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Vyuziti Paretova pravidla 80-20 pri zefektivnéni
prodejniho sortimentu

The Utilization of the Pareto’s Rule “80-20% in the
Streamlining of Sales Range

Vladimira Kuéerova, Vojtéch Pinkava, Anna Zemanova

Abstract:

Purpose of the article: The article is focused on the use of Pareto’s rule “80-20" in streamlining of sales
range. It is based on the assumption that 80% of the impact is due to 20% of the causes. The application of this
rule on the chosen problem can be expressed as a question: “Which products from an assortment of shop bring
the highest share of the sales?”

Scientific aim: The primary aim is to develop a methodology for evaluating of assortment effectiveness in retail
stores with food, based on analysis of contribution of individual items range on margins and sales volumes.
Methodology: The general procedure of analysis using Pareto’s rule is based on secondary data which come
from scientific works done by other researchers in the area. The universal procedure was further modified for
the investigated problem. The outcome is a methodology for evaluating of the range saleability. The method of
case study was applied to verify the practical application of the methodology.

Findings: The proposed methodology is practically useful as a tool for evaluation of the shop assortment in an
effort to achieve higher sales efficiency and customer value. The principles, the application and the evaluation
of the methodology are demonstrated by the case study called “The analysis of the sales range in a retail food
shop”.

Conclusions: The research focuses on the food retail. Therefore the proposed methodology suited to condition
in this field. For other retail or wholesale areas would be the methodology applicable only after proper changes
in segmentation of assortment and the calculation formula.

Keywords: Pareto’s rule “80-207, streamlining of sales range, assortment, food retail, case study
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Uvod

Vzhledem k soucasné ekonomické situaci v evrop-
skych statech a problémim v narodnim hospodai-
stvi roste vyznam efektivniho fizeni podnikd a to
na viech trovnich firemnich procesii. Cesky malo-
obchodni trh s potravinami, ktery je pfedmétem této
studie, neni vyjimkou. H. Starzyczna (Starzyczna,
2012) ve své studii ceského potravinatského ma-
loobchodu uvadi, Zze potravinaisky maloobchodni
trh byl jiz kolem roku 2004 nasycen. Dominantni
postaveni mély velké obchodni fetézce provozujici
sit¢ velkokapacitnich prodejen typu supermarket,
diskont ¢i hypermarket.

Soucasny trh lze charakterizovat jako vysoce kon-
kuren¢ni prostiedi, s pfevahou silnych nadnarod-
nich spole¢nosti. Mezi né patii: britska spole¢nost
TESCO, ktera v soucasné dobé kromé hypermarketi
provozuje supermarkety, mini-markety a fransizo-
vou sit’ (Zabka); némecka skupina Schwarz Betei-
ligungs GmbH provozujici samoobsluzné obchodni
domy Kaufland a diskontni prodejny LIDL; nadna-
rodni korporace nizozemského piivodu Ahold, ktera
provozuje obchodni fetézce Albert a Albert hyper-
market; némecka spole¢nost REWE, jejiz dcefinou
spolecnosti je BILLA a diskontni potravinatské fe-
tézce Penny Market a PLUS; rakouska spolecnost
SPAR (Osterreichische Warenhandels-Aktienge-
sellschaft), provozujici hypermarkety INTERSPAR
a supermarkety SPAR.; némecka mateifska spolec-
nost Globus, které provozuje stejnojmenné hyper-
markety (EMIS, 2013).

Nejvyznamnéj$im Ceskym konkurentem je Svaz
Ceskych a moravskych spotiebnich druzstev, ktery
sdruzuje pod obchodni znackou ,,COOP*“ 57 spo-
tiebnich druzstev z celé CR. Cleny sdruzeni COOP
jsou spotfebni druzstva Jednota, JMB druzstvo,
Konzum a dalsi, ktera ptsobi ve vétsiné okrest na-
pfi¢ celou CR. Dal§imi vyznamnymi spole¢nostmi
je napiiklad maloobchodni sit’” Hruska, spol. s r. o.
a maloobchodni sit’ Brnénka (Svaz ¢eskych a mo-
ravskych obchodnich druzstev, 2012).

Pokud se domaci firma chce v takovémto prostie-
di prosadit a udrzet, musi byt siln¢ flexibilni, ori-
entovana na zakaznika a celkovou efektivitu fizeni
firmy na viech trovnich. Jak uvadi CSU na zakladé
svych prizkumt, cesky zakaznik je silné oriento-
vany na cenu, kdy s prohlubovanim ekonomickych
problémt a snizovanim kupni sily obyvatelstva se
tato preference dale zvySuje. Z toho prameni i obli-
benost prodejen s nizs§i trovni cenové hladiny (Ku-
Cerova, Zeman, 2012).

V maloobchodnich prodejnach vznikd hodnota
pro zakaznika v piimé interakci prodejny (prodejce)

se zakaznikem. Pokud prodejce bude nabizet to, co
zakaznici chtéji, tam kde to chtéji, zpisobem, kte-
ry jim vyhovuje, za ceny akceptovatelné pro obé
strany, potom bude uspésny. Proto volba spravného
sortimentu a jeho rozsahu je klicovym rozhodnutim
prodejce (Kucerova, 2012).

Starzyczna, H. a Sykorova, P (Staryczna, 2012)
se ve svém vyzkumu zabyvaly otazkou, jak reaguje
management maloobchodnich prodejen s potravina-
mi na trend poklesu trzeb v souvislosti se soudo-
bou nepfiznivou ekonomickou situaci. Konkrétné
se zabyvaly tfemi moznostmi feSeni: omezenim
sortimentu, snizenim cen a sniZovanim personalnich
nakladt. Ve 14,6 % ptipadi doslo ke z(zeni rozsa-
hu sortimentu a to vyfazenim malo nakupovanych
produktl. Zjisténym efektem tohoto opatfeni byla
uspora nakladl a zvySeni obratu zasob i penéz. Za-
véry vyzkumu vsak potvrdily hypotézu, Ze vétSina
maloobchodnikt, v ptipadé trendu snizovani trzeb,
neprovadi opatfeni v oblasti zmény sortimentu.

Na zakladé¢ vyse uvedenych poznatkl je cilem
tohoto ¢lanku vytvoreni metodiky pro zhodnoceni
efektivity prodejniho sortimentu v maloobchodnich
prodejnach s potravinami. Metodika je zaloZena
na analyze podilu jednotlivych polozek sortimentu
na celkovych objemech prodeje, marzich a ziscich
prodejny. V ramci celkového hodnoceni efektivity
sortimentu je aplikovano Paretovo pravidlo 80-20.

1. Metodika

Postup zpracovani i struktura piispévku zahrnuje tii
stéZejni Casti. Prvni je teoreticky background studie,
zacileny na reSersi védeckych praci, ve kterych byl
vyuzit Paretliv pristup. Tato Cast je sbérem sekun-
darnich dat, ktera byla dale analyzovana metodou
komparace s cilem zji$téni a vyhodnoceni postupti,
které autofi vyuzili pfi feSeni riznych, svym za-
méfenim velmi rtiznorodych, problému. Vystupem
prvni ¢asti je vytvoieni obecného postupu Paretovy
analyzy.

Druhou ¢asti je vlastni tvorba metodiky hodnoce-
ni prodejnosti sortimentu. Vzhledem k rozmanitosti
nabidky maloobchodni prodejny bylo nutné vytvorit
systém rozclenéni sortimentu do specifickych sku-
pin. K tomuto tcelu byla vyuzita jednak sekundarni
data, ziskana na zaklad¢ studia odborné literatury,
tak informace takiikajic ,,pfimo z terénu®. Tato stu-
die navazuje na vyzkum uskutecnény na zakladé
spoluprace univerzity s maloobchodni siti prode-
jen potravin. Diky této spolupraci bylo mozné zis-
kat informace pfimo z firemnich materiala i vlast-
nim sbérem primarnich dat pfimo v prodejnach.
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Nejvice vyuzitou metodou bylo pozorovani, zamé-
fené na strukturu prodejny a nabizeného sortimentu.

Jednotlivé polozky sortimentu se lisi nejen z hle-
diska svého druhu, ale i prodejnich cen, marzi, na-
kupovanych objemtl, Cetnosti nakupi, trvanlivosti
a mnoha dalSich. Navrh segmentace vychazi ze
zéakladniho déleni potravin, jako je pe€ivo, mlécné
vyrobky apod. Dé¢leni v ramci jednotlivych skupin
potravin je zalozeno na principu shlukovani obdob-
nych produkti. Produkty v dil¢ich skupinach jsou
dale hodnoceny z hlediska svého podilu na obje-
mech prodaného zbozi a podilu na zisku, jedna se
o matematické zpracovani primarnich dat firmy zob-
razujici denni prodeje.

Treti ¢asti je verifikace navrzené metodiky. K to-
muto Ucelu byla vyuzita ptipadova studie, ,,Analyza
prodejniho sortimentu maloobchodni prodejny s po-
travinami®. Ptipadova studii, byla zpracovana jako
explanatorni piipadova studie, podle R.K. Yina.
Pracuje jak s kvantitativnimi, tak kvalitativnimi
daty a metodami vyzkumu. V ramci piipadové stu-
die je aplikovana navrzena metodika pro hodnoceni
vybraného vzorku produktti. Cilem je nalezeni 20 %
produktt, které se 80% podili na zisku prodejny.
Tedy nalezeni klicovych produktt nabizeného sorti-
mentu a zaroven vy€lenéni produktl, které prodejci
prinasi minimalni zisk.

2. Teoreticka vychodiska prace

Paretovo pravidlo, zalozené na piedpokladu, ze
80 % dusledku je zplsobeno 20 % pficin, nese nazev
podle italského ekonoma Vilfreda Pareta (Hindls,
2003).

Princip 80/20 vychazi z jeho zavéri pii zkoumani
rozlozeni majetku v italské spolecnosti 19. stoleti,
kdy zjistil, ze zhruba 20% obyvatel vlastni 80%
veskeré pudy. Pfi aplikaci stejného postupu i v ji-
nych zemich dospél k obdobnym zaveérim. Piestoze
se nejedna o zcela presné hodnoty 80 a 20, je tento
pomér mozné vypozorovat i v mnoha dalsich oblas-
tech (Pareto, 1971).

Paretovo pravidlo v§ak definoval az v roce 1941
Joseph M. Juran, ktery jej aplikoval na oblast fizeni
kvality. Zavéry svych pozorovani vyjadtil vztahem,
ktery tika, ze za 80% problémt mize 20 % pficin
(Juran, 2004).

Vzhledem k tomu, Ze je Paretova analyza povazo-
vana za metodu, jejimz prostiednictvim 1ze pronik-
nout az k jadru problému a pfitom se jedna o meto-
du pomérné jednoduchou a snadno aplikovatelnou,
je vyuzivana pti hledani efektivnich feseni v celé
fad¢ oblasti. Jeji vyhodou je i jeji jasna graficka

piehlednost (Slapota, 2005).

Na zaklad¢ reserSe védeckych praci a ¢Elanka
v odbornych c¢asopisech, uvetejnénych v letech
2009-2012, vyuzivajicich Paretovu analyzu, byly
zjistovany postupy autort pii feSeni riznorodych
problémii. Pomoci Paretova pravidla autoii fesili
problémy optimalizace vztaht s dodavateli, zlepSeni
jakosti ve vyrobg, analyzu a zlepseni firemnich pro-
cestl, hodnoceni systému kontroly pfi vyrob¢ a hle-
dani ¢innosti, které tvori nejvetsi piinosy.

Paretovo pravidlo je Siroce vyuzivano v ruznych
oblastech managementu. L. Mladkova (Mladkova,
2009) jej rozebira v souvislosti s Time managemen-
tem, z hlediska efektivity manazerské ¢innosti. Uva-
di, ze jen 20% ze vSech tkoll, které ma manazer
pred sebou, ovlivni jeho uspésnost z 80 %. Podstatu
takového zavéru rovnéz zdiraznuje uznavany od-
bornik svétového managementu Peter Drucker, kdyz
veéci spravné. “.

Podle H. Bartosové (2011) aplikace principu
Paretova pravidla do reality piedstavuje sefazeni
¢innosti podle dilezitosti a to od nejvyznamnéjsich
k t¢m méné dalezitym, kterym je mozné se véno-
vat az posléze. Praktické vyuziti Paretova principu
poskytuje metoda ABC a Eisenhowertiv princip, jak
blize zminuje ve své publikaci (BartoSova, 2011).

Navrhy na zlepSeni vztahu s dodavateli se zabyval
Pavel Brach (2010) a Monika Zaleska (2012). Pied-
métem zkoumani byla analyza stavajicich dodavate-
1. Cilem Paretovy analyzy bylo zjisténi dodavateld,
ktefi maji nejvétsi podil na objemu nakupti v penéz-
nim vyjadreni. P. Brach zalozil svou studii na pfed-
pokladu, ze firma nakupuje od 20 % klicovych doda-
vatelti 80% vSech vyrobkil a sluzeb, coz vyuzil pfi
klasifikaci a optimalizaci dodavatelskych vztahd.

Ve studiich Jitiho Talandy (2010) a Zdenka
Vlacha (2009) bylo tkolem Paretovy analyzy vy-
brat neshody ve vyrobg, jejichz naprava ma nejvet-
$i efekt na kvalitu vyroby. Posuzovani probihalo
z hlediska kritérii, kterymi byly v ptipadé Z. Vlacha
naklady na neshody, dilezitosti neshod a Cetnost ne-
shod. Udaje byly zpracovany tabulkové s naslednou
grafickou interpretaci pomoci Paretova diagramu.
J. Talanda pfi sv¢é analyze snizil rozhodovaci kritéri-
um z 80 % na nizsi hranici.

Upravu poméru z 80/20 na 50/50 navrhuje ve své
studii Michal Nikl (2011). Jedna se o analyzu zivot-
n¢ dalezité mensiny neshod pii vyrobé, konkrétné
pri vyrobé pozarnich aut. Diky vysoké variabilité
jednotlivych neshod upravil rozhodovaci pravidlo,
¢imz dosahl niz§iho poc¢tu neshod zivotné dilezité
mensiny, na kterou se lze v ramci napravnych opat-
feni intenzivngji soustiedit.
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H. Frank Cervone (2009) hleda 20 % ¢innosti, kte-
1ré tvoti nejvetsi prinos pii tvorbe digitalni knihovny.
Ve své praci radi projektovym tymtm, aby si se-
stavily seznam vsSech ukolii, nebo problému, které
by mély byt vyfeseny. Kazdému z tikolu pfifazuje
hodnotu podle pfedem definovaného méfitka (napii-
klad celkovy pocet chyb). Ohodnoceny seznam je
nasledné sestupné sefazen dle pfifazenych hodnot.
Dalsim krokem je procentualni vyjadfeni a kumulo-
vané soucty hodnot a sestrojeni Paretova diagramu.

Cervone vsak poukazuje na fakt, ze v realité
mnohdy nelze snadno urcit hodnoty k jednotlivym
problémiim. V mnoha studiich se b&ézné pouziva
technika, kdy uZivatel ma moznost urit zavaznost
nedostatku, se kterym se setkal napfiklad pomo-
ci Likertovy stupnice v intervalu 1 az 5, kdy jed-
na znamena maly problém a 5 velmi zavazny pro-
blém. Vaha nedostatku ¢i problému se pak spocita
nasledovné:

error weight = >k, + k. +..+k,, (1)

i=1

kde:

k je pocet uzivateldl, ktefi identifikovali
dany problém pfti dané zavaznosti,

n je stupenl zdvaznosti.

Uskalim metody, na které Cervone upozoriiuje
je nestejny pocet vyjadieni respondentl k jednotli-
vym problémim, ¢imz dochazi ke zkresleni vysled-
nych udaju. Proto Paretova analyza neni pouzitelna
ve vSech ptipadech. Pii vyjadieni vysledku prostied-
nictvim Lorenzovy kiivky, kdy tato kfivka nema
svtj charakteristicky logaritmicky tvar, doporucuje
zvolit jinou metodu. Déle varuje pfed porovnavanim
problému ¢i ¢innosti, kdy nékteré jsou velmi speci-
fické a n¢které obecné.

V roce 2006 G. Karuppusami a R. Gandhinathan
(2006) aplikovali Paretovo pravidlo pii hledani kritic-
kych faktorti ispéchu (CSF) v systémech TQM. Ana-
lyze byly podrobeny odborné ¢lanky publikované
v letech 1989 az 2003, zabyvajici se kritickymi fak-
tory uspéchu. Na zaklad¢ 37 prozkoumanych studii
TQM bylo vytipovano 56 kritickych faktort tispéchu
(CSF), které byly dle vyznamu roztiidény a sefazeny.

Ralph C. Craft a Charles Leake, (2002) fesi
prostiednictvim aplikace Paretova pravidla vybér
projektt IS, které budou financovany. Autofi upo-
zornuji na to, Ze vétSina rozhodnuti je ¢inéna v pod-
minkach nejistoty. Zakladem jejich prace je nale-
zeni 20% nejlepsich projekti, které prinesou 80 %
hodnoty pro organizaci, v obchodnich aktivitach
firmy. Pozadavkem na metodiku hodnoceni projekti
byla jednoduchost, u¢innost a rychlost. Hodnoceni

projektti bylo provedeno prostiednictvim dotazniku
s péti otazkami. Skore ziskané ocenénim hodnoti-
cich tymi bylo zakladem pro sestupné setazeni pro-
jektt dle vyznamu.

2.1 Navrh obecného postupu Paretovy analyzy

Na zéakladé¢ vyhodnoceni idaju z teoretické casti

a komparace postuptl jednotlivych autorti byl navr-

zen nasledujici postup, ktery demonstruje univerzal-

ni pouziti Paretovy analyzy. V postupu je zahrnuto
jak tabulkové zpracovani, tak i nasledna graficka
interpretace pomoci Paretova diagramu.

1. Definice piedmétu analyzy — v prvnim kroku je
nutné jasné definovat, kterou veli¢inu budeme
v ramci Paretovy analyzy zkoumat.

2. Sbér dat — nutnost nashromazdéni dostatku kva-
litnich a relevantnich dajt, na kterych se bude
analyza provadét.

3. Wytvoieni seznamu prvkii analyzované veli¢iny
— vytvofime seznam vSech prvkd, které identifi-
kujeme v nashroméazdénych datech (pfi¢iny ne-
shod, produkty podilejici se na zisku a jiné).

4. Prirazeni hodnot jednotlivym prvkium — kaz-
dému prvku z vytvofeného seznamu pfifadime
hodnotu, ktera by méla byt pevné stanovena ¢i
definovana jiz pii sbéru dat pro analyzu. Tato
hodnota se nejcastéji ziskava analyzou firemnich
procest, nebo prostrednictvim firemni dokumen-
tace.

S. Seiazeni seznamu — vytvotreny seznam setadi-
me sestupné dle ptifazenych hodnot jednotlivym
prvkim.

6. Vypocet kumulativnich souctit — v setazeném
seznamu vytvofime kumulativni soucty a pro-
centualni kumulativni soucty. Po dokonceni to-
hoto kroku budeme disponovat kompletnim ta-
bulkovym zpracovanim.

7. Urceni rozhodovaciho kritéria — pti urceni roz-
hodovaciho kritéria se musime rozhodnout, zda
dodrzime pravidlo 80/20, nebo pomér upravime,
z divodu ziskani vhodnéjsiho vystupu Paretovy
analyzy.

8. Sestrojeni Paretova diagramu — s vyuzitim dat
z tabulkového zpracovani vytvoiime graf, jehoz
soucasti je i Lorenzova kiivka. Do grafu je nutné
vyznacit zvolené rozhodovaci kritérium z pted-
choziho bodu.

9. Identifikace nejvyznamnéjsich prvkin — na za-
kladé tabulkového a grafického zpracovani
identifikujeme nejvyznamnéjsi prvky vybraného
pfedmétu analyzy.

10. Navrh ndpravnych opatieni — vystupem Pareto-
vy analyzy je navrh napravnych opatfeni zame-
fenych na nejvyznamnéjsi identifikované prvky.
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3. Metodika hodnoceni prodejnosti
sortimentu

Navrh metodiky prodejnosti sortimentu vychazi
z obecného postupu aplikace Paretovy analyzy, kte-
ry byl definovan v ¢asti 2.1, s Gpravami zohlednuji-
cimi potfeby feseného problému.

Zakladni kroky jsou definovany:

1. Rozttidéni prodejniho sortimentu do zdkladnich
skupin a podskupin.

2. Urc€eni posuzovacich kritérii.

Vybér potiebnych dat a rozsahu souboru.

4. Zpracovani kalkulaéniho vzorce a vypocet hod-
not posuzovanych kritérii jednotlivych polozek
souboru.

S. Seftazeni polozek podskupin a vypocet procentu-
alniho podilu jednotlivych polozek na celkovém
objemu posuzovaného kritéria.

6. Vypocet kumulativniho souctu podili jednotli-
vych polozek podskupiny.

7. Posouzeni vhodnosti poméru 80/20 pro zefektiv-
néni prodejniho sortimentu, véetné navrhu tpra-
vy pomeéru.

8. Navrh zmén nabizeného sortimentu.

Ad 1. Vzhledem k specifikim sortimentu malo-
obchodu s potravinami bylo nutné roztidit prodejni
sortiment do jednotlivych dil¢ich skupin. K tomu-
to Gcelu bylo zvoleno dvoustupiiové déleni. Prvni
stupeni predstavuje primarni déleni druhii potravin
podle komoditnich vyhlasek k zdkonu o potravi-
nach na pekatské vyrobky, mléko a mlécné vyrobky,
masné vyrobky, apod., dale jen zdkladni skupiny.
V ramci zakladnich skupin, je v druhém stupni dé-
leni pouzit systém shlukd velmi blizkych produkt,
dale jen podskupiny. Viechny produkty jedné pod-
skupiny predstavuji obdobné vyrobky, které mohou
byt v ramci spotfeby snadno zaménény. Jedna se
naptiklad o skupiny: jogurty, pudingy, mlé¢né a tva-
rohové krémy; sladké pecivo apod.

Odpovéd’ na zakladni otazku zkoumaného pro-
blému: ,Které produkty z nabizen¢ho sortimentu
prodejen se nejvice podili na ziscich prodejny?* je
pak vztazena k jednotlivym podskupindm souboru.

Ad 2. Ukolem feseného problému je upravit
strukturu nabizeného sortimentu prodejny tak, aby
nabidka byla co nejefektivnéjsi, a to jak pro prode;j-
ce, tak pro zakaznika. Analyzovana prodejna se svou
velikosti a typem fadi mezi stfedné¢ velké samoob-
sluzné prodejny v dochazkové vzdalenosti, zaméte-
né na kazdodenni nakupy. Denni trzby se pohybuji
kolem 130 000K¢, denni pocet zakaznikli cca 1287
s primérnou trzbou 95,97 K¢ na jeden nakup. Stava-
jici nabizeny sortiment je v poméru k prodejnim plo-
cham znacéné Siroky. V tomto ptipadé se jedna spise

w

o nevyhodu, protoze prave tato rozmanitost nabidky

je na ukor nakupniho komfortu.

Za hlavni kritérium pro posouzeni ucelnosti sorti-
mentu byl zvolen zisk, respektive ¢ast marze po ode-
¢teni podilu na kryti nakladt prodeje, coz predsta-
vuje v ramci jedné podskupiny podil konkrétniho
produktu na tvorbé zisku. Druhym kritériem je podil
na objemu prodaného zbozi. Toto podptirné krité-
rium bylo zvoleno z divodu zvySeni objektivizace
posouzeni zkoumaného souboru. Pfili§ jednostranny
pohled by mohl vést k vyfazeni produktd s nizkou
hodnotou marze, které jsou vSak vysoce zadané a je-
jichz vyfazeni ze sortimentu by mohlo zakazniky
ptimét ke zméné prodejny.

Ad 3. Analyzovana data zahrnuji tidaje o nakup-
nich cenéch, objemech prodejii a marzich konkrét-
ni maloobchodni prodejny s potravinami, v obdobi
od 5. 4.do 5. 11. 2012. Zakladnim sledovanym ob-
dobim byl zvolen jeden tyden.

Ad 4. Zpracovani kalkula¢niho vzorce vychazi
z ucetniho pojeti zisku. Vzhledem k poskytnutym
udajim byl vzorec pro vypocet sestaven jako:

(prodejni cena bez DPH — ndkupni cena bez
DPH) x 0,825 = ¢ast obchodni marzZe na kryti
zisku # dale jen zisk (z jednoho kusu vyrobku).

Nasledujici body dopliuji informace ke kalku-

la¢nimu vzorci.

e Prodejnicena bez DPH =prodejni cena x 0,8772.
(DPH je 14% jako snizena sazba roku 2012, ko-
eficient pro vypocet = 100/114).

e Nakupni cena bez DPH = prodejni cena bez
DPH /(1 + mira marze na produkt).

Mira marze na produkt kalkulovana prodejnou je

pro hoi¢ice a kecupy 0,42, coz piedstavuje marzi

42 %. Pro ryzi je tato hodnota 0,28.

e Obchodni marZe na 1ks produktu = prodejni
cena bez DPH — nakupni cena bez DPH.

e Zisk (z 1ks) = obchodni marze z 1 ks x (1-0,175).
Firma kalkuluje 17,5% z obchodni marze jako
castku na kryti nakladi prodejny (celkové pro-
vozni naklady).

e Zisk z produktu (ZP) = zisk (na 1ks) X pocet
prodanych kust.

e Prispévek podskupiny na kryti zisku prodejny
(PZP):

PZP = Z ZP. . )

i=1
e Podil produktu na zisku za podskupinu
(PPZP):

ppzp—2F
PZP

-100 [%o]. 3)
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Ad 5. Vypoctené hodnoty zisku z produktu kaz-
dého vyrobku podskupiny zobrazuji (v K¢) ptispe-
vek konkrétniho produktu k zisku prodejny za dané
obdobi. Sestupnym sefazenim vypocétenych hodnot
pak ur¢ime pofadi vyznamu produktu na tvorbé
zisku prodejny v ramci podskupiny < sefazeny se-
znam. Pokud vSechny tyto hodnoty secteme, ziska-
me celkovou hodnotu ptispévku podskupiny na kry-
ti zisku prodejny v K¢&. Dale vyjadiime procentualni
podil kazdé polozky na tomto celkovém ptispévku
podskupiny.

Druhym zvolenym kritériem pro posouzeni pro-
dejnosti sortimentu je, krom¢ uvedeného piispévku
produktu na kryti zisku prodejny, samotny objem
prodaného zboZi. Pro vyhodnoceni tohoto kritéria,
vytvotime pofadi produktd dle prodanych kusu.
Procentualni podil kazdého produktu potom pted-
stavuje procento z celkového pocétu prodanych kust
ptipadajici na konkrétni produkt.

Ad 6. Vypoctem kumulativnich souétti podild jed-
notlivych produktii na celkovém piispévku podsku-
piny k zisku prodejny v ramci sefazeného seznamu
vytvoiime kompletni a pfehledné tabulkové zpraco-
vani, které je zdkladem pro posouzeni prodejniho
sortimentu v ramci aplikace Paretova poméru 80/20.

Uvedenych 80% predstavuje (u prvniho kritéria)
kumulativni procentni soucet podili hodnot jednot-
livych produktii podskupiny na pfispévku k zisku
prodejny. U druhého kritéria se jedna o kumulativ-
ni soucet podilti jednotlivych produkti podskupiny
na celkovém poctu prodanych kust podskupiny.

Hodnota 20 % uréuje pocet vyrobki z celkového
poctu produkti podskupiny. Pokud by podskupina
obsahovala 20 vyrobkt, potom 20% piedstavuji 4
produkty. V ramci sefazeného seznamu se potom
jedna o prvni ¢tyti polozky.

Ad 7. Takto dosazené vysledky pifinasi moznost
ovéteni platnosti Paretova pravidla 80/20 a posou-
zeni vhodnosti tohoto poméru v ramci navrhu ze-
fektivnéni prodejniho sortimentu. Idedlnim stavem
je situace, kdy potadi vyznamu produktii podle prv-
niho i druhého kritéria se shoduje a hodnota 80 %
kumulativniho souctu podili produkti na zisku je
vytvorena pravé 20 % produktl. Tento idealni stav
vSak nemusi nastat, proto vzhledem k potiebé do-
sazeni co nejefektivnéjsiho feSeni pfi soucasném
zachovani urc¢itého stupné rozmanitosti nabidky je
mozné pomér v jednotlivych podskupinach upravit.

V podstaté mohou nastat ti'i zakladni situace:

a) 80% kumulativniho souétu podilt produkti
na zisku je vytvoteno pravé 20 % produkti a vy-
brany sortiment je svym rozsahem a pestrosti vy-
hovujici.

b) 80% kumulativniho souctu podili produktl

na zisku je vytvofeno méné nez 20 % produkti,
diky tomu je vybrany sortiment svym rozsahem
a pestrosti prili§ uzky (pomér pro produkty je
mozné zvysit).

c) 80% kumulativniho souctu podilti produktd
na zisku je vytvofeno vice nez 20% produkta,
proto je vybrany sortiment piili§ Siroky (pomér
pro produkty je mozné snizit).

Ad 8. Celkovym vystupem Paretovy analyzy je
navrh napravnych opatfeni, ktery v tomto piipadé
pfedstavuje zOzeni nabizeného sortimentu. Toto
zGzeni je, pii respektovani hlavnich potieb a ptani
zakazniki, zacileno na efektivitu vyuziti omezenych
prodejnich ploch a zdroji firmy.

4. Pripadova studie ,,Analyza prodejniho
sortimentu maloobchodni prodejny
s potravinami*

Princip navrzené metodiky chceme ilustrovat pro-
stiednictvim ptipadové studie na tfech konkrétnich
skupinach vyrobku, které patii do prodejniho sorti-
mentu vybrané prodejny. Pro tyto ucely byly zvole-
ny skupiny hoi¢ice, keCupy a ryze.

Ptipadova studie, byla zpracovana jako explana-
torni piipadova studie, podle R.K. Yina (Yin, 2003).
Struktura ptipadové studie je logickym postupem,
ktery spojuje vychozi vyzkumné otazky, které¢ maji
byt zodpovézeny, s empirickymi daty a jejich analy-
zami, na jejichz zéklad¢ jsou vyvozeny zavéry, které
piinasi odpovédi na vychozi otazky studie. Zaklad-
nimi ¢astmi piipadové studie podle R. K. Yina jsou:
pocate¢ni otazky studie,

Vvychozi pfedpoklady a specifika.

Popis dat.

Analyza dat.

Vyvozeni zavéri a odpovedi na pocatecni otazky.

Ll S

4.1 Pocateéni otazky pripadové studie
Piipadova studie ,,Analyza prodejniho sortimentu
maloobchodni prodejny s potravinami* je zaméie-
na na zhodnoceni efektivity nabidky prodejny, a to
konkrétné u tfi skupin produktt. Cilem je v kazdé
skupiné nalézt klicové produkty, které se nejvice po-
dili na zisku prodejny a objemech prodeje. Soucasti
je navrh na vyfazeni produkti, které prodejci ptinasi
minimélni zisk.

Proto si klade tyto zékladni otazky:
1. Které vyrobky z jednotlivych podskupin se nej-

vice prodavaji?

2. Které vyrobky z jednotlivych podskupin se nej-

vice podili na ziscich prodejny?
3. Které vyrobky je mozné ze sortimentu vyradit?
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4.2 Vychozi piredpoklady a specifika
zkoumaného problému

Vychozim ptedpokladem je univerzalnost Paretova

pravidla a moznost jeho pouziti v jakémkoliv oboru.

Zbozi v ramci jedné podskupiny piedstavuje vel-
mi obdobné produkty. Nakup jednoho produktu 1ze
snadno nahradit jinym z podskupiny. Proto vytaze-
ni produktti s nizkou ¢etnosti nakupi a ptispévkem
k zisku ze sortimentu prodejny nezptisobi pokles tr-
zeb ani odliv zdkaznikt.

Vzhledem k obchodni strategii firmy je v navrhu
vyfazeni produktii bran v potaz pozadavek na roz-
manitost nabidky. Proto bude pomér 80/20 v ptipadé
potieby upraven v jednotlivych podskupinach tak,
aby bylo dosazeno efektivni nabidky pii dostatecné
pestrosti sortimentu.

4.3 Popis dat
Analyzovanymi daty jsou Udaje o prodejich vybra-
né prodejny ve sledovaném obdobi, kterym je tyden
od 30. 10. do 5. 11. 2012, coz ptedstavuje posledni
data souboru. Konkrétné byly zvoleny tfi podskupi-
ny produktll. Zakladni udaje z firemnich materialt
byly doplnény o pocty produkti podskupin, které
byly ziskany spoctenim nabizenych produkti piimo
v prodejné.

Konkrétné byly zvoleny podskupiny hot¢ice, ke-
Cupy a ryze.
e Podskupina ,,Hoi¢ice” — beéhem sledovaného
obdobi se na zaklad¢ vykazi prodalo celkem 31
produktt, které kromé hotcic obsahuji vyrobky
jako krenex nebo strouhany kien, které jsou svym
pouzitim hot¢ici blizké. Skute¢ny stav v prodejné
= 43 typu produkta.
Podskupina ,,Kecupy* zahrnuje 34 produkti, kde
kromé samotnych kecupi byly zatazeny velmi
blizké substituty v podobé¢ rajcatového protlaku,
rajcatové $tavy a suSenych rajcat. Skutecny stav
v prodejné = 61 typua produktu.
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e Podskupiny ,,Ryze* — obsahuje 17 produkti. Sku-
teény stav v prodejné = 45 typt produkti.
Vsechny tii podskupiny patfi mezi potraviny se

snizenou sazbou DPH, ktera v roce 2012 ¢inila 14 %.

Marze prodejny je 42 % (v piipadé¢ hoicic a kecupt)

a 28% (v pfipadé ryze) z nakupni ceny bez DPH.

Podil marze na kryti nakladi je 17,5 %.

Za hlavni kritérium pro posouzeni uéelnosti sor-
timentu byl zvolen piispévek na tvorbu zisku, dru-
hym je mnozstvi prodaného produktu, respektive
jeho podil na objemu prodaného zboZi. K vyhodno-
ceni téchto kritérii byly pouzity udaje sledovaného
obdobi, a to prodejni cena, sazba DPH, pocet proda-
nych kusl, obchodni marze a podil marze na kryti
nakladt prodejny.

4.4 Analyza dat

a) Prispévek na tvorbu zisku

Za ftcelem vyhodnoceni piispévku produktu
na tvorbé zisku byl pouzit kalkulaéni vzorec (1)
(viz. 3. ad 4.), jehoz prostfednictvim byla data
vsech tfi skupin zpracovana.

Kalkulaéni vzorec:

(prodejni cena bez DPH — nakupni cena
bez DPH) x 0,825 x pocet prodanych kusi. (1)

Timto byla ziskana vyse obchodni marze na kryti
zisku za produkty, které byly prodany v prabé-
hu sledovaného obdobi. Procentudlnim podilem
na celkovém podilu marze na kryti zisku za celou
podskupinu pak bylo mozné vytvotit sestupné
poradi produktii a kumulativni ¢etnost procentu-
alnich podild. Vysledky pro vSechny podskupinu
jsou uvedeny v tab. 1.
b) Objem prodeji

Pro posouzeni prodejnosti sortimentu byly jed-
notlivé produkty podskupiny sefazeny sestupné
podle poctu prodanych kust ve sledovaném ob-
dobi. Procentualni podil kazdého produktu vyja-
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Obr 1. Paretova analyza dle prispévku na tvorbu zisku, horcice. Zdroj: vlastni zpracovani dle internich zdrojii.
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diuje jeho podil na celkovém poctu prodanych
kusti podskupiny za sledované obdobi. Kumula-
tivni procentualni podily produkti podskupiny
na prodaném mnozstvi naleznete v tab. 2.

4.4.1 Hodnoceni podskupiny Ho¥Cice
a) Vyhodnoceni poméru 80/20 podle prispévku

na tvorbu zisku:

Na zakladé zpracovanych udaji (viz tab. 1) a je-
jich grafickém znazornéni na obr. 1 se na 81,4%
prispévku k zisku za podskupinu (KPZ) podili 16
produkt.

Pokud téchto 16 produkti vztdhneme pouze
k poctu produktu, které byly ve sledovaném
obdobi nakoupeny, coz je 31 produktd, potom
81,4 % ptispévku k zisku tvori 51,61 % produkti.
Hodnotu 20 % produktti, coz je po zaokrouhleni
6 produktt, pak tvoii 51,8 % piispévku k zisku
za podskupinu.

Vétsi vypovidaci schopnost ma podil 16 produk-
td na celkovém poctu produktt, ktery je v nabid-
ce prodejny, coZ je 43 produktd. V tomto piipadé
je hodnoceni poméru blizsi pravidlu 80/20, pro-
toze 81,4 % KPZ vytvaii 37,2 % produktt. Pies-
né 20 % produkti (8,6 po zaokrouhleni 9) tvori
62,1% KPZ.

b) Vyhodnoceni poméru 80/20 podle objemu

prodeju:

Podle poctu prodanych kust se na objemu pro-
dejii nejvice podili 10 produkt. Tab. 2 uvadi,
ze tvoii presné 81,4% na celkovém prodaném
mnozstvi podskupiny hoi¢ic.

Za sledované obdobi se prodalo 31 druht hoi¢ic,
zminovanych 10 produktl se na tomto objemu
prodejti podili z 32,26%. Pii stanoveni poctu
produktt, které tvoii hranici 20% produkti, se
jedna o 6 produktt, které tvoii 73,1 % celkového
objemu prodeju.
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Pfi pfepoctu objemu prodeji k celkovému poctu
nabizenych produktd (43 produktll) se pomér jiz
vice blizi srovnavanému poméru 80/20. Jedna se
o hodnoty, kdy 81,4% KPZ je tvofeno 23,25%
produktt. Presné 20 % produktii (9) potom pii-
nasi 79,3 % KPZ.

4.4.2 Hodnoceni podskupiny Kecupy
a) Vyhodnoceni poméru 80/20 podle prispévku

b

~
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na tvorbu zisku:

Na zakladé zpracovanych udaji (viz. tab. 1) a jak
je patrné z obr. 2, celkem 20 produktl se nejvice
podili na piispévku k tvorbé zisku za podskupinu
(KPZ). Tyto produkty tvoii ptesné 82,1% KPZ.
Ve sledovaném obdobi bylo nakoupeno 34 pro-
duktti. Z toho vyplyva, ze 20% produkti (6,8
po zaokrouhleni 7) tvoti 40,1 % KPZ.

Celkové je v prodejné nabizeno 61 druht kecu-
pu a blizkych substitutd. V tomto pfipadeé 82,1 %
KPZ je tvoteno 32,8 % produktl. A ptesné 20 %
produktt (12,2 po zaokrouhleni 12) tvoti 59,5 %
KPZ.

Vyhodnoceni poméru 80/20 podle objemu
prodeju:

Ve sledovaném obdobi se nejvice prodavalo 17
produktt. Podle tab. 2 tyto produkty tvoii ptesné
81% prodeji. Ve sledovaném obdobi bylo na-
koupeno 34 produktl, coz predstavuje situaci,
kdy 50% produktti tvoii 81% objemu prodeje.
Presné 20 % predstavuje 7 produkti, které tvori
51% objemu prodeje.

Hodnoceni poméru 80/20 vztazené k celkovému
nabizenému sortimentu podskupiny, coz je 61
druhti kecupti je bliz§i tomuto pravidlu, protoze
81 % objemu prodeje vytvari 27,87 % produkti.
Presné 20 % produktt (12) tvoii 69,9 % objemu
prodeju.
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Obr 2. Paretova analyza dle prispévku na tvorbu zisku, kecupy. Zdroj: viastni zpracovani dle internich zdrojil.
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Obr. 3. Paretova analyza dle prispévku na tvorbu zisku, ryze. Zdroj: vlastni zpracovani dle internich dat.

4.4.3 Hodnoceni podskupiny RyZe

a) Vyhodnoceni poméru 80/20 podle piispévku
na tvorbu zisku:
Na obr. 3 je uvedeno, Ze se na tvorb¢ zisku nejvi-
ce podili 11 produktid. Podle tab. 1 tyto produkty
tvofi piesné 83,2% KPZ. Za sledované obdobi
se prodalo 17 druht ryze. Vyjadieno relativné to
znamena, ze 64,7 % produkti vytvotilo 83,2 %
KPZ a 20% produktt (3,4 po zaokrouhleni 3)
tvoti 30,9 % marzi.
Celkova nabidka prodejny obsahovala 45 pro-
duktt, to znamena, ze 83,2 % KPZ tvori 24,4 %
produktii. 20 % produktii (9 produktit) potom vy-
tvari 75,2 % KPZ.

b) Vyhodnoceni poméru 80/20 podle objemu pro-
deji:
V tomto ptipadé¢ se na objemech prodeji nejvice
podili 10 produkti. Podle tab. 2 tyto produkty
tvoii 80,6 % prodeji.
Za sledované obdobi se prodalo 17 druhd ryze.
Jedna se o pomér, kdy 58,8% produktl tvoii
80,6 % objemu prodeje. Pro posouzeni pravidla
80/20 dale uvadime, ze 20% produktt (3 pro-
dukty), tvoii 37,1 % objemu prodeje.
V prodejné je nabizeno celkem 45 druht ryze.
Vypocitany pomér k této hodnoté je jiz blizsi pra-
vidlu 80/20. Jedna se o 22,22 % produkt, které
vytvati 80,6 % objemu prodeje. Pfesné 20 % pro-
duktt (9) tvoii 75,8 % prodejt.

V nasledujicim textu uvadime zminované tabulky,
ve kterych jsou uvedeny sestupné sefazené produkty
podle dvou pouzitych kritérii, a to podle pfispévku
na tvorbu zisku a podle poctu prodanych kust.

4.5 Vyvozeni zavéru a odpovédi na otazky
pripadové studie
Odpovéd’ na prvni otazku pripadové studie:
»Které vyrobky z jednotlivych podskupin se nejvice

prodavaji? nalezneme v tab. 2. V podskupiné ,,Hoi-
¢ice se jedna o 10 produkti, v podskupiné ,.Kecu-
py“o 17 au,Ryze“ o 10 produktt.

Druhou otazku ,,Které vyrobky z jednotlivych
podskupin se nejvice podili na ziscich prodejny?*
je mozné zodpoveédét na zakladé tdaju z tabulky
1. U podskupiny ,,Hoif¢ice™ se nejvice na ziscich
prodejny podili 16 produktt (81,4% KPZ), které
ptispivaji 263,2K¢ k zisku prodejny. U podskupi-
ny ,,Kecupl“ je to 20 produktii (82,1% KPZ), které
ptispivaji 436,3K¢ a u ,,Ryze* 11 produkti (83,2 %
KPZ) ptinasi 263,3 K¢ piispévku k zisku prodejny.

Treti otazka , Které vyrobky je mozné ze sorti-
mentu vyfadit?“ je zodpovézena na zakladé srov-
nani pofadi produktii podle obou kritérii (viz. tab. 1
a 2). Jak jiz bylo fec¢eno, tkolem je vytvofit co nej-
efektivnéjsi nabidku prodejny, tak aby prodejci pfi-
nasela co nejvyssi piispévek k tvorbé zisku, aniz by
zékaznik pfisel o své oblibené produkty.

Bohuzel se pofadi produkti podle KPZ a KOP
zcela neshoduje. Proto navrh produkti, které budou
zachovany v nabidce prodejny, vychazi z objemu
prodejt dle prodanych kust, a je rozsifen o produk-
ty, které sice z hlediska objemu prodeju dle poctu
prodanych kust nepatii mezi 20% nejprodavané;-
Sich produktu, ale z hlediska piispévku pro tvorbu
zisku patfi do skupiny tvotici 80 % KPZ.

V podskupiné ,,Hot¢ice* kromé 10 prvnich pro-
duktt z tab. 2 budou zafazeny produkty: Hoicice
kremzska 250 g Bo, Hoi¢ice dijonska s vlaSskymi
otechy, Hof¢ice hrubozrnnd s vinem, Ktenik 160 g,
Kien s wasabi 130 g Bonec, Kien strouhany 180 g,
Hoft¢ice kremzska 350 g.

V podskupiné ,,Kecupy* krom¢ 17 prvnich pro-
duktt z tab. 2 budou zafazeny produkty: Kecup jem-
ny 900 g, SuSend rajCata 250 g, Panzani originale
400 g, Kecup ostry gourmet 900 g, Panzani Bolo-
gnese extra.
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Tab. 1 Serazeny seznam produktii, podle prispévku podskupiny na kryti zisku. KPZ — prispévek k zisku za podskupinu.

HORCICE KPZ (] KECUPY KPZ[| RYZE KPZ(]

1 Hoi¢ice plnotucna 200 g 17,9  Kecup gurman jemny 530 g 6,9 Ryze dlouhozrnna 1 kg 11,2
2 Hoi¢ice kiemzska 200 g 30,3 Susenarajcata 330 g 13,7 Ryze La perdiz 1 kg 222
3 Hot¢ice plnotucna 100 g 38,1  Kecup sladky 500 g sklo 20,2 Ryze dlouhozmna VS 4x12 30,9
4 Hoitice kremzska 250 g Bo 43,1 Rajcatovy protlak 80 g 26,0 Ryze parboleid 8%120 g9 39,5
5 Hofttice plnotuéna 400 g 47,9  Rajcatové pyré 500 g 30,8 Ryze kulatozrmna 1 kg 47,7
6 Hoft¢ice kremzska 200 g Bo 51,8  Kecup sladky 500 g CC 35,6  Ryze parboleid Menu zlat 55,7
7 Hoi¢ice dijonska s vl. ofechy 55,3  Rajcatovy protlak 115 g 40,1 Ryze dlouhozr.VS 500 g Me 62,7
8 Hoic¢ice hrubozmna s vin 58,8  Kecup jemny 900 g 44,3  Ryze parboleid VS 4x120 g 69,5
9 Hot¢ice kiemzska 255 g 62,1 Rajcata krajena 400 g 48,2 Ryze dlouhozr.1 kg Menu 75,2

10 Hoi¢ice plnotucna 255 g 65,5 Rajcatovy protlak 120 g A 52,0 Ryze dlouhozrnna PS 1 kg 79,4

11 Hot¢ice kremzska 400 g 68,7 Rajcata krajena s bylinkami 55,8  Ryze natural 0,5 kg 83,2

12 Hoi¢ice plnotucna 350 g 71,7  Kecup jemné palivy 490 g 59,5 Ryze parboleid 1 kg 86,8

13 Kfenik 160 g 74,6 Kecup jemny 490 g 63,2 Ryze dlouhozrnna 0,5 kg 90,4

14 Kfen s wasabi 130 g Bonec 77,0  Kecup sladky 300 g sklo 66,7 Ryze dlouhozmna 1 kg CC 93,2

15 Kfen strouhany 180 g 79,2  Panzani Bolognese extra 69,8 Ryze dlouhozrnna VS 400 g 95,9

16 Hoicice kremzska 350 g 81,4 Susendrajcata 250 g 72,9 Ryze expres4x125 g 98,5

17 Kfen strouhany palivy 17 83,4 Kecup ostry 500 g 75,5 Ryze dlouhozrnna 1 kg 100,0

18 Hoitice plnotuéna 400 g CC 85,1  Panzani originale 400 g 71,7

19 Wasabi 100 g 86,6  Kecup sladky 300 g CC 79,9

20 Kfen smetanovy 200 g 88,0  Kecup ostry gourmet 900 g 82,1

21 Hot¢ice med, kopr 130 g Bo 89,3  Omacka rajcatova arrabbi 83,9

22 Kfenik 130 g 90,7  Rajcatové pyré 200 g 85,7

23 Hoi¢ice Dijon 130 g Bonec 92,0  SuSena rajcata 87,4

24 Hoticice spec. francouzska 93,2 Rajcatovy protlak 190 g 89,1

25 Hoi¢ice plnotuna 200 g Bon 94,4 Boloniska oméacka 350 g 90,5

26 Krenex 130 g 95,5 Rajcatové pyré 690 g 91,8

27 Hoi¢ice s chilli 255 g 96,7  Bio rajcatova $tava 400 g 93,1

28 Hoi¢ice kremzska 340 g 97,8  Rajcatova St'ava zahustén 94.4

29 Hoi¢ice plnotucna 340 g 98,8  Kecup détsky 300 g sklo 95,4

30 Hoftice kremzska 200 g CC 99,4 Kecup jemny gurman 310 g 96,4

31 Hoi¢ice kremzska 400 g CC ~ 100,0  Kelup oméacka cikanska T 97.4

32 Kecup omacka Certovska 98,3

33 Rajcatova stava 300 ml 99,3

34 Rajcatové pyré 190 g 100,0

Zdroj: vlastni zpracovani dle internich dat.

V podskupiné ,,Ryze* kromé 10 prvnich produktt
z tab. 2 budou zatazeny produkty: Ryze dlouhorzn-
na PS 1 kg, Ryze natural 0,5 kg.

Vsechny ostatni produkty uvedené v tab. 1 a 2,
a produkty, které se vyskytuji v nabidce prodejny, ale
ve sledovaném obdobi nebyly zakoupeny ani jedin-
krat, jsou navrzeny k vyfazeni ze sortimentu prodejny.

Vzhledem k tomu, Zze produkty jednotlivych pod-
skupin zabiraji u ,,Hot¢ice” 4,1 m, ,,Kecupy“ 5,7m
a ,,Ryze*“ 10,5m celni regalové délky, dojde vyia-
zenim Casti produktll z nabidky prodejny k tspote
nutné regalové plochy.

Odhad uspor: U ,Hoicice” zustane v nabid-
ce 17 produktl, coz predstavuje 39,53 % produkti
z celkového nabizeného sortimentu. 39,53 % rega-
lové délky podskupiny zabira cca 1,62m, tedy se
jedna o usporu 2,48 m regalové délky.

V podskuping ,,Kecupy* bude nabidka obsahovat
22 produkti, tedy 36,06 % stavajici nabidky, proto
2,05 m regalové délky, uspora cca 3,65 m.

»Ryze“ bude obsahovat 12 produktd, coz je
26,67 %, tedy z 10,5m se jedna o 2,8 m. Uspora re-
galové délky cca 7,7m.

Uvolnéné prostory je mozné vyuzit pro jiné, 1épe
prodejné zbozi, nebo k zvétseni prostoru pro pohyb
zakaznikl a tim zvyseni nakupniho komfortu.
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Tab. 2 Serazeny seznam produktii, podle objemu prodeje. KOP — kumulativni podily produktii

podskupiny na objemu prodejii.

HORCICE KOP ] KECUPY KOP ] RYZE KOP ]

1 Hoi¢ice plnotucna 200 g 31,7 Rajcatovy protlak 80 g 14,4 Ryze dlouhozmna VS 4x12 12,9
2 Hoi¢ice plnotucna 100 g 48,3 Rajcatovy protlak 115 g 22,2 Ryze parboleid Menu zlat 25,8
3 Hoi¢ice kiemzska 200 g 62,8 Kedup sladky 500 g CC 28,9 Ryze dlouhozr.VS 500 g Me 37,1
4 Hoi¢ice kremzska 200 g Bo 66,9 Rajcatovy protlak 120 g A 35,5 Ryze parboleid VS 4x120 g 46,8
5 Hoi¢ice plnotucna 400 g 71,0 Kecup sladky 500 g sklo 41,1 Ryze dlouhozrmna 1 kg 54,8
6 Hoi¢ice kiemzska 255 g 73,1 Rajcata krajena 400 g 46,6 Ryze La perdiz | kg 61,3
7 Hoi¢ice plnotu¢na 255 g 75,2 Kecup sladky 300 g sklo 51,0 Ryze dlouhozr.1 kg Menu 66,1
8 Hoitice plnotucna 400 g CC 77,2 Kecup sladky 300 g CC 55,5 Ryze dlouhozrmnd 0,5 kg 71,0
9 Hoicice kremzska 400 g 79,3 Kecup gurman jemny 530 g 59,9 Ryze kulatozrnna 1 kg 75,8

10 Hoicice plnotucna 350 g 81,4 Rajcatovy protlak 190 g 63,2 Ryze parboleid 8x120 g 9 80,6

11 Hot¢ice kremzska 250g Bo 82,8 Rajcatové pyre 200 g 66,6 Ryze dlouhozmna 1 kg CC 83,9

12 Kienik 160 g 84,1 Rajcatové pyré 500 g 69,9 Ryze dlouhozmna PS 1 kg 87,1

13 Hoi¢ice plnotu¢.200 g Bon 85,5 Kecup jemné palivy 490 g 72,1 Ryze dlouhozmna VS400g 90,3

14 Kfen strouhany 180 g 86,9 Rajcata krajena s bylinkami 74,3 Ryze natural 0,5 kg 93,5

15 Hoi¢ice kremzska 200 g CC 88,3 Kecup jemny 490 g 76,6 Ryze parboleid 1 kg 96,8

16 Hofi¢ice kremzska 350 g 89,7 Susena rajcata 330 g 78,8 Ryze dlouhozm. 1 kg 98,4

17 Krenex 130 g 90,3 Kecup ostry 500 g 81,0 Ryze expres 4x125 g 100,0

18 Hoficice plnotucna 340 g 91,0 Kecup jemny 900 g 83,2

19 Kfen smetanovy 200 g 91,7 Kecup omacka cikanska T 84,3

20 Hoicice kremzska 400 g C 92,4 Kecup omacka Certovska 85,4

21 Hoicice dijonska s vl. ofechy 93,1 Rajcatové pyré 690 g 86,6

22 Hor¢ice med,kopr 130 g Bo 93,8 Panzani Bolognese extra 87,7

23 Wasabi 100 g 94,5 Kecup détsky 300 g sklo 88,8

24 Hoicice s chilli 255 g 95,2 Kecup jemny gurman 310 g 89,9

25 Hoi¢ice spec.francouzska 95,9 Bolonska omacka 350 g 91,0

26 Kienik 130 g 96,6 Rajcatové pyré 190 g 92,1

27 Hoi¢ice hrubozrmna s vin 97,2 Rajcatova Stava zahustén 93,2

28 Hoi¢ice Dijon 130 g Bonec 97,9 Bio rajcatova §tava 400 g 94,3

29 Kien strouhany palivy 17 98,6 Omacka rajcatova arrabbi 95.4

30 Hoicice kremzska 340 g 99,3 Kecup ostry gourmet 900 g 96,5

31 Kien s wasabi 130 g Bonec 100,0 Panzani originale 400 g 97,6

32 Susena rajcata 250 g 98,8

33 Rajcatova stava 300 ml 99,9

34 Susena rajcata 100,0

Zdroj: vlastni zpracovani dle internich dat.

5. Diskuse

ZUzeni rozsahu sortimentu se jevi jako zajima-
va varianta, jak zefektivnit maloobchodni prode;.
Podstatou jsou Gspory v nakladech, plynouci nejen
z rozsahu prodejnich ploch, ale hlavné spojenych
s nadmérnymi, neefektivnimi zasobami. Obzvlasté
u potravin, kdy v porovnani se spotfebnim zbozim
je trvanlivost produktll zna¢né limitovana, je peclivé
fizeni zasob nezbytnosti. Pokud této problematice,
jak tomu nasvéd¢uje situace ve zkoumané prodej-
né, neni vénovana dostate¢na pozornost, je zdrojem

zbyte¢nych nakladi, které pak prispivaji k neefek-
tivité a snizuji konkurenceschopnost, o kterou jde
predevsim.

Jak vyplyva z ptipadové studie, napiiklad pod-
skupina ,,Ryze“ obsahuje 45 typt produkti, které
se od sebe lisi druhem ryze, velikosti baleni, typem
baleni, cenovou kategorii apod. Z téchto 45 typt se
vsak béhem sledovaného obdobi prodalo jen 17, to
znamena, ze z 62,2 % produktii nebyl zakoupen ani
jediny kus. Pokud dale vezmeme v potaz, ze kazdy
typ ryze se v nabidce prodejny vyskytuje v nékoli-
ka kusech, nékdy az desitkach, predstavuje takovato
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nabidka jiz nemalé finan¢ni naklady. Proto je nutné
polozit si otazku, zda je viibec nutné nabizet 43 typtu
ryzi, obzvlasteé pokud se jedna o stfedné velkou pro-
dejnu, nespecializovanou na ryzi a ryzové produkty.

Kalkulace nakladd plynoucich z neefektivity
sortimentu nebyla v této praci feSena. Otvira vSak
prostor pro dalsi rozsifeni navrzené metodiky. Pa-
retovo pravidlo, které sam jeho autor (Juran, 2004)
oznacil jako analyzu pficin a nasledkd, 1ze povazo-
vat za pevny bod, od kterého je mozné se, obrazné
feceno, ,,odrazit” pii hodnoceni sortimentu prodej-
ny. Cca 80 % trzeb plynoucich z cca 20% vyrobk
je jiz dostatenym divodem pro zvazeni nutnosti
zachovat zbylych 80% produktli v sortimentu pro-
dejny. Prestoze je navrzena metodika primarné za-
méfena na maloobchod s potravinami, univerzalnost
jejiho zakladu je divodem, pro¢ se domnivame, ze
jeji aplikace je po ucelovych zménach mozna i v ji-
nych oblastech maloobchodniho a velkoobchodniho
prodeje.

Zavér

Mize opravdu 20 % produktt sortimentu tvofit 80 %
ziskil prodejny? Na zéklad¢ zjisténych poznatki 1ze
konstatovat, ze muze. Pfestoze v nasem piipadé
nebylo dosazeno idealnich hodnot 80 a 20, blizi se
hodnoty pro sortiment prodejny tomuto poméru. Ka-
zdopadn¢ vsak muzeme fici, ze mensina produkti
z celkového prodejniho sortimentu vytvaii vétSinu
objemu prodeji i ziskid prodejny.

Cilem prace bylo vytvofeni metodiky pro zhod-
noceni efektivity prodejniho sortimentu v maloob-
chodnich prodejnach s potravinami. Tato metodika
je zalozena na analyze podilu jednotlivych polozek
sortimentu na marzich prodejny, konkrétné na casti
marze piipadajici na kryti zisku, a objemech prode-
ju. Metodiku Ize charakterizovat jako postup sesta-
vajici ze sedmi kroku, které vedou k navrhu zmén

Literatura

Barto$ova, H., Bartos, J. (2011). Rizeni a rozvoj lidskych
zdrojii. 1. vyd., Vysoka $kola regionalniho rozvoje, Praha,
158 s.

Brach, P. (2010). ,,Rizeni dodavatelskych vztahii“. [online]
[cit. 2013-04-30] Dostupné z: http://is.muni.cz/th/174978/
esf m/.

Cervone, Frank H. (2009). Applied digital library project
management: Using Pareto analysis to determine task
importance ranking OCLC. Systems & Services, 25(2),
s. 76-81.

struktury sortimentu.

Jejim hlavnim pfinosem je moznost, ne piilis
obtiznym zpisobem, posoudit efektivitu stavajici
nabidky prodejny a vyvodit doporuceni pro zmény
rozsahu sortimentu tak, aby byl efektivni pro pro-
dejce, aniz by doslo k vytazeni produkti zddanych
zakazniky. Prakticka vyuzitelnost metodiky je de-
monstrovana prostiednictvim pfipadové studie. Pro
jiné oblasti maloobchodu ¢i velkoobchodu je princip
metodiky vyuzitelny, samotna metodika vSak vyza-
duje tcelové zmeény predevsim v segmentaci sorti-
mentu a kalkula¢nim vzorci.

Hlavni vyznam metodiky spatfujeme v tom, zZe
se jedna o nastroj, ktery pokud bude vyuzit, povede
k zefektivnéni prodeje maloobchodnich prodejen.
Prodejna bude nabizet potiebny sortiment s vyso-
kou ptidanou hodnotou pro prodejce. Diky tomu
dojde ke snizeni naklada plynoucich z neefektivity
nabizeného sortimentu, které jsou spojeny s nakla-
dy na pofizeni, skladovani, prodejni plochy a ztra-
ty z neprodaného (proslého) zbozi apod. Uvolnéné
prodejni plochy pak mohou byt 1épe vyuzity, napii-
klad ke zvySeni ndkupniho komfortu pro zakazniky.
To vSe jsou opatieni, ktera napomahaji ke zvySovani
konkurenceschopnosti maloobchodnich prodejen,
coz je pravé v oblasti prodeje potravin, vzhledem
k silné zahrani¢ni konkurenci, nezbytné nutné.

Zavér muzeme shrnout slovy H. Chovanové
(Chovanova, 2008): ,,Pfezit v trzni ekonomice zna-
mena neustale se ptizptisobovat naro¢nym pozadav-
kam trhu skrze analyzovani vlastni prace a hledani
lepsich pracovnich postupt a metod.*
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