testovacim stfediskem ECDL.

Jednim z hlavnich cild na$i spolecnosti je podpora osobniho rustu jednotlivcu i
celych tymu. K naplnéni téchto cili nam také pomaha spoluprace s dalSimi
organizacemi v ramci projektd Evropské unie. Tvorbou a realizaci grantovych
projekti se zabyvame jiz od roku 1997. V souCasné dobé je velka ¢ast nasich
aktivit smérovana k rozvoiji lidskych zdrojti prostfednictvim ESF v CR ve spolupraci

s vyznamnymi zamé&stnavateli v regionech celé Ceské republiky.

Spole¢nost TEMPO TRAINING & CONSULTING a.s. ve spolupraci s realizacnim
tymem Vasi spole¢nosti pfipravila tento seminafr, ktery je navrZzen dle vzdélavacich

potfeb u€astniku cilové skupiny.

Vazime si duvéry Vas vSech.
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1. Porozumeéni, afinita, ARK trojuhelnik

Co je to porozuméni??

Z ¢eho se sklada porozuméni??

POROZUMENI OTAZCE - otdzka formulovdna jednoznaéné pomoci pojmd, které

respondent znd

AFINITA — ndklonnost

ARK TROJUHELNIK - Dava pry lépe porozumét ARK trojuhelnik sestava z téchto vrchold:
AFINITA (= ndklonnost ¢i obecnéji: emocionalni postoje),
REALITA (= souhlas),

KOMUNIKACE, povaZovana za nejdulezité;jsi z téchto tti; vyplyva z predeslych dvou

TROJUHELNIK ARK. Jeho prvnim vrcholem je afinita, tedy naklonnost. Nejvyssi afinitou je
klid byti. Na dolnich stupnich Skaly afinity je apatie a naklonnost k hmoté.

Druhym vrcholem je realita. Ma to byt porozumeéni ptic¢indm vztah.

Tretim vrcholem je komunikace, kterd je reSenim vsSeho. V ni se rozpoustéji vsechny

problémy.

"ARK. Slovo vytvorené z pocateénich pismen slov Afinita, Realita a Komunikace, které

dohromady vytvari porozuméni.

ARK jako vzdy rovnostranny trojuhelnik, jehoz vrcholy jsou afinita, realita a komunikace.
Vsechny tfi dohromady znamenaji porozuméni. Ale pokud néco ovlivni jeden z vrchol(i

trojuhelniku, zasdhne to i zbyvajici dva vrcholy."

Pokud se s druhym clovékem neshodnes, takZe se snizi ¢ast reality v tom trojihelniku,

v vy

potom bude mezi vami méné afinity a bude tézsi komunikovat. Vysledkem bude celkové

mensi porozuméni mezi vami.



2. Komunikace

Samotné slovo komunikace ma vice vyznaml, v této praci se budu zabyvat pouze socialni

komunikaci, tedy komunikaci, kterd probihd mezi dvéma nebo vice lidmi.

Zakladni poZzadavky na komunikaci jsou zfetelnost, struc¢nost, sprdvnost, Uplnost a
zdvofilost. Lidé spolu komunikuji vzdy za néjakym ucelem. Takovy ucel mGze byt napftiklad
vymeéna informaci, ovliviiovani chovani lidi nebo ovliviiovani mezilidskych vztahli mezi

jedinci i k vlastni osobé.

Kazda komunikace ma néjakou funkci, ty se mohou i kombinovat. Zakladni komunikacni
funkce jsou informativni, poznavaci, instruktivni, vzdélavaci a vychovna, osobni identity
(ujasnéni si svého ja, svych postojl, ndzorl, sebevédomi a ambici), socializacni a
spolecensky integrujici, presvédcovaci, posilujici a motivujici, zdbavna, svéfovaci a Unikova

(odreagovani se od starosti, shonu).

Komunikace ovSem neni vidy jen pozitivni a pfinosna, ma i své negativni projevy. Mezi
takové projevy patfi napfiklad pomluvy a famy, lhani, manipulace, agresivita,

dezinformace)

Dulezité neni jen to, co fikdame, ale i to, jak to fikdme. Pro UspéSnou komunikaci se

potifebujeme umét vzit do ostatnich lidi a ziskat si jejich davéru.

3. Realita
Skutec¢nost je paradoxni pojem: na jedné strané by mél oznacovat to, co opravdu je a
nezavisi na pozorovateli, na druhé strané kazdy vymér toho, co je a co neni skutecné, je

vytvor ¢lovéka a urcité kultury.

V riznych souvislostech miZeme za ,,skutecné” pokladat:
e Hmotné predméty, véci
e VSechno, co Ize vnimat smysly, tedy také zvuky, udalosti, déje.

e Vsechno, co lze pozndvat, tedy také Cisla nebo geometrické objekty.


http://cs.wikipedia.org/wiki/Paradox

e Objektivni, védecka skutecnost je to, co lze zméfit nebo prokazat opakovatelnym
pokusem.
e To, co klade odpor nasi ¢innosti

e To, co vyvolava dojem skutecnosti, napriklad virtudlni realita.

4. Toénova skala

Skalu miiZete vyuZit napfiklad pro tyto ucely:

ZpUsobit, aby se ostatni, citili pfi kontaktu s vami dobfre.

Predvidat, jak budou lidé reagovat na rlizné situace.

e Pochopit, proc€ vas néktefi lidé tahnou dold.

e ZlepSovat vasi schopnost ziskat od ostatnich souhlas.

e Lépe pochopit sami sebe.

e Rozpoznat komu mzZete dlUvérovat a komu byste neméli vérit.

e ZvySovat svou koncentraci a reakéni Cas.

e Motivovat sebe i ostatni.

e Stat se chytfejsim, lepSim ¢lovékem.

e Horni ¢ast Skdly obsahuje vice pozitivnich emoci a v dolni ¢asti Skaly jsou uvedeny

nezadouci emoce.

KdyzZ jste vysoko na emocni Skdle, nejenze jste Stastnéjsi a zdravéjsi, ale zajima vas i vie
okolo. Jste pohotovi, rozumni a energicti. Lidé jsou radi ve vasi spole¢nosti kdyz jste

dlvéryhodni, zodpovédni a upfimné veseli.

Vzpomindte si na chvili, kdy jste byli nadSeni jarnim dnem? Citili jste se zZivé

a mirumilovné. Vzduch i zemé vonéli bajec¢né. Byli jste stastni, Ze Zijete.

Vzpominate si, co se stalo poté, kdy jste se citili smutni? Moznd vam nékdo néco rekl

nebo jste slyseli néjaké Spatné zpravy a diky tomu jste sli ve skale emoci dold.

»Pozice ¢lovéka na emocni Skale se vlastné méni od hodiny k hodiné a den co den. Obdrzi

dobré zpravy avten moment jde nad ton 3.0. Pak dostane Spatné zpravy a mlzZe se



pohybovat na ténu 1.0. Zamiluje se a mésic je na Urovni 3,5. Pak ho jeho divka opusti
atyden je na durovni 0,5. Jako velmi mlady se c¢lovék pohybuje kolem ténu 3,5.
V dospélosti klesne na tén 2,5. Jako stary muz mulze klesnout aZ na uroven 0,0 a smrti,

a to bud' velmi pomalu anebo velmi rychle.” L. Ron Hubbard

Kde se nachazite v tonové skale emoci?

Pomoci popisu nize muiZete urcit vasi emocni Uroven.

0,05 Apatie: Nestarate se o sebe ani o ostatni. Jste pofad nemocni. Nic se vam nezdd byt
redlné. Neumite se postavit minulosti a nestarate se o budoucnost. Lzete, abyste ziskali
porozuméni. Chcete, aby vas lidé litovali. Citite se ztraceni a nedlleZiti.

1,0 Strach: Zivot se zda byt nebezpeény a vazny. Jste €asto nemocni. NemUzZete ucinit
rozhodnuti. Nevite, co je skutecné a co je neskute¢né. Mate pocit, Ze vam lidé chtéji
ublizit. Nechcete na sebe brat zodpovédnost a lzete, aby se zabranilo jakémukoliv typu
konfrontace.

1,1 Skryté nepratelstvi: Jste podobni osobam, které maji strach, ale navic mate v sobé
nepratelskost. ProtoZze mate strach, zakryvate vase nepratelstvi. Stejné tak jako lzete
ostatnim, jste schopni je bodnout do zad. Jste necestni, Istivi a radi pomlouvate.

1,5 Hnév: Oteviené davate najevo vase nepratelstvi. Mate ve véem ,pravdu”. Utocite na
lidi jak verbalné, tak fyzicky. VyhroZujete, trestate a pouzivate alarmujicich IZi, abyste
mohli dominovat ostatnim. Jste zbabélci, ale budete vyuZivat nepfimérené statecnosti,
abyste ublizili sobé nebo okoli.

2,0 Antagonismus: Citite se podrazdéni vétSinu dne. Vase onemocnéni jsou zavazna. Na
lidech vidite to nejhorsi a je pro vas zatézko nékomu vérit. Misto toho abyste se snatzili
lidem pomoci uspét, chcete je prosté zastavit. Jste kritik.

2,5 Nuda: Nemadte nic proti ostatnim, ale ani o né neprojevujete Zadny zajem. Jste
prilezitostné nemocni. Jste lhostejni, nedbali a neupfimni. Rychle se vzdavate, jakmile se
vam néco objevi v cesté. Nejste ani kreativni, ale ani destruktivni.

3,0 Konzervatizmus: Projevujete mirny zajem o Zivot. Snazite se fikat pravdu a mizete
byt dlvéryhodny ve vétSiné zaleZitosti. Jste odvazini, ale pouze v pripadé, Ze rizika jsou

nizka. Jste socidlné zaloZeni a néjakym zpUsobem pratelsti k malé skupiné lidi.



3,5 Radost: Vas zdjem o lidi je vysoky a snazite se jim porozumét. Jste schopni prijmout
vyznamnou odpovédnost. Zfidkakdy jste nemocni. Jdete si pevné za svym cilem aZz do
koneéného vysledku. Pouzivate energii a logiku, k tomu, abyste dostdvali od lidi hotovou
praci. Radi lidem pomahate.

4,0 NadsSeni: Jste kreativni a nadSeni. Nikdy nestondte. Jste dychtivi pomahat ostatnim
a porozumét jim. Jste odvazini za vSech okolnosti. Ochotné pfijimate odpovédnost a jste
dlvéryhodni. Dosahujete vasich cill i navzdory vasi opozici. Vase nadseni je nakazlivé, lidé

radi nasleduji vaseho vedeni. Milujete Zivot a budoucnost vypada bajecné.

5. Technika priizkumu

Dotazovani

Dotazovani mizZe probihat pisemné, telefonicky, osobné (rozhovorem) nebo
elektronickou cestou. Vybér techniky zavisi na povaze a potfebném rozsahu zjistovanych
informaci, ¢asovych a finan¢nich moZnostech, kvalifikaci pracovnik(, ktefi provadéji

Setteni apod.

Rozhovor - specifika techniky osobniho dotazovani
Rozhovor, jakozto technika osobniho dotazovani vykazuje urcita specifika.
Jednd se o proces pfimého verbalniho kontaktu mezi tazatelem a dotazovanym,

kdy dllezitou soucasti je i socidlné-psychologické chovani obou stran.

Vyuziti rozhovoru:
a) v pocatecnich fazich vyzkumu
b) v pretestech
c) jako hlavni techniky shromazdovani dat u ohrani¢eného souboru
nebo malého vybérového vzorku respondent
d) jako doplrikové techniky

e) v kontrolnich vyzkumech.

Nejvétsi pozornost by méla byt vénovana vybéru tazatele s adekvatnimi

charakterovymi vlastnostmi i profesnimi dovednostmi.



Druhy rozhovoru

- standardizovany x polostandardizovany x nestandardizovany

- zjevny x skryty

- individualni hloubkovy x hromadny — tzv. focus group.

Dulezité je vytvorit si predem plan (scénar) rozhovoru a znat pravidla pro jeho

prabéh.

Zakladni metody vyzkumu - techniky prizkumu
Marketingovy vyzkum vyuZivd pro reSeni Siroké skaly problém( vyzkumné metody a
techniky rady védnich oborld jako napf. sociologie, psychologie a statistiky, které

pfizplsobuje potfebam feSeného problému.

Zakladni metody sbéru dat jsou pozorovdni, dotazovdni a experiment.

6. Prazkumy a PR

PR je jako marketingovy nastroj ¢asto chybné podceriovan

5 hlavnich cili PR :- vztahy s tiskem
- publicita vyrobku
- firemni komunikace
- ovliviiovani / jednani s institucemi /

- poradenstvi / sluzby pro vedeni firmy /

vedlejsi efekty : pomoc pfi zavadéni novych vyrobkUl , propagace zajmu o
vyrobek , ovliviiovani specifickych skupin , obhajoba vyrobk( pfi
konfliktnich

situacich , budovani firmy image



Ma-li byt PR pruzkum uspésny, je dllezité vytvorit plan aktivit. To provazi celd fada

kroku:

Hodnoceni

Zhodnotte vysledky vasich PR aktivit za proslé obdobi jednoho roku tzn. medialni vystupy
- jejich pocet a to z hlediska kvality (klicovad sdéleni), stejné jako z hlediska kvantity
(celkovy pocet vystupl)

Podivejte se na vSechny aktivity - co fungovalo? co nikoliv? ktefi novinafi ¢i ktera média
spolupracovala nebo psala pozitivhim zplsobem?

Vysledky porovnejte s vysledky vasi konkurence.

Stanoveni cill

Po zhodnoceni vysledkl proslého roku je na tfadé stanoveni cild na dalsi obdobi
minimalné 6, idedlné 12 mésicu.

Cile je tfeba formulovat jasné a konkrétné. Stejné tak je dllezité specifikovat klicova
sdéleni. Ta by méla byt stanovena s ohledem na obchodni plany vasi spole¢nosti, nebot

klicova sdéleni budou kostrou vasich komunikacnich aktivit na pristi rok.

"Plan utoku"

Vytvorte plan podle kterého budete postupovat. Pfi vytvareni se na vse divejte oCima
novinare - jaka témata chcete sdélit své cilové skupiné a jak toto téma bude zajimavé z
pohledu novinare? Identifikujte potencialni moznosti v médiich, ktera by se mohla
vyskytnout béhem roku (pfedstaveni produktu, rozsifeni sluzeb, rozvoj aktivit, nové

sluzby atd.)

Zasahnéte média
Uverejnéni ¢lanku je stale zdkladem aktivit Public Relations a zdkladem pro jakykoliv PR
plan je kvalitni seznam médii. NeZ zahajite PR aktivity, dejte si ¢as udélat peclivy prizkum

a vytvofrit databazi klicovych médii a novinaru.



Krizova komunikace.
| to je dlleZitou soucasti PR planu. Mélo by zacleriovat vSiechny mozné negativni scénare a

odpovidajici reakce na né.

7. Jak etablovat prizkum

Obecné se da priizkum trhu etablovat dvéma zpUlsoby:

1. Bud zistaneme v kancelafi (pak délame tzv. priizkum od stolu):
zde se pracuje s informacemi, které jsou bézné k dispozici, at uz pochazeji z verejnych
zdroju (noviny, Casopisy, internet, katalogy, prospekty atd.) nebo jde o vnitrofiremni
informace (kolik zakaznikd u nas nakupuje, které jsou nejoblibenéjsi vyrobky atd.).
Informace staéi uttidit, zpracovat a vyhodnotit. Lze tak odhadovat zmény ve spotrebé,
sledovat vykyvy prodeje v riznych obdobich roku, trini Zivotnost vyrobk(, ucinnost
propagace, pracovat s prehledy cen. Mensi rozbory a prognézy maze zvladnout v mensich
firmach i jedinec, nebo tym lidi. Hlubsi odborné analyzy ale nejlépe zpracuji odborné
firmy.

2. Anebo vyrazime do terénu:
kde se nejcastéji zaméfime na chovani zdkaznik(i a konkurence. Pfi zkoumani chovani
zakaznika sledujeme motivy ndkupniho chovani, tedy pro¢ kupuiji, zda prodavané vyrobky
splnuji jejich pfani a potfeby, jak ¢asto nakupuji, jaké jsou ndakupni zvyklosti, jaka je jejich
kupni sila. Jinymi slovy se snazime najit odpovéd na otazky: co bychom méli prodavat, kde

to prodavat, komu to prodavat, kolik, jak, kdy a za kolik to mame prodavat.

Pfi zkoumani chovani konkurence zjistujeme, jakymi metodami konkurence pracuje, zda
bude rozsifovat nebo omezovat nabidku zboZi ¢i sluzeb, zda pracuje na inovaci vyrobka
nebo vyrobniho programu, za jaké ceny proddava, jaké dalsi sluzby pfi prodeji vyrobki

zdkazniklm poskytuje.
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8. Typy ruznych analyz trhu (PEST, SWOT, ABC analyzy)

PEST analyza

PEST analyza je zkratka pro Political, Economic, Social and Technological analysis neboli
analyzu politickych, ekonomickych, socidlnich a technologickych faktor(. Jak bylo fe¢eno
jiz v uvodu, je to soucdst strategického managementu, kterd ptichazi ke slovu obvykle
tehdy, kdy se spole¢nost rozhoduje nad svym dlouhodobym strategickym zamérem
a/nebo kdy planuje realizovat néjaky velky projekt, at jiz ve své domovské zemi ¢i v ciziné.
Takovym ,velkym projektem” muze byt typicky vstup na dany trh, vybudovani tovarny,

vybudovani rezidencniho projektu, zruseni zastoupeni, atd. a vyjimkou neni ani provedeni

Politicko-pravni
faktory

Ekonomickeé
faktory

Socialné-
kulturni faktory

3

Technologickeé
viivy

PEST analyzy pred predstavenim néjakého vyznamného nového produktu (napft.
elektromobilu). Divodem, pro provedeni PEST analyzy vSak mohou byt i akvizice,
investice do podniku ¢i uzavreni strategické aliance s nékym z jiného statu. PEST analyza
se tak na rozdil od SwotT analyzy nedéla pfili§ ¢asto. Podobné jako u SWOT analyzy je
zadouci, pokud se na jeji pripravé podili vétsi pocet lidi. Na rozdil od ni vSak PEST analyza

muzZe a také by méla stavét na co nejvétSim mnoiZstvi nezavislych fakt(. Ty v tomto
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pfipadé dodavaji narodni vlady a zdkonoddrné organy, centralni banky, statistické Grady
(v EU pak jesté Eurostat), mezindrodni organizace jako napt. OECD a v krajnich pfipadech i
méné nezavislé narodni organy jako jsou nejriiznéjsi subjekty na podporu exportu anebo
zpravodajské sluzby (typicky CIA World Factbook), jejichz ¢aste¢nou ndplni prace je
rovnéz ochrana ekonomickych zajmi danovych rezidentl v zahranici. Nyni se pojdme

trochu blize podivat na jednotlivé prvky PEST analyzy.

SWoT

Cilem SWOT analyzy je identifikovat to, do jaké miry jsou soucasnd strategie firmy a jeji
specificka silnd aslabd mista relevantni aschopna se vyrovnat se zménami, které
nastavaji v prostredi.

SWOT analyza neboli analyza silnych a slabych stranek, pfilezitosti a hrozeb sestadva
z plvodné dvou analyz, a to analyzy SW a analyzy OT. Doporucuje se zacit analyzou OT —
prilezitosti a hrozeb, které pfichazeji z vnéjSiho prostredi firmy, a to jak makroprostiedi
(obsahuje faktory politicko-pravni, ekonomické, socialné-kulturni, technologické), tak
i mikroprostfedi (zakaznici, dodavatelé, odbératelé, konkurence, verejnost). Po diakladné
provedené analyze OT nasleduje analyza SW, ktera se tyka vnitiniho prostredi firmy (cile,
systémy, procedury, firemni zdroje, materialni prostfedi, firemni kultura, mezilidské

vztahy, organizacni struktura, kvalita managementu aj.).

SWOT analyza mlze byt velmi uzitecnym zplsobem sumarizace mnoha analyz (analyzy
konkurence, strategickych skupin atd.) a jejich kombinovani s klicovymi vysledky analyzy
prostiedi firmy a jejimi schopnostmi (PV — vyrobky vyvijet, pfipravovat, vytvaret profil
nabidky, V — vyrobky vyrabét, P — vyrobky prodavat, F — podnikatelské zaméry financovat,

M — schopnost managementu).

SWOT analyza mlze byt také vyuzita k identifikaci moznosti dalSiho vyuZiti unikatnich

zdroju nebo klicovych kompetenci firmy.

Nevyhodou SWOT analyzy je, Ze je prilis statickd a navic velmi subjektivni. SWOT analyza

je obliben3, ale jeji pfinos pro tvorbu strategickych marketingovych dokumentd neni nijak
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podstatny. Stale castéji je SWOT nahrazovana jeji metodickou variantou, a to kvantitativni

O-T analyzou, tj. analyzou strategickych scénaru.

SWOT ANALYZA

Pomocné Slkodlivé

dosazeni ale dosazeni cile

d

o,

Silng stranky Slabe stranky

w

i plivo
(atributy organizac =

Wit

d

L=}

FrileZitosti Hrozby

[

8jSi puwvo
(atribut y prost rech )

\%a!

Metoda ABC

Rozdéleni vyrobku anebo soucastek do tfi skupin (ABC) podle obratu, krycich prispévkd,
ziskovosti, objem{ vyroby, odbéru ze skladu a pod. Pouziva se na vybér nejvyznamnéjsich
produktl v portfoliu firmy, rozbor zasob, rozbor soucastek podle opakovatelnosti vyroby

a pod.

Jeden ze zakladnich ukazatell efektivnosti systému Fizeni zasob.
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ABC analyza je zaloZzena na principu, Ze pouze nékolik faktorl podstatné ovliviiuje
celkovy problém. Zakladnim principem ABC analyzy je skutecnost, ktera vyplyva z tzv..
Paretova pravidla. Toto pravidlo fika, Ze "80% vsech dUsledkl zpUsobuje jen asi 20%
pricin".

Samostatnym problémem rozboru vyrobniho programu je definovani reprezentant(
vyrobkovych skupin. Reprezentanti se vyuZivaji v nékolika dalSich fazich projektu (napf.
hrubé kapacitni prepocty pro reprezentanty, rozbor materialovych tok, simulace vyroby

pro reprezentanty).

Kromé tvarové podobnosti by mél reprezentant splfiovat i nasledujici kritéria:
1. Typicky sled operaci (vyrobni postup) obsahujici vSechny dulezité vyrobni
prostiedky.
2. Vysoky podil na objemu vyroby (¢ast A v ABC analyze).
3. Vysoky ¢asovy podil na vyrobé (normohodiny).

4. Charakteristickd vyrobni davky a opakovatelnost vyroby.

Proc je to dulezité

V souboru nemaji jednotlivé polozky stejny vliv na sledovany jev. V takovém pfipadé je

ucelné seradit polozky podle jejich dopadu na sledovany jev a jejich rozdéleni do urcitych

kategorii. Pravé v této oblasti se pouzivd ABC analyza (Paretova analyza), ktera spociva v

rozdéleni polozek do tfi kategorii, podle jejich procentniho podilu na celkové hodnoté

zvoleného parametru. Pokud napfiklad analyzujeme vyrobni program podniku, tak

zjistime, Ze 75% rocniho obratu tvofi pouze mala skupina vyrobktd (napr.10%) a na druhé

strané existuje rozsahla skupina vyrobk( (napr.70%), ktera se vSak na celkovém obratu

firmy podili pouze nepatrné (napr.10%).

Pokud podrobime vyrobni program podniku takové analyze, Ize obvykle rozdélit vyrobky

do tfi zakladnich skupin:

e A -vyznamné produkty s ohledem na obrat podniku (10% vyrobkt, 75% obratu).

Patfi sem polozky s nejvétsSim podilem na obratu. Jim je vénovdna nejvétsi
pozornost. Pfi jejich nakupu je nutny detailni prdzkum dodacich podminek (kvalita,

cena, dodaci Ihdta) pro kazdou polozku zvlast. Velikost potieb je urcovdna
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analyticky na zakladé vyrobnich plant, kusovnikli a norem spotieby materidlu.
Objedndvani je realizovano v kratSich casovych intervalech. | nepatrné snizeni
stavu zdsob ma vyrazny dopad na snizeni ndklad( na skladovani.

B - méné "vyznamné" vyrobky (20% vyrobkd, 15% obratu). Patfi sem polozky se
stfedni vysi obratu. Pozornost vénovana témto materidllim je obvykle orientovana
na jednotlivé materidlové skupiny (nikoliv na jednotlivé druhy material(). Velikost
potieb mlze byt urCovana i analyticky, ale vétSinou postacuje statisticky odhad
(forecasting). Pfi fizeni zasob jsou objedndvany ve vétsSich objednacich cyklech,
protoze zvySeni primérné Urovné zdsob u této skupiny cCisel nema az tak vyrazny
vliv na vysi nakladd na skladovani jako u polozek skupiny A.

C - "nevyznamné" vyrobky (70% vyrobk(, 10% obratu). Do této skupiny patfi

nizkoobratkové polozky. Tyto jsou pofizeny vidy aZ na zakladé pfimych pozadavka.

ABC analyza se vyuziva i pfi analyze vyrobnich zdsob, kde sledovanym parametrem neni

obrat, ale priimérna vyse zdsob jednotlivych poloZzek v hodnotovém vyjadreni. Z hlediska

takové ABC klasifikace ziskavame tyto tfi skupiny polozZek:

A - PoloZky s nejvétSim podilem na celkové zasobé. Z hlediska redukce zdsob
predstavuji nejvétsi potencial mozného snizeni Urovné zasob.

B - Pfi téchto slozkach je moziné vytvaret urcité zdsoby v ndvaznosti na vyrobni
plan. Polozky s priimérnou vyskou zdsoby a primérnym potencidlem redukce.

C - Do této skupiny patfi polozky s nizkou zdsobou ve skladu. U téchto polozek je
obvykle potencidl jejich mozné redukce bud nulovy, nebo zanedbatelné maly,

proto z hlediska redukce zasob jsou prakticky bezvyznamné.

Pfinosem ABC analyzy je prehled o tom, které polozky nejvice pfispivaji k hospodarskému

vysledku firmy, a tudiz jsou pro nds nejdllezitéjsi, musi jim byt vénovdna nejvétsi

pozornost a pro jejich fizeni musi byt pouZity nejpreciznéjsi systémy, respektive prehled o

podilu jednotlivych polozek na celkové zasobé.

Kde a kdy se to pouziva?

ABC analyza je jednou z uvodnich analyz vyrobniho programu pfi projektovani vyrobniho
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systému. Mélo by se k ni pfistoupit tehdy, kdyz existuje snaha:
1. Zmeénit organizacni strukturu - snaha o bunécnou vyrobu, modularni podnik,
holonicky podnik, fraktalovych podnik, zménu layoutu vyrobni dilny a jiné
2. Snizit zasoby
3. Snizit vyrobni naklady
4. Zménit systém distribucni logistiky
5. Zménit systém Fizeni,
6. Zvysit kvalitu a jiné
Neomezuje se pouze na findlni vyrobky, ma Siroké moZnosti uplatnéni i pfi rozboru
nakupovanych dil(i a material( nebo analyze vyrobnich zasob.
1. Skladovani - uloZeni poloZek ve skladu v zavislosti na jejich obratkovosti
2. Naklady - rozdéleni nakladovych polozek podle podilu na celkovych nakladech
3. Zakaznicky servis - diferenciace parametrli dodaciho servisu v zdvislosti na
vyznamnosti odbératele a ziskovosti vyrobku
4. Distribucni logistika - ABC analyza odbératelskych mist (rozdéleni odbératelskych
mist podle frekvence jejich obsluhy)
5. Vyroba - klasifikace pfricin prostoju podle jejich cetnosti a délky trvani prostojl
6. Udriba - klasifikace podle pocetnosti jednotlivych typ( nebo pFi€in poruch

7. Kvalita - Paretova analyza pficin neshody vyrobk(

Jak se pouziva?
Obecny postup pfi klasifikaci polozek podle metody ABC je nasledujici:

e Zvolit parametr, ktery nejlépe vystihuje podstatu sledovaného problému

Vypocitat procentudlni podil kazdého prvku na celkové hodnoté parametru a na
celkovém poctu prvkd

e Seradit prvky vzestupné podle procentniho podilu na sledovaném parametry

e Sestavit graf v soufadnicich "% podil na celkovém poctu prvk( -% podil na celkové
hodnoté parametru"

e Rozdélit polozky do skupin A, B, C podle ndsledujiciho pravidla:
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Graficka prezentace vysledkd ABC analyzy je realizovana pomoci tzv.: Lorentzova kfivka.
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100 —
a0 - T |
80 -
70
80 -
50 -
40 -

% hodnoty kum.

30 40 50 ‘st‘ 70 80 a0 %D

% podiel poloziek kum.

0@10

Z hlediska fizeni zasob se jako kritérium klasifikace polozek pouzivd podil polozek na
celkovém obratu.
e Skupina A: asi 70 - 80% podil na celkové hodnoté parametru, asi 10 - 15% podil na
celkovém poctu prvkd
e Skupina B: asi 15 - 20% podil na celkové hodnoté parametru, asi 15 - 20% podil na
celkovém poctu prvkd
e Skupina C: asi 5 - 10% podil na celkové hodnoté parametru, asi 60 - 80% podil na

celkovém poctu prvkd
Cilem této metody je identifikovat skupinu prvk(, které jsou podstatné pro celkovy

vysledek podnikani, coz znamend védét, které produkty nebo aktivity firmé prinaseji

nejvice penéz nebo které jsou naopak nejméné vynosné.
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