Oponentsky posudek na disertaéni praci Struktura prodejt a jeji vliv na volbu a pFesnost
predpovédnich metod” autora Ing. Michala Patska.

Autor zaméfil svou praci na dlouhodoby ,evergereen” planovaci praxe, problematiku predvidani
poptavky. Formuloval pét hypotéz, které se pokusil potvrdit nebo vyvratit. Pro splnéni tohoto cile
dekomponoval tento cil na 3est dil¢ich krokii a celou préci vhodné strukturoval na dvé hlavni ¢asti,
jejichZ vysledky shrnul do vystizného zavéru.

Prva Cast je vysledkem obsdhlé reSerfe dostupnych pramen(, soustfedéné na vymezeni zakladnich
pojmu, prehled predpovédnich metod, specifikiim pfedpovédi na spotiebnich trzich, problematice
struktury prodejl a hierarchickym metodam. Dotkl se vymezeni vyznamu predpovédi pro omezeni
efektu bi¢e v dodavatelskych systémech. Sousttedil pozornost zejména na kratkodobé pfedpovédi.

Jadrem préce je druhd &ast vénovana popisu organizace vlastniho vyzkumu, popisu objektu zkoumani
a faktorl plsobicich na specifickou skupinu vyrobke. Vlastni hodnoceni metod ovéfoval na podle
autorovy terminologie ,agregovanych” nebo ,hierarchickych” modelech. Pro jejich navrh vyuzil
metody shlukové analyzy podle vétSinou klasickych kritérii hodnoceni poptdvky. Pokusil se o
kvantifikaci kombinace metod predvidani a hierarchickych modelG a pro jejich hodnoceni vyusil
vhodnou metodu testovani.

V zévéru zhodnotil platnost formulovanych hypotéz a navrhl cesty, jak zlepsit pfesnost predpovédi
v konkrétnim podniku.

Prace je velmi dobfe logiky strukturovand, nemd zavainé formalni nedostatky, je tfeba ocenit
bohatou literdrni resersi a vybér autord.

Z formalnich pfipominek:

* Vpfiloze 1 jsou tabulky snejasnymi vysledky, zejména co znamena ,kumulativni procenta
z celkovych prodejii” u jednotlivych polozek?
* Vgrafech s ,ocisténymi” prodeji stejné u fady vyrobkd dochdzi v »akénich” obdobich k nartstu
prodeje. Pro¢?
‘e Autor se pokusil o sjednoceni pouzivanych symbold. To je v pofadku, ale bohuzel by napf.
v nékterych impaktovanych Casopisech neuspél. Pro poptavku se zacina prosazovat D (jak
demand) pro predpovédi 12— musel jsem jeden ¢lanek zcela predélat.

Vybrané zdsadni pfipominky a dotazy:

* Formulace hypotéz je vtomto typu praci velky problém a je ponékud nésilna. Napf. H1 kde je
formulace ,mé smysl pouZivat” jen jednu ze skupin pfedpovédi se mi moc nelibi

* Predchdzejici pfipominka byla vyvoldna tim, e se autor soustiedil jen na metody
exponencidlniho vyrovnani. Otdzka zni: Pro¢? Mdme vyborné zkuenosti u pfedvidani sezénnich
vykyvl s kombinaci regresni analyzy a indexové metody!

* Nekteré ¢asové fady ocistil autor od nulovych hodnot. To je problém. Naopak takovych fad bude
stale vice a musime se s tim vyrovnat. Autor jisté vi néco o sporadické, hrudkovité atd. poptavce
a ukazatelich jejich kvantifikace.

* Pfihodnoceni kvality pfedpovédi mi chybi hodnoceni vlivu kvality na efektivnost podnikani firmy.
Pokusy o kvantifikaci matice ztrat jsou stale ¢astéjsi. Tato pfipominka souvisi s daléi.



® Jako vmnoha pracich jinych autorl i vtéto nastavil autor samozfejmé mechanicky hladinu
vyznamnosti 5%. Bez jakéhokoliv komentafe. U3 je mi to trochu trapné, ale nestélo by za to
komentovat pro¢ pravé téch nestastnych 5%? Mo?n4 e to v praci je, ale nenasel jsem to. Jak by
mély byt vedeny dvahy o jeji vysi?

* Dale autor nekomentoval, co je to podle jeho ndzoru ,kritkodoba” predpovéd. Opét zdsadni
problém. Pokud je to mésic, tak to je z hlediska daléiho vyuziti predpovédi pro fizeni celého
procesu vyfizovani objednavek dlouhd doba! Zcela jisté poZadavky prodejnich Fetézcil jsou na
dodaci Ihity ve dnech, vyrobni proces asi neni také dlouhy, jde o smésné produkty. Nage
zkudenosti vedou k nutnosti predvidat minimalné na tydny, v extrémnim pfipadé nékolik dni
dopfedu. Pak oviem jde o fady s ,Fidkou” poptavkou a ndsleduji jiné metody, protoze
exponencidlni vyrovnani zcela selhava.

* Problém agregace pfedpovédi Uzce souvisi s predchdzejici pfipominkou. Pro jaké acely vibec
vyhovuje agregace pfedpovédi?

* Konefné upozoriuji na skute¢nost, ¢ mnoho autord z posledni doby pfipousti vyuZiti
pfedpovédnich kvantitativnich metod jen pro ,ustilenou poptavku, v pfipadé vyznamnych
vykyvl v mnoZstvi relativné nizké poptavky doporutuji orientovat pfedpovédi spise na odhad
materialovych vstupd, u vysoké tvrdi, Ze je tfeba bud' vyuZivat intuice a zku3enosti, nebo zvysit
pruznost dodavatelského systému a pouzivat systém vyroby na zakazku. Nepat¥i nékteré polozky
ve sledované firmé k takovym? Viechny vyrobky firmy stoji na jedné zékladni suroving, ne?

Pres uvedené pfipominky vyhovuje prace poadavkiim na disertaéni préci a doporuéuji ji k obhajobé.
V pfipadé uspésné obhajoby doporucuji navrhnout dékanovi fakulty udélit ing. Patakovi titulu PhD.
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Oponentsky posudok na dizertaénu pracu
Ing. Michala Pataka
na tému

Struktura prodeju a jeji vliv na volbu a presnost’ pfedpovédnich metod

Na zaklade pisomného ustanovenia oponentom dizertacie (CH-0748-C/35-13)
predkladam posudok na dizertaénu pracu Ing. Michala Pataka. Posudzované dielo obsahuje:
107 stran zakladného textu, 6 suborov priloh s rozsahom 32 stran a prilozené CD
s dokumentaciou analyz dizertacie v rozsahu 46,9 MB.

Stanovenie ciela dizertaénej prace a miera jeho spinenia

Ing. Michal Patak spracoval a na obhajobu predlozil dizertaénl pracu venovanu
problematike, ktora je aktualna avyznamna ako zaspektu efektivnosti vyrobnych
a distribucnych procesov, tak vo vztahu k uspokojovaniu potrieb finalnych spotrebitelov.
Pozornost pritom sustredil na metddy kratkodobého predpovedania predaja, ktoré
opodstatnene povazuje za jeden z predpokladov Ucinného manazmentu dodavatel'ského
retazca.

V tom zmysle precizoval tému dizertacnej prace formulaciou naroéného ciela:
.analyzovat vliv agregace prodeju podle zakaznika na presnost kratkodobého predpovidani
prodeju s ohledem na predpovidani ve vyrobnich podnicich, které prodavaji vyrobky
prostrednictvim prostfedniku na spotiebnich trzich® (DDP, s. 9 ). Tento ciel, ako budeme
dokumentovat dalej, sa autorovi podarilo naplnit’

Vhodnost’ pouzitych metod, metodologia
Pracu doktoranda mozno oznacit ako cielavedomu Postup riesenia dizertacnej tlohy
zvolena Struktara, ulohy vychadzajuce z parcialnych cielov a aj autorom deklarované
hypotézy vytvaraju logicky celok, koresponduju s vytydenym cielom a zodpovedaju
zasadam vedeckej prace.

Vyskumna cCast' prace vychadza z metodologie empirického vyskumu a forsiruje
Statisticke metody — najprv deskriptivnu a potom induktivnu analyzu ¢asovych radov. Siroko
uplatnenou bazou posudzovania vhodnosti metdd predpovedania predaja (exponencialnych
modelov) i spésobu agregovania vstupnych udajov (hierarchickych modelov) v Specifickych
podmienkach skumaného podniku je komparacia presnosti predpovede predaja. Zastavam
nazor, Ze prave tento pristup umoznil autorovi overit narocné hypotézy a preto pouzité
metody mézem oznadit’ ako adekvatne.

Zhodnotenie poznatkovej bazy

Spristupneny zoznam bibliografickych odkazov zahfia 95 kniznych a Casopiseckych
publikacii. - Z hladiska naplnenia ciela dizertacnej ulohy za dominujucu povazujem udajovu
zakladnu, ktoru autor ziskal z firemnej databazy vybavenych objednavok a tiez Informacie,
ktoré mu vramci hibkovych rozhovorov poskytli manazéri, resp. obchodny personal
skumaného podniku

Zhromazdenu poznatkovu bazu hodnotim ako primerant vo vztahu k vytyCenému
cielu a hypotezam a jej vyuZitie povazujem za ucelné. Domnievam sa vsak, Ze z hladiska
sirsieho chapania optimalizacie vztahov medzi vyrobou a predajom by detailnejsi opis /
analyza manaZmentu predaja, resp. prace obchodného personalu skiumaného podniku boli
vitané




Vedecky prinos, originalita prace a aplikaéné prinosy prace pre prax

Musim vyjadrit suhlas s tvrdenim autora (s. 107), ze za prinos prace pre vedu
I pedagogiku mozno povazovat uz literarnu resers, v ktorej su vecne, jasne a so znalostou
veci prezentované vychodiskove teoreticko-metodickée poznatky z predmetnej oblasti.

Originalita autorovho snazenia sa pine prejavila pri rieseni konkrétnych problémoy
v Specifickych podmienkach skumaného podniku. — Prinosy prace potom vidim v dvoch
rovinach

a) v navrhu premennych, ktoré boli zakladom ucelnej agregéacie vstupnych udajov
prognézovania, teda zakladom tvorby hierarchického modelu. -~ Hoci analyzovany vyber 8
premennych mozno podrobit  diskusii, jednoznaéne obsahuje naboj inépiracie a uz tym je
prinosovy nielen z hladiska moznych dalSich aplikacii v inych podmienkach.

b) vo vztahu k navrhnutému a aplikovanému postupu (metodike) predpovedania
predaja. - Postupnost deviatich krokov. ktoru autor prezentoval na strane 81 nepovazujem
len za teoreticko-metodicky prinos, je takmer praktickym navodom na uskutocnenie
podobnych analyz.

Konkretnym teoretickym zaverom a uzitoénou pomockou pre praktické uplatnenie
poznatkov z dizertacnej prace je bezpochyby potvrdenie piate] hypotézy, ?e presnost
hierarchickych modelov je ovplyvnena zvolenou metédou exponencialneho vyrovnavania (s
92 - 93) - Podobne ako prinosné mozno hodnotit' overené poznatky. ktoré vyplyvaju
z potvrdenia, resp. zamietnutia niektorej z dal$ich, v Uvode formulovanych hypotéz.

Osobne ocenujem myslienku a odvahu realizovat’ simultanne preskimanie presnosti
modelov  exponencialneho vyrovnavania a hierarchickych modelov, ktoré viedlo k
analyzovaniu presnosti 8 agregovanych a 58 hierarchickych modelov (s. 79). — Tabulka 15
(s. 89), ktora nazorne spristupfuje a kategorizuje priemerné chyby jednotlivych typov
predpovednych modelov v zavislosti od metody exponencialneho vyrovnavania potom
vystupuje ako syntetizujuce vyvrcholenie autorovho usilia.

Subor analyzovanych metéd bol sice determinovany portfoliom ponuky dostupného
Statistického softvéru a ziskané poznatky su poznacené $pecifikami skimaného podniku,
napriek tomu treba ocenit’ pracnost a naroénost uskutocnenych analyz, ako aj déslednost’
ktoru autor prejavil pri riegeni dizertacnej ulohy.

Celkove doktorandska dizertaéna praca reaguje na aktualne potreby vyrobnych
organizacii, obsahuje prakticky aplikovatelné metody, navody & myslienky. Spristupnenie
v nej skoncentrovanych poznatkov vytvara nevyhnutny predpoklad na jej vyuzitie
v skumanom i v dal$ich vyrobnych podnikoch. Ze reprezentuje vyznamny posun poznania na
teoreticko-metodickej tUrovni netreba zdéraznovat'

Zaverecné odporacanie

Na zaklade prestudovania predlozenej dizertanej prace, mézem konstatovat, ze pri
Je] spracovani autor preukazal svoju kompetenciu v analyzovane] problematike. svoju
sposobilost uplatnit metody vedecke) prace i svoju schopnost vedeckej tvorivosti. Preto

odporucam,
aby dizertacna praca Ing. Michala Pataka na tému “Struktura prodeju a jeji viiv na volbu a

presnost pfedpovédnich metod"
bola prijata na obhajobu.

Otazky pre autora
1) Tabulka 3 (s. 61) obsahuje styri polozky s rovnakym nazvom Savo standard (13, 22,
23, 25). Polozkam v prilohe prisluchaju styri vyrazne odligéné &asové rady mesacnych
predajov. Kedze baza udajov na CD nenaznacuje na zaklade ¢oho boli zakaznici



zacleneni do poloziek, bola by som vdacna, keby sa doktorand pokusil o vysvetlenie
V. ramci rozpravy na obhajobe.

2) Autor na viacerych miestach upozornuje na pésobenie marketingovych aktivit. Ich
vplyv sa snazil eliminovat ,og&istenim ¢asovych radov" nakupu Jjednotlivych poloziek.
T. J. nahradenim hodnoty predaja v mesiaci v priebehu ktorého prebiehala nejaka
akcia, priemernymi hodnotami za obdobia bez akcie. Ako dokumentuje tabulka 5, (s.
64) touto operaciou sa autorovi podarilo vyrazne znizit' Uroven variability v stubore.
Zaroven sa véak (tiez vyrazne) znizila priemerna Grover mesacného predaja. - Co
viedlo autora k tomu, ze uplatnil takyto spésob ocistenia udajov? Neuvazoval so
sposobom. ktory by zabezpecil minimalne odchylky od pévodného celoroéného
predaja?
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