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Prognozowanie w zarzadzaniu firma 2011

Piotr Bernat
Panstwowa Wyzsza Szkola Zawodowa w Nysie

PLANOWANIE DZIALALNOSCI PRZEDSIEBIORSTWA
WSPOMAGANE PROGNOZOWANIEM

Streszczenie: W przypadku wyrobow gotowych (dostgpnych handlowo) niezwykle wazne
dla przedsigbiorcow jest zaplanowanie produkcji odpowiedniej do potrzeb rynku, mierzonej
wielkoscia sprzedazy. W pracy przedstawiono przyktady zastosowania metody Holta i Win-
tersa do prognozowania sprzedazy grupy produktow. Przeprowadzono dyskusje dotyczaca
doboru metody prognostycznej oraz odniesiono otrzymane wyniki do dziatalno$ci przedsig-
biorstwa. Zaproponowano rozszerzenie koncepcji Lean Manufacturing o narzedzia pozwala-
jace prognozowac sprzedaz, traktujac t¢ prognoze¢ jako podstaweg planowania produkcji.
Analize¢ prowadzono dla dwoch grup produktow. W obu przypadkach uzyskano uzyteczne
informacje przydatne w zarzadzaniu przedsigbiorstwem.

Stowa kluczowe: planowanie, prognoza sprzedazy, analiza pordwnawcza metod prognozo-
wania, oddziatywania wzajemne prognoz i planéw produkcji.

1. Wstep

Celem prognozowania jest stworzenie przestanek w procesie podejmowania racjo-
nalnych decyzji zwiazanych z obszarem, ktorego dotyczy prognoza. Prognoza mo-
ze dodatkowo dostarcza¢ informacji o rozpatrywanym zjawisku oraz pobudza¢ do
dziatan zarowno w przypadku prognoz korzystnych, jak i prognoz niekorzystnych.

Prognoza sprzedazy opisuje przewidywany poziom sprzedazy produktow
przedsigbiorstwa na wybranych rynkach docelowych w okreslonym przedziale cza-
su i w okreslonych warunkach i stad jest bardzo bliska zalozeniom koncepcji Just
in Time (JiT), ktére mozna sprowadzi¢ do nastegpujacych wytycznych: dostarczy¢
to, co potrzebne, w odpowiedniej ilosci, okreslonemu odbiorcy i w zadanym przez
niego czasie. Poniewaz prognoza zawsze odnosi si¢ do okreslonej przysziosci, to
mozna na tej podstawie wnioskowa¢ o wzajemnych oddzialywaniach wynikow
prognoz i dziatalnosci przedsigbiorstwa w tych obszarach, ktorych ona dotyczy.

Ze wzgledu na dynamicznie zmieniajace si¢ potrzeby rynku nalezy je rozpo-
znawaé tak, aby przedsigbiorstwo moglo odpowiedzie¢ wyrobem stosowanie do
oczekiwan koncowych odbiorcéw. Przy takim zatozeniu bardzo wazna role w za-
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rzadzaniu przedsigbiorstwvem odgrywaé bedzie prognoza sprzedazy, stanowiac
podstawe podejmowania decyzji w zakresie planowania wielkosci produkcji. Pla-
nowanie to przektada si¢ na organizacj¢ pracy przedsigbiorstwa, a w tym na zaopa-
trzenie, potrzeby finansowe czy wielkos¢ zatrudnienia. Przyjeto, ze wiarygodne
oszacowanie przyszlej sprzedazy jest niezwykle istotne dla przedsigbiorstwa, gdyz
pozwala przygotowa¢ odpowiedz adekwatna do potrzeb rynku, zarowno pod
wzgledem ilosci, jak i asortymentu oferowanego wyrobu. To z kolei wpisuje si¢ w
zatozenia koncepcji Lean Manufacturing, w ktorej produkcja ma by¢ odpowiedzia
na zgloszone zapotrzebowanie.

2. Koncepcja Lean Manufacturing

W koncepcji Lean Manufacturing (LM) dazy si¢ do ograniczenia réznego ro-
dzaju zasobow, takich jak: czas produkcji, potrzebne miejsce, naktad sity robo-
czej, surowce, zapasy magazynowe czy zapasy w produkcji. Jednak przede
wszystkim dazy si¢ do realizacji produkcji bedacej odpowiedzia na potrzeby
klienta. Dlatego cho¢ baza do dziatan w tym przypadku bedzie metoda JiT, sto-
suje sig szereg technik pozwalajacych na realizacje zatozen LM, tak jak to po-
kazano na rysunku 1.

Metoda 5S
VSD
QFD
TPM
JiT
KANBAN 6SIGMA

BM

Rys. 1. Instrumenty realizacji koncepcji LM

Zrbdto: opracowanie wlasne.

Narzegdzia, metody i techniki wymienione na rysunkul to: VSD (Value Stream
Designe) czyli mapowanie strumienia wartosci; TPM (Total Productive Mainte-
nance) — inaczej sprawnos¢, dostepnos¢ i jakosc realizowanych zadan lub proce-
sow ze wzgledu na zabezpieczenie techniczne; 6 Sigma — sprowadza si¢ do zapew-
nienia stabilizacji procesow; BM — burza mozgow (Brainstorming) — stosowana do
poszukiwania rozwiazan na bazie ustalanego stanu wyjsciowego; JiT (Just in Time)
— zapewnienie ptynnej realizacji zadan zgodnie z zapotrzebowaniem klienta i tylko
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na jego zlecenie; QFD (Quality Function Deployment) — rozwinigcie funkcji jako-
$ci oraz Metoda 5S, w ramach ktoérej prowadzi si¢ selekcje, porzadkowanie i sys-
tematyzowanie celem standaryzacji realizowanych dziatan, zadan czy procesow.
Techniki te maja umozliwi¢ osiagnigcie wymagan stawianych przez odbiorcg przy
zachowaniu odpowiedniego przebiegu i przejrzystosci realizowanego procesu pro-
dukcyjnego. Dlatego tak wazne jest zapewnienie informacji o przygotowaniach i
przebiegu realizowanego procesu. Takie podejScie umozliwia natychmiastowa re-
akcje na pojawiajace si¢ zaktocenia. W tym kontekscie za szczeg6dlny rodzaj zakto-
cen mozna uzna¢ zmieniajace si¢ zapotrzebowanie na wyrdb. Zapotrzebowanie,
ktorego nie przewidziano wczesniej w planowaniu, generuje problemy w zarzadza-
niu firma. W sytuacji zmiany popytu nie ma mozliwosci natychmiastowej odpo-
wiedzi, gdyz realizacja produkcji wymaga czasu, m.in. na przeprowadzenie czyn-
nosci zwiazanych z przygotowaniem (planowanie, organizacja) produkcji.

Z kolei prognozowanie sprzedazy przeklada si¢ na mozliwos¢ przewidywania
przysztych potrzeb klientéw. Dlatego dotychczasowe instrumenty stosowane do
realizacji koncepcji LM nalezatoby uzupehi¢ o kolejny, czyli narz¢dzia progno-
styczne. W ten sposob obszar oddziatywania koncepcji LM zostanie poszerzony o
planowanie produkcji w oparciu o prognoz¢ sprzedazy. Takie rozwigzanie pozwoli
z kolei przygotowac produkcje odpowiadajaca potrzebom okreslonym przez rynek,
co pokazano na rysunku 2.

Rynek
Przedsi¢biorstwo )
L N HE HI
o ! MARKETING ! g
SERR oo oo cEoh 2
2! o ! Produkcja Vg 8
s e | o B =
5! 2§ ! - g 12 !
="' 9z e Zasoby do produkcji > g 5 ' N
21 89 = . S > R M g
> == 5 Zapasy w produkcji < N ) i 2,
o asE =3 ©n § - ' o
o ' o 7 It & . , g
N = < 2 ! S|
B~ N &, g < ! o
o 1 1 ) 1 =
=P 1 1 ! v
1 1 ! ! [*)
| P, L o o o o o e mmmmmmmm— o (I ! &
—>  Strumien wartosci ——» N

Rys. 2. Koncepcja oddziatywan wzajemnych
pomigdzy zewngtrznymi elementami rynku a przedsigbiorstwem

Zrédto: opracowanie wiasne.
Metoda JiT jest bardzo wrazliwa na zaktocenia. Prognozowanie sprzedazy po-

zwoli na realizacj¢ produkcji zgodnie z zalozeniami JiT, znacznie ograniczajac
mozliwo$¢ wystapienia sytuacji, w ktorej mimo zglaszanych potrzeb przedsigbior-
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stwo nie jest w stanie na nie odpowiedzie¢. Sytuacja taka wystapi wowczas, gdy
produkcja bedzie realizowana zgodnie z zasadami JiT, ale przy jej planowaniu nie
przewidziano rzeczywistych potrzeb odbiorcow. W takim przypadku ograniczone
do minimum stany magazynowe i czas potrzebny do przeprowadzenia procesu
produkcyjnego uniemozliwia natychmiastowa odpowiedz na zgloszone zapotrze-
bowanie. Dlatego tak wazne jest wiarygodne przewidywanie przysztych potrzeb
rynku. Dotaczenie do technik koncepcji LM prognozowania stwarza mozliwo$¢
planowania produkcji odpowiadajacej przewidywanej wielkosci sprzedazy.

Dla zapewnienia prawidtowego funkcjonowania przedsi¢biorstwa nalezy przy-
gotowaé uzyteczne narzedzia prognostyczne, pozwalajace na przeprowadzenie
wiarygodnych prognoz bez potrzeby istotnego angazowania w ten proces personelu
zaktadu. Dlatego mozna przyjac, ze drugim kryterium po wiarygodnosci prognozy
bedzie — w ocenie przedsigbiorcOw — czas jej przygotowania. Z tych zalozen rodzi
si¢ potrzeba zastosowania skutecznych narzedzi prognostycznych, a przede
wszystkim rozwiazan informatycznych znanych i przyjaznych uzytkownikowi. Po-
zwoli to wlaczy¢ prognozowanie do codzienno$ci funkcjonowania przedsigbiorstw.
Dlatego w pracach Guzowskiego [2010] i Leks [2010] na bazie rozpoznanych po-
trzeb przystapiono do poszukiwania skutecznych metod prognostycznych i przygo-
towania narzedzia uzytecznego w codziennej pracy osoéb odpowiedzialnych za pla-
nowanie produkcji.

3. Prognozowanie sprzedazy wyrobow gotowych

W pracy Guzowskiego [2010] zbudowano prognozg sprzedazy dla badanych wyro-
bow, a takze zbadano mozliwo$¢ okreslenia trendu sprzedazy. Do badania trendu za
pomoca metody analitycznej uzyto funkcji, dla ktorych wspotczynnik determinacji
osiagal najwyzsze wartosci. Do budowy prognozy sprzedazy zastosowano metode
Wintersa w wersji multiplikatywnej, gdyz daje ona mozliwos¢ wygladzenia wyktad-
niczego zmiennej prognozowanej. Doktadno$¢ sporzadzonych prognoz mozna wow-
czas oceni¢ na podstawie wartosci wzglednego bledu prognoz wygastych.

Prowadzona analiza dotyczyta pigciu wyrobow gotowych (tabela 1). Wyroby
oferowane sa nabywcom w opakowaniach zbiorczych przez przedsigbiorstwo
branzy spozywczej.

Zebrane do badan dane objety okres od 1.10.2007 do 4.10.2009 r. Dane przed-
stawiaja tygodniowa ilo§¢ sprzedanych sztuk danego produktu. Laczna liczba ob-
serwacji objeta 105 tygodni.

Sporzadzenie wykresu ksztattowania si¢ sprzedazy wyrobu (rys. 3) umozliwia
obserwacje¢ momentéw wzmozonej aktywnos$ci sprzedazy lub jej zaniku. Analiza
taka przyczynia si¢ nie tylko do lepszego planowania, ale stanowi punkt wyjscia
doboru odpowiedniej metody prognostycznej. W omawianym przyktadzie do wy-
znaczenia linii trendu sprzedazy Wyrobu I uzyto funkcji wyktadniczej o réwnaniu
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y=207,7¢""". Wybor ten byt konsekwencja uzyskania najwyzszej wartosci

wspotczynnika determinacji R* =0,026. W takim przypadku nalezy zrezygnowaé

z budowania prognozy przy wykorzystaniu tej metody, gdyz wyniki uzyskane w
ten sposob obarczone beda zbyt duzym btedem.

Tabela 1. Zestawienie wybranych produktow

Rodzaj produktu Waga opakowania
[ke]
Wyrob I 0,45
Wyréb IT 0,45
Wyréb 11T 0,45
Wyrdb IV 0,40
Wyréb V 0,85

Zrédto: opracowane na podstawie: [Guzowski 2010].
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Rys. 3. Wielkos¢ sprzedazy — szereg czasowy i trend wyktadniczy dla Wyrobu I
Zrédto: [Guzowski 2010].

Do wyznaczenia ocen parametrow trendu oraz wartosci wspdtczynnika deter-
minacji uzyto narzedzi dostepnych w programie MS Excel. Do obliczenia prognoz
sprzedazy przy uzyciu metody Wintersa (tab. 2) takze korzystano z programu MS
Excel.

W tabeli 2 zamieszczono jedynie fragment prowadzonych obliczen uwzgled-
niajacy kilkanascie poczatkowych tygodni. W tabeli 2 ¢ oznacza kolejny tydzien
sprzedazy, a yt wielkos$¢ sprzedazy. Z kolei yt* oznacza prognoze sprzedazy.
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Tabela 2. Fragment tabeli obliczeniowej dla Wyrobu I

2

Okres t | yt | Ft St | Ct | yt* | yt-yr* | (ve-yr*)* | Srednia | 216,1
01-07.10.2007 1 {260 1,1 o 0,53
08-14.10.2007 2 | 254 1,1 B 0,09
15-21.10.2007 3 231 1,0 y 1,00
22-28.10.2007 4 1199 0,8
29.10-04.11.2007 | 5 |201|201,0 | -153| 1,0
05-11.11.2007 6 1207|1893 | —149| 1,1 |1858| 213 451,6
12-18.11.2007 7 12192007 | -12,5] 1,1 [190,7| 283 802,2
19-25.11.2007 8 2562498 | —6,8| 1,0 [2054| 50,6 | 25628
26.11-02.12.2007 | 9 [214]2275| —82]09 [2490| —350 | 12280
03-09.12.2007 10 | 200 [ 1999 | 10,0 | 1,0 |2063 | —63 39,3
10-16.12.2007 11 1193 ]1829]-10,7| 1,1 |[1900| 3.0 9,2
17-23.12.2007 12 |175]171,5|-10,7| 1,0 |181,8| —6.8 45,6
24-30.12.2007 13 1100 | 131,7 | -134] 0,8 | 1640 | 64,0 | 41016

Zr6dto: [Guzowski 2010].

Ksztaltowanie sig sprzedazy przedstawiono w postaci graficznej na rysunku 4.
Rysunek zawiera rzeczywiste wielko$ci sprzedazy oraz wartosci oczekiwane pro-
gnoz wygastych. Polozenie krzywych wzgledem siebie obrazuje dobre dopasowa-
nie prognoz i realizacje zmienne;.

Wyrob 1

(=]
|

01-07.10.2007
29.10-04.11.2007
26.11-02.12.2007

-30.12.2007

24

21-27.01.2008
18-24.02.2008
17-23.03.2008
14-20.04.2008
12-18.05.2008

— iielk oS sprzedaiy

[== T = = = = B = = B =~ TR = T = I = B — T — ) T = T = T = B = =]
[ === R = T = T — T = B = B = Y = B = I == I — = R = =
o 9 D D 0o o 9 @ @ @ @ @ @ 9@
A AT T T R B B R L N B |
[ = = T = T B B VI B VI s T T o BT T
S=EgsAAddoSss oo s
L B T o B o B = - = B o TV I I = |
He e @ NS
[T S-S b A A
S~ = e T o NSO WO M o 0 WD

@~

~
== = = yartosé oczekiwana prognoz wygashych

-09.08.2009

03
31.08-06.09.2009

Okres

28.09-04.10.2009~

Rys. 4. Wielko$¢ sprzedazy i warto$ci oczekiwane prognoz wygastych dla Wyrobu I

Zrédto: [Guzowski 2010].

Krzywa wartosci prognoz wygastych (rys. 4) pokrywa si¢ prawie na catej swo-
jej dlugo$ci z warto$ciami rzeczywistymi sprzedazy. Mozna zatem stwierdzi¢, ze
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model zostal dobrany prawidtowo do prognozowanego zjawiska. W tabeli 3 przed-
stawiono z kolei prognozy punktowe sprzedazy Wyrobu I dla kolejnych czterech
okresow. Zgodnie z procedura najpierw obliczono prognoze sprzedazy dla catego
badanego okresu 1.10.2007-4.10.2009 (z pominigciem pigciu okresow poczatko-
wych), a nastgpnie szacowano wielkos¢ sprzedazy dla kolejnych okresow nastgpu-
jacych bezposrednio po okresie badanym.

Tabela 3. Prognozowana wielko$¢ sprzedazy Wyrobu I

Prognozowana
Lp. Okres wielko$¢ sprzedazy (y, )
106 | 05.10-11.10.2009 221,0
107 12.10-18.10.2009 225,1
108 19.10-25.10.2009 245,5
109 | 26.10-01.11.2009 239,2

Zrédto: [Guzowski 2010].

Dopasowanie modelu Wintersa do danych prognostycznych mozna okresli¢ ja-
ko bardzo dobre. Potwierdza to fakt, ze w kazdym tygodniu warto$¢ oczekiwana
prognoz wygastych prawie zawsze pokrywala si¢ z rzeczywistymi wielko$ciami
sprzedazy. We wszystkich przypadkach wartosci wzglednego bledu prognoz wyga-
stych sa nizsze od 10% (tab. 4). Wyjatkiem jest warto$¢ bledu w przypadku Wyro-
bu IV. Znaczne przekroczenie dopuszczalnej warto$ci wzglednego btedu prognoz
wygastych jest spowodowane najprawdopodobniej specyfika popytu na te wyroby.
W szeregu czasowym tego wyrobu wystepuje jeden okres w ciagu roku bardzo
szybkiego wzrostu, a poOzniej nastgpuje gwaltowny spadek wartosci sprzedazy
praktycznie do zera. Dlatego prognoza obarczona jest tak duzym btgdem i metoda
ta nie moze by¢ stosowana.

Tabela 4. Warto$¢ bledow prognozy

Rodzaj produktu Sredniokwadratowy Wzgledny blad
btad ex post (s*) prognoz wygastych (V.) [%]
Wyrob | 16,7 77
Wyrob 2 5,7 43
Wyrdb 3 6,7 6,9
Wyréb 4 60,0 53,8
Wyrdb 5 17,4 7,6

Zr6dto: [Guzowski 2010].

Rozwo6j gospodarki rynkowej powoduje wrecz konieczno$¢ stosowania metod
prognozowania. W planowaniu funkcjonowania przedsigbiorstw szczegodlnego
znaczenia nabieraja metody pozwalajace okresli¢ wielko$¢ przysziej sprzedazy.
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Okres$lenie prawdopodobnego przebiegu sprzedazy pozwoli podja¢ odpowiednie
decyzje, ktore przetoza sig na wymierne korzysci finansowe poprzez dopasowanie
wielkosci produkcji czy standéw magazynowych.

Prognozujac nalezy pamigtac, ze kazde badane zjawisko jest inne i nie ma jed-
nej skutecznej metody, ktora pozwala w kazdym przypadku zbudowac tratna pro-
gnoze. Dlatego wazne jest w dziatalnosci przedsigbiorstwa systematyczne sporza-
dzanie prognoz i ciagta ich aktualizacja.

4. Analiza porownawcza wybranych metod

W pracy Leks [2010] do obliczenia wielkos$ci przyszlej sprzedazy, sposrod dostep-
nych metod prognostycznych, wybrane zostaty metody: Holta i Wintersa. Wybrano
dwie metody, by mozliwe bylo porownanie otrzymanych wynikow. Metoda Holta
uwzglednia tendencje rozwojowa oraz wahania przypadkowe, natomiast model
Wintersa dodatkowo uwzglednia wahania sezonowe.

W omawianym przypadku prognoza dotyczyta wielko$ci sprzedazy szesciu
wybranych rodzajow wyrobu gotowego. Poszczegdlne produkty spozywcze do-
stegpne handlowo réznity si¢ waga, smakiem i opakowaniem. Prognoza sprzedazy
zostata sporzadzona na okres od 1.10.2007 do 4.10.2009. Informacje dotyczace
wielko$ci sprzedazy uzyskanej w badanym przedziale czasu to dane tygodniowe
wyrazone w sztukach. Obliczenia wykonane zostaty w programie Excel. Fragment
obliczen pokazano w tabeli 5. Dotyczy on ostatnich szesnastu tygodni.

Tabela 5. Prognoza sprzedazy obliczona dla Produktu 1

B C| D E F G H | J K L I
0.521 0488 1.008
15 - 21.06.2009 90 254 250070 4938 245789 8211 67415 0,032
22 - 28.06.2009 91 285 2680217 7472 255008 9992 09843 0.038
2006-05.07.2000 | 92 277 272543 9833 267689 9311 86,608 0,034
06 - 12.07.2009 93 | 289 285829 114512 282376 6624 43879 0.023
13 -19.07.2009 94 | 332 315410 20301 297342 34658 1201194 0.104
20 - 26.07.2009 95 385 350981 27728 335711 20289 657832 0,080
27.07-0208.2009 96 360 373647 25266 378708 -9708 94250 0,026
03 - 08.08.2009 97 398 398437 25034 398913 -0913 0833 0.002
10 - 16.08.2009 98 401 411756 197336 423471 -22471 504,967 0.056
17-23.08.2000 99 | 403 416447 12,213 431,003 -28,093 788,193 0,070
24 - 30.08.2009 100 412 419974 7988 428660 -16660 277545 0,040
31.08-06.00.2009 101 423 425375 6730 427963 -4963 24629 0,012
07 - 13.09.2009 102 435 433614 7464 432105 2895 8.379 0.007
14 - 20.09.2009 103 485 453550 13530 441078 23922 572244 0,051
21 -27.09.2009 104 478 472773 16,299 467079 10921 119260 0,023
28.09-04.10.2009 106 564 528135 35209 489.072 74928 5614.256 0.133

Zrédto: [Leks 2010].
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Prognozg sprzedazy uzyskana w obliczeniach przedstawiono na rysunkach 51 6
w postaci graficznej w stosunku do wielkos$ci sprzedazy rzeczywistej. Zarowno w
przypadku zastosowania metody Holta (rys. 5), jak i Wintersa (rys. 6) do wykre-
$lenia krzywych zastosowano wykres liniowy skumulowany, gdyz uwidacznia on
trend czasowy.
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Rys. 5. Wielkos¢ sprzedazy i warto$¢ oczekiwana dla prognoz wygastych obliczona dla Produktu 1
metoda Holta — wykres liniowy skumulowany

Zrédto: [Leks 2010].
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Rys. 6. Wielko$¢ sprzedazy i warto§¢ oczekiwana dla prognoz wygastych obliczona dla Produktu 1
metoda Wintersa — wykres liniowy skumulowany

Zrodto: [Leks 2010].

W analizowanym przypadku (rys. 5 i 6) krzywe wartosci oczekiwanych znaj-
duja si¢ nad krzywymi sprzedazy rzeczywistej. I tak jest we wszystkich badanych
okresach i dla wszystkich badanych produktoéw. Z kolei przy zastosowaniu wykre-
su liniowego przebieg zblizony byt do tego z rysunku 4.
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Nastepnie nalezato przystapi¢ do szacowania sprzedazy w okresach przysztych.
Prognoze sprzedazy na kolejne cztery okresy przeprowadzono dla wszystkich

produktow. Oceny prognoz zestawiano w tabeli 6.

Tabela 6. Prognozy sprzedazy na okres 5.10.2009-1.11.2009

Rodzaj Metoda Holta Metoda Wintersa
produktu okres yt* okres yt*
Produkt 1 05.10-11.10.2009 9,855 05.10-11.10.2009 10,542

12-18.10.2009 9,855 12-18.10.2009 11,894

19-25.10.2009 9,855 19-25.10.2009 10,495

26.10-01.11.2009 9,855 26.10-01.11.2009 10,509

Produkt 2 05.10-11.10.2009 964,209 05.10-11.10.2009 970,422
12-18.10.2009 980,384 12-18.10.2009 970,756

19-25.10.2009 996,560 19-25.10.2009 985,887

26.10-01.11.2009 1012,735 26.10-01.11.2009 959,933

Produkt 3 05.10-11.10.2009 16,693 05.10-11.10.2009 15,504
12-18.10.2009 16,386 12-18.10.2009 15,247

19-25.10.2009 16,080 19-25.10.2009 16,984

26.10-01.11.2009 15,773 26.10-01.11.2009 16,066

Produkt 4 05.10-11.10.2009 563,433 05.10-11.10.2009 588,873
12-18.10.2009 598,732 12-18.10.2009 567,579

19-25.10.2009 634,031 19-25.10.2009 568,367

26.10-01.11.2009 669,330 26.10-01.11.2009 588,107

Produkt 5 05.10-11.10.2009 31,636 05.10-11.10.2009 26,924
12-18.10.2009 32,272 12-18.10.2009 25,676

19-25.10.2009 32,909 19-25.10.2009 27,673

26.10-01.11.2009 33,545 26.10-01.11.2009 30,682

Produkt 6 05.10-11.10.2009 335,558 05.10-11.10.2009 319,230
12-18.10.2009 284,842 12-18.10.2009 297,426

19-25.10.2009 234,126 19-25.10.2009 284,238

26.10-01.11.2009 183,410 26.10-01.11.2009 300,670

Zrédto: [Leks 2010].

Po obliczeniu prognozy sprzedazy przystapiono do weryfikacji bledow. Jest to
istotny etap prowadzonych prac, gdyz pozwala okresli¢ roznice miedzy sprzedaza
rzeczywista a prognozowana. Jest on wazny takze z tego wzgledu, ze prognozowa-
nie wielkoS$ci sprzedazy jest czynnoscia wykonywana sekwencyjnie. Stad po aktu-
alizacji prognozy istnieje mozliwos¢ pordwnania otrzymanych wynikow w odnie-
sieniu do poprzedniej prognozy.

W tabeli 7 zestawiono wyniki analiz i doktadno$ci prognoz otrzymane meto-
dami Holta i Wintersa. Wyniki tej oceny powinny by¢ wykorzystywane zaro6wno
do ewentualnej modyfikacji aktualnej prognozy, jak i do korygowania prognoz na
nastepne okresy. To z kolei przeklada sig¢ na planowanie przysztej dziatalnosci,
ktora obejmuje nie tylko produkcje, ale takze odpowiednia strategie marketingowa.
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W tabeli 7 przedstawiono zatozenia i efekty prognozowania metodami Holta i
Wintersa. Otrzymane wyniki w obu przypadkach sa zblizone. Otrzymane wartos$ci
wzglednych btedow Srednich V ksztattuja si¢ na nieco nizszym poziomie dla mode-
lu Holta. Wynik prognozy moze by¢ akceptowalny wowczas, gdy wzgledny btad
$redni jest mniejszy od 20%. Zatozenie to spetnia metoda Holta. W dwoch przy-
padkach wyniki uzyskane metoda Wintersa wskazuja, ze btad $redni jest wigkszy.

Tabela 7. Porownanie wynikéw otrzymanych metodami Holta i Wintersa

Rodza Metoda Holta Metoda Wintersa
produktu

Produkt 1 o=0,833 A= 0,000 a=0491 | p=1,000 | 7=0533
5% =3,607 V=17,75% 5* = 4,768 | v=243818%

Produkt 2 a=0,753 B=0273 a=0743 | p=0279 | 7=0086
5% = 49,691 V'=915% s*=50,011 | V=9171%

Produkt 3 o= 1,000 B=0,043 a=0981 | p=0,124 | y=1000
5% =5,358 V=16,63% s* = 5,688 | V=16,739%

Produkt 4 a=0,521 B=0,486 a=0612 | p=0525 | y=0260
5* = 63,640 V=13,00% 5* = 69,539 | V=14,017%

Produkt 5 o= 1,000 B=0,005 a=0937 | =0,190 | y=1000
5% = 6,228 V=19,60% s* =17,952 | V=23,826%

Produkt 6 a=0,610 B=10931 a=0768 | =0703 | y=1000
s* = 46,833 V=12,45% s* =54811 | V=14,093%

Zrédto: [Leks 2010].

Uzyte narzedzia maja znaczenie zarowno dla budowanych prognoz i interpre-
tacji otrzymanych wynikéw, jak i mozliwosci korzystania z nich przez przedsig-
biorstwo w praktyce jego funkcjonowania.

Prognozy nalezy budowaé przy wykorzystaniu roznych metod. Cho¢ wyniki
prognoz odnosza si¢ zwykle do nieodleglej przysztosci, to jest to wystarczajace
wyprzedzenie, by podja¢ trafne decyzje dotyczace wielkosci produkcji przy
uwzglednieniu istniejacych standéw magazynowych. Dzigki temu mozna prowadzié
racjonalna polityke funkcjonowania przedsigbiorstwa uwzgledniajaca stany zapa-
sow 1 wielko$¢ produkcji. Potwierdza to zasadno$¢ propozycji powigzania progno-
zowania z metoda LM.

Wzajemne oddziatywania, jakie zachodza migdzy planowaniem a prognozo-
waniem mozna rozpatrywa¢ w dwu ptaszczyznach: ograniczenia mozliwo$ci wy-
stapienia zaktocen, na co jest wrazliwa metoda JiT, oraz zwigkszenia wiarygodno-
$ci planow dzigki zbudowanym prognozom. Przeklada si¢ to na organizacje pro-
dukcji, a w konsekwencji na koncowy wynik dziatalnosci firmy. Zaréwno zwigk-
szanie produkcji, jak i utrzymywanie standw magazynowych przebiega w czasie i
pociaga za soba $cisle okreslone koszty, a planowanie poprzedzone prognozowa-
niem pozwoli te koszty minimalizowac.
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5. Whnioski

Podsumowujac niniejsze rozwazania, mozna stwierdzi¢, ze prognozy zawsze sa
empirycznie weryfikowalne. Stad budowane w przedsigbiorstwie prognozy sprze-
dazy powinny by¢ stale monitorowane. Oznacza to, ze nalezy systematycznie
sprawdzac¢ ich trafnos$c¢, a w razie potrzeby przeprowadzac¢ korektg.

W koncepcji oddziatywan wzajemnych istotne sa relacje migdzy réznymi sfe-
rami funkcjonowania przedsigbiorstwa oraz powiazanie dziatalnosci przedsigbior-
stwa z rynkiem. Jej realizacja wymaga uzupelienia koncepcji LM o narzedzia
prognostyczne umozliwiajace z duzym prawdopodobienstwem przewidywanie sta-
néw przysztych.

Zadaniem prognozowania sprzedazy jest wspomaganie procesu podejmowania
decyzji ekonomicznych. Prognoza nie eliminuje, ale jednak zmniejsza niepewnosc,
co do przysztosci. Takie podej$cie pozwala na gromadzenie niezbg¢dnej wiedzy po-
trzebnej do planowania dziatalnos$ci przedsigbiorstwa.
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FORECASTING ASSISTED
BUSINESS MANAGEMENT PLANNING

Summary: In the case of final trade products, it is of uttermost importance for businessmen
to plan the production commensurate with market needs in terms of sales volume. The ex-
amples provided illustrate the application of Holt and Winters's method of sales assessment
of selected products. The discussion that follows concerns the selection of forecasting me-
thod coupled up with business activity. It was postulated that Lean Manufacturing concept
be expanded to include tools allowing sales forecasting and constituting a guiding principle
in production planning. The analysis took two groups of products and gave useful and appli-
cable information in business management.



