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Planovani a rozpoctovani prodeje

Prodejna bez ohledu na svoji velikost, potrebuje planovani:

- aby mohla zajistit plynuly provoz zabezpecujici optimalni
nakupni podminky pro své zakazniky

- aby se vyhnula ztratam a

- udrzela si priméreny zisk.

Obchodnik, ktery nevénuje dostatecnou pozornost planovani, se muze
potykat na jedné strané s nedostatkem penéz, na strané druhé s

nedostatkem zbozi.

Plan rozpoctu zbozi se sklada z péti krok, a to planovani prodeje,
planovani urovné zasob, planovani redukci, planovani nakupt a
planovani ziskovych marzi.



Zakladni struktura rozg

Prijmy Vydaje
Trzby za zbozi a sluzby Nakup zbozi
(plan prodeje) (plan zasob)

Provozni naklady:

e nersonaini naklady

enajem

enropagace

eztraty z prodeje

*adpisy

eclane, uroky

enostovne, telefon

enojisténi

e0top, elektricka energie

Prijmy — vydaje = vysledek

hospodareni




Cim je dan uspéch obchodniho podnikani?

Uspéch obchodniho podnikani je vyjadren tremi
ekonomickymi kategoriemi:
obratem, nakupni cenou a obchodni prirazkou.

Podivejme se nyni, jak mizeme tyto kategorie ovlivnit.




Struktura obratu trzeb a ceny

Prodejni cena (PC)

Nakupni cena (NC) + Obchodni prirazka (OP)

Nakupni cena + Provozni naklady + zisk

Obrat

2. Nakupnich cen + 2. Provoznich nakladua a
zisku

2. prodejnich cen (PC)

Obchodni prirazka = prodejni cena - nakupni cena

Obchodni prirazka = provozni naklady + zisk

OP (%) - pocita se z
nakupni ceny (zdola)
M- marze (%) — pocita
se z prodejni ceny
(shora)

http://www.eaukcebenefico.cz/sleva-
marze-obchodni-prirazka/



Obchodni prirazka
* Obchodni prirazka kryje provozni naklady a prinasi zisk
pro obchodnika, pripocitava se k NC (skladova cena)

* Obchodni ptirazka = (prodejni cena — skladova cena) /
skladova cena x 100

* Pokud chceme vypocitat, jaka ma byt prirazka, aby bylo
dosazeno urcitého % marze, pouzijeme nasledujici
vzorec:

* Obchodni ptirazka = Marze x 100 / (100 — Marze)

Marze se pocita shora (z prodejni ceny), Cili z ceny utrzené za zbozi.

Marze = (prodejni cena — skladova cena) / prodejni cena x i misoubesiingfarminglogspoto
m/2011_02_01_archive.htm
100



Cinitelé pusobici na vySi obratu

~

Objektivni

4

spotrebitelska poptavka
sortiment

cena
forma prodeje
technicka vybavenost

N

Subjektivni

4

management
obchodné-provozni pracovnici




Nakupni cena

Cinitelé pusobici na vySi nakupni ceny

Vyrobni cena, naklady na distribuci
zbozi a mnozstvi odebraného zbozi

. 5

Mnozstevni rabaty

Rabatové Funkcni rabaty
systemy

Casové podminéné rabaty

Sezonni rabaty.....(mimosezonni)
Vérnostni rabaty



Obchodni prirazka a kryti nakladu

* Personalni naklady -
vyznamny podil, zavisi
na formeé prodeje a
odménovani pracovniku,

* Dulezity je podil na
jednotku prodeje- (na 1
K¢ - mzdova
nakladovost)

http://missouribeginningfarming.blogspot.com/2011_02_01_archive.ht
ml



Dalsi slozky obchodni prirazky

Je funkci obratu, zavisi na umisténi prodejny,
formeé prodeje, optimalnim vyuziti prodejnich
ploch — ty jsou produktivni

MUV ELENINGYA:M Absolutneé roste s rostouci konkurenci

Odpisy neprodaného zbozi (rozbite,
poskozeneé, rozsypane...), neplanovaneé
vyprodeje a kradeze (zakaznici, zaméstnanci

Ztraty z prodeje

Balici material Chova se jako variabilni naklady

Pusobi na né velikost ploch, vyska stropu
apod. Tyka se jak nakupni atmosfery tak
pracovniho prostredi

Otop a elektrina



Plan prodeje pro novou prodejnu

Vychodisko pro sestaveni planu:
* Lokalizace jednotky - velikost akcniho radia, pocet potencionalnich zakazniku

e Zvoleny sortiment - uroven spotrebitelské poptavky, primérny spotrebni
vydaj na 1 obyvatele.

* Nakupni spad - mira realizace vydaju obyvatelstva.Vychodiska odhadu planu
prodeje u zavedené jednotky

* Pouzijeme metodu priumérnych prodeju

MO g =O\r - V,. ks Imrik

O .z — pocet obyvatel akéniho radia (z kruhové metody)
V - prumerny spotfebni vydaj (prumérné celonarodni prodeje)
. — Index kupni sily

I — INdex miry realizace vydaju obyvatelstva




Zadani modelové ulohy: nova prodejna

Provedte odhad planu prodeje pro novou prodejnu, ktera by mela
prodavat v prevazujici mire potravinarsky sortiment. Prodejna bude
umistena v malém meste, v nemz zije asi 3000 obyvatel.
Momentalné zde existuji cca 2 prodejny priblizné stejné velikosti.
Da se oCekavat, ze cca 30 % obyvatel bude stale nakupovat
potraviny v blizkem velkem meste, kam dojizdi za zaméestnanim.

Mame k dispozici tyto udaje:

Vo cca 25 000 KC na 1 obyv./1rok
| yvr 0,7

| . 0,92




Reseni prikladu — nova prodejna

MO ,=0,, -V, |l yr+l ks
MO ,= 3 000 .25 000 .0,7.0,92 =48 300 000 KcC

Odpoved

Pokud by zde prodejna existovala sama, pak by odhad planu prodeje
cinil cca 48 mil. KC. Vzhledem k tomu, ze jsou zde jiz dve stejné
prodejny, pak se odhad pohybuje na urovni 1/3, coz predstavuje zhruba
15 mil. KC za rok.

Pro pocCatek podnikani je vhodné jeste odhad snizit.

Navic je vhodné vyhodnotit i demografickou strukturu potencialnich
zakazniku, to znamena, kdo v ni pfevazuje, zda duchodci, rodiny bez
deti Ci s detmi, protoze jejich vydaj se bude lisit.

Vzhledem k odhadu prodeje je treba také zhodnotit, zda se nam
Investice do zrizeni nové prodejny vzhledem k dosahovanemu prodeji

vrati.




Plan prodeje u zavedené jednotky

Vychodisko pro sestaveni planu:

Zavedena jednotka:

* Obrat bézného minulého roku (Mo, ; )

* Celkové ekonomické podminky firmy, jeji strategie, vliv technologie (I ;)
* Uvazované zmeény ve vlastnich jednotkach.

* Pruzkum trhu - zmény vnéjsiho okoli (hospodafrsky cyklus, (| )

MO,_MO,, . I.* I,

Mo, - obrat daného roku

Mo, ; - obrat minulého roku

|+ _ index trendu

| ,c - predpokladany vyvoj HDP




Rizeni a planovani a zasob
Cilem je odlisit Iépe prodejné zbozi od pomalu obratkového.

e Zasoby kontrolujeme fyzickou kontrolou a financni (hodnotovou)
kontrolou.

e Znacny vyznam ma pro fizeni a planovani zasob sledovani rychlosti
obratu zasob (obratky zasob).

S fizenim zasob se poji specifické naklady, které mizeme rozdélit do dvou
skupin:

e naklady na drzeni zasob: rostou linearné s velikosti prumérné hladiny
zasob a patri zde predevsim naklady kapitalu vazaného v zasobach a
skladovaci naklady

e naklady na doplnovani zasob: linearneé rostou s poctem objednavek -
naklady za dopravné-prepravni sluzby, které jsou hrazeny podle poctu
dodavek bez ohledu na to, jak je dopravni prostredek zaplnén.




Priklady obratek (vyzkum na vzorku firem USA, 1988)

Druh MO OB
Potraviny, maso, smisene zbozi 15,5
Pekarstvi 30

Likéry 7,3
Papirnictvi 5,0
Spotrebni elektronika 3,9
Damska konfekce 3,9
Nabytek 2,9
Zelezarstvi 2.7
Obuv 2,0
Klenoty 1,4




Obratka zasob } ]
Porovnavame skutecnou hodnotu obratky

s doporucenou

OB skut. > OB dop. OB skut. . OB dop.
Nap¥. 15> 10 Napt. 10 15

méné kapitalu - vice kapitalu-

méné nakladi na zasoby vyssi naklady na udrzovani
nedostateéné zasoby zasob

castéj$i objednavani zbozi dostatecné zasoby (ale
(vy$$i naklady na nevyhovujici struktura)
objednavky) znehodnoceni zbozi (slevy)
ztrata zakaznik ztrata zakazniku

Nedostatek finanénich prostredku



Modely planovani zasob

Existuje nékolik metod planovani zasob, které se v praxi vyuzivaji:
* A: modely zasob za jistoty
* B: modely zasob za nejistoty (metoda zakladni zasoby)

Na plan zasob navazuje plan nakupu (zohlednuijici slevy — redukce) a
rozvozni plan.

Model zasob za jistoty (nejjednodussi)

® poptavka je presne znama, spotreba probiha spojite stale stejnym
tempem a velikost dodavky je konstantni.

® neni treba udrzovat pojistnou (zakladni zasobu) zasobu.

Modelova uloha vypoctu zasob za jistoty: s. 171-172 (studijni opora)



2
Model zasoby za nejistoty - Metoda zakladni (minimalni)
zasoby

Aplikace metody zakladni zasoby:

Znamena udrzovat stabilni minimalni zasobu, ktera odpovida
obratce zasob a k tomu doobjednavat zbozi dle planu prodeje

v jednotlivych mésicich (PM2).
Obecny postup vypoctu:

1. Zjisténi prumérné zasoby: @ Z
2. Vypocet prumérné trzby: 0
3. Vypocet zakladni zasoby: Z min

4. \lypocet pocatecni mésicni zasoby: PMZ



Modelova uloha:

* Majitel prodejny planuje na pristi rok obrat ve vysi 12
000 000 K¢. Rocni obratka zasob cini 6 x. Vypoctéte

zakladni zasobu a pocatecni mésicni zasoby pro pristi
rok.

* K tomu potrebujeme znat rozvedeni rocniho planu
prodeje na jednotlivé mésice. Vychodiskem by mély
byt sezonni indexy, které soustavne sledujeme a
vyhodnocujeme, abychom je mohli pouzit pro
planovani.




% podil trzeb plan trzeb v K¢

leden 6,1 732 000,-
unor 6,3 756 000,-
brezen 9,8 1176 000,-
duben 10,0 1 200 000,-
kvéten 9,0 1 080 000,-
cerven 7,4 888 000, -
cervenec 6,4 768 000,-
srpen 7,9 948 000,-
zari 9,6 1152 000,-
Fijen 9,7 1 164 000,-
listopad 7,6 912 000,-
prosinec 10,2 1224 000-
> 100,0 12 000 000,-




Aplikace metody zakladni zasoby:

1.Vypocet primeérné zasoby z obratky zasob
OB=0/¢ Z ¢ Z=0/0B
@ Z=12000000/6 =2 000000 K¢
2. Vypocet mésicniho primérného obratu
» O=12000000/12 =1 000000 K¢
3. Vypocet zakladni (minimalni) zasoby
Zmin =¢ 2-¢0
Z min = 2 000 000 - 1 000 000 =1 000 000 Kc
4. \lypocet pocatecni mésicni zasoby
PMZ = Z min + O, .. (1-12)




2+3)

Meésic Z . 0O
1| 1000000 (konstanta) 1 000 000
2 - e
3 - e
4 - e
5 - e
6 - e
7 - e
8 - e
9 - e
10 =59~ -
11 =y~ ==
12 =y~ ==
> 1 000 000,- 12 000 000,-

Celkove
potrebujeme
nakoupit zbozi za
13 000 000 K¢

(1 000 000 + 12
000 000).

—)



4)

Mésic Z . Ocekavané trzby PMZ
1 1000 000 732 000 1732 000
2 756 000 1756 000
3 1176 000 2176 000
4 1200 000 2200 000
5 1 080 000 2 080 000
6 888 000 1 888 000
7 768 000 1768 000
8 948 000 1 948 000
9 1152 000 2152 000
10 1164 000 2164 000
11 912 000 1912 000
12 1224 000 2224 000
> 1 000 000.- 12 000 000,- X
Prum.

Ocekavané trzby: viz snimek 22

Vypocet
pocatecni
meésicni zasoby

Obchodnik
usiluje priblizit
se na pocatku
meésice
planované
pocatecni
meésicni zasobé -
PMZ



Vyber sortimentu

Cilovy trh - analyza potreb

https://pixabay.com/cs/photos/hedv%C
3%A1bn%C3%A1-kravata-
prodejn%C3%AD-mu%C5%BE-2846862/

Sifka a hloubka sortimentu

Sortimentni skupiny a druhy zbozi

https://pixabay.com/cs/photos/raisin

Pf’illOS jednotlivych druhﬁ ZbOii ~chleba-chl%C3%A9b-
pek%C3%Alrna-up%C3%A9ct-
pro uroven zisku

1805247/

Sledovani etap zivotniho cyklu zbozi

Vybér dodavatelu




Ztrata zakazniku - model
Zakaznik
1

Planovany nakup

ne ano https://pixabay.com/cs/illustrati
D ons/n%C3%A1kupn%C3%AD-
Na Sklade rodina-prodej-2953143/

https://pixabay.com/cs/illustrations/poklad

n%C3%ADk-n%C3%Alkup-supermarket-

obchod-1791106/ ne ano

substituce
ano
ne

Zmeéna znacky

Navstéva
konkurence

alSi navstéva\ Jiné proveden

velikost nakup

prod.




Obchodnik vyhodnocuje:
e zpravy o evidenci prodaného zbozi

* informace zameéstnancu prodejny
* registrace prani zakazniku
e uroven reklamaci

* spotrebitelské panely

e srovnavaci nakupy u konkurence,
mysteryshopping

e vystavy, modni prehlidky.

https://pixabay.com/cs/photos/n%C3%A1kupn%C3%AD-ko%C5%A1%C3%ADk-
nakupov%C3%A1n%C3%AD-n%C3%A1kup-1080836/



< Analyza AB(D

Zbozi je kategorizovano do 3 skupin dle jeho podilu na

trzbach a podilu na fyzickém mnozstvi zbozi:

skupina Podil na Podil na poctu sort.
trzbach druhu
A 80 % 20 %
B 15 % 40 %
C 5 % 40 %

Analyzu ABC lze spojit s tzv.
analyzou XYZ — zbozi se rozdéli
do tri skupin s volatilitou
prodeju v ¢ase.

Postup zpracovani analyzy:
1. Vedeni evidence prodeju jednotlivych
sortimentnich druhu.

2. Serazeni dle prijmu, které prinesly (sestupne).

3. Rozdéleni do 3 skupin ABC.




< Analyza ABC+XYZ >

Analyza XYZ - zbozi je kategorizovano do 3 skupin dle jeho
volatility prodeju v €ase (vykyvy ve spotiebé)

Skupina Charakteristika
X polozky s pravidelnym prubéhem spotreby a s malou amplitudou vykyvu
Y polozky se strednimi vykyvy ve spotrebeée
Z polozky s nepravidelnou a v Case rozkolisanou spotrebou.

Seznamte se s tabulkou 10.2 na s. 155, ktera predstavuje spojeni metody ABC a XYZ



Realizace prodejnich cen Cil spolecnosti

Cil cenové tvorby - zvySeni objemu prodeje,
navratnost investic ...

Orientace cenové tvorby - koncepce prodeje,
prunik, ustup z trhu...

Faktory vnéjsi - stav ekonomiky, zakonodarstvi,
konkurence, spotrebitelé, umisténi prodejny

Faktory vnitrni - naklady, vlastnosti zbozi,
pozadovana image

Cenova politika a metody - fixni nebo variabilni
tvorba, psychologické faktory, podpora prodeje,
cenovy vudce ... (dalSi metody ve stud. opore)




Cenova politika a metody

Politika fixni ceny — stejna pro vsechny zakazniky, nevylucuje moznost
urcitych slev z ceny urcitym skupinam zakaznikU, napr. zaméstnancum,
dichodcum ...

Variabilni ceny - vyuzivany dealery a obchodniky se zbozim vyssi ceny. Ceny jsou
flexibilni a jsou vysledkem dojednani mezi kupujicim a prodavajicim.

Politika psychologickych cen - zalozena na emocich a nespoléha tak na
racionalni duvody prodeje zbozi, Cislicové zakonceni ceny (napr. 4,99 a 5,00).
Prestizni ceny uplatnuji firmy prezentujici vysokou kvalitu zbozi - jsou urceny
zakaznikum, kteri si potrpi na svoje spolecenské postaveni a tuto vysokou
kvalitu vyhledavaiji.

Cena za vice jednotek je zvlast oblibenou formou podporujici prodej, kdy
prodejny prodavaji vice jednotek urcitého druhu zbozi za snizenou cenu (3 za 1).
Vykupni bonifikace




Tvorba ceny
—

Nakladoveé orientovana cena
* prirazkova kalkulace

e stanoveni cen analyzou bodu
zvratu a pomoci cilové rentability.

Stanoveni cen dle kupujiciho, dle jeho vnimani
hodnoty
Zjistuje se dle pfinosti hodnoty pro zakaznika a
nakladl na zakoupeni zbozi

\

Pomeéry na trhu - konkurence
zmensuji prostor pro rozhodovani

vetsinou je zbozi ,oceneno”
konkurenci a vyrobcem.

bezna cena je vychodiskem pro

stanoveni stejne ceny, vyssi Ci nizsi
(zalezi i na pozici firmy na trhu

Na B2B trhu — cena, ktera se
predpoklada (napr. u verejnych

vV v/

soutezi)

Do tvorby muze vstupovat také legislativa !!! Zakon ¢. 526/1990 Sb., nekalé praktiky hospodarské soutéze,

cenové kartely...



Shrnuti prednasky

» rozpocet, plan prodeje, plan zasob
» 3 zakladni podminky uspésného podnikani- obrat, nakupni
cena a obchodni prirazka (marze)
» planovani zasob- za jistoty i nejistoty (metoda zakladni
zasoby
P vybeér sortimentu- kritéria vybéru, ztrata
zakazniku, analyza potreb
» analyza ABC a XYZ
» prodejni ceny, cile organizace, faktory
tvorby ceny



