!'_ Tutorial 4

Rizeni obchodniho provozu



Ukol 1

Navrhnéte dispozicni reSeni maloobchodni jednotky DM drogerie.
Konkrétné navrhnéte:

= typ obchodni jednotky,

= velikost obchodni jednotky,

= sortimentni zaméreni obchodni jednotky,

= dispoziCni reseni, vCetné ploch, typu a zon.



Reseni

= Typ obchodni jednotky: specializovana prodejna
= Velikost: 400m?

= Sortimentni zaméreni: drogerie

= Typ dispozicniho reseni: s volnym pohybem,

Zény:
= zOna pro vstup zakaznikl (oranzova Sipka),
= pokladni zéna (mezi dvéma Cervenymi ramecky),

= zOna pro fazeni zakaznikd k pokladnam (nad ¢ervenymi ramecky,
smérem K fialovym polim),

= zOna pro prezentaci zbozi (vSe okolo fialovych rameckd).



‘L Redeni

Dispozicni reseni:

Hlavni plocha:

Vedlejsi plochy: sklad, kancelar, Satna, WC, parkoviste, prijezdova nebo
pristupova cesta

Fialové jsou v nakresu oramovany regaly s vystavenym zbozim, ¢ervené
ramovani predstavuje umisténi pokladen, modre oramovana ¢ast symbolizuje
prostor s voziky a koSiky, cerny Ctverec odkazuje na balici pult, oranzova Sipka
ukazuje umisténi vstupu do prodejni jednotky, Sipka zelena umisténi vstupu do
skladovych prostor.



Ukol 2

Navrhnéte nakupni atmosféru maloobchodni jednotky DM drogerie.
Konkrétné navrhnéte:

1. Vnéjsi prvky:

= celkovy vzhled prodejni jednotky,
= vchod,

= parkovaci plochy a napisy,

= Vvylohy.

2. Vnitrni prvky:

= osveétleni,

= barevné reseni,

= material pouzity k zarizeni,

= hudbu a vini,



Reseni

Vnéjsi prvky:

celkovy vzhled poplatny prislusné zastavbé (architektonickému stylu
OC, tzn. radova jednoducha zastavba)

vstupni prostory jsou zabezpeceny posuvnymi dvermi na fotobunku,
které zarucuji rychly a plynuly vstup, idealni jsou bezbariérové vstupy,
bez terénnich nerovnosti a bez predmétd branicich pohodinému vstupu
kazda prodejna je nad vstupem oznacena velkym logem spolecnosti

dobre dostupné misto, idealné s (bezplatnym) parkovistém pobliz
(soucast nakupniho centra)

zadné vylohy, ale moznost pozorovat déni v jednotce zvenci pomoci
prihledd, predstavovanych prosklenymi tabulemi, které jsou vzdy
minimalné z jedné strany prodejniho prostoru, velikost prihledd mtze
byt omezena okenni grafikou

tabulka identifikujici firmu, jeji nabidku, oteviraci dobu, adresu
provozovny i osobu odpovédného vedouciho



Reseni

Vnitrni prvky:

osvétleni je realizovano zabudovanymi stropnimi svitidly, jejichz svételna intenzita je
tlumena, osvétleni jednotlivych regall ¢i konkrétnich napist neni vyuzito, s vyjimkou
oddéleni kosmetiky, ve kterém je aplikovano intenzivni osvétleni jednotlivych druhli zbozi i
napisl identifikujicich vyrobce

v interiéru prodejen se vyuziva kombinace Ctyr barev — bilé, oranZové, Sedé a modré, kdy
bild se objevuje na sténach, oranzova ji vkusné doplnuje v urcitych ¢astech a u nabidek,
které je nutno zviditelnit, Seda prevazuje na regalech a pokladnach a modra barva odliSuje
oblast s foto kioskem

rozmisténi regald po obvodu prodejny i v jejim stfedu vytvari ucelené zény, seskupujici
jednotlivé druhy drogistickych potreb

prodejni plochy jsou od ploch skladovych a mistnosti pro zaméstnance oddéleny pevnymi
sténami a dvermi

jednotka musi byt i vzhledem k nepriznivym povétrnostnim podminkam Ccista

zvukova kulisa je predstavovana zapnutym radiem (ovliviiuje zakaznika v rychlosti pohybu
po prodejné a mife nakup()

mikroklimatické podminky, zejména pak vnitfni teplotu, je nutno vhodné nastavit (s
ohledem na venkovni teplotu a zaméstnance)



Optimalizace sortimentu

= Optimalizace sortimentu je nikdy nekoncici Cinnost, ktera ma
za cil nastavit takovou skladbu sortimentu, ktera (v daném
okamziku) prinese obchodni jednotce nejvetsi efekt (zisk)

= V ramci optimalizace sortimentu je nutné provadét zmeény v
sortimentu, at’ uz z dfivodu sezdénnich vykyvl (zmén) v prodeji
nebo trvalych vyvojovych zmén

= Vhodnou metodou optimalizace je vypocet primé vyrobkove
rentability, ktera zohlednuje ziskovost kazdého zbozi (hrubou
marzi), pocet prodejl zbozi za urcité obdobi (rychlost obratu
daného vyrobku) a naroky na prodejni prostor (plocha, kterou
zbozi zabira)

= Idealem je zbozi s vysokou marzi, které se rychle prodava a
nezabira prilisS prostoru v prodejné



Ukol 3

Vypoctéte primou vyrobkovou rentabilitu (DPP) pokud vite:

Prostor, ve kterém je umisténo a vystaveno zbozi v regalu je 3,75 m?
(5*0,75m)

V regalu jsou vystaveny 7 druhy zbozi (A — pasty na zuby, B — kartacky
na zuby rucni, C — kartacky na zuby elektrické, D — mezizubni kartacky)
Podnik zvazuje zarazeni novych druhl zbozi (X — pasty na zuby détské,
Y — détské kartacky na zuby rucni)

Pro kazdou polozku bylo stanoveno optimalni mnozstvi vystavenych
kus@ (napft. na zakladé objemu prodeje za sledovany cas — jeden
tyden), pricemz velikost vystavniho prostoru nemusi umoznit zarazeni
vSech druhl zbozi

Rezijni denni naklady prodejny jsou 10 000 K¢
Denni obrat (trzby) cini 25 000 K¢
Data pro X a Y byla odhadnuta (na zakladé profesniho odhadu)



* Ukol 3

Prodejni cena 1 ks 850 120

Nakupni cena 1 ks 18 50 500 90 30 40
Primé jednotkové naklady 5 12 60 18 8 10
Vystavni prostor pro 1 ks 0,2 005 01 0,075 0,15 0,05
Nutny pocet vystavenych kusd 10 8 5 5 10 8

Prdmérny pocet prodeji denné 100 60 10 20 70 40



Reseni

Obchodni rozpéti (OR):

OR = Prodejni cena (Pp) — Nakupni cena (Pn)
Hruba marze (M):

M = OR — Primé provozni naklady na jednotku (PN)
DPP = M * obrat daného vyrobku (TR)

Prima vyrobkova rentabilita na 1 m?

DPP/m2 = DPP / (vystavni prostor pro 1 kus * nutny pocet vystavenych
kus)



Reseni

Zbozi A B C D X Y
Obchodni rozpéti 12 30 350 30 20 30
Hruba marze 7/ 18 290 12 12 20
Prostor 2 0,4 0,5 0,375 1,5 0,4
DPP 700 1080 2900 240 840 800
DPP/m? 350 2700 5800 640 560 2000

Do vysledné sortimentni skladby postupné zarazujeme vyrobky s
nejvyssi hodnotou uvedeného kritéria, az do okamziku zaplnéni celého
vystavniho (prodejniho) prostoru.

Nejprve tedy zaradime vyrobek C a zaplnime 0,5 m?, dale vyrobek B s
0,4 m?, dale vyrobek Y s 0,4 m2, D s 0,375 m? a X s 1,5 m2. Dohromady
tak zaplnime 3,175 m2. Zbylych 0,575 m? mdlzeme zaplnit vyrobkem A
nebo prostor prerozdélit mezi ostatni vyrobky.



