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Ridici proces v obchodni organizaci - od strategie %
K planu prodeje sLEzsKA
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1.Vychodiska - filosofie, vize a poslani OO
SW analyza - OT analyza (vCetne uzemni a trzni analyzy)

2. Strategie: Cile OO (v sirSim slova smyslu)

strategie obecne (delej to ve velkem, delej to nove, delej to, co na trhu chybi),
rozvojove retailingove,

reagujici na poptavku (Trading up, Tranding down,

marketingova strategie

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 zastfresené marketingem




Metody planovani a prognoézovani v obchodé %
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1) Kvalitativni metody 2) Kvantitativni metody

Soud vedoucich pracovnikii A: Projektovani trendu (vzestupny, sestupny)

Delfska metoda « Adaptivni metody prognozovani

Scitani prodejni sily Statistické metody (primérny rust, klouzave
prumery...)

* Analyza casovych rad
4 hlavni sloZzky ¢asovych rad:
trend, cyklus, sezonnost, mimofadné udalosti

B: Kauzalni modely

* Regresni ¢i korela¢ni analyza
Smérne ukazatele
Shodn¢ ukazatele
Opozdéne ukazatele




Projektovani trendii: slozky analyzy ¢asovych Fad %
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4 hlavni slozky Casovych tad: FAcureA Y Kazvind

Trend
- celkové ekonomické podminky firmy a jeji strategie, oCekdvané 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 ak¢éniho
radia, konkurence atd.

Sezonnost
- vykyvy v poptavce v jednotlivych mésicich.

Mimoradné udalosti
- jejich vliv na uplynuly prodej musi byt z udaju odstranén, aby vysledky prognozovani

nebyly zkreslené. Patii zde napriklad klimaticke podminky, prechodné modni zaliby, stavky,
povstani, valky, paniky.




Kauzalni modely: regresni a korela¢ni analyza %
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Regresni analyza r——
- Vztahuje trzby z prodeje zbozi jako zavisle proménnou k jinym
nezavisle proménnym. Tyto nezavisle proménné jsou obvykle

ckonomicke ukazatele (indikatory), které rozdélujeme na smérne,
shodné¢ nebo opozdéng.

1. Smérné ukazatele
- Jejich pohyb predchazi zménam v prodejni aktivité obyvatelstva (v poptavce).
- Napriklad:

> Pokles ¢i vzestup produktivity prace.
» Vyvoj v prijmech obyvatelstva.
» Spotiebni vydaje.




Kauzalni modely: regresni a korela¢ni analyza %
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2. Shodné ukazatele

- Mg¢ni se zaroven se skuteCnymi trzbami.
- Napriklad:

» HDP - konecna spotieba domacnosti je soucasti HDP, pozor ovSem jak se
vyvijeji ostatni slozky HDP - investice, export, import, konefna spotieba

vlady, najdeme ve Statistické roéence CR.

- Je tfeba zohlednit také zmény v poptavce po urCitém sortimentu!
- Predpovédi HDP se rtuzni (MF, CNB, banky)

» Zisk firmy




Tvorba a uziti HDP (v %), vybrany ukazatel konecna spotreba
domacnosti — témér shodny vyvoj jako HDP smm%
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102,3 1054 1025 1052 1032 1023

Vydaje na 101,3 103,33 1034 1034 103,6 1028
konecCnou spotrebu,

z toho:

- domacnosti 1014 1039 103,7 1039 1033 1029

- vlada 101,0 1018 1025 101,8 103,8 1023




Vyvoj trzeb v maloobchodé a HDP (CR) (nominalni zména
oproti predchazejicimu roku) smm%
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Priklady vybranych indikatoru - korelace
s maloobchodnimi trzbami mm%
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Casova fada 1991-2003, CR, studie Starzyczna:

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

Mzdy 0,979776




Kauzalni modely: regresni a korela¢ni analyza %
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3. Opozdéné ukazatele
- Jejich pohyb je opozdény za zmenami trzeb.
- Napriklad:

» Diskontni urokova sazba (reaguje CNB). Pozn.: upravena diskontni sazba
se stava smérnym ukazatelem, urCuje cenu penéz.

» Pomér zasob k trzbam z prodeje zbozi (reaguje firma).




Plan prodeje %
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Je zakladem veskerého planovani, pricemz planujeme riiznymi metodami: FARILEAY KARvINE
» Metoda shora dolt.

» Metoda zdola nahoru.
» Dvoukolejngé.

Plan prodeje na urovni obchodni organizace (MOO)

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

Na urovni prodejniho oddéleni:

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

- MOO se siti MOJ (3 planu trzeb jednotlivych provozoven v konkrétnich regionech)

- MOO se siti OD () plant trzeb za oddéleni specializovanych sortimentt za jednotlive OD)
- MOO s ptimym prodejem (O planu trzeb vSech prodejct).




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 marketingové oddéleni.

»Je podkladem pro piijmovou ¢ast finan¢niho planu.

»Je vychozi zakladnou pro rozpis prodejnich kvot na jednotlivé obchodné

provozni jednotky a jejich pracovniky.

» Je vychodiskem sestaveni planu zasob.




Obchodné-finanéni plan — priklad mozné struktury %
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P Obchodne-financni plan \V

Upraveny A

plan prodeje

Marketingovy p.
Investicni p.

P. spotreby materialu.

P. zasob

P. dopravy

P. prace

P. ozdravnych opatreni...

Marketingovy p.
Prodejni p.




Plan prodeje na zakladnim stupni Fizeni %
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Plan prodeje u zavedené¢ MOJ - aplikace metody analyzy
casové rady

Vychodiska:

» Trzby minulého roku (celkové 1 dle struktury)
» Trend

»Hospodarsky cyklus
» Sezonnost




Vzorec vypoctu pro plan prodeje u zavedené MOJ
(vySe prodaného zbozi) mm%
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MO,_MO,., ,. trend +/- HC
nebo MO, _ MO, . [* I,

Vzorec vypoctu:

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

»V letoSnim roce pocita s nékterymi provoznimi zménami (redukce
nerentabilnich provozil), ktere snizi trzby cca o 2 %.

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

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




Vypocet planu prodeje u zavedené MOJ — priklad ¢. 1 %
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MO, g = MO ;g | S
1) Trend MO, = 50 000 * 0,98
MO, = 49 000 aut

—— MO19” = 019’ ” IHC
2) Hospodarsky MO, =49 000 * 1,01
cyklus MO,q"" =49 490 aut

Pramérny mésicni prodej:

MO ,, =49490 /12 = 4124,166 aut

3) Sezonnost
Mesic prosinec: 4124,166 x 1,1 = 4536,58 aut




Vzorec vypoctu pro plan prodeje u zavedené MOJ

(v§3e trieb) S
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Priklad ¢. 2:
Zadani:
» V lonském roce prodala prodejna zbozi za 200 mil. K¢.

»Management planuje zmény v obchodnim provoze, které umozni narust trzeb
dle odhadu o 1 %.

» Hospodarsky cyklus tohoto roku dle o¢ekavani bude znamenat piiblizny rist
cca o 3 %.

» Vypoctéte objem prodeje zbozi, kterého by firma mohla dosadhnout v prosinci
tohoto roku, jestlize sezonni index se pohybuje kolem 1.,3.




Vypocet planu prodeje u zavedené MOJ — priklad ¢. 2 @
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MO19=MO 18 * IT
1) Trend MO19 = 200 000 000 * 1,01
MO19°= 202 000 000 K¢

— MO19”" = MO 19° * |[HC
2) Hospodarsky MO19°" = 202 000 000 * 1,03
cyklus MO19°" = 208 060 000 K¢

Prumérny mésicni prode;:

3) Sezonnost MO 19 =208 060 000 /12 =17 338 333,33 KC
Mesic prosinec: 17 338 333,33 x 1,3 = 22 539 833,33KcC




Plan prodeje na zakladnim stupni Fizeni %
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Plan prodeje u novée ziizene MOJ R

Vychodiska:

a) vymezeni zajmove spadove oblasti

» akc¢ni radius - potencionalni zakaznici, kruhova m.

b) odhad planu prodeje

» zvoleny sortiment - prumérny spotiebni vydaj,

» odhad kupni sily a mira realizace vydaji obyvatelstva
» konkuren¢ni podminky,

» analogie jinych prodejen.

| Vzorec:
Vzorec vypoctu: | MO =0, V

o lur -1 ks - podil konkurence




Vypocet planu prodeje u nové zrizen¢ MQOJ — priklad ¢. 1 A%
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Vypocitejte ocCekavany maloobchodni obrat pro nové zamysSlenou

maloobchodni jednotku, kdyZ vite nasledujici tdaje:

» Obyvatelstvo ak¢niho radia je 44 000.
» Primérny spotifebni vydaj je 6 500 K¢.

» Index miry realizace vydaji obyvatelstva je ve vysi 1,3.

» Index kupni sily je 1,1.




Vypocet planu prodeje u nové zrizen¢ MQOJ — priklad ¢. 1 A%
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MO, = Oy * Vo * Iyg * I
MOt =44 000 * 6 500 * 1,3 * 1,1

MOt =408 980 000 K¢

Odpovéd’
Ocekavany maloobchodni obrat bude ve vysi cca 408 980 000 K¢.




Shrnuti hlavnich nastroju rizeni %
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1. Optimalizace organizacCni struktury

2. Volba distribuc¢nich cest

3. Vécné instrumentarium obchodni ¢innosti
a charakter obchodniho provozu

4. \/olba mista

5. Financni fizeni firmy

6. Rizeni OO v uzsim slova smyslu

7. Marketing




Shrnuti hlavnich nastroju rizeni %
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1. Optimalizace organizacni struktury

OrganizaCné-pravni forma
OrganizaCni struktura podniku, kultura
Kooperace, integrace

2. Volba distribuc¢nich cest

Reseni logistiky a fyzicka distribuce zbozi




Shrnuti hlavnich nastroju rizeni %
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3. Vécné instrumentarium obchodni ¢innosti a
charakter obchodniho provozu

Volba typu a druhu prodejnich jednotek
Charakter obchodniho provozu

4. Volba mista

Kontinent
Zemé
Region
Sidelni utvar
Stupen obchodni vybavenosti




Shrnuti hlavnich nastroju rizeni %
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5. Financ¢ni rizeni firmy

Obchodné-financni plan
Rovnoviha mezi
finanCnim
a marketingovym fizenim

6. Rizeni OO v uzsim slova smyslu

Operativni management
Personalni fizeni

7. Marketing

Nastroje marketingového mixu, fizeni nakupu
a prodeje, pruzkum trhu a pozadavku spotiebitelu




Shrnuti prednasky

Ridici proces v obchodni organizaci (vychodiskem filosofie, vize
a poslani véetné SWOT analyzy a uzemni a trZzni analyzy, navrh strategii
obecnych, retailingovych a reagujicich na poptavku véetné marketingoveé
strategie)

Metody planovani a prognozovani prodeje (kvalitativni a kvantitativni
metody)

Plan prodeje a jeho tvorba (plan prodeje pro zavedenou maloobchodni
jednotku a pro nové ziizenou MOJ)

DalSi nastroje rizeni (optimalizace organizacni struktury, volba
distribucnich cest, vécné instrumentarium obchodni ¢innosti a charakter
obchodniho provozu, volba mista, finan¢ni fizeni firmy, fizeni OO v
uzSim slova smyslu, marketing)

SLEZSKA %
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