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RIDICI PROCES - OD STRATEGIE K PLANU PRODEJE %
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1.Vychodiska - filosofie, vize a poslani firmy
SW analyza - OT analyza (v€etné uzemni a trzni analyzy)

2. Strategie: Cile (v SirSim slova smyslu) a cenové cile (proniknuti na trh, ,Sbirani
smetany®, vyjadreni odliSnosti vyrobku...)

strategie obecné (délej to ve velkém, délej to nové, délej to, co na trhu chybi),
rozvojove retailingové, reaguijici na poptavku (Trading up, Tranding down), cenoveé
strategie (prémiova cenova, penetracni, konkurenéni, ekonomicka, diferenéni)

3. Marketingova strategie a jeji nastroje: marketingovy mix

4.Tvorba planu jako zakladniho nastroje fizeni- obchodné finanéni planovani (V
tom plan prodeje a metody planovani)

5. DalSi nastroje rizeni zastresené marketingem




NAROCNOST PROGNOZOVANI PRODEJE %
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Kolik % spolecnosti, fungujicich na B2B trhu v

USA, nesplnilo svou prognozu prodeje v roce (2
l?
2021 Q | 9
00

Priuzkum stavu prognozovani prodeje v roce
2021 zjistil, Ze 68 % spolecnosti nesplnilo
progndzu o vice nez 10 %!




FAKTORY OVLIVNUJICI CENOVE ROZHODOVANI %
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VYZNAM PROGNOZOVANI PRODEJU @
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Cilem progndzovani neni jen predpovidat budoucnost, ale sdélit vam, co potiebujete védét,

abyste mohli p
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Historie prognozova do doby ‘ 1960). Od té doby bylo
publikovano velké mn : 0 i vV redlnych primyslovych

odvétvich, jako je naprlklad Vyroba desek S plosnyml spoji, potravmarsky prumysl a 0devn1 prumysl




FAKTORY OVLIVNUJICi PROGNOZU
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Predpovéd prodeje jako jednorozmérna ¢asova fada? Je proces generovani dat
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Casov¢ fady konstantni? — neplatnost v realném svété

Progndza miize byt ovlivnéna celou fadou makroekonomickych, politickych,
mezinarodnich, primyslovych, konkurencnich a dalSich trend.

Za hlavni faktory ovliviiujici prognozy

jsou povazovany:

» politicka stabilita,

» socialni trendy,

» cenova uroven,

» kontrolni a fiskalni politika vlady,

» zameéstnanost, produktivita a narodni
duchod,

» technické prostiedi.
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ROLE MANAZERA PRODEJE @
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VVVVVV OBCHODNE PODNIKATELSKA

» V dnes$ni dobé mnohem strategi¢téjsi role — podil na formulovani plant FARULTA SN
spole¢nosti

» Proto je potieba znat techniky spojené s planovanim, véetné progndézovani
prodeje a sestavovani rozpoctu

» Musi byt schopen analyzovat a fidit ¢innosti prodejcii smérem k
ziskovgj§im obchodiim

Specifické povinnosti a odpovédnosti manaZera
prodeje:
» Stanoveni cilu a ukoli prodejniho oddéleni A
* Prognozovani a sestavovani rozpoctu ‘
* Organizace prodejni skupiny, jeji velikosti, navrh
a planovani teritorii Hﬁ’

== E== E=E E== E=X




ObChOdni Operace pf.i SLEZSKA%
planovani a rizeni
prodeje (plan prodeje)
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1. Metody planovani a prognoézovani
prodeje




METODY PLANOVANI A PROGNOZOVANI V OBCHODE %
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1) Kvalitativni metody 2) Kvantitativni metody

Soud vedoucich pracovniki A: Projektovani trendii (vzestupny, sestupny)
Delfska metoda
Scitani prodejni sily

B: Kauzdlni modely




JAKOU METODU PROGNOZOVANI ZVOLIT? @

Zvysujici se
naklady \

Adaptivni a ekonometrické |\
modely zahrnujici S
specialni informace N\

\

Regresni ¢1
korelaéni analyza

~_| Optimatni

oblast

Sofistikované
statistické modely

~
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b~ leduoduche
- cobené nepresnos Povey statistické modely
Naklady ZpW
Klesajici pfesnost

Hlavni vychodiska prognézovani (Fotr, Vacik, Soucek, Spaek

a Hajek, 2020):

» V soucasném obdobi dynamickych zmén podnikatelského okoli
nejsou kvantitativny metody nejvhodnéjsi a je tieba preferovat
kvalitativni metody. Ani ty v§ak nemohou obvykle odhalit nahlé
zmény a diskontinuitu vyvoje, které vSak muze firma alespon
z€asti Celit svoji flexibilitou.

» Stanovené progndzy jsou vzhledem k existenci vétsiho poctu
neovlivnitelnych faktorti znac¢né nespolehlivé. Proto je tieba
pracovat s variantnimi prognézami Vv podobé scénari
(naptiklad optimisticky, nejpravdépodobnéjsi, pesimisticky,
ptipadné i varovny scénaft.), respektive ke stanoveni dopadii
zmén veli¢in na strategicky finan¢ni plan vyuzit napiiklad what
if analyzy. Ke snizeni nespolehlivosti prognéz muze prispét i
uplatnéni vice metod prognozovani.

» Vhodné je zpétné zjistit odchylky prognozovanych hodnot
vyznamnych veli¢it od skute¢nosti a ptiCiny téchto odchylek.
Zjisténi téchto piic¢it a snaha o jejich eliminaci, respektive
oslabeni mize vést ke zvySeni spolehlivosti dalsich prognoz na
zakladé uceni se z minulych chyb.




PROJEKTOVANI TRENDU: SLOZKY ANALYZY CASOVYCH RAD %
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4 hlavni slozky ¢asovych fad: oncwon: ropwareiseh

Trend

- celkove ekonomickeé podminky firmy a jeji strategie, oCekavan¢e zmény ve vlastnich
prodejnach, zmény oddéleni, organizace prace a technologie, vybér zbozi atd.

Hospodarsky cyklus
- zmény v okoli v SirSim slova smyslu + zmény v akénim radiu prodejen, demografie akéniho
radia, konkurence atd.

Sezonnost
- vykyvy v poptavce v jednotlivych mésicich.

Mimoradné udalosti

- jejich vliv na uplynuly prodej musi byt z udaji odstranén, aby vysledky progndzovani
nebyly zkreslené. Patii zde naptiklad klimatické podminky, pfechodné modni zaliby, stavky,
povstani, valky, paniky.



KAUZALNI MODELY: REGRESNI A KORELACNI ANALYZA %
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Regresni analyza PAKULTAY KARVINE
- Vztahuje trzby z prodeje zbozi jako zavisle proménnou K jinym
nezavisle proménnym. Tyto nezavisle proménné jsou obvykle

ckonomické ukazatele (indikatory), které rozdélujeme na smeérné,
shodné nebo opozdéné.

1. Smérné ukazatele

- Jejich pohyb prfedchazi zménam Vv prodejni aktivité obyvatelstva
(V poptavce).

- Napiiklad:

» Pokles ¢i vzestup produktivity prace.

» Vyvoj Vv prijmech obyvatelstva.

» Spotiebni vydaje.



Kauzalni modely: regresni a korelacni analyza @
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2. Shodné ukazatele
- M¢éni se zaroven Sse skuteCnymi trzbami.
- Napiiklad:

» HDP - konecna spotieba domacnosti je soucasti HDP, pozor ovSem jak se
vyvijeji ostatni slozky HDP - investice, export, import, kone¢na spotieba
vlady, najdeme ve Statistické rodence CR.

- Je tieba zohlednit také zmény V poptavce po ur¢itém sortimentul!
- Piedpovédi HDP se riizni (MF, CNB, banky)

» Zisk firmy



Tvorba a uziti HDP (v %), vybrany ukazatel konecna spotieba

domacnosti — témér shodny vyvoj jako HDP

SLEZSKA %
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Ukazatel 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021

HDP

Vydaje na
konecnou

spotiebu, z toho:

- domacnosti

- vlada
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Vyvoj trzeb v maloobchodé a HDP (CR) (nominalni zména
oproti predchazejicimu roku) smsm%
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Priklady vybranych indikatori - korelace

s maloobchodnimi trzbami %
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Casova fada 1991-2003, CR, studie Starzyczna:

Indikator Korelacni koeficient-r
HDP 0,989716
Produktivita prace-prumysl 0,809427

Mzdy 0,979776




Kauzalni modely: regresni a korelacni analyza @
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3. Opozdéné ukazatele
- Jejich pohyb je opozdény za zménami trzeb.
- Napriklad:

> Diskontni urokova sazba (reaguje CNB). Pozn.: upravena diskontni
sazba se stava smérnym ukazatelem, urcuje cenu penéz.
» Pomér zasob Kk trzbam z prodeje zbozi (reaguje firma).




Obchodni operace pri
planovani a rizeni
prodeje (Plan prodeje)
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Plan prodeje
Vypocet planu prodeje u zavedené MOJ

Vypocet planu prodeje u nové zfizené
MOJ



Plan prodeje %

UNIVERZITA

Je zakladem veskerého planovani, pfiCemz planujeme riznymi metodami: oncHoDNE oprTATISNA
» Metoda shora dolu.

» Metoda zdola nahoru.

» Dvoukolejné.

Plan prodeje na urovni obchodni organizace

Na urovni marketingového oddéleni:
- dle sortimentnich skupin (lonisky objem trzeb, velikost trhu, pohyb cen)

Na urovni prodejniho oddéleni:

- dle teritorii a provozoven, zakazniki (tyka se predevSim VO)

- MOO se siti MOJ (3. plant trZzeb jednotlivych provozoven v konkrétnich regionech)

- MOO se siti OD (). planti trzeb za oddé€leni specializovanych sortimentili za jednotlive OD)
- MOO s pfimym prodejem (3. planu trzeb vSech prodejci).



PRIKLADY PRODEJNICH CIiLU V RAMCI PRODEJNICH

PLAN[O] SLEZSKA %
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» Narust prijmt kazdy mésic o 15 %

» Zvyseni prodanych jednotek o 10 % ve 3. Ctvrtleti

» Snizit naklady na ziskani zakaznikti o 20 % v tomto mésici
» Zlepsit retenci zakaznikti o 35 % v tomto roce

> Snizit miru odchodu zakaznika o 5 % béhem 2. a 3. ¢tvrtleti

™~

Na zaklad¢ stanovenych
cilii jsme schopni
nasledné zhodnotit
uspésnost prodejniho
planu




Vyznam prodejniho planu na urovni prodejniho oddéleni %
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Prodejni plan na urovni prodejniho oddé€leni slouzi:
» K provéteni spravnosti udaji, ke kterym se
dopracovalo marketingove oddéleni.
» Je podkladem pro piijmovou ¢ast finan¢niho planu.
» Je vychozi zakladnou pro rozpis prodejnich kvét na
jednotlivé obchodné provozni jednotky a jejich g . A

pracovniky.

» Je vychodiskem sestaveni planu zasob. / ) / /\\ n
'y\ / i ‘




JAK POSTUPOVAT PRI SESTAVENI PRODEJNIHO
PLANU?

Vyhledejte na internetu, jak stanovit prodejni plan (obsah).
— Sepiste jednotlivé kroky a zdroj informaci

Sales Planning Process in 5 Steps

L2 < (L) &
il B 3 )] 5

Analyze Set goals Develog Execute Evaluate
ales pla plan results

SLEZSKA %
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Odhad prodeje na zakladnim stupni rizeni %

Plan prodeje u zavedené¢ MOJ - aplikace metody analyzy

Casové rady

Vychodiska:

» Trzby minulého roku (celkové 1 dle
struktury)

» Trend
» Hospodarsky cyklus

» Sezonnost

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE
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Vzorec vypoctu pro odhad prodeje u zavedené MOJ
(vySe prodaného zbozi) smsm%
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vzorec vipocts: MO =MO,; . trend +/- HC
neboMO,_MO,; « I+* | ¢

Priklad ¢. 1:
Zadant:
» V lonském prodala maloobchodni spolecnost 50 000 aut.

>V letosnim roce pocitda S nékterymi provoznimi zménami (redukce
nerentabilnich provozil), které snizi trzby cca o 2 %o.

» Odhad vyvoje dle hospodarského cyklu ukazuje na zvyseni prodeje o 1 %.

» Kolik aut proda firma v prosinci letosniho roku, ktery ma sezénni index 1,1
(+10%)?



Vypocet odhadu prodeje u zavedené MOJ — priklad ¢. 1 %

1) Trend

2)
Hospodarsky
cyklus

3) Sezénnost

MO,, = MO 23. I e
MO,, = 50 000 * 0,98
MO,, ‘= 49 000 aut

MO,,"" - MOy, * e

MO,, " =49 000 * 1,01
MO,, - =49 490 aut

Pramérny mésicni prodej:
MO,, =49 490 /12 = 4124,166 aut

Méesic prosinec: 4124,166 x 1,1 = 4536,58 aut

Odpoveéd: V tomto roce se planuje prodej cca 49 490 aut.
Odhad prodanych aut v prosinci se pohybuje kolem 4536.



VYUZITI V PLANU PRODEJE @
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Prodejni cil pro zpracovavany plan prodeje:
» ZvySeni prodanych jednotek o 10 % ve 3. ctvrtleti
Sezonni indexy pro dan€ obdobi: ¢ervenec — 0,7, srpen — 0,5, zaii — 0,6

. Pramérny mésicni prodej minulého roku:
DRECZCNUCEEE MO, =50 000 /12 = 4 166,67 aut

prodej z
minuleho roku Mé&sic ¢ervenec: 4 166,67 x 0,7 = 2 916,67 aut
Mésic srpen: : 4 166,67 x 0,5 = 2 083,34 aut
Mésic zafri: : 4 166,67 x 0,6 = 2 500 aut

2) Sezoénnost a
odhad prodeje Prodej za 3. Ctvrtleti: 7 500,01 aut (tyto udaje jiz vi ze

zaznamu, nemusi si je pocitat)

Kolik aut budou muset za 3. ¢tvrtleti prodat, aby splnili prodejni cil? =8 250 aut

Splni na zakladé vypoctu odhadu prodeje dany cil? 7 423,58 250 = Nesplnime cil 0 826,5 aut



Vzorec vypoctu pro odhad prodeje u zavedené MOJ
(Vyge trieb) SLEZSKA%
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Priklad €. 2:
Zadani:
» V lonském roce prodala prodejna zbozi za 200 mil. K¢.

» Management planuje zmény vV obchodnim provoze, které umozni nartst trzeb
dle odhadii o0 1 %.

» Hospodaisky cyklus tohoto roku dle ocekavani bude znamenat ptiblizny rust
cca 0 3 %.

» Vypoctéte objem prodeje zbozi, kterého by firma mohla dosahnout v prosinci
tohoto roku, jestlize sezénni index se pohybuje kolem 0,5.




Vypocet odhadu prodeje u zavedené MOJ — priklad ¢. 2 %
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MO,,= MOy ™ IT B
1) Trend MO,, = 200 000 000 * 1,01

MO, "= 202 000 000 K&

MO,, " = MOy, * IHC
2) MO,, "~ = 202 000 000 * 1,03
Hospodarsky MO,, " = 208 060 000 K¢

cyklus

Pramérny mésicni prodey:
3) Sezénnost MO,, =208 060 000 /12 = 17 338 333,33 KC
Mésic prosinec: 17 338 333,33 x 0,5 = 8 669 166,67 KC

Odpovéd: V tomto roce se planuje prodej zbozi za cca 208 060 000 K¢.
Meésicni prodej v prosinci se bude pohybovat kolem 8 669 166,67 KC.



VYUZITI V PLANU PRODEJE @
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Prodejni cil pro zpracovavany plan prodeje: O pamam o4
» Narust prijmu kazdy mésic o 15 %

Sezonni indexy pro dané obdobi: leden — 1,1, tinor — 1,3, biezen — 1,4, duben -

1,5, kvéten — 1,5, ¢erven — 1,4, Cervenec — 1, srpen — 0,5, zafi — 0,6, fijen — 0,5,

listopad — 0,7, prosinec — 0,5.

1) Sezénnost a Pramérny mésicni prodey:

prodej z MO,;= 200 000 000 /12 = 16 666 666, 67 KC
minulého roku Mésic leden: 16 666 666, 67 x 1,1 = 18 333 333,34 KC
Mésic unor: 16 666 666, 67 x 1,3 = 21 666 666,67 KC

2) Sezdénnost a Az
odhad prodeje Mesic prosinec: 16 666 666, 67 x 0,5 =8 333 333,34 KC

Splni MOJ v roce 2024 stanoveny prodejni cil? NE

Prijmy nutné pro splnéni cile: mésic leden: 19 166 666,67 K¢, mésic unor: 24 916 666,67 K¢...



ODHAD PRODEJE U NOVE ZRIZENE MOJ @
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Vychodiska: SretooNE o
a) vymezeni zajmové spadové oblasti
» akéni radius - potencionalni zakaznici, kruhova m.
b) odhad planu prodeje
» zvoleny sortiment - pramérny spotiebni vydaj na zahrani¢nim trhu v
méndach prislusnych stati,
» odhad kupni sily a mira realizace vydaji obyvatelstva
» konkurencni podminky,

» analogie jinych prodejen.

N (EESRES o

’ - =
Vzorec: f ¥ -t &
MO =0 | V, lur-! ks - podil konkurence

A
-
=
h ]
[ ¥
(O
=




Vypocet odhadu prodeje u nové zrizené MOJ — priklad ¢. 1 %
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Vypocitejte ocekavany maloobchodni obrat pro nové zamyslenou

maloobchodni jednotku s oblecenim, kdyZ vite nasledujici udaje:

» Obyvatelstvo ak¢niho radia je 44 000.
» Primérny spotiebni vydaj je 3 000 K¢.

» Index miry realizace vydaji obyvatelstva je ve vysi 0,8.

» Index kupni sily je 0,6.




Vypocet odhadu prodeje u nové zrizené MQOJ — priklad ¢. 1 %

UNIVERZITA

OOOOOOO E PODNIKATELSKA
FAKUL ARVINE

MO, = Oy * Vo * Iyr ™ lis

MOt = 44 000 * 3000 * 0,8 * 0,6

MOt = 63 360 000 K¢ — podil konkurence

Odpovéd

Ocekavany maloobchodni obrat MO, ktera bude prodavat obleceni bude ve vysi
cca 63 360 000 K¢&. Tento oekavany maloobchodni obrat pro nasi zamyslenou
MO je potteba upravit z pohledu podilu konkurence v dan¢ lokalit¢.




Vypocet odhadu prodeje u nové zirizené MOJ — priklad ¢. 1 %

UNIVERZITA

OOOOOOO E PODNIKATELSKA
FAKUL ARVINE

Vypocitejte ocekavany maloobchodni obrat pro nové zamyslenou
maloobchodni jednotku, pro kterou vyhledejte potfebné udaje. Jedna se o

prodejnu s potravinami, kterou chcete otevrit ve mésté¢ Poznan v Polsku.

» Obyvatelstvo ak¢niho radia je 535 000.
» Prumérny spotiebni vydaj je ?.

» Index miry realizace vydaja obyvatelstva je ve vysi ?.

» Index kupni sily je ?.




KONTROLNI OTAZKA %
SLEZSKA
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JAKE FAKTORY OVLIVNUJI STANOVENI PLANU
PRODEJE?
PROC JE DULEZITE STANOVIT PLAN PRODEJE?




ObChOdni Operace pf.i SLEZSKA%
planovani a rizeni

prodeje
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1. Rizeni prodejnich tymi,
2. proces osobniho prodeje,




RiZENI PRODEJNICH TYMU

Najmout nejlepsi prodejce a poskytnout jim potiebné dovednosti je jedna véc;
smérovat jejich usili tak, aby splnili cile organizace, je véc druha. Manazefi
prodeje vénuji hodné casu motivaci, dohledu a vedeni ¢leni prodejniho
tymu.

Aktivity vedeni se soustiedi na ovlivilovani prodejcii prostiednictvim
komunika¢nich procesti za ufelem dosazeni konkrétnich cilii. ManaZerské
aktivity zahrnuji vSechny aspekty procesu fizeni prodeje, jako je nabor, vybér
a trénink prodejcti. Dozorové aktivity se tykaji kazdodenni kontrole
prodejniho tymu za béznych provoznich podminek.
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PRODUKTIVITA PRODEJNICH TYMU

Produktivita prodeje se miize zlepsit, kdyz prodejci pochopi, co inspiruje jejich

zakazniky. Jedinym zplisobem, jak mohou prodejci byt kreativni pii feSeni

problémt zakaznikd, je vcitit se do jejich kize. To jim umoznuje pridat

skute¢nou hodnotu tak, ze zakaznici, spiSe nez aby je vnimali jako oportunisty,

ktefi se jen snazi uzavrit prodej, pochopi, ze jejich potireby jsou v transakci

zohlednény. Mezi obecné zasady, které by m¢li prodejci pouzivat pro efektivni

navigaci v procesu nakupu patii (Hinson, Adeola a Amartey, 2019):

» Zakaznici kupuji z vlastnich divoda.

» Zakaznici nejsou znepokojeni prodejci a jejich potirebou splnit prodejni
cile

> Spotiebitelé nekupuji produkty nebo sluzby

> Spotiebitelé nesnasi a odmitaji techniky prodeje pod tlakem

SLEZSKA %
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OSOBNI PRODEJ @

» Je Jednou z nejstarSich komunikacnich technik praktikovanych — Gonisid.
spoleCnostmi.

» Je povazovan za jeden z nejlepSich marketingovych nastroji kviili zapojeni
lidského prvku (prodejce), ktery pomaha budovat dlouhodoby vztah se
zakaznikem (je vhodna podpora dalSimi nastroji komunika¢niho mixu)

» V mnoha pramyslovych odvétvich byva nejuc¢innéjsi metodou prodeje.

Typy prodeje (Singh, 2016):

1. Na =zakladé prodavané¢ho produktu: primyslovy (B2B),
maloobchodni (B2C), sluzby.

2. Na zaklad¢ toho, komu prodavame: prodej maloobchodniktim,
prodej velkoobchodnikim.

3. Na zakladé pouzit¢ metody: osobni prodej tvaii v tvar,
telefonicky prodej, online prodej.




PROCES OSOBNIHO PRODEJE %
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OBCHODNE PODNIKATELSKA

Schéma zachycuje zakladni faze procesu osobniho prodeje platné predev§im ™
pro trhy B2B. Na spotiebitelském trhu je priibéh osobniho prodeje podobny,
ale nékteré¢ faze mohou byt zkraceny nebo vynechany. (Kotler et al., 2007)

Y,}l;t(l)%(r)l‘{irﬁl > fﬁiﬁﬁh Navazani Ptiprava na Osobni Nasledna Uzavreni Porgglzugm
Jodnych : : kontaktu jednéni jednéani komunikace obchodu bece
zakaznikl informaci zakaznika

Existuji néjaké zasady osobniho prodeje, které je vhodné dodrzovat?

 Individualni prizpiisobeni komunikace charakteru a pozadavkim kazdého zakaznika.
« Hledame pro zakaznika vhodna feSeni a to z jeho pohledu, nesnazime se pouze prodat
nabizeny produkt.

* Nezapominame na vhodné zvolené obleCeni, stisk ruky, gestikulaci, vizitky, zpisob
mluvy a tsmév. ©
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1. kupni sila a jeji Groven v tuzemsku,
2. odhad koupéschopné poptavky.




INDEX KUPNI SILY Z POHLEDU JEDNOTLIVYCH ZEMI

(2022)

Vyuziti:

* Ptiplanovani
marketingovych,
obchodnich

a rozvojovych
aktivit

Vv jednotlivych
oblastech.

« Je dilezitym
komparativnim
pohledem na
konkrétni tizemi.
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ODHAD KOUPESCHOPNE POPTAVKY @
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Odhad poptavky je proces piedpovidani, za kolik budou spottebitelé kupovat vyrobek nebo
sluzbu pfi riznych cenéach, ptijmech, vkusu a dalSich faktorech. Je to dulezity nastroj pro
podniky, ktery jim umoznuje porozumét jejich trhtim, optimalizovat cenové strategie a ziskat
konkuren¢ni vyhody.

» Jedna se 0 zakladni ulohu v maloobchodnim provozu a rizeni trzeb, ktera poskytuje vstupni
udaje pro modely Fizeni zasob, sortimentu a optimalizace cen.

» Byly navrzeny rtizné modely poptavky, vcetné¢ klasického multinomického logitového
modelu (MNL) a jeho variant, a také nové modely, jako je model Markovova fetézce a
modely zalozené na poradi a exponencialni modely. K odhadu téchto modelii poptavky se
pouzivaji odhadovaci algoritmy, jako jsou kritéria maximalni vérohodnosti a nejmensich
¢tverct. Cilem je pochopit kvalitu a vypovidaci schopnost riznych modelti vybéru a metod
odhadu a urcit provozni prostiedi vhodné pro jejich implementaci. (Berbeglia et al., 2021)

» Spolehlivy odhad poptavky je klicovy pro zodpovézeni otazek tykajicich se trzni sily,
fungovani trhu a provadéni vyzkumu v primyslové organizaci a dalSich oblastech
ekonomie.
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