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KAPITOLA TRETI:

Jak se vybavit na akei

Stanek a prislusenstvi:

stanek

banner ¢i roll up

zidle - idedlné vysoka a zaroven
sklddaci (nabizi ji IKEA a jmenuje
se Franklin)

latka na pult

ruzné latky, kdybyste potfebovali
néco zakryt a odejit

svorky (na rychlé pfichyceni latky)
napinacky (na dlouhodobé pfipnuti
latky/cedulek)

Zbozi a prislusenstvi:

zboZi na prodej (vezmeéte vse, co
poberete, nikdy nevite, co prodate)
pomucky na vystavovani (raminka,
$tendry, figuriny - prosté cokoli,
na Cem vystavujete)

Administrativa:

HANA KONECNA:

cedule na stanek (jméno, ICO,
sidlo, tip zbozi, material)

cenovky ke zboZi (plus papir a fixa,
pokud budete potiebovat néco
dopsat)

kopie Zivnostenského opravnéni
razitko (pokud pouzivate)

igelit na zakryti stdinku v pfipadé
deste

prodluzovacka

lampicky (¢i jiné osvétlent)
nékolik metra tepldkové gumy
(ptivazete s ni cokoli kamkoli)
naz

nazky

izolepa

Cerveno-bila paska na vymezeni
prostoru

pytli¢ky na baleni zbozi
(papir nebo cokoli, do ¢eho balite)
kasu (cestovatelskou kapsicku na

penize)

paragony a psaci potieby

vizitky

formulate na vypsani objednavky
seSit na zapisovani pifjma
dokumenty o materialech zbozi
(prohlaseni o shodé atd.)
obcansky prikaz a dalsi doklady

PRODE]
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HANA KONECNA:

KAPITOLA CTVRTA:

V podnikani mame ptijmy a vydaje (naklady). Vydaje a naklady ne-
jsou totéz, ale pro ucely naseho jednoduchého podnikatelského vy-
poctu s nimi budeme takto poditat. Ptjmy tvoii vas obrat (tj. soucet
véech ptijma za néjakou dobu, tfeba mésic.)

Dpitimy (obrat) - vidaje (niklady) = zisk

cena vyrobku = naklady + zisk

Rozdil mezi marii a prirazkou

e

MARZE & 5%
PKIRAZKA JE 300 %

Msz”g £ BY
PRIRAZKA JE 50 %

MARZE JE 50%
PRIRAZKA JE 100 %

Vztah mezi marzi a pfirazkou je nasledujici:
prirazka = marze [ (100 % - marze)

marze = piiratka [ (100 % + prirdzka)

P¥imé a nepfimé naklady
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POCET VYRoBKU

Primé ndklady rostou s poctem vyrobkil,
zatimco nep¥imé ndklady zustdvaji pordd stejné.

CENOTVORBA
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KAPITOLA CTVRTA:

Vzorovy seznam nakladii

Vyroba:

- vymysleni vyrobku

- experimenty

- material

- postovné pii nakupu materidlu
¢i cena cesty pii osobnim odbéru

- shdnéni materidlu (obihdn{
obchodu a vyhledavani na
internetu)

- zbytky materidlu

Prodej online:

- foceni

- vybaveni na foceni a ostatni
propriety

- pocita

- vystaveni produkta

- vymysleni popisku

- potizeni webu/e-shopu

- drzba prodejniho profilu
nebo webu

Prodej offline:

- domluva s prodejci v kamennych
obchodech

- kontrola zboZ{ v kamennych
obchodech

- ptiprava zbozi do kamennych

obchodt

- ptiprava stinku a zboZi na trhy

- kostym na tematické trhy - pofizeni

nebo ¢as na vyrobu
- potizeni stanku a jeho vybaveni
e foro1 s
- zafizeni pro vystavovini zbozi na
stanku

Administrativa a ostatni vydaje:

- Ucetnictvi

- cenotvorba

- planovini (vyroby, marketingu,
podnikani)

- vzdeélavani

- sluzby profesionala

- podita¢ a mobil

- kancelafské potieby

cena pomucek a pomocného
materidlu

cena za praci

cena ndastroju

vybaveni dilny

cena energii

vybaveni skladu materidlu

a hotovych vyrobka

(police, zdsuvky, krabice a sicky)

provize z prodeje

poplatky za vloZeni zbozi
vytizovani objedndvek

baleni a odesilan{

materidl na baleni zbozi
reklamace a vyfizovani{ dotazu
reklama

¢as na blogovani

a psani newslettert

materidl na ptipravu zbozi do
kamennych obchoda
(visacky apod.)

hledani trht, domlouvani

a pfihlasovani se na né
poplatky za trhy

cesta na trh - ¢as a cena dopravy
tam i zpét

Cas straveny na trthu

materidl na zabaleni zboz{
zakaznikovi

uklizeni po trhu

kancelafské vybaveni

(stal, zidle, lampa...)

bankovni poplatky

pronajem prostor, kde tvofime
energie a sluzby

¢as na hleddni a zauc¢eni pomocnika
dang, zdravotni a socidlni pojisténi

CENOTVORBA
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/ KAPITOLA CTVRTA: CENOTVORBA

Spocitejte si skutecnou cenu

Bezesporu nejvétsi vyzvou cenotvorby je otdzka, jak zapocitat nepti-
mé naklady, které nejde prifadit jednotlivym vyrobkum, do skute¢né
ceny. Opét se tedy inspirujme u ekonomu. Ti cenu vyrobku rozdéluji
na dvé ¢asti - na ptimé naklady a hrubou marzi.

a

HRUBA MARZE

PRIME

NAKLADY

Pak si predstavte, Ze hrubé marze ze vSech nasich vyrobkt muzete
vyrovnat na jednu hromadu:

=
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/ KAPITOLA CTVRTA: CENOTVORBA

A ted se podivame, kolik vyrobku je tfeba, aby soucet jejich marzi
pokryl neptimé naklady:

NEPRIME NAKLADY

POCET VTRoBKU

Na obrazku je vidét, ze neptimé naklady pokryje sedmy vyrobek.
Co to znamen4? Ze kdybyste v daném mésici prodali jen $est nebo
méné vyrobku, nevystaci vaim to ani na pokryti nepfimych naklada
a vase podnikdni bude prodélecné. Kdyz naopak prodate vice nez
sedm vyrobka, marze z nich vam tvofi zisk, diky némuz bude vase
podnikani prosperovat.

Dokazete-li vy¢islit, jak vysokou marzi na kazdém vyrobku mate,
muzete je u prodaného zbozi postupné séitat a zjistit tak, pfi jakém
poctu vyrobki v daném mésici prodejem pokryjete nepiimé naklady.
To vsak lze provést jen zpétné. I tak se jedna o uzite¢nou informa-
ci: vypoctem alespon zjistite, zda vydélavate, ¢i naopak prodélavate.
Cenu z néj ale nestanovite.

V ¢em je tedy problém? Piedevsim v tom, Ze vase vyrobky nejspi$
nebudou stat vSechny stejné, a tim paddem na nich budete mit razné
vysokou marzi. Z toho davodu nelze jednoduse spoditat, kolik vy-
robku je potfeba prodat, abyste nepfimé naklady pokryli.

Klidné ale muzZete brat cely va$ mési¢ni nebo ro¢ni obrat jako jed-
nu velkou cenu za viechno prodané zbo%i. Cést z néj pak tvori ptimé
naklady se¢tené pro jednotlivé vyrobky a ¢ast celkova hruba marze -
ta musi pokryt minimalné neptimé naklady; v opa¢ném pripade bu-
dete prodelavat.

Piivypoctu ceny berte v potaz dvé proménné. Nestadi tedy jeden
vzorelek, ktery by vyplivl, o jakou ¢astku si za vyrobek fict, ale spi$
tabulka, v niz si muzete zkouset, jak by jednotlivé varianty vypadaly.
A aby to nebylo pfili$ jednoduché, do hry opét vstupuji zradna pro-
centa a rozdil mezi pfirazkou a marzi. Muzete tedy zkusit vypocitat,
kolik je tfeba vydélat, abyste pokryli nepfimé vydaje:
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/ KAPITOLA CTVRTA: CENOTVORBA

minimalni obrat = neprimé naklady x 100 % | marze

Pokud se vam lépe pracuje s ptirazkou, vzorec bude o néco slozitejsi:

minimalni obrat = neprimé naklady x (prirazka + 100 %) | prirazka
Reknéme naptiklad Ze neptimé niklady nis vysly na 10 tisic korun
meésicne.

Kdy? si stanovime vys$i hrubé marze na 25 procent, znamena to, ze
si k pfimym nakladam na kazdy vyrobek pfirazime tietinu.
Vypocet s marzi:

obrat =10 000 x 100 % / 25 % = 10 000 x 4 = 40 000

nebo podle vzorce s prirazkou:

obrat =10 000 x (100 % + 33,3 %) / 33,3 % = 10 000
x 133,3 /33,3 =40 000

Chceme-li pokryt nepfimé naklady, na$ mési¢ni obrat musi byt mi-
nimalné 40 000 K¢.

Kdy?z si stanovime vy$$i marzi (takovym idealem je padesatipro-
centni marze), vysledna cena zbozi bude dvakrat vys$si nez primé na-
klady (tedy stoprocentni pfirazka):

obrat =10 000 x 100 % / 50 % =1 000 000 / 50 = 20 000

nebo podle vzorce s prirazkou:

obrat =10 000 x (100 % + 100 %) / 100 % = 10 000
x 200 /100 =20 000

Pii nepfimych nakladech 10 000 K¢ pak staci za mésic prodat zbozi
za 20 000 K¢, a budeme mit vystarano.

Nebo to muzete vzit za druhy konec a Fict si, za kolik jste schopni
mési¢né prodat a z toho vypocitat potfebnou vysi marze (pfirazky).
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/ KAPITOLA CTVRTA: CENOTVORBA

minimalni marze = neprimé naklady | obrat x 100 %

minimaini privazka = nepiimé naklady |
(obrat - nepiimé naklady) x 100 %

Pocitejme tieba s nepfimymi naklady 10 000 K¢ mési¢né. Domniva-
me se, ze vic nez 15 000 K¢ mésicné zkratka nejsme schopni vydélat.
Jaké procento si tedy musime pfirazit?

minimalni marze = 10 000 /15 000 x 100 % = 66, 6 %
minz'mélm’pﬁrézv,ézz =10000/ (15000 -10 000) x 100 % = 200 %

V takovém ptipadé tedy musime k pfimym nakladim na vyrobek pfi-
poditat jesté jejich dvojnisobek, tzn. vynasobit je tfemi. Marze bude
tvofit 66,6 %, tedy dvé tfetiny ceny vyrobku.

Mozna se vam tento piiklad zda absolutné neredlny, ale neni to
tak. Je velice dualezité, jakou mate strukturu vydaju. Pokud vis ma-
teridl témeér nic nestoji a nemate s vyrobkem pfili§ mnoho prace,
nejspi$ musite pocitat s obrovskymi nepfimymi naklady, tfeba prave
v podobé velké investice do vymakaného stroje. Pfikladem mohou
byt strojové vysivky nebo vyfezy z laseru.

Pokud ovSem pracujete s drahym materidlem nebo do vyrobku
vkladate nemalo Casu (a pocitate metodou ,O nic nejde”), je otaz-
kou, jestli vyrobky dokazete s tak vysokou marzi prodat. V takovém
ptipadé je na Case zalit pfemyslet, jak udélat vétsi obrat nebo jakym
zpusobem snizit nepfimé naklady.

Jak se urcuje velkoobchodni a maloobchodni cena

Veétsina rukodélnych tvirct své vyrobky nejen sama vyrabi, ale také
prodava, at uz na trzich, nebo na internetu. Pro tyto pfipady fun-
guje vyse vypoclitana cena dobfe. Co ale délat, pokud své vyrobky
chcete dodavat i do kamenného obchodu nebo ciziho e-shopu? Dat
obchodnikovi stejnou cenu, jakou nabizite svym koncovym zakazni-
kam, a doufat, Ze si nikdo nev$imne, ze v kamenném obchodé je cena
vasich vyrobku daleko vy$si nez na nasem stinku na trzich nebo na
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/ KAPITOLA CTVRTA: CENOTVORBA

internetu? Ne, to neni dobra cesta. Dfive ¢i pozdéji by se obchodnik
ijeho zdkaznici citili podvedeni. Navic plati, Ze obchodnik by na ta-
kovou cenu nejspis ani nepfistoupil.

Jak tedy stanovit cenu svych vyrobku, aby byla vyhodna pro vas
i pro obchodnika? Pomuzeme si opét dvéma pojmy z ekonomie:

VOC (velkoobchodni cena) = cena, za jakou prodavate zbozi
jinym obchodnikiim nebo odbérateliim ve velkém

MOC (maloobchodni cena) = cena pro koncového zakaznika

Bézné je MOC o 20 az 100 procent vys$si nez VOC:

NEKDE MEZI
i s B s
VoC MOC MOC

$ PRIRAZKou Z20% £ PRIR&ZKov  fo0f%

Pii pohledu na obrazek vidite, Ze maloobchodni pfirazka ve vysi
20 procent je v podstaté velmi mirna. Jedna se totiz pouze o necelych
17 procent marze. Standardem by méla byt pfirazka dosahujici vyse
100 procent, coz odpovida maloobchodni marzi 50 procent, tedy po-
slednimu ze tif obrazka.

Mozna se vim to zda jako neuvéfitelné vysoké ¢islo. Tak velkou
¢ast prece obchodnikovi nikdy nebudete moct nechat. Nebo ano?
Zamyslite-li se nad tim, ze ani vas nevyjdou naklady spojené s prode-
jem zadarmo, najednou zjistite, Ze pokud ma obchodnik délat svou
praci pofadné, svij podil si zaslouzi. A to plati, at uz jste tim obchod-
nikem vy, nebo nékdo jiny.

Abyste dokazali dobfe urcit velkoobchodni a maloobchodni cenu,
je tieba si veskeré vydaje rozdélit do dvou hromadek - na vydaje sou-
visejici s vyrobou a vydaje souvisejici s prodejem. Vydaje, které ne-
spadaji ani do jedné kategorie nebo patii tak trochu do obou, spra-
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10 / KAPITOLA CTVRTA: CENOTVORBA

vedlivé rozdélime. Budeme se tvéfit, jako by vyroba a prodej byly
oddélené ¢innosti a vénovaly se jim dvé samostatné osoby.

Zaroven nechame oddélené pfimé naklady od neprimych. Vznik-
nou nam tedy ¢tyfi hromadky:

PRIME NakLADY
V PROPEVI

NEPRIME  NAKLADY
V PRODEJI

NEPRIME NAKLADY
VE VfRosE

Zvyseni marze na dvojnasobek

PoceT viRoBKY
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JAK FOTIT DOMA V PKiRozenéM SVETLE

ZLATY REZ
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UHEL POHLEDY PRI FoCENT
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14 / KAPITOLA PATA: BUDUJE SVOU ZNACKU

Vzor popiskii zbozi

Bile lehce vypasovane’éric"ko Je
zakladem kazdého Satniku.

Tricko velikosti L (40/42)
bilé barvy

° miry:...... R
e 100 % bavlna
* lehce projmuty stiih

Tabulka velikosti >

Odkaz na dalsi barvy »

Sitek na fotce muZete koupit zde »
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Dlouhy ocas

100 000 .
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DLOVHY 0CAS
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v
CETNO

25 000
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16 / KAPITOLA SEDMA: ZVLADNETE RUST
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