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Číslo šablony: 
VY_62_INOVACE_FAR_EK.3_16
MU3 - Ekonomika
PRACOVNÍ LIST
Odbytová činnost
Odbytová činnost podniku

Prodej (_________________________) budeme chápat jako součást marketingu.
Při řízení odbytové činnosti se manažer setkává s následujícími operativními činnostmi: 
· skladování hotových výrobků a jejich evidence ve skladu prodeje 
· plánování prodeje – marketingové činnosti, jako je průzkum trhu

· personální zabezpečení prodeje

· jednání s odběrateli, uzavírání kupních smluv, vyřizování reklamací

· expedice a fakturace

· evidence a hodnocení prodeje

· obchodně technické služby

_________________________
Hotové výrobky se skladují ve skladu prodeje. Zde se také kompletují (to neznamená, montují! Kompletací rozumíme např. to, že k mikrovlnné troubě přibalíme speciální nádoby a rošt), označují a balí (boty do krabic, kartónky čokolády na paletu, atd.). Množství hotových výrobků na skladě prodeje musí být optimální - ani moc velké ani malé.

Evidence ve skladu prodeje: 
· příjem z výroby na sklad se provádí na _____________ - většinou ve formě odváděcího výkazu, výrobního příkazu
· stav zásob se eviduje na _______________________ výrobků (obvykle elektronicky)
· výdej ze skladu se provádí _______________- většinou ve formě expedičního příkazu
Plánování prodeje 
Základem plánování jsou ______________________ každého výrobku. Je třeba si ujasnit:

· co potřebuje zákazník, jak tento požadavek naplnit

· stav a vývoj ____________________ na daném trhu 

· sladit všechny prvky marketingového mixu

Pak nastává etapa realizace, kdy výsledky jednotlivých marketingových plánů shrneme a vytvoříme roční plán prodeje. V plánu prodeje vyjádříme v naturálních a v peněžních jednotkách plánované objemy prodeje všech výrobků (= potřeby) a porovnáme je s našimi zdroji. Nejjednodušší forma plánu je bilance:

  

Vyhodnocení potřeb a zdrojů
Vyhodnotíme-li potřeby a zdroje a zjistíme, že se nerovnají, musíme učinit taková opatření, abychom rovnost zajistili:

· _______________ jsme schopni vyrobit více, než kolik jsme schopni  prodat. Zůstávají nám nevyužité kapacity strojů, budov i lidí, což není dobré. Tato situace nastává především na útlumových trzích. Musíme hledat a marketingově zpracovat další výrobní programy, nebo nevyužité kapacity pronajmout
· ________________ to už je situace příznivější pro podnik - trh je schopen vstřebat více výrobků, než jsme schopni se současnými kapacitami vyrobit. Správný manažer se však nespokojí s tím, že dodá pouze tolik výrobků, kolik zvládne vyrobit, protože ví, že takto vytvořený prostor na trhu (neuspokojenou poptávku) okamžitě využije konkurence a následně ho může vytlačit i z té části trhu, kterou svými výrobky doposud uspokojoval. Základní variantou řešení této disproporce mezi potřebami a zdroji je investiční výstavba. Vlastní investiční výstavba je však často časově náročná, proto je relativně jednodušší a rychlejší řešení výrobní kooperace (zadáme část výroby smluvně jiné firmě - subdodavateli), nebo akvizice (koupíme již existující firmu 
s odpovídajícím strojním vybavením). Akvizice jsou v hospodářské praxi velmi častým jevem.

MU3 - Ekonomika
KLÍČ
Odbytová činnost

 

Odbytová činnost podniku

Prodej (někdy se setkáte i s pojmem odbyt) budeme chápat jako součást marketingu. Je třeba se seznámit 
s operativními činnostmi při prodeji: 
· skladování hotových výrobků a jejich evidence ve skladu prodeje 
· plánování prodeje – marketingové činnosti, jako je průzkum trhu

· personální zabezpečení prodeje

· jednání s odběrateli, uzavírání kupních smluv, vyřizování reklamací

· expedice a fakturace

· evidence a hodnocení prodeje

· obchodně technické služby

Skladování výrobků
Hotové výrobky se skladují ve skladu prodeje. Zde se také kompletují (to neznamená, montují! Kompletací rozumíme např. to, že k mikrovlnné troubě přibalíme speciální nádoby a rošt), označují a balí (boty do krabic, kartónky čokolády na paletu, atd.). Množství hotových výrobků na skladě prodeje musí být optimální - ani moc velké ani malé.

Evidence ve skladu prodeje: 
· příjem z výroby na sklad se provádí na příjemce - většinou ve formě odváděcího výkazu, výrobního příkazu
· stav zásob se eviduje na skladních kartách výrobků (obvykle elektronicky)
· výdej ze skladu se provádí výdejkou- většinou ve formě expedičního příkazu
Plánování prodeje 
Základem plánování jsou marketingové plány každého výrobku. Je třeba si ujasnit:

· co potřebuje zákazník, jak tento požadavek naplnit

· stav a vývoj konkurence na daném trhu 

· sladit všechny prvky marketingového mixu

Pak nastává etapa realizace, kdy výsledky jednotlivých marketingových plánů shrneme a vytvoříme roční plán prodeje. V plánu prodeje vyjádříme v naturálních a v peněžních jednotkách plánované objemy prodeje všech výrobků (= potřeby) a porovnáme je s našimi zdroji. Nejjednodušší forma plánu je bilance:

  

Vyhodnocení potřeb a zdrojů
Vyhodnotíme-li potřeby a zdroje a zjistíme, že se nerovnají, musíme učinit taková opatření, abychom rovnost zajistili:

· potřeby  zdroje jsme schopni vyrobit více, než kolik jsme schopni  prodat. Zůstávají nám nevyužité kapacity strojů, budov i lidí, což není dobré. Tato situace nastává především na útlumových trzích. Musíme hledat a marketingově zpracovat další výrobní programy, nebo nevyužité kapacity pronajmout
· potřeby  zdroje to už je situace příznivější pro podnik - trh je schopen vstřebat více výrobků, než jsme schopni se současnými kapacitami vyrobit. Správný manažer se však nespokojí s tím, že dodá pouze tolik výrobků, kolik zvládne vyrobit, protože ví, že takto vytvořený prostor na trhu (neuspokojenou poptávku) okamžitě využije konkurence a následně ho může vytlačit i z té části trhu, kterou svými výrobky doposud uspokojoval. Základní variantou řešení této disproporce mezi potřebami a zdroji je investiční výstavba. Vlastní investiční výstavba je však často časově náročná, proto je relativně jednodušší a rychlejší řešení výrobní kooperace (zadáme část výroby smluvně jiné firmě - subdodavateli), nebo akvizice (koupíme již existující firmu 
s odpovídajícím strojním vybavením). Akvizice jsou v hospodářské praxi velmi častým jevem.
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