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Pelnas... Kiekvieno verslininko siekiamybé ir tikslas, bet kuriam verslininkui nuolatos rapi ir kyla klausimas — kaip
uzdirbti didesnj pelng. Juk pelnas — kiekvieno verslo paskirtis, tac¢iau nezinant, kas yra ,pelnas” ir i$ ko jis
susideda, sunku jo siekti, o ir kg jau kalbéti apie jo didinima.

Misy penktasis iS 12 straipsniy ciklo padés nesusipainioti ir atskirti pelno sudedamasias dalis, kaip jis
skai¢iuojamas, kas jam trukdo augti ir kokios bilina iliuzijos ypac pirmaisiais veiklos metais siekiant
(ne)pasiekiamo. Kaip ir kiekviename straipsnyje rasite patarimus, konkredcias istorijas, su kuriomis susiduria
verslo konsultantai.

1. Kaip pradéti verslg? 6. Verslo idéjos

<tat 10. Darbuotojy pritraukimas.
pristatymas

2. Mokesciai pradedanciam verslui

3. Juridinio statuso pasirinkimas 7. Kokybes vadybos sistemos 11.Darbuotojy islaikymas.
4. Verslo plano paruoSimas 8. Gamybos optimizavimas 15 Vadovavimas komanda
5. Pirmy mety pelno 9. Eksporto galimybeés

skaiCiavimas

Pelno nuostolio ataskaitoje 13 eiluté “Grynasis pelnas (nuostoliai)” yra kaip rezultatas, ar jmoné dirba
sékmingai. Buhalteriy darbas tas eilutes sutvarkyti, o verslininky tikslas — organizuoti savo ir savo komandos



Pelno sudedamosios dalys

Paprasta buty sakyti, kad pelnas gaunamas is darby kurie atne$a nauda, taciau ar tikrai Zinome kaip tai
apskaiciuoti? Todél paprastai kalbant skaiciuojame taip:

1. PARDAVIMO PAJAMOS - PARDAVIMO SAVIKAINA = BENDRASIS PELNAS
2. BENDRASIS PELNAS — SANAUDOS = PELNAS PRIES APMOKESTINIMA
3. PELNAS PRIES APMOKESTINIMA — PELNO MOKESTIS = GRYNASIS PELNAS

Trumpai apie kiekvieng dalj:

1) Pardavimo pajamos — tai jasy iSrasytos sgskaitos, uz prekes ar paslaugas ir kurias tikités, kad klientas
apmokés.

2) Pardavimo savikaina — tai jums iSrasytos saskaitos, uz islaidas, kurias jUs tiesiogiai patiriate parduodami,
gamindami, teikdami produktg ar paslaugg: komisiniai, papildomos zaliavos parduodant produkta.

3) Bendrasis pelnas — tai didZiausias iS visy pelny, taciau neskubékime dziaugtis.

4) Sgnaudos — tai visos patirtos islaidos su kuriomis susiduria jmoné: pardavimy ir bendrosios bei
administracinés sgnaudos, kurias jmoné patiria nuolatos, nepriklausomai nuo pardavimy. Pvz.: darbuotojy
atlyginimai, biuro nuoma, jrangos nusidévéjimas, kanceliarinés, komunaliniai mokesciai, jvairis mokesciai
(iSskyrus pelno mokestj) ir panasios iSlaidos, susijusios su jmonés veikla.

5) Pelnas pries apmokestinimgq - vienas i$ dazniausiai naudojamy dydziy apibldinanciy jmonés uzdirbtg pelna.
6) Pelno mokestis — 15 arba 5 procentai, sumokami valstybei nuo jmonés uzdirbto pelno.

7) Grynasis pelnas - rodiklis parodantis ,tikrgjj“ rezultaty, iS pajamy atskaicius visas sgnaudas ir mokescius, nuo
jo akcininkai gali iSsimokeéti dividendus.

*Lengvas budas prisiminti kuo skiriasi pardavimo savikaina ir kitos sgnaudos yra tai, kad kitas sgnaudas bet
kokiu atveju jmoné patiria nuolatos, nesvarbu ar parduoda produkcijos ar ne, o pardavimo savikaina tai
tiesioginés sgnaudos susijusios su tuo, kiek parduodate.

Daznai sutinkama situacija, kad dirbama daug, o ir pirkéjy uztenka, ir kaina ne per maza, ir darbuotojai geri, ir
viskas atrodo puiku, taciau...

Kas trukdo pasiekti pelng?

Konkurencingoje aplinkoje gyvenant, sunku ir beprasmiska méginti pardavinéti brangiau nei konkurentai,
nepagrindziant jusy parduodamy produkty ar paslaugy didesnés naudos. Apie naudg pristatant savo siilomas
prekes, paslaugas ir idéjas skaitykite kitame straipsnyje 6. Verslo idéjos pristatymas.

Taciau pelng trukdo pasiekti ne kas kitas, o slidus dalykas — sgnaudos. Truputj atsipalaidavus, neplanuojant ir
nesekant sgnaudy, gali greitai viskas subyréti. Sgnaudos patiriamos bet kuriame veiklos Zingsnyje ir absoliuciai
viskas vienaip ar kitaip kainuoja, svarbiausia skaiciuoti ir stebéti, kad patiriamos bendrosios, pardavimo ir
veiklos iSlaidos blty bent vienu euru mazesnés nei gaunamos pajamos.



“Kai manes klausia, kaip reikia laiméti, visada atsakau: reikia jmesti vienu tasku
daugiau.” Vladas Garastas (2013)

Patarimas paprastas kaip 2x2, reikia uzdirbti daugiau nei isleidi. Taciau versle blna, kad pardavimai sekasi,
sgnaudos valdomos protingai, taciau banko sgskaitoje 0,00 €. Taip nutinka kai klientai jsigyja ir neapmoka
sgskaity, arba tiesiog véluoja apmokéti. Todél pardavimai ir pinigy srautai balansuoja tolygiai. Jei parduodama
smulki produkcija, daZniausiai viskas sukasi greitai - klientai negauna prekiy ar paslaugy nesusimokéje is karto.
Taciau blna, kad pasirasai sutartj, klientas gauna jo lGkescius patenkinancig preke ar paslaugg, o pinigy reikia
laukti. Jei manote, kad galite pritrikti pinigy saskaitoje, reikéty apsvarstyti kelis variantus:

e Trumpinti atsiskaitymo laikotarpj klientams;

e Didinti avansinius apmokéjimus;

e Skolintis i$ banky;

e Didinti akcinj kapitalg akcininky jnasais;

e Drasiau “paspausti” klientus apmokéti sgskaitas, juk prigaminti ir atiduoti uz dyka, daug proto nereikia.

Kalbinome daugiau kaip 20 mety konsultuojanciq Lietuvoje ir Europoje sertifikuotq
vadybos konsultante (CMC - certified management consultant) ir praséme pasidalinti
patirtimi, susijusiq su straipsnio tema.

- Su kokiomis kliiitimis jmonés Lietuvoje susiduria, siekdamos padidinti grynajj pelng?

Tikriausiai tai nebus jums naujiena, bet grynajj pelng galima padidinti dviem btdais — arba parduoti
brangiau/daugiau arba i§leisti maZiau. Visa kita yra tik ie$kojimas pasiteisinimy savo veiksmams. Sie bidai tik
skamba paprastai, balansas tarp jy ir yra didysis verslo pradZios menas.

- Ar galite placiau pakomentuoti Jiisy minétus du biidus ir galbit iSskirti, kuris i$ jy svarbesnis?

Konsultantams labai daZnai girdimas prasymas - “duokite receptq ir as pritaikysiu savo jmonéje” . Viskas ne taip
paprasta, kaip norétysi ir ne visada pavyksta. Sékmingai veikianc¢ios jmonés daug laiko ir pinigy investuoja tam,
kad galéty savo paslaugas pardavinéti brangiau nei konkurentai ir dar daugiau investuoja, kad atrasty badus,

kaip isleisti maZiau jas gamindami. Svarbiausia balansuoti ir suprasti, kad kiekvienu atveju reikia veikti skirtingai.

- Pradedantys verslininkai sako, kad ateina momentai, kai pajamos auga, o pelnas - ne, kaip to iSvengti?

DidZiosios pasaulinés korporacijos kartais vardan pajamy didinimo sgmoningai ne tik atsisako pelno, bet ir
patiria nuostolius. Viskas priklauso nuo jy pasirinktos strategijos ir kada tas pelnas planuojamas. Labai lengva
susidaryti jspadj ir galvoti, kad augant pardavimams, pelnas auga tolygiai, taciau tikrai taip néra. Augant
pardavimames tuo paciu metu auga ir pardavimo sgnaudos, mokesciai, veiklos sgnaudos, didéja rizika patirti



nenumatytas islaidas ir tik paskutinéje eiléje auga pelnas. Didelé rizika yra skubotai ir drastiskai didinti
pardavimus ir pléstis, nepaskaiciavus, kaip dél to kils sgnaudos.

- Ar tikrai versle svarbiausia pelnas?
Versle? — Taip. Vyriausybinés ir ne pelno siekiancios organizacijos turi savo tikslus, taiau negalime pavadinto to
verslu. Taciau pagrindinis verslo tikslas — pelnas, kurj akcininkai gali skirti: kurti darbo vietas, spresti aktualias

socialines problemas, reklamai, dividendams, jmonés mikroklimatui gerinti ir t.t. Taciau tai retai nutinka
pirmais metais. Pirmieji metai yra skirti stabiliam savo verslo pamato sukarimui.

Paulius SUMAKARIS

Straipsniy ciklas parengtas jgyvendinant projektg ,Verslumo ir inovacijy paramos paslaugy plétra —
VIPPP“, finansuojamg Europos regioninés plétros fondo.

Daugiau apie projekta:

Jgyvendinant is$ dalies ES Struktdriniy fondy finansuojama projekty ,Verslumo ir inovacijy paramos
paslaugy plétra — VIPPP“ sutarties Nr. VP2-2.2-UM-02-K-01-008, sukurtas straipsniy ciklas, skirtas
verslumo skatinimui. Projektas vykdomas pagal Lietuvos 2007 — 2013 m. Ekonomikos augimo veiksmy
programos 2 prioriteto ,Verslo produktyvumo didinimas ir verslo aplinkos gerinimas” priemone
»Asistentas —4” ir finansuojamas Europos regioninés plétros fondo.

Projekto vykdytojas: asociacija , Lietuvos mediena“



