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Uvod

podniku. Cenotvorba ovliviluje nejen ziskovost podniku, ale i jeho trzni postaveni
a celkovou konkurenceschopnost. V dneSni dob& je efektivni tvorba cen jednim
z klicovych faktor uspé€Sného podnikani v oblasti maloobchodu i velkoobchodu.
Efektivni fizeni ndkladl a vynostl je pro spravné stanoveni cen nezbytné. Naklady maji
vyznamny vliv na tvorbu cen, nebot’ veskeré jejich navyseni se vzdy odrazi v kone¢né
cené zbozi. Pii cenotvorbé se podnik zamétuje nejen na naklady, ale bere v tivahu také

poptavku, konkurenci a v neposledni fad¢ prani zakaznikd.

Tato bakalatrskéd prace se zamctuje na ndklady, vynosy a problematiku tvorby cen ve
spole¢nosti SABATA s.r.o0. Tato spoleénost byla vybrana z diivodu moznosti nahlédnuti
do internich dokumentt a také z diivodu prilezitosti osobnich rozhovora s vedoucimi

zameéstnanci, ¢imz bylo umoznéno ziskani potfebnych informaci a dat.

Prace je rozdélena na dvé Casti. Prvni Céast obsahuje literarni reSerSi, ktera nejprve
vysvétluje vymezeni ndkladli, vynosit a jejich clenéni. Dals§i kapitoly popisuji
problematiku tvorby cen, ve kterych je uvedeny piehled o faktorech ovliviujicich
stanoveni cen, o metodach cenotvorby a cenovych strategiich. Zavérecné kapitoly
teoretické Casti pojednavaji o obchodni marZi, obchodni pfirdZce a cenovych slevach.
Druhéd c¢ast je vénovana praktické c¢asti, ve které jsou aplikovany poznatky ziskané
z literdrni reSerSe v teoretické cCasti prace. V praktické Casti prace je predstavena
spoleénost SABATA s.r.o. spolu s jeji ekonomickou charakteristikou. Nésledné je ve
vybrané prodejné této spolecnosti zkoumana problematika tvorby cen u vybraného zbozi

v piipad€ maloobchodu a velkoobchodu.
Stanoveni cile prace a metodiky

Cilem této prace je zhodnotit tvorbu cen a vypocet obchodni marze pro jednotlivé skupiny

zakaznikl a jejich porovnani.

Na tvod bude predstavena spole¢nost SABATA s.r.o. spolu sjeji ekonomickou
charakteristikou, konkrétnéji pak bude popsana vybrana pobocka spolecnosti. Vybranou
pobockou spoleénosti je prodejna stavebnin SABATA s.r.o., kterd se zabyva prodejem
stavebniho materidlu. Déle budou na zdklad€ poskytnutych dat vypocitany obchodni

marze a obchodni pfirdZky u vybraného zbozi pro maloobchod a velkoobchod v letech



2020-2022. Nasledn¢ budou udaje o obchodni marzi komparovany mezi obdobimi a pro
jednotlivé skupiny zdkaznikl. Poté bude provedena deskripce tvorby cen metodou
orientovanou na naklady v letech 2020-2022, opét u obou druhii obchodu. Zjisténé
maloobchodni a velkoobchodni prodejni ceny u vybraného zbozi budou opét mezi sebou
komparovany. Na zavér bude komparovano poskytovani slev pro jednotlivé skupiny
zakaznikil a zhodnocen dopad cen na vybrané skupiny zdkaznikd. A v Gplném zavéru

prace bude shrnuta cela zkoumana problematika tvorby cen ve stavebninach.



1 Charakteristika nakladi a vynosu

Naklady a vynosy se oznacuji jako veliCiny tokové, nebot’ se vzdy zjist'uji za urcité Casoveé
obdobi. (Hinke & Barkova, 2017)

vvvvvv

Néklady a wvynosy spolu svysledkem hospodafeni patii k nejdalezitéj$im
charakteristikam hospodafeni podniku, proto jim je v kazdém podniku vénovana velka
pozornost. Vynosy predstavuji penézni ¢astky, které podnik ziskal z veskerych svych
¢innosti za urcité ucetni obdobi, a to bez ohledu na to, zda v tomto konkrétnim obdobi
doslo k jejich zaplaceni. Naklady jsou penézni ¢astky, které¢ podnik ucelné vynalozil na
ziskani vynost. Rozdil mezi vynosy a naklady tvoii vysledek hospodateni, ktery mtze
nabyvat bud’ kladnych hodnot, v tomto v ptipad¢ se jednd o zisk a vynosy pievySuji
naklady, anebo v opaéném piipad¢ nabyva hodnot zdpornych a jedna se o ztratu, kdy

naopak naklady prevysuji vynosy. (Synek a kol., 2011)

1.1 Definice nakladu

Néklady definuje mnoho autorti ve svych publikacich riznym zplisobem, podstata
naklad ale vSak zlstava stejnd. V nejobecnéjsi roving lze fict, Ze ndklady jsou spotieba
prostiedki a prace, kterd je vyjadiena v penézich. Mimo jiné naklady maji také vyznamny
vliv na tvorbu cen, veskeré jejich navySeni je vzdy promitnuto do celkové ceny zboZzi

nebo vyrobku, tudiz je dalezité jim v podniku vénovat velkou pozornost.

Néklady miZeme ve finanénim ucetnictvi definovat jako spotfebu vyrobnich faktort
ucelné¢ vynaloZzenou na tvorbu vynosii vyjadfenou v penéZznich jednotkach.
V ekonomickém pojeti jsou ndklady v penézich vyjadiené obéti na statcich a vykonech.

(Tausl Prochazkova a kol., 2017)

Andrlik a kol. (2022) ve své knize uvadéji, Ze naklady jsou charakterizovany jako penézni
vyjadieni spotfeby majetku, cizich zdroji (sluzeb) a prace zaméstnancd, kterd je ucelové

vynalozena na zhotoveni vyrobku ¢1 provedeni jinych vykond.

»Naklad je sniZenim ekonomického prospéchu, ktery se projevi tbytkem ¢i sniZenim
aktiv nebo zvySenim zévazk, jde tedy o takovy ubytek ekonomického prospéchu, ktery
povede k poklesu vlastniho kapitalu jinym zptisobem nez jeho od¢erpanim vlastniky.*

(Hinke & Barkova, 2017, s. 96)



Podle Novotného (2023) jsou naklady vSechny vstupy, které ovliviiuji hospodatskou
¢innost ucetni jednotky od samého zacatku. V pribéhu cinnosti podniku vedou
k postupnému snizovani majetku v disledku spotieby ¢i opotfebeni. Tim dochézi ke
snizeni ekonomického prospéchu, kterému ptispiva vznik novych zédvazka nebo zvyseni
jiz existujicich zavazka.

Néklady ptedstavuji prostiedky, které jsou vynalozeny za ucelem dosazeni vynost
vramci bézného ucetniho obdobi. Tyto naklady soucasné znamenaji snizeni
ekonomického prospéchu, jez vede k poklesu aktiv nebo nartstu zavazki. Naklady tedy
reprezentuji hodnotu penéznich prostifedki nebo jinych aktiv, které byly vydany, pouzity
nebo spotiebovany v disledku ¢innosti ucetni jednotky, a zaroven zpisobuji zvySeni
dluhii vyvolané touto ¢innosti. Oboji kratkodobé vede ke snizeni vlastniho kapitalu, a to

prostfednictvim snizeni zisku v béZzném obdobi. (Brychta a kol., 2023)

Definice nakladt od riznych autordi poskytuji riznorodé definice a pohledy na néklady.
Vymezeni ndkladi podle Tausl Prochazkové a kol. (2017) a Andrlika a kol. (2022)
zdiraziuji spojeni naklada s tvorbou vynosl a penéznim vyjadienim spotieby vyrobnich
faktordi. Zatimco vymezeni nakladl podle Hinke & Barkové (2017, s. 96), které ve své
definici ndkladt vychazeji z Mezinarodnich ucetnich standardt, klade diiraz na snizeni
ekonomického prospéchu a jeho dopad na vlastni kapital. OvSem vysvétleni nakladi
z pohledu Brychty a kol. (2023) zahrnuje jak spojeni ndkladi s tvorbou vynost, tak
1 pokles ekonomického prospéchu. Z vySe uvedenych definic nicméné vyplyva, Ze

naklady pfedstavuji kategorii vstupli do hospodaiské ¢innosti podniku.

1.2 Definice vynosi

Stejné tak, jak je pro podnik dilezité sledovani a fizeni nakladi, tak je pro néj dulezité
1 fizeni vynostl. Diky zjisténi vynosl a nakladi se mize pak snadno vypocitat vysledek
hospodateni podniku. Z téchto diivodi je dulezité znat také vymezeni vynosti. Obecné je

znamo, ze vynosy predstavuji ocenéné vykony firmy v penéznim vyjadieni.

Pfi vykonavani hlavni ¢innosti podniku vznika produkt nebo sluZba, které jsou nésledné
dodavany na trhy a prodavany. Tim podnik realizuje vynosy. Mezi hlavni vynosy podniku
patii trzby, které jsou dany souc€inem prodaného mnozstvi vyrobki, sluzeb ¢i zbozi

a jejich ceny. (Tausl Prochazkova a kol., 2017)



Podle Sedlacka a kol. (2012) wvynosy predstavuji vystupy v podobé vysledkil
z hospodarské ¢innosti podniku, které jsou urcené k prodeji. Vynosy jako uhrada za

spotfebované slozky majetku (ndklady) znamenaji také zvyseni aktiv.

Hinke & Barkova (2017, s. 96) uvadéji, ze ,,vynos je ptiristkem ekonomickych uzitki
béhem ucetniho obdobi, ktery vznika béznou ¢innosti ucetni jednotky, vede ke zvySeni
vlastniho kapitélu, a to bez souvislosti s ptispévky vlastnikll.” Uvedena definice vynost

se opira o Mezinarodni ucetni standardy.

Vynosy znamenaji zvySeni ekonomického prospéchu podniku v daném ucetnim obdobi.
Jsou vyjadieny v penéznich jednotkach a vznikaji v disledku Cinnosti firmy, nikoli
dodate¢nymi vklady vlastnikti. Vynosy nejcastéji vznikaji prostiednictvim trzeb
z prodeje, které predstavuji financéni ndvratnost investovanych nakladi na produkci.

(Brychta a kol., 2023)

Novotny (2023) ve své publikaci vysvétluje, ze vysledkem veskerého usili podniku jsou
vystupy z hospodaiské &innosti. Ugetni jednotka vstupuje na trh s cilem prodat vyrobky
a zbozi nebo poskytovat sluzby. Na rozdil od nakladi vynosy ptedstavuji zvySeni
ekonomického prospéchu. Tento ekonomicky prospéch se projevuje naristem aktiv, ale

také sniZzenim nebo zanikem jiZ existujicich zavazki.

Formulace vynost od riznych autord poskytuji rizné pohledy na vynosy podniku. Tausl
Prochazkova a kol. (2017) zdiraziuje jako klicovy prvek vynost pouze trzby z prodeje,
ale Sedlacek a kol. (2012) ve své formulaci vynosii poukazuje i na thradu za spotiebované
naklady a zvySeni aktiv. Vymezeni od Hinke & Barkové (2017, s. 96), Brychty a kol.
(2023) a Novotného (2023) poukazuji mimo jiné na narist ekonomického prospéchu.
Brychta akol. (2023) navic vyzdvihuje ndvratnost investovanych néakladd, zatimco
Novotny (2023) klade diiraz na vystupy z hospodaiské ¢innosti pii snizovani existujicich
zavazkl. Ze vSech vyse uvedenych definic tedy vyplyva, Ze vynosy predstavuji vystupy

v podobé vysledkil z hospodarské ¢innosti, které jsou ureny predevsim k prodeji.

1.3 Definice nakladu a vynosi dle IFRS

Mezinarodni standardy Géetniho vykaznictvi, pro které je i v Ceské republice vyuzivana
zkratka IFRS — zangl. International Financial Reporting Standards, jsou souborem

standardii upravujicich sestavovani a prezentaci financnich vykazli ucetni zavérky.
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Mezinarodni ucetni standardy jsou vydavané Radou pro mezinarodni ti¢etni standardy,

anglicky International Accounting Standards Board. (Fucik, 2011)

Dle Mezinarodnich standardi tUcetniho vykaznictvi néklady (expenses) snizuji
ekonomické uzitky béhem ucetniho obdobi snizovanim aktiv ¢i zvySovanim zavazki.
IFRS rozlisuji v uz§im smyslu expenses (ndklady) a losses (ztraty). Expenses (ndklady)
v tomto ptipadé predstavuji pravidelné a opakujici se naklady, které vznikaji z béznych
¢innosti, jedna se naptiklad o naklady na prodej, mzdy a odpisy. Losses (ztraty) oznacuji
n¢jaké Ujmy a ztraty, naptiklad ztraty z pohrom, ztraty z prodeje aktiv a kurzové ztraty.

(Jilek & Svobodova, 2012)

Z vyse uvedené definice nakladu podle IFRS vyplyva, ze Mezinarodni standardy ucetniho

vykaznictvi uvadéji, ¢im jsou néklady vyvolany.

O vynosech IFRS ftik4, ze vynosy (incomes) predstavuji zvySeni ekonomického
prospéchu, k némuz doslo béhem ucetniho obdobi formou zvySeni aktiv nebo snizeni
zavazku a které vedlo ke zvyseni vlastniho kapitalu jinak nez vkladem vlastnikd. IFRS
vynosy uznava a vykazuje pouze v ptipad¢, pokud je lze spolehlivé ocenit. Proto
k vykézani vynost dochazi az v okamziku, kdy v t€etnictvi bylo rozpoznano a zachyceno

zvySeni aktiv nebo sniZeni zdvazkl vyvolané pravé vznikem vynosu. (Dvotakova, 2022)

Definice vynost podle IFRS uvadi, s ¢im je spojen vznik vynosu.
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2 Klasifikace nakladu

Naklady jsou dulezitym meétitkem pro hodnoceni kvality podnikové Cinnosti, proto je
dilezit¢ naklady sledovat a fidit. Efektivni fizeni nékladi vyzaduje jejich podrobné
ttidéni (Andrlik a kol., 2022). Existuje mnoho moznosti, jak ndklady ¢lenit. Nicmén¢ je
dalezité si uvédomit, ze jakékoliv clenéni musi byt vyvoldno ucelovou potiebou, ktera

souvisi s feSenim konkrétnich otdzek a rozhodnuti. (Kral a kol., 2018)

Zakladni rozliSeni nékladd ve finan¢nim tcetnictvim je rozdéleni nakladovych polozek
na provozni, které souviseji s podnikatelskou ¢innosti firmy (spotfeba materialu, energii,
mzdy, odpisy) a finan¢ni, které jsou naopak spojeny s financnimi operacemi (placené
uroky, kurzové rozdily, bankovni poplatky) (Andrlik a kol., 2022). Uvedené rozliSeni
nakladt je jedno ze zakladnich a v nasledujicich podkapitolach bude uvedena dalsi Casta

kategorizace nakladu.

2.1 Pojeti nakladi

Néklady jako zékladni ekonomickou veli¢inu vnimaji externi a interni uzivatelé ucetnich
informaci zcela odli$né, coz se projevuje v rozdilném pojeti nakladi v rdmci Uc€etnich
systému. Je tedy jasné, Ze ndklady jsou jinak pojaty ve financnim ucetnictvi a jinak

v Ucetnictvi manazerském.
Rozli8uji se dveé zékladni pojeti nakladi:

e financni pojeti nakladi,

e manaZerské pojeti nakladi.

Finanéni pojeti naklada je uplatiovano ve finan¢nim ucetnictvi. Slouzi pro potieby
externich uZivateld, jako jsou statni instituce nebo banky. Takovéto pojeti vnima naklady
jako ubytek ekonomického prospéchu, ktery se projevuje bud’ tbytkem aktiv nebo
prirastkem dluhti. Zakladni charakteristikou tohoto pojeti nakladii je, Ze jsou ndklady

vyjadfeny v cenach potizeni ekonomickych zdroja.

ManaZerské pojeti nakladua, uplatiované v rdmci manazerského ucetnictvi, slouZzi
pfevazné pro manazery. Vychdzi se zde z charakteristiky nakladl jako hodnotové
vyjadifeného, celného vynaloZeni ekonomickych zdroji podniku, uceloveé souvisejiciho

s ekonomickou ¢innosti (Popesko, 2009). Z uvedené definice tedy vyplyva, ze naklady
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jsou ekonomické zdroje, které byly vynalozeny k provadéni urcité ekonomické ¢innosti

a byly vyuzity k dosazeni konkrétniho cile nebo vysledku.

Naklady se 1i$i od penéznich vydaju, které predstavuji ubytek penéz podniku. Na ptikladu
nakupu vyrobniho zafizeni, ten reprezentuje penézni vydaj, ale ne naklad. Do néklada
totiz prechdzi vyrobni zafizeni az ve formé odpisi. Jinymi slovy, ndklady nezahrnuji
pouze to, co bylo v penézich zaplaceno, ale i v§e co muselo byt vynalozeno. (Popesko

& Papadaki, 2016)

2.2 Druhové ¢lenéni nakladu

Druhové ¢lenéni nakladi je nejcastéji pouzivanym tfidénim nakladd. V ramci této
klasifikace jsou ndklady ¢lenény podle druhu spotfebovaného externiho vstupu, ktery
vstupuje do podnikového transformacniho procesu, zjednodusen¢ fe¢eno podle toho, co
bylo spotiebovano. Toto ¢lenéni odpovidéa finanénimu pojeti nékladii a je vyuZzivano pii
sestavovani standardnich Ucetnich vykazl, kterym je naptiklad Vykaz zisku a ztraty
(Popesko & Papadaki, 2016). Zakladni vyznam druhového ¢lenéni nékladii na podnikové
urovni spociva vtom, ze dava informacni podklad pfi zajisténi proporci, stability
a rovnovahy mezi potiebami zdroji v podniku a vnéjsim okolim, které je schopno tyto
zdroje poskytnout. Cilem tohoto ¢lenéni je poskytnout odpovédi na otazky, od koho, kdy
a jak musi podnik zajistit material, energii, ostatni externi vykony, sluzby, lidské zdroje

a dalsi ekonomické zdroje. (Kral a kol., 2018)

V ucetnictvi 1ze najit relativné podrobné ¢lenéni ndklada, ale v zdsad¢ existuje nekolik
zakladnich nékladovych druht, které jde najit témét v kazdém podniku. Mezi zakladni

nakladové druhy podle Tausl Prochazkové a kol. (2017) patii:

e materialové naklady (spotfeba materialu),

e energetické naklady (spotieba energie, plynu, vody atd.),

¢ naklady na sluzby (cestovné, poradenstvi, Skoleni a dalsi externi sluzby),

e osobni naklady (mzdy, néklady na socialni a zdravotni pojis$téni),

e odpisy hmotného a nehmotného investi¢éniho majetku,

e finanéni naklady (placené uroky, pojistné).
Z vyse predstaveného Clenéni ndkladl je vidét, Ze toto tfidéni vychazi ze spotieby
vyrobnich faktorli podniku. Nicméné nevyhodou této segmentace je, Ze z toho neni

zfejmé, z jaké oblasti ¢innosti ndklad vznikl. (Popesko, 2009)
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2.3 Ucelové ¢lenéni naklada

Zakladem pro efektivni fizeni nakladt je schopnost klasifikovat niklady ve vztahu
k ucelu, ke kterému byly vynalozeny (Popesko & Papadaki, 2016). Strukturalizace
ucelového Clenéni nékladt probiha v nékolika urovnich. V prvni Grovni jsou néklady

obvykle rozdéleny do Sirokych okruhti:

¢ hlavnich podnikatelskych ¢innosti,
e Cinnosti pomocnych a obsluznych.

24

jednotlivych operaci. Obecnou zdsadou v tomto sméru je identifikovat vé€cného nositele,

ktery vyvolava vznik nakladu. (Kral a kol., 2018)
Naklady technologické a naklady na obsluhu a Fizeni

Podle Kréle a kol. (2018) jsou z hlediska fizeni hospodarnosti pak tyto naklady dale

¢lenény podle jejich vztahu k ¢innosti, aktivité ¢i operaci do dvou zakladnich skupin:

e naklady technologické,

¢ naklady na obsluhu a Fizeni.

Niaklady technologické jsou ty naklady, které vznikaji pfimo v disledku pouzité
technologie pfi transformacnim procesu nebo jsou s touto technologii néjakym zptisobem
ucelové spojeny (Popesko & Papadaki, 2016). Jednoduchym piikladem muze byt

spotieba urcitého papiru vynalozena na konkrétni zakazku v tiskarné (Kral a kol., 2018).

Druhou skupinou ndklada v rdmeci tohoto ¢lenéni jsou naklady na obsluhu a Fizeni. Tyto
ndklady jsou vynakladdny na zabezpecCeni doprovodnych Cinnosti v ramci
technologického procesu. Piikladem téchto nakladii miZe byt mzda Gi¢etni nebo naklady

na provoz kancelare. (Popesko & Papadaki, 2016)
Niaklady jednicové a reZijni

Mnohem castéji je vyuZivano rozd€leni ndkladl podle vztahu k jednici provadéného
vykonu. Toto ¢lenéni je vyuzivano v kalkulacich, které urcuji tiroven nakladt na jednotku

vykonu. Néklady se tedy rozd¢€luji na:

e naklady jednicové,

¢ naklady reZijni.
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Naklady jednicové jsou soucasti ¢asti technologickych nakladi, které souviseji nejen
s technologickym procesem jako celkem, ale pfimo s jednotkou vykonu. Zakladnim
informacnim néstrojem fizeni téchto nakladl je kalkulace jednicovych nakladi, ktera se
zpravidla vymezuje jako nakladovy ukol stanoveny na jednotku vykonu. Piikladem

téchto nakladd jsou naklady na jednicovy material. (Kral a kol., 2018)

Niéklady reZzijni zahrnuji ndklady na obsluhu a fizeni a tu ¢ast technologickych nakladu,
které souviseji pouze s technologickym procesem jako celkem. Jedna se tedy o naklady,
které neni mozné jednoduchym zpiisobem vztdhnout k jednotce vykonu. Jde naptiklad
o odpisy stroji. (Popesko & Papadaki, 2016)

Rozdéleni nakladi po linii atvari

V ramci ucelového €lenéni ndkladl je také vyuzivano €lenéni nakladi po linii utvari.
Jedna se o roz€lenéni nakladli zejména podle stfedisek, kterd jsou zfizena za Gcelem

vykonu urcité Cinnosti. Naklady jsou zde vztahovany k mistu, kde vznikly a tim je

sledovéno i odpovédnostni hledisko vzniku nakladi. (Lazar, 2012)

2.4 Clenéni nakladi ve vztahu k objemu produkce

Kategorizace nékladl podle zavislosti na zménach objemu produkce je vnimana jako
nejvyznamnéj$i nastroj fizeni nakladd. Toto ¢lenéni se také povazuje za diileZity néstroj
v ramci manazerského ucetnictvi, protoZe na rozdil od vySe uvedenych klasifikaci, které
se soustfedily na minulé a jiz spottebované naklady, se zamé&fuje na zkoumani toho, jak
se naklady méni v zavislosti na riznych objemech budoucich vykonti. Objem vykont
muze byt méfen celou fadou ukazateld, jako je tfeba pocet prodanych nebo vyrobenych
kusii, pocet odpracovanych hodin nebo pocet jakychkoli jinych métitek vykonu aktivity

podniku. (Popesko, 2009)
Kral a kol. (2018) uvadi nasledujici zakladni kategorie tohoto ¢lenéni:

e variabilni naklady,

e fixni naklady.
Variabilni naklady

Variabilni ndklady oznacuji nédklady, které se v zavislosti na objemu vykont méni.
Nejdilezitéjsi ¢asti variabilnich ndkladd jsou proporcionalni naklady. O tyto naklady

se jednd v ptipad¢, ze vySe nakladl roste piimo imérné s poctem vykonua. Piikladem
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proporciondlnich variabilnich nékladi jsou jednak vSechny naklady jednicové, a jednak
ta ¢ast rezie, kterd je ovlivnéna stupném vyuziti kapacity (napf. ¢ast nakladli na opravy

automobilt, ktera je vyvoland ujetymi kilometry). (Kral a kol., 2018)

Nicméné, ne vSechny variabilni naklady v podniku maji proporcionalni charakter. Pokud
naklady rostou rychleji nez objem produkce, jde o nadproporcionalni naklady. Jako
ptiklad téchto nakladl 1ze uvést mzdové naklady vyrobnich délniki, kdy zaméstnavatel
musi pii ristu objemu produkce zavadét no¢ni a vikendové pracovni smény, pii kterych
budou jednotkové variabilni naklady vys$i nez pii standardnich dennich sménach.

(Popesko a Papadaki, 2016)

Na druhé strané naklady, které rostou pomaleji nez objem produkce, se oznacuji jako
podproporcionalni naklady. Jde ptfedev§im o polozky materidlovych nékladi, kdy pfi
rustu objemu vykonli a nakupu vétsiho mnozstvi materidlu, mize dodavatel nabidnout
mnozstevni slevy (Popesko, 2009). V praxi je tieba pomérné cCastym ptipadem
podproporcionalnich nakladu situace, kdy firma ma nova vyrobni zatizeni a naklady na
jejich opravy a udrzbu, sledované ve vztahu k poctu vyrobenych vyrobkt, jsou nizké,

tedy rostou pomaleji (Kral a kol., 2018).
Fixni naklady

Fixni néklady predstavuji naklady, které zlistdvaji neménné pii zméné objemu produkce
béhem urcitého ¢asového obdobi. Charakteristikou fixnich nakladu je, Ze celkové fixni
naklady jsou pfi rizném objemu produkce konstantni, ale jednotkové fixni naklady
s ristem objemu vykonu podniku klesaji. Do fixnich nékladl patii naptiklad odpisy

budov, nagjemné, pojisténi a leasing automobild. (Popesko, 2009)

Kral a kol. (2018) ve své knize vysvétluje, ze se v pfipadé fixnich nakladii jedna o tzv.
kapacitni ndklady, které jsou vyvolané potfebou zajistit podminky pro efektivni pribéh
podnikatelského procesu. Na zédkladé toho pak rozliSuje dvé skupiny fixnich nakladu.
Prvni skupina fixnich nakladl vznika jesté pfed zahdjenim podnikatelského procesu, kdy
je potieba potidit budovu, strojni zatizeni ¢i realizovat jiné investi¢ni rozhodnuti. Druha
skupina fixnich nékladt, kterd téz vznikd v disledku zajisténi kapacitnich podminek
podnikatelského procesu, je spojena s vyuzitim vytvorené kapacity, tudiz lze naklady
v této skupiné pfi zietelném snizeni kapacity omezit. Ptikladem téchto tzv. vyhnutelnych

fixnich nakladii jsou Casové osobni ndklady mistri a ndklady na vytapéni hal.
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3 Klasifikace vynosii

Vynosy jsou penézni ¢astky, které podnik ziskal z veSkerych svych Cinnosti za urcité
ucetni obdobi bez ohledu na to, zda v tomto obdobi doslo k jejich inkasu (Synek a kol.,
2011). Z tohoto divodu je velmi dilezité od sebe rozliSovat vynosy a piijmy, nebot’ praveé
piijmy jsou penézni Castky, které podnik skutecné fyzicky piijal za prodané vyrobky,
zbozi a sluzby. Na rozdil od pfijmi u vynosii nezédlezi na tom, zda skutecna penézni
transakce byla provedena (Taus$l Prochazkova a kol., 2017). Lze také konstatovat, ze
vznik vynosu uzce souvisi se vznikem nakladl, a tato skute¢nost je zohlednéna i pfi

kategorizaci vynost (Andrlik a kol., 2022).

Stejné tak, jako u ndkladd, je za zékladni roz¢lenéni vynosli povazovano ¢lenéni na
vynosy provozni a finanéni. Provozni vynosy jsou ziskdvany z provozné-hospodaiské
¢innosti podniku, coz je ta Cinnost, pro kterou byl podnik zalozen. Piikladem mize byt
obchodni podnik, u kterého provozni vynosy tvoii ptevazné trzby za prodej zbozi véetné
poskytovani riznych sluzeb (Synek a kol., 2011). Naopak finan¢ni vynosy plynou
z finan¢nich narokl podniku vii¢i vnéjSimu okoli (bance, pojistovné€) a zpravidla se
uskutecnuji na zaklad¢é sepsanych smluv (Brychta a kol., 2023). Finan¢ni vynosy jsou
pofizovany 1 z finan¢nich investic a cennych papird, tudiz se pak jednd o vynosy

z cennych papirt ¢i vynosové uroky (Novotny, 2023).

U kazdého podniku mohou pievaZzovat jiné vynosy, nebot’ kazdy podnik ma jinou povahu
a specializaci podnikani, kterou je to ovlivnéno. Hlavnimi vynosy u vyrobniho podniku
jsou trzby za prodej vlastnich vyrobkii a sluzeb, u obchodniho podniku je hlavnim
vynosem tzv. obchodni rozpéti, coZ je rozdil mezi prodejni a kupni cenou zboZzi.
U bankovniho podniku je vynosem rozdil mezi Groky ziskanymi za poskytnuté Gvéry

a uroky, které banka zaplati za vklady. (Synek a kol., 2011)

Obecné jsou vynosy nejcastéji tvofeny trzbami, proto v dalSich podkapitolach bude

uvedeno jejich vymezeni a nésledné jejich clenéni a tfidéni vynosu.

3.1 Triby

Jak jiz bylo zminéno, trzby jsou u vétSiny podnikii hlavni sloZkou vynosi. Trzby
predstavuji financni prostiedky, které firma ziskala v prib¢hu daného tcetniho obdobi za

prodej vyrobkil, zbozi a sluzeb. Trzby znamenaji hlavni finan¢ni zdroj podniku.
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Umoziuji uhradu naklada a dani, vyplaceni dividend a podporuji rist podniku (Synek
akol., 2011). Trzba vznikd v okamziku, kdy jsou nabizené vyrobky, zbozi nebo sluzby
na trhu uspeésné realizovany. Prodej probiha za trzni cenu, kterda mé za ukol pokryt
naklady spojené s vyrobou, poskytovanim sluzeb nebo potizenim zbozi (Brychta a kol.,

2023). Trzby tvoii:

e trzby za vlastni vyrobky,
e trzby z prodeje sluZeb,

e trzby za zboZi.

Vyse uvedené ¢lenéni trzeb podle Brychty a kol. (2023) vychazi z G¢tové osnovy, kde se

zminéné rozdéleni trzeb vyuziva pro sledovani trzeb.

Trzby za vlastni vyrobky a poskytnuté sluzby jsou ovlivnény nékolika faktory.
NejcastéjSimi faktory jsou:

o fyzicky objem vyroby a nasledny prode;j,

e cena jednotlivych vyrobkd,

e sortimentni struktura prodeje,

e zpusob fakturace,

e adalsi Cinitelé, napf. pfi exportu kurz mény.
Podnik muize zvySovat své trzby nasledujicimi zpusoby: zvySovanim prodeje a cen
vyrobkil nebo sluzeb, zvySovanim jejich kvality a technické tirovné, nebo zavadénim

novych vyrobki, zlepSovanim servisu ¢i uc¢innou reklamou. (Synek a kol., 2011)

3.2 Druhové ¢lenéni vynosi

Druhové €lenéni vynost uvadi, jakych vynost bylo dosazeno podle druhu. Toto tfidéni

vychézi ze smérné uctové osnovy. Pii klasifikaci vynost podle druhu se rozlisuji:

e trzby za vlastni vykony a zboZi — zde jsou evidovany trzby za vlastni vyrobky,
za poskytnuté sluzby a za prodané zbozi;

e jiné provozni vynosy — vynosy zahrnuté v této skupin¢ jsou napiiklad vynosy za
prodany majetek nebo vynosy ze smluvnich pokut;

e finanéni vynosy — zde jsou zaznamenavany vynosy z prodeje cennych papirt

nebo kurzové zisky.
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Na zaklad¢ smérné uctové osnovy a tohoto ¢lenéni je nasledné vytvaien uctovy rozvrh,
kde kazda vySe zminéna kategorie vynosii ma svou uctovou skupinu. (Andrlik a kol.,

2022)

Novotny (2023) uvadi nasledujici druhové ¢lenéni vynost, které je vyuzivano ve vykazu

zisku a ztraty:

e trzby z prodeje vyrobkii a sluZeb,

e trzby za prodej zboZi,

e ostatni provozni vynosy,

e vynosy z dlouhodobého finan¢niho majetku — podily,
e vynosy z ostatniho dlouhodobého finanéniho majetku,

e vynosové uroky a podobné vynosy.

Druhové ¢lenéni vynosti ve vykazu zisku a ztraty dle Novotného (2023) rozd€luje vynosy

mnohem podrobnéji nez ¢lenéni od Andrlika a kol. (2022).
3.3 Ucelové ¢lenéni vynosi

Pro potfeby podniku byva praktictéjsi ¢lenéni vynost podle ¢innosti, ve kterych bylo
vynost dosazeno, tedy uéelové ¢lenéni (Andrlik a kol., 2022). Ugelové ¢lenéni vynost
spociva v jejich prifazeni ke konkrétnim vykontim, které jejich dosazeni umoznily. Toto
ttidéni je zdsadni pro hodnoceni ptinosu jednotlivych vyrobka a sluzeb a k vysledku

hospodateni jako celku. (Vochozka a kol., 2012)

Novotny (2023) ve své publikaci opét uvadi ucelové €lenéni vynost ve vykazu zisku
a ztraty. Jedina zména oproti druhovému cClenéni je takova, Ze v ucelovém clenéni se
zmeéni Clenéni vynosil v provozni oblasti. Veskeré trzby z prodeje, tj. za obchodni
¢innosti, vyrobni ¢innosti a sluzby, jsou zde slou€eny. V oblasti finan¢ni ziistava clenéni

stejné jako u druhového ¢lenéni vynost.
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4 Tvorba cen

Tato kapitola je zaméfena na cenovou tvorbu, metody stanoveni cen, cenové strategie
a v posledni fad¢ také na cenové slevy. Jedna se o dilezity proces, ktery ma vyznam pro
kazdou spole¢nost. Podle Jaderné & Volfové (2021) je cenotvorba jedno
z nejkomplexnéjsich a nejkriti¢téjSich manazerskych rozhodnuti. Dopad ceny je nejen na
objem prodaného zbozi, ale také na celkovy vykon firmy. Cena je fazena do oblasti
marketingové taktiky, avSak cenotvorba ma v mnoha ohledech vyznam strategicky

(Sttitesky a kol., 2023).

4.1 Cenova politika a cena

vvvvvv

znacny vliv na celkovou uspésnost podnikani a pieziti v konkurencnim prostiedi. Tvorba

cen a rozhodovéni o cenach obvykle probiha na urovni vrcholového managementu a jen

Vv

cenovych rozhodnuti zavisi mimo jiné na tom, jaké mnozstvi informaci je k dispozici, jak

jsou aktualni a jak dobte dokazi poskytovat potiebné informace. (Kral a kol., 2018)
Podle Jakubikové a kol. (2023) jsou za cile cenové politiky povaZzovany:

e navratnost investice,

e dosaZeni urcitého podilu na trhu,

e dosazeni urcitého objemu trzeb,

e ziskani rychlého a nepferuSovaného hotovostniho toku pomoci do€asného zvyseni

trzeb,

e ziskani novych zékaznik,

e udrZeni si stavajicich zakaznikd.
Cena v marketingu je chapéna jako prvek marketingového mixu, ktery dovytvari
charakter daného produktu. Produkt je totiz prodavan zejména na zakladé Gdaji o cené.
Obecné se muze cena definovat jako penézni ¢astka, ktera je sjednand pii nakupu a prodeji
zbozi a pii poskytovani sluzeb jako protihodnota za poskytované plnéni. Zkracené je pak
cena vyjadfeni hodnoty produktu. V cené se odrazeji z4jmy dvou subjekti trhu, tj.

prodavajicich a kupujicich. (Jakubikova, 2013)
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Prikrylova a kol. (2019) ve své publikaci nahlizi na cenu z pohledu zdkaznika.
Zakaznikovo nékladem neboli cenou pro zdkaznika je to, co zdkaznik musi investovat,
aby produkt ziskal. Krom¢ finan¢nich nakladi sem také Casto patii vSechny negativni
prozitky, které jsou s ndkupem spojené. Mezi né patii ztrata Casu, fyzicka namaha c¢i
psychické vypéti. Z uvedeného vyplyva, ze cena je tedy celkovy néklad, ktery zdkaznik

s ndkupem ma.

Podle Jaderné & Volfové (2021) cena jako marketingovy nastroj predstavuje mnozstvi
penéz za produkt nebo sluzbu, které zakaznici vymeénuji za vyhody spojené s vlastnictvim
nebo uzivanim produktu nebo sluzby. V ramci marketingového mixu je cena jedinym
nastrojem, ktery generuje zisk. Zaroven je vyznamnym aspektem pii budovani image
a ma znacny vliv na kvalitu vystupti firmy. Proto je cené v rdmci prodeje zboZi vénovéana

vyznamna pozornost.

Moudry (2018) shrnuje charakteristiku ceny do ¢ty nasledujicich bodu, které tikaji, ze

ceéna:

e je vySe penézni thrady zaplacend na trhu za prodany produkt,

e vyjadiuje hodnotu vyrobku nebo sluzby,

e je slozkou marketingového mixu a lze ji nejcastéji a nejrychleji ménit,

e pfinasi firmé piijmy.
Z vyse uvedenych charakteristik ceny vyplyva, Ze se vymezeni ceny napii¢ zminénymi
literaturami 1i$i. Jakubikovd (2013) zdlraziiuje roli ceny jako klicového prvku
marketingového mixu, ktery formuluje charakter produktu, zatimco Piikrylova a kol.
(2019) vymezuji cenu z pohledu zékaznika a nahliZeji na cenu jako na celkovy néaklad
zakaznika, do kterého kromé finan¢nich nékladii patii i negativni proZitky. Naopak,
Jaderna & Volfova (2021) vyzdvihuji cenu jako zdsadni marketingovy néstroj pro
generovani zisku a zvySovani image firmy a produktu. A Moudry (2018) sumarizuje
vyznam ceny do Ctyf bodli, kde zduraznuje jeji roli jako penézni Uthrady za produkt,
vyjadieni hodnoty vyrobku, ménitelnou slozku marketingového mixu a zdroj piijmu pro

firmu.

Pro cenova rozhodovani je nezbytné mit informace o tom, jaka cena je pro zdkazniky
akceptovatelnd a zda tato cena pokryva naklady prodejce. Trzni cena predstavuje

maximalni ¢astku, kterou jsou kupujici ochotni zaplatit za urcité zbozi. Jeji ureni je
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ukolem marketingového oddé€leni a vychazi z prizkumu trhu a chovéni spotiebiteld.

Stanoveni ndkladové ceny je naopak zélezitosti oddéleni controllingu. (Kral a kol., 2018)

Kritériem pro ,,spravnou‘ cenu je vztah mezi mnozstvim prodavaného zbozi a stupném
vyuziti kapacity. Pokud jsou tyto dva faktory v souladu, ceny se stabilizuji a pfiblizuji se
k cen€ rovnovazné, coz znamend, ze zakaznici projevuji zajem o nabizené zbozi, cena
pokryva naklady a na trhu nevznika ani pfebytek ani nedostatek. Vys$si cena umoziiuje
dosahovat vyssiho zisku nebo kryti vysSich nakladt, ale omezuje poptavku a vede
k ptebytku na trhu a snizovani cen. Naopak nizsi cena stimuluje poptdvku a omezuje

nabidku, a to vede k nedostatku na trhu a zvyseni cen. (VIckova a kol., 2021)

Cena ma odlisny vyznam pro rizné subjekty. Z pohledu makroekonomie slouzi ceny
k udrZeni rovnovahy mezi poptavkou a nabidkou, poté maji vliv na alokaci zdrojii a také
nepiimo ovliviluji zaméstnanost. Pro prodejce ptedstavuje cena marketingovy néstroj,
ktery je zdrojem jeho ptijmu a vyrazné ovliviiuje jeho zisk a trzni podil. A pro zdkaznika
je cena suma financnich prostiedki, které musi zaplatit, aby si mohl piivlastnit urcity

statek. (Jakubikova, 2013)

Cena z marketingového pohledu zastdva mnoho roli. V marketingu je cena vyznamnym
marketingovym ndstrojem, signalem pro kupujici, konkurenénim ndstrojem, zdrojem
piijmu firem a v neposledni fadé také manifestaci firemni kultury. (Jakubikova a kol.,

2023)

4.2 Faktory ovliviiujici stanoveni ceny

Utinnost ceny jako marketingového néstroje zavisi na tom, jak prodavajici promitne do
ceny vSechny faktory, které mohou cenu vyrazné€ ovlivnit, a jak skloubi tvorbu cen
s ostatnimi prvky marketingového mixu (Jakubikova a kol., 2023). Stanoveni vySe ceny
je tedy vyrazné ovlivnéno mnoha faktory. Nejvyznamnéjsi z nich jsou ndklady, ceny
konkurence a vnimana hodnota produktu zdkazniky. Faktory ovliviiujici vysi ceny jsou

rozdéleny na externi a interni (Karlicek a kol., 2018).

4.2.1 Externi faktory

Charakter trhu

Prvnim vyznamnym externim faktorem, ktery ma vliv na stanoveni ceny je charakter trhu.

Dulezité je védet, zda se firma nachazi na trhu otevieném nebo uzavieném. Na otevienych
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trzich jsou ceny produkti ovlivnény rtiznymi vlivy, které vznikaji kdekoliv ve svéte.
Pokud se jedna o uzavieny trh, miize byt tvorba cen regulovana napiiklad statem nebo

Evropskou unii. (Jakubikova, 2013)
Charakter poptavky

Dale mé na cenu vliv charakter poptavky. Je dulezité zjistit, jakd ocekavani spotiebitelé
maji, jak reaguji na rizné ceny a jaké maji zvyklosti ohledné cen, kvality a sluzeb

(Jakubikova, 2013). Kazda cena povede k riiznym urovnim poptavky. Tradi¢nim vztahem

cvwr

predevsim pro konzumni zbozi. U prestizniho zbozi nékdy poptavka naopak vstoupa,
protoze nékteti zakaznici chapou vyssi cenu jako znak lepsiho produktu. (Kotler & Keller,

2013)
Konkurence

V konkuren¢nim prostiedi je zapotiebi zjistit, zda konkurence nabizi stejné nebo podobné
produkty, za jakou cenu a jakou maji uroven kvality (Synek a kol., 2011). Jakubikova

(2013) rozlisuje tii skupiny konkurentt, a to:
e piimé konkurenty, kteti nabizeji stejné nebo velmi podobné produkty;

e nepiimé konkurenty, ktefi nabizeji substituty;

e totalni konkurenci, kdy je nabidka i poptavka zcela nepiedvidatelna.

Strategie nizkych cen a nizkych marZi miiZze konkurenci zastavit nebo ji dokonce z trhu

vytlacit. Naopak vysoké ceny a vysoké marze konkurenci pfilédkaji. (Jakubikova, 2013)
Zakaznici

Poslednim externim faktorem jsou zékaznici. Spottebitelé Casto posuzuji cenu ve vztahu
k porovnatelnym produktiim, tudiz je dialezité pfed stanovenim ceny definovat cilové

skupiny. (Jakubikova, 2013)

4.2.2 Interni faktory

Marketingové cile firmy

Stanoveni ceny vychazi ze strategickych a marketingovych cild firmy. Jasnéj$i vymezeni
cili nasledné¢ znamend snadnéj$i urceni ceny. Do Sesti zdkladnich cilli patii preziti,
maximalizace soucasného zisku, maximalizace trzniho podilu, viidcovstvi v oblasti

kvality, rychlejsi vstup na trh neZ konkurence a stabilizace trhu (Jakubikova, 2013; Kotler
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& Keller, 2013). Dale mezi velmi Casté cile patii i likvidace konkurence, rychla

navratnost investic, prestiz, jedinecnost a vérny zakaznik (Moudry, 2018).
Organizace cenové politiky

Vrcholovy management urcuje, kdo bude ve firmé rozhodovat o cenach. Tvorba cen je
feSena mnoha zplsoby (Kotler & Keller, 2013). V menSich firmach je rozhodovani
o cenach v kompetenci vrcholového managementu, zatimco ve vétSich firméach se touto
problematikou obvykle zabyvaji manazeii divizi ¢i vyrobkovych fad. V piipadé, kdy je
stanoveni ceny rozhodujicim prvkem marketingového mixu, se jim zabyva cenové
odd¢leni ve spolupraci s manazery prodeje, vyroby, financi a ucetnictvi. (Jakubikova,

2013)
Marketingovy mix

Cena je jednim z nastrojii marketingového mixu, které spole¢nost pouziva pro dosazeni
svych cild. Ztohoto divodu musi byt rozhodovani o cenach koordinovéano

s rozhodovanim o ostatnich nastrojich marketingového mixu. (Jakubikova, 2013)
Naklady

Stanoveni ceny je ovlivnéno vysi naklada. Cilem je stanoveni takové ceny, kterd pokryje
naklady na vyvoj, vyrobu, distribuci, prodej produktu, marketing a také odmény za usili
a riziko. Néklady ptedstavuji z hlediska ceny jeji spodni hranici. Kratkodob¢ udrzitelna
minimalni hranice ceny je stanovena na urovni prumérnych variabilnich nakladi.

(Jakubikova, 2013)

Kotler & Keller (2013) ve své publikaci uvadéji porovnani nakladl a poptavky ve vztahu

k tvorbé cen. Poptavka predstavuje strop ceny, kterou si spole¢nost mize za sviij produkt

cvwr

4.3 Metody stanoveni cen

V oblasti stanoveni cen se jedna o rozhodnuti, jakym zplisobem ceny nastavit a na jakou
cenovou Uroven se orientovat. Metody tvorby ceny zdvisi na firemni strategii a na
prostiedi, ve kterém se firma nachazi. Pfi stanovovani ceny hraje dtleZitou roli to, zda
firma voli kratkodoby nebo dlouhodoby cil. Stejné dilezita je také faze zivotniho cyklu,
ve které se produkt nachazi (Moudry, 2018). Pfi tvorbé ceny se mize spole¢nost

orientovat na své naklady, na poptavku po produktech anebo na ceny konkurence (Tausl
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Prochazkova a kol., 2017). Podle toho, na co se firmy orientuji, se rozliSuji ctyti zékladni

metody tvorby cen:

e nakladové orientovana tvorba cen,
e poptavkové orientovana tvorba cen,
e ceny podle vnimané hodnoty zikaznikem,

e ceny stanovené v zavislosti na konkurenci. (Jakubikova, 2013)
Nakladové orientovana tvorba cen

Nékladova cena umoziiuje monitorovat a fidit ndklady. Pfedstavuje dilezité vychodisko
pro urovani prodejnich cen a moznych slev. Existuje mnoho metod pro stanoveni této
nakladové ceny. I ptesto, Ze je metoda orientovana na naklady velmi rozsifend a u firem
oblibend, nelze cenu odvozovat pouze od nakladl, protoze zdkaznika nezajimé vySe
nakladl urcité spolecnosti, ale konecna cena, za kterou ziska pozadovany produkt.
Ukolem firem by tedy mélo byt maximalni snizovani nakladt pii zarudeni viech

vlastnosti produktu, které zdkaznik pozaduje. (Jakubikova, 2013)

Nékladové orientovanad cenotvorba vychdzi primarné znédkladi na dany produkt
a pozadované mife zisku. Typickym pfistupem je zde stanoveni ceny pfirdzkou
k jednotkovym nakladlim na produkt. VySe pfirdazky se méni podle druhu zbozi a miize
znaéné€ kolisat. Tento pfistup tvorby ceny je oblibeny u marketingovych prostfednik,
kterymi jsou velkoobchodnici a maloobchodnici. V praxi to znamend, Ze prodejci
jednoduse tvofi cenu pfipoc¢itanim ptirazky k potizovaci cené zbozi uréeného k dal§imu
prodeji, coz velmi usnadiiuje stanoveni cen pro Siroky sortiment prodavanych polozek.

(Stritesky a kol., 2023)

Cena produktu se stanovuje na rovni nakladu, ke kterym se pfipoc€itava ziskova prirazka.
Z tohoto divodu hraji naklady jednotlivych produktt dilezitou roli pfi rozhodovani
o cené a pro efektivni fizeni zisku podniku ma kli€¢ovy vyznam informace o vysi marzZe
skupin, druhti ¢i dokonce konkrétnich produkti. Vyse zisku, ktera je zahrnuta do ceny,
by méla odpovidat predpoklddanému ¢i ocekdvanému zhodnoceni vynalozenych nakladt

a plantim dalsiho rozvoje podniku. (Kral a kol., 2018)

vV

Urceni cen pomoci ziskové piirazky patfi mezi nejjednoduss$i metody stanoveni cen.
K nakladim na jednotku vykonu se pfidé ziskova ptirdzka, jejiz vyse se 1isi podle druhu

zbozi. (Vochozka & Mulac, 2012)
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Kral a kol. (2018) ve své knize uvadi, ze podnik musi byt schopen odhadnout, zda je
mozné pii urcité cené prodat odpovidajici mnozstvi produkti. Tento odhad je spojen
s propocty smérné ceny jako vnitini, kalkulované ceny. Smérmna cena by méla pfi
zadanych podminkéch objemu a sortimentu prodeje zajistit dosazeni pozadovaného zisku.
Na zéklad¢ srovnani kalkulované smérné ceny s trzni prodejni cenou se nasledné
stanovuji tikoly v oblasti vyvoje nakladi, rozsahu ¢innosti a rozlozeni trhti. Tyto propocty
jsou uzce spojeny se zpracovanim hlavniho podnikového rozpoctu a jeho dil¢ich ¢asti,
zejména planu prodeje a rozpoctu vynost z prodeje. Propocet smérné ceny zahrnuje dvé

dil¢i etapy, a to kalkulaci ndklada a stanoveni smérné ziskové pfirazky.

Vyhodou této metody je jeji jednoduchost. Jak jiz bylo zminéno, cena je urCovéana
souctem nakladi a ziskové ptirazky. Tento postup stanoveni ceny je povazovan za
»spravedlivy“ jak pro prodavajici, tak pro kupujici. UmoZiluje stanovit minimalni cenu,
ktera pokryje naklady a generuje zisk. Nevyhodou vsak je, ze pouzitim této metody neni

zohlednén vztah ceny a poptavky. (Zamazalova, 2009)

Jakubikova a kol. (2023) uvadéji, ze ndklady urcuji dolni hranici ceny, zatimco horni

hranice ceny je limitovana poptavkou.
Poptavkové orientovana tvorba cen

Tato metoda se opird o vyuZiti cenové elasticity poptavky, ktera vychazi z ekonomické
teorie nabidky a poptavky (Jakubikova, 2013). Rozhodovéani o cené souvisi s iivahou
o tom, jak bude na zménu ceny reagovat trh a jaky dopad bude mit tato zména ceny na

vynosy z prodeje. Obecné v této souvislosti plati:
cenova pruznost poptavky = zména mnozstvi prodeje (v %) / zména ceny (v %).

Pokud je cenova pruznost poptavky vétsi nez jedna, vyjadiuje to, Ze rust prodaného
mnozstvi je procentné vyssi neZ procentni sniZzeni ceny. Jedna se o tzv. relativné pruZnou
poptavku, kdy s poklesem ceny vynosy z prodeje rostou, protoze sniZeni ceny je
kompenzovano zvySenym rozsahem prodeje. V ptipad¢, Ze je cenova elasticita poptavky
mensi nez jedna, pfedstavuje to, ze procentni zvyseni prodaného mnoZzstvi je mensi nez
procentni snizeni ceny. Jde o tzv. relativné nepruZnou poptavku, kdy se vynosy
z prodeje snizuji pii vetSim mnozstvi prodaného zbozi a nizsi cené, a pfitom se naopak
zvysSuji ndklady. Existuje 1 tfeti moznost, kdy procentni snizeni ceny je kompenzovano
stejnym zvySenim objemu prodeje a celkové vynosy z prodeje se nemeéni. Tato situace je

ozna¢ovana jako tzv. jednotkové pruzna poptavka. Poptavka je ovlivnéna nejen
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zménou chovani zakaznika, ale i zménou cen jinych substitutli a zménou nabidky a ceny

komplementt. (Kral a kol., 2018)
Stanoveni cen podle vnimani zakaznika

Pro Gspésné pouziti této metody je zasadni pfesné zjisténi nazoru kupujiciho na hodnotu
nabizeného produktu. Vnimand hodnota se skldda zejména z pfedstavy zdkaznikl
o vykonu produktu, zurovné distribuce, kvality zaruky a zikaznické podpory
(Jakubikova, 2013). Nazory kupujicich jsou zjistovany bud’ piimym dotazovanim na
piimétenost ceny, nebo prostfednictvim bodového ohodnoceni jimi akceptované hodnoty
riznych nabizenych produkti (Synek a kol., 2011). Spole¢nosti musi byt schopné
poskytnout hodnotu, kterou slibuji svou hodnotovou propozici, a zakaznik si musi byt

této hodnoty védom (Kotler & Keller, 2013).
Konkurenéné orientovana tvorba cen

Stanoveni ceny podle konkurence spociva v tom, ze se podnik pfi ur€eni ceny orientuje
na vysi ceny u konkurence, a to bez ohledu na néklady dan¢ho produktu. Nejde vzdy
o kopirovani konkuren¢nich cen, ale o stanoveni vlastnich cen, které jsou o urcité

procento nad ¢i pod konkuren¢ni trovni. (Synek a kol., 2011)
Podle Jakubikové (2013) existuji dvé formy stanoveni ceny v zavislosti na konkurenci:

e orientace na cenu v oboru: nejcastéji se stanoveni ceny orientuje na prumeér
konkurenc¢nich cen;
e orientace na cenového vidce: jedna se o stanoveni ceny, kterému se ostatni

ptizplsobuji a je zde vénovana mensi pozornost jak ndkladiim, tak i poptavce.
Konecné stanoveni ceny

Konec¢né stanoveni ceny je zaloZeno na zapocteni dalSich faktorti, napt. poskytovani
mnozstevnich, vérnostnich nebo sezonnich rabati nebo zapocteni nakladi dopravy
a pojistného. Finalni cena by méla odpovidat zasaddm cenové politiky celého podniku,

od niz cely proces stanoveni ceny za¢ind. (Vochozka & Mulac, 2012)

4.4 Obchodni marze

V obchodnim podniku se ¢asto vyuziva cenotvorba zalozena na tzv. obchodni marzi.

Marze je rozdil mezi prodejni a ndkupni cenou. Nejedna se vSak o zisk, nebot’ z této
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¢astky musi spolecnost zaplatit vSechny dalsi ndklady spojené s prodejem zbozi. (Jaderna

& Volfova, 2021)

Moudry (2018) uvadi, ze marze obchodu je rozdil mezi trzbami za prodej zbozi a naklady
na n¢j vynalozenymi. Marze slouzi k thrad¢ nakladi spojenych s prodejem zbozi a tvori

obchodnikovi zisk. Je stanovena procentni sazbou, kterou si uruje sdm obchodnik.

Obchodni marze je obecné rozdil prodejni ceny zbozi a ndkupni ceny zasob neboli
nakladii na prodané zbozi. Naklady na prodané zbozi se zjisti tak, ze se primérné naklady
na jednotku vynasobi poctem prodanych jednotek. Obchodni marze v procentech je dana

pomérem obchodni marze ku prodejni cené. (Vesecky, 2015; Vi¢kova a kol., 2021)

Do nakladl na potfizované zbozi patii i doprava, postovné, pojistné a provize, a to vse
souvisejici s pofizenim zbozi. Tyto nidklady musi byt ptfifazeny ke konkrétnimu zbozi,
coZ znamena, ze vSe, co lze rozpocitat, musi byt rozdéleno na jednotlivé druhy zbozi.
Ostatni naklady budou soucasti obchodni marze. Témito naklady jsou napiiklad odpisy,

naklady na udrzbu nebo mzdy. (Vickova a kol., 2021)

Trzby z prodeje musi pokryt ndklady na prodané zboZi a zajistit hrubou obchodni marzi,
které je urcena na pokryti vSech ostatnich nékladii (napt. marketing, spravni a odbytova

rezie). Z tohoto divodu plati nasledujici vzorce, které uvadi VIickova a kol. (2021).

Hruba obchodni marZe = trzby — naklady na prodané zboZzi.

Cisty zisk z obchodni ¢innosti = hruba obchodni marze — odbytové a administrativni

naklady.

Rozdil mezi obchodni marzi a obchodni prirazkou

V absolutni hodnoté se v pfipadé obchodni marZze 1 obchodni pfirdzky jednad o stejnou
¢astku, tedy o rozdil mezi prodejni a nakupni cenou. Rozdil nastava v pomérové hodnoté
vyjadiené v procentech. V Citateli je v obou piipadech rozdil mezi prodejni a nakupni
cenou. OvSem ve jmenovateli je u obchodni marze prodejni cena, zatimco u obchodni

prirazky je ve jmenovateli ndkupni cena. (VI¢kova a kol., 2021)
Vesecky (2015) uvadi vzorec pro vyjadieni obchodni marze v procentech:

obchodni marZze = (prodejni cena — nakupni cena) / prodejni cena x 100, kde vysledné

¢islo vyjadiuje, kolik obchodnik na prodeji zbozi vydélal.
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Dale ukazuje vzorec pro vypocet obchodni ptirazky téz v procentech:

obchodni prirazka = (prodejni cena — nakupni cena) / nakupni cena x 100. Pfirazka
je pak vyjadienim podilu z ceny, ktery si obchodnik piirazil k ndkupni cené. Pouziva se
pii nacenovani zbozi, kdy si obchodnik fekne, ze chce mit na zbozi takovou a takovou

procentni pfirdzku, a nasledné timto ¢islem vynasobi ndkupni ceny.

Zamazalova (2009) uvadi, ze mezi cenou a poptavkou je uzky vztah, proto lze stejnych

trzeb dosahovat kombinaci:

e nizkych cen (nizkych obchodnich marzi) pii vysokém objemu prodeje;

e vysokych cen (vysokych obchodnich marzi) pii malém objemu prodeje.

V obchodni firme se vétSinou vyuziva nakladova tvorba cen. Vyse ceny se odvozuje
pfipoctenim obchodni marze k ndkupni cené, proto je jeji samotna vyse dilezitym
cenotvornym faktorem. VySe obchodni marZze je urena zejména naklady spojenymi
s obchodni Cinnosti, obratkovosti dané¢ho vyrobku, charakterem sortimentu a cenami

konkurenénich firem. (Zamazalova, 2009)

4.5 Kalkulace ceny

Cenova kalkulace zajiStuje relativné samostatnou oblast rozhodovacich tloh. Od
kalkulace nakladi se 1i$i predev§im vychozim pfistupem. Zatimco kalkulace nakladt
odrazi zadouci ¢i skute¢né vynalozené ndklady nutné k vytvofeni a prodeji vykond,
kalkulace ceny naopak zobrazuje toky zpétné néavratnosti ndkladii a zisku, které jsou
uskutecnéné ve formé vynost. V cenové kalkulaci se ndklady vyjadiuji v ekonomickém
pojeti a zahrnuji 1 kalkulovany zisk nebo jinou veli¢inu, ktera reflektuje poZzadovanou

uroven zhodnoceni ekonomickych zdroji vloZenych do podnikani. (Kral a kol., 2018)

V ramci kalkulace ceny je stanovovéana pfimo prodejni cena produktu, bez kalkulace
celkovych nakladt produktu. Kalkulace ceny je ¢asto vyuzivana v organizacich, kde je
vypocet Uplnych nakladii produktu slozity nebo neprakticky. Typickym piikladem
organizace, kterd vyuziva kalkulaci ceny, je obchodni firma. Tato organizace nakupuje
zbozi a poté ho s urCitou ptirazkou prodava koncovym zakaznikiim. Nakupni cena zbozi
se povazuje za pfimy ¢i jednicovy ndklad. K této cené je poté nejCastéji procentem
pfifazena obchodni marze. Soucet marze a nakupni ceny zbozi tvoii prodejni cenu

produktu. (Popesko & Papadaki, 2016)
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Vickova a kol. (2021) uvadi, ze kalkulace ceny vychdzi hlavné z urovné obchodni marze,
které je tieba dosahnout pii uhradé nakladi. Z prodejni ceny, resp. obchodni marze je
potieba financovat vklad ve formé investic nebo vklad do zakladniho kapitalu, provoz
(napt. odpisy, mzdy, pojisténi, drzba, dan¢), obchodni uvér a zdvazky a v neposledni

fadé také reklamu.

V obchodnich podnicich je nejcastéji vyuzivan kalkulacni vzorec pro uréeni brutto ceny

zbozi, ktery je zobrazen v nésledujici tabulce €. 1.

Tab. 1: Kalkula¢ni vzorec pro urceni prodejni ceny

CENA PORIZENI

+ naklady spojené s pofizenim

— skonta, bonusy, slevy

=PORIZOVACI CENA

+ provozni naklady podniku

= VLASTNI NAKLADY ZBOZI

+ zisk

= CENA ZBOZI NETTO

+ DPH

= CENA ZBOZI BRUTTO (PRODEJNI CENA)

Zdroj: VIckova a kol. (2021), zpracovano autorkou

4.6 Cenové strategie

V obecném ramci cenové politiky se kazdému podniku nabizi kliCovéa otazka ohledné
cenové strategie. Je nutné zvazit, zda je vyhodnéjsi uhrazovat naklady a generovat zisk
pfi relativné vyssi cené a niz§im objemu prodeje nebo naopak preferovat nizsi ceny
s vy$§im objemem prodeje. (Kral a kol., 2018)

Firmy si mohou zvolit, jakou cenovou strategii vyuziji. Volba cenové strategie zavisi na
konkrétni cilové skupin€. Obecné se rozliSuji tii zakladni cenové strategie, a to strategie

vysoké ceny, strategie dobré hodnoty a ekonomicka strategie neboli strategie nizké ceny.

(Karlicek a kol., 2018)
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Strategie vysoké ceny

Pti uplatnéni strategie vysoké ceny oslovuji firmy zakazniky, kteti pozaduji vysokou
kvalitu produktu a zaroven jsou ochotni zaplatit vysokou cenu. Firmy nabizeji produkty
vysoce kvalitni za vysoké ceny, které jim umoziuji pokryvat relativné vysoké naklady.
Kromé toho musi mit firma dostatek financ¢nich prostfedkl na informovani zékaznikt
o kvalit¢ svého produktu. Tato strategie obvykle vyzaduje investice do marketingové
komunikace (Karlicek a kol.,, 2018). Cilem pouziti strategiec vysokych cen je

maximalizace zisku (Jakubikova, 2013).
Strategie dobré hodnoty

Strategie dobré hodnoty spoc¢iva v tom, ze je zdkaznikiim nabizeno kvalitni zbozi za nizsi
cenu oproti piedchozi strategii. Tim spolecnost oslovuje zdkazniky, kteti vyzaduji
vysokou kvalitu, ale nejsou za ni ochotni platit vysokou cenu. Nevyhodou této strategie
je obecné nizsi ziskova marze, kterd je dana nizkou cenou. Firma tedy musi prodavat své

produkty ve velkém objemu, aby doséhla dostatecného zisku. (Karlicek a kol., 2018)
Strategie nizké ceny

Strategie nizké ceny neboli ekonomicka strategie je zaméfena na zdkazniky, ktefi
pozaduji predevsim nizké ceny a ktefi se spokoji s nizsi kvalitou produktu. Firmy, které
vyuzivaji ekonomickou strategii musi optimalizovat své ndklady. Predpokladem
ziskovosti této strategie je opét masova produkce (Karlicek a kol., 2018). Zakladnim
cilem strategie nizkych cen je ziskani velkého trZniho podilu a obvykle i odrazeni
konkurence. OvSem cil ziskat velky podil na trhu miize byt spojen s rizikem degradace

znacky a nestability zakaznikd, ktefi jsou pfilakani nizkou cenou. (Kral a kol., 2018)

4.7 Cenova diferenciace a diskriminace

Oba tyto terminy se vztahuji k rozdilnym cenam za stejné zbozi. Cilem je vyuZiti cenové

diferenciace a zaroven eliminace cenové diskriminace. (VI¢kova a kol., 2021)
Cenova diferenciace

Diferenciace cen spociva ve stanoveni odlisné ceny konkrétniho produktu v zdvislosti na
ménicich se podminkach jeho prodeje. Rozdilna cena vychazi vzdy z konkrétni obchodni
situace na trhu. Zakladni cena slouZi jako vychozi bod pro konkrétni cenova jednani se

zakazniky. Prodej zbozi za odliSné ceny zplsobuje mensi transparentnost trhu, coz
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umoziuje vyuziti dil¢ich vyhod v kazdé konkrétni situaci. Prodej produktti za rizné ceny
umoznuje dosdhnout pozadovaného vyuziti kapacity a casto téz zajistuje zvySeni
celkovych vynosu z prodeje. ZvySeni ceny v jedné situaci pak umoziuje snizeni ceny

v jiné situaci. Diferenciace cen je obecné spojena s dvéma myslenkami:

e zménou vyuziti kapacity, ktera je spojena se zménou prumérnych nakladi;
e ochotou kazdého zakaznika zaplatit za produkt odliSnou cenu, ochota kupujiciho

vyplyva z jeho ekonomickych moznosti, z miry nezbytnosti a naléhavosti jeho

potteb. (Kral a kol., 2018; VIckova a kol., 2021)

Pti vyjednavani mezi trznimi partnery se kombinuji oba vy$e zminéné faktory. VSeobecné
je bézné upravovat ceny podle zmén nakladl pti ménicim se vyuziti kapacity. Dodavatel,
pro kterého je nakladoveé vyhodnéjsi vyssi vyuziti kapacity, za jinak stejnych podminek,
je motivovan ke snizeni ceny, kterd tak podporuje prodej a pfinasi vyhodu i zdkaznikiim.

(Kral a kol., 2018)

Jakubikova (2013) uvadi diferencovanou tvorbu cen jako jednu z metod stanoveni cen.
Tato metoda spociva v tom, ze ceny mohou byt riznym zplsobem diferencovany,

napiiklad podle segmentu zakaznik, lokalit, velikosti ndkupu, distribu¢ni cesty a ¢asu.
Cenova diskriminace

Cenova diskriminace spociva v tom, ze se riznym zakazniktim uctuje riizna cena za stejné
zboZi. Pro akceptovatelnou diskriminaci je nezbytné splnit urcité podminky. Pfedev§im
je nutné zajistit oddéleni zakaznikd, kteti nakupuji produkty ¢i sluzby za rtizné ceny.
Ptikladem jsou ceny elektrické energie pro velké firmy a domacnosti. DalSi cenovou
diskriminaci, ktera je bézné akceptovana, je diferencované stanoveni cen v souladu
s pravidly spolecenské solidarity pro urcité skupiny obyvatelstva. To zahrnuje
poskytovani slev ze zakladni ceny v dopravé a ze vstupného na kulturni akce studentiim,

dichodctim a rodinam s détmi. (Kral a kol., 2018)

Nezéadouci diskriminaci cen je mozné zabranit pouze stanovenim obecnych pravidel
podnikani a hospodaiské soutéZe. V praxi je prokdzani cenové diskriminace velmi

obtizné, nebot’ je ¢asto obchdzena formalni diferenciaci produktu. (Kral a kol., 2018)

K cenové diskriminaci dochazi tehdy, kdyZ spole¢nost prodava produkt nebo sluzbu za
dvé ¢i vice riznych cen, které neodrazeji proporcionalni rozdil v nakladech. (Kotler

& Keller, 2013)
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Kotler & Keller (2013) rozliSuji tfi stupné cenové diskriminace. V prvnim stupni cenové
diskriminace Uctuje prodavajici kazdému zékaznikovi odliSnou cenu v zéavislosti na
intenzité jeho poptavky. Pti cenové diskriminaci druhého stupné Gctuje prodavajici méné
zakazniktim, ktefi nakupuji ve velkém mnozstvi. A u cenové diskriminace ttetiho stupné

prodavajici uctuje rozdilné ¢astky riznym tfidam zékazniku.
4.8 Cenové slevy a srazky

Samostatny okruh cenové politiky tvoii cenové slevy, srazky, rabaty, diskontni sazby
a cenov¢ priplatky a pridavky. Jde o nastroje kondi¢ni politiky, coz znamena, Ze tyto
nastroje predstavuji vyznamné motivacni faktory spotiebitelské poptavky. Nejcasteji se

rozlisuji dvé taktiky cenovych redukei:

e slevy, pfipadné specialni nabidka;

e diskontni ceny. (Jakubikova, 2013)

Jaderna & Volfova (2021) uvadéji, Zze cenové tipravy pro maloobchod znamenaji moznou
podporu prodeje. Cenové Gpravy mohou mit podobu akéniho zbozi, kdy je na konkrétni
vyrobek poskytovana sleva zjeho plivodni hodnoty. Naproti tomu maloobchodnici
vyuzivaji také slevové akce, které nejsou ureny pouze pro konkrétni vyrobek. V tomto
pfipad¢ se miZe jednat o ndkup dvou kust za cenu jednoho, ndkup druhého vyrobku

s vyraznou slevou nebo bali¢ek produktt s vyhodnou cenou.
Slevy a specialni nabidka

V ptipadé slevy se jedna o docasné sniZeni cen, které je Casové omezené. Docasné snizeni
ceny vede k okamzitému a viditelnému zvySeni ptijmi. SniZi-li se cena produktt, jejich
prodeje vzrostou, protoze zakaznici povazuji jejich zakoupeni pti snizené cené za velmi

vyhodné. (Karlicek a kol., 2018)

Pro prodejce predstavuji slevy pfilezitost k prodeji pomalu obratkovych zasob, snizeni

skladovych zasob a uvolnéni mista pro nové zbozi (Jakubikova, 2013).

Sleva je nejjednodussi a nejobliben€j$i marketingovy nastroj, se kterym lze snadno
rozhybat prodeje (Stritesky a kol., 2023). Sleva predstavuje redukci maloobchodni ceny
a muze byt vyjadiena bud’ v korunach nebo v procentech. Slevy mohou byt poskytovany

jak distribuénim ¢lankim, tak konecnym spotiebitelim. Prémie je naopak poskytovana
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stalym zakaznikGm, ktefi v pribéhu roku zakoupi zboZzi v pfedem stanovené vysi.

(Jakubikova, 2013)

Opakem cenovych slev jsou cenové priplatky a pridavky. Za cenovy pridavek se
povazuje doplnéni zbozi vécnymi hodnotami a sluzbami, naptiklad poskytnutim dopravy
zdarma. Politika cenovych pfiplatki je uplatiiovana ve dvou pripadech. Prvnim pfipadem
je, ze firma nedodava zbozi malym zdkazniklim a v pfipad€ dodani malého mnozstvi musi
zakaznik zaplatit priplatek za dodani. Druhy pfipad je, ze zadkaznik plati ptiplatek za

specialni zakazku, kterou podnik bézn¢ nevyrabi. (Jakubikova, 2013)
MnoZstevni slevy — rabat

Rabat se Casto uziva jako termin ekvivalentni se slevou. MnoZzstevni rabat je obvykle
poskytovan v procentech a snizuje jednotkovou cenu. Tato forma slevy se tyké predevsim
stalych zédkaznikli nebo je vyuZzivana v piipad¢ nedostatku mista ve skladech, vysokych
nakladl na vyfizovani objednavek, tspor ndklad na dopravu a dalsich uspor. (Vickova

akol., 2021)

Kotler & Keller (2013) uvadéji mnozstevni slevu pod ndzvem objemova sleva, kdy se
jedné o sniZeni ceny tém, kteti nakupuji ve velkych objemech. MnozZstevni slevy musi
byt poskytovany vSem zakaznikiim stejné a nesméji presahnout uspory naklada prodejce.
Tyto slevy mohou byt aplikovany na kazdou jednotlivou objednavku nebo na

kumulované mnozstvi objednané béhem urcitého ¢asového obdobi.
Skonto — hotovostni slevy

Skonto piedstavuje srazku z ceny za urc¢itych podminek, naptiklad pfi platbé ptedem nebo
srazena z cenikové ceny. Prodavajici poskytuje skonto za tc¢elem motivovat odbératele
k rychlejSimu uhrazeni faktur. Hotovostni slevy maji tfi zékladni prvky: nabizenou
diskontni sazbu, specifické ¢asové obdobi, béhem n&hoz je nabizend diskontni sazba
vyuzitelnd a stanoveny Casovy limit pro tthradu celé faktury, pokud neni slevy vyuzito.

(VIckova a kol., 2021)
Sezonni slevy

Slevy sezonni znamenaji sniZeni ceny t€m, ktefi si kupuji zboZzi nebo sluzby mimo hlavni
sezonu. Tato sleva je vétSinou poskytovana v obdobich slabsiho prodeje (Kotler & Keller,

2013). Sezénni slevy musi byt pro zdkazniky lakavé, ale zaroven by mély obchodnikiim

34



kompenzovat naklady na skladovani zbozi tfeba i po né€kolik mésicti ¢i pokryvat ztraty
uslych prilezitosti z prostredkil investovanych do danych zasob. Cilem sezonnich slev je

udrzovat plynuly pritbéh prodeje 1 mimo sezénni obdobi. (VIckova a kol., 2021)
Obchodni sleva

Obchodni sleva, nazyvana rovnéz funkéni sleva, je poskytovdna ¢lenim prodejnich
kanalt, pokud pro prodavajiciho vykondvaji urcité funkce, jako tfeba skladovani nebo
vedeni ucCetnictvi. Tyto slevy jsou udélovany riznym distributortim podle jejich pozice

v distribu¢nim fetézci. (Kotler & Keller, 2013)
Vliv slevy na obchodni marzi

Dulezitym aspektem je zohlednéni dopadu slev na obchodni marzi. Klicovym prvkem je
koncept odvozeny ze struktury obchodnich trzeb. Pti poskytovani slev ziistdvaji ndklady
na zakoupené zbozi neménné, z ¢ehoz vyplyva, Ze sleva miize byt poskytnuta pouze
z polozky obchodni marze, nikoliv z prodejni ceny. Je nezbytné vypocitat, o kolik procent
musi prodej vzrust, aby byl dosazen pivodni vynos z prodeje, resp. marze. To se vypocita

podle nésledujiciho vzorce:
[vySe slevy v % / (obchodni marze v % — vyse slevy v %)] x 100.

Cislo v procentech ziskané z uvedeného vzorce vyjadiuje, o kolik procent se musi zvysit

prodej, aby byl dosazen piivodni objem trzeb. (VI¢kova a kol., 2021)
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5 Spole¢nost SABATA s.r.o.

Tato kapitola se zaméfuje na spoleénost SABATA s.r.0., konkrétné je orientovana na obor
stavebniny ve vybrané prodejné této spole¢nosti. Kapitola se sousttedi na charakteristiku
spole¢nosti, predmét podnikdni, ekonomickou charakteristiku spolecnosti a samoziejmeé
také na popis vybrané pobocky, ve které je zkoumana tvorba cen v souvislosti s obchodni

marzi, poskytovanim slev a s naslednym dopadem prodejnich cen na zédkazniky.

Obr. 1: Logo spole¢nosti SABATA s.r.o.

SABATA

Zdroj: Sabata s.r.0. (2024a)

5.1 Charakteristika spole¢nosti SABATA s.r.o.

Spoleénost SABATA s.r.0. je rodinna obchodni firma, kterd nabizi sortiment v oboru
voda, topeni, plyn, sanita, stavebniny a Zelezafstvi. Firma na trhu piasobi jiz 25 let, ma
14 prodejen a vice jak 666 dodavatelti. Pobo&ky spole¢nosti SABATA s.r.0. se nachazeji
zejména v Plzetiském, Karlovarském a Usteckém kraji a v Praze. Spole¢nost od svého
pocatku stavéla na prvni misto individualni a pratelské vztahy se svymi zdkazniky a v této
filozofii se snaZzi setrvat i s rozristajici se velikosti firmy. Dilezitym prvkem podniku
jsou zaméstnanci, ktefi zaStituji a fidi provoz svoji kompetentnosti, samostatnosti
a vysokou odbornou urovni. Firma se pfedev§im snaZzi vychéazet zdkaznikim vstfic
rychlou obsluhou a flexibilitou. Pravidelné rozvozy zboZi nebo objemnéjSich zakazek
jsou pro jejich stalé zakazniky samoziejmosti. Spolecnost ma také dobrou spolupréci se
svymi dodavateli, diky niZ nabizi Siroky sortiment materialu skladem. Cilem spole¢nosti
SABATA s.1.0. je zachovani udrzitelnosti obchodu v dlouhodobém horizontu a vytvateni

hodnoty, na kterych mohou vsichni stavét. (Sabata s.r.0., 2024a)
Ziakladni informace o spole¢nosti

e Obchodni firma: SABATA s.r.o.
e Sidlo: Rokycany, Jiraskova 4, PSC 33701
e 1CO: 25239953

e Pravni forma: Spolecnost s ruCenim omezenym
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e Zakladni kapital: 100 000,- K¢

e Datum vzniku a zapisu: 13. prosince 1999

Statutarnim organem spolec¢nosti je jeden jednatel, ktery zastupuje spole¢nost samostatn¢.
Jednatel je zaroven jedinym spole¢nikem firmy a ma 100% obchodni podil. Spole¢nost
ma také ustanoveného jednoho prokuristu, ktery se podepisuje tak, ze k nazvu spolecnosti

pripoji sviij podpis a idaj oznacujici prokuru. (Justice.cz, 2024)
Predmét podnikani

Hlavnim pfedmétem podnikani spolecnosti je koupé zbozi za ucelem jeho dalSiho
prodeje. Jednd se zejména o zbozi v oblasti stavebnictvi. Dalsi vydélecnou cCinnosti
spole¢nosti je provadéni staveb a jejich zmén, s ¢imz souvisi i obchod a sluzby v oblasti
stavebnictvi. S realizaci staveb a obchodni ¢innosti souvisi i provozovani silnicni

motorové dopravy. (Justice.cz, 2024)

5.2 Ekonomicka charakteristika spole¢nosti SABATA s.r.o.

Spoleénost SABATA s.r.o. sleduje své vynosy, naklady a vysledek hospodafeni v ramci
celé spole¢nosti. Nerozdé€luje tyto ukazatele na jednotlivé pobocky, tudiz je zde uvedena
ekonomicka charakteristika celé spole¢nosti SABATA sr.o. (P. Filipeik, osobni

komunikace, 8. 2. 2024)

V nasledujici tabulce €. 2 je zobrazen vyvoj vynost, nakladt a zisku v letech 2020-2022.
Ve sledovaném obdobi celkové trzby podniku kazdym rokem rostly. ZvIlasté vyrazny byl
narlst trzeb za prodej zbozi, které piedstavuji znacnou c¢ast celkovych trzeb. Nejvétsi
narlst trzeb za prodej zbozi byl zaznamenan v roce 2021 oproti roku 2020, kdy doslo
k nartistu o 21,16 %, tedy o 132 224 000 K¢&. Ovsem v roce 2022 trzby za prodej zbozi
nadale rostly, oproti roku 2021 se zvySily ale uz jen o 11,26 %, coz je o 85 247 000 K¢.
Celkové lze konstatovat, Ze spole€nost vykazovala béhem uvedenych tii let neustaly rist
trzeb. Tento narlst byl zplisoben primarné nartistem objemu prodeje a nartistem poctu
zakazek stavebnich spoleCnosti. Zaroven byl rist trzeb také ovlivnén zvySenim

prodejnich cen, které byly navySeny z diivodu ristu nakupnich cen.
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Tab. 2: Ptehled vynosii, ndkladi a zisku v letech 2020-2022

] ] Vyse vynosi, naklada a zisku (v tis. K¢)
VYNOSY, NAKLADY A ZISK
2020 2021 2022

Trzby z prodeje vyrobki a sluzeb 3231 3273 3597
Trzby za prodej zboZzi 624 858 757 082 842 329
Naklady vynalozené na prodané zbozi 558 172 667 403 739 110
Spotieba materialu a energie 5226 5252 5112
Sluzby 24 448 33454 30487
Zmeéna stavu zasob vlastni ¢innosti -144 0 0
Aktivace -46 0 0
Mzdové naklady 32394 35233 39177
Néklady na socialni zabezpeceni,
zdravotni pojisSténi a ostatni naklady 10953 1653 12861
Upravy hodnot v provozni oblasti 3798 3 606 421
Ostatni provozni vynosy 26 240 57390 55435
Ostatni provozni ndklady 2 407 29 030 26 134
Provozni vysledek hospodareni 17 121 32112 48 059
Vynosové troky 702 511 1 840
Nakladové uroky 0 0 0
Ostatni finan¢ni vynosy 20 5 29
Ostatni finan¢ni naklady 411 495 562
Finan¢ni vysledek hospodareni 311 21 1307
Vysledek hospodareni pred zdanénim 17 432 32133 49 366
Dan z piijmt 3583 6 506 9 364
Vysledek hospodareni po zdanéni 13 849 25 627 40 002

Zdroj: VZZ spole¢nosti SABATA s.r.0. v letech 2020-2022, zpracovéno autorkou

38



Z daju v tabulce €. 2 je také patrné, Ze trzby za prodané zbozi pfimo umérné rostly
s naklady vynalozenymi na prodané zbozi. Ruist nakladd vynalozenych na prodané zbozi
byl vyvolan ristem ceny stavebniho materiadlu u dodavatelu, tudiz zvyseni nakupni ceny

bylo nasledné promitnuto do prodejni ceny zbozi, a tim rostly i trzby za prodej zbozi.

Spolecnost také kazdym rokem zvysovala mzdy svych zaméstnancti. V roce 2020, kdy
spole¢nost zaméstnavala pramérné 76 zaméstnanc, ¢inila primérnéd hruba mési¢ni mzda
jednoho zameéstnance 35 520 K&. Vroce 2021, kdy ve spolenosti bylo primérné
73 zamé&stnanci, pak primérnd mzda vzrostla o 13,23 %, a to na 40 220 K¢ na jednoho
zaméstnance za mésic. Meziro¢ni néartst celkovych mzdovych nakladd spolecnosti mezi
roky 2020 a 2021 byl o 2 839 000 K¢, tedy o 8,76 %. V roce 2022, kdy ve spolecnosti
bylo primérné 74 zaméstnanci, byl zaznamenan rist primérné mésicni mzdy o 9,69 %
oproti primérné mésicni mzd¢ zroku 2021. Priméméd mésiéni mzda jednoho
zaméstnance vzrostla na 44 118 K¢&. Celkové mzdové néklady spolecnosti v roce 2022
vzrostly oproti roku 2021 o 3 944 000 K¢, coz ¢ini 11,19 %. Rist mezd byl zpsoben
rostouci inflaci. Dale pak spolecnost nechtéla o své kvalifikované dlouholeté

zaméstnance piijit a nechtéla dopustit, aby je konkurence pieplatila.

Tab. 3: Vyvoj provoznich vynost, naklada a zisku v letech 2020-2022

Vyse polozky (v tis. K¢)
PoloZka
2020 2021 2022
Provozni vynosy 654 329 817 745 901 361
Provozni néklady 637 208 785 633 853 302
Provozni vysledek hospodateni 17 121 32112 48 059

Zdroj: vlastni zpracovani, 2024

Pro spolecnost je dilezité sledovani provozniho vysledku hospodateni. Tento vyvoj je
zachycen v tabulce €. 3, kde je uveden provozni vysledek hospodateni za sledované
obdobi. V letech 2020, 2021 1 2022 m¢l provozni vysledek tendenci rastu. V roce 2021
dokonce spolecnost dosdhla vyssiho zisku o 14 991 000 K¢ oproti roku 2020, coz
znamena narust o 87,56 %. Tento narast byl zpisoben pfevazné tim, ze spolecnost byla
v roce 2020 v Utlumu z ditvodu pandemie Covid-19, tudiZ je mezi roky 2020 a 2021
takovyto vyrazny skok. Meziro¢ni narast provozniho vysledku hospodafeni mezi lety
2021 a 2022 byl 0 49,66 %, konkrétnéji o 15 947 000 K¢&. Provozni vynosy sice kazdym
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rokem rostly, ale provozni ndklady také. Hlavnim diivodem bylo zdrazeni stavebniho

materialu.

Obr. 2: Provozni, financni VH a VH pied zdanénim v letech 2020-2022

Provozni, financni VH a VH pted zdanénim
(v tis. K<)
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Zdroj: vlastni zpracovani, 2024

Na vySe uvedeném obrazku €. 2 je zobrazen graf, ktery zndzorniuje udaje o provoznim,
finan¢nim vysledku hospodateni a vysledku hospodateni spole¢nosti pred zdanénim.
V kazdém uvedeném roce dosahovaly vSechny vysledky hospodafeni kladnych hodnot,

coz znacilo Uspésné hospodareni spolecnosti.

Jak jiz bylo uvedeno u ptedchazejici tabulky ¢&. 3, provozni vysledek hospodateni
vuvedeném obdobi kazdym rokem rostl. NejvétSi narGst provozniho vysledku
hospodatreni byl mezi roky 2020 a 2021, a to o 14 991 000 K¢, coz je nartist az o 87,56 %.
Nicméné k rastu doslo i mezi lety 2021 a 2022, kdy byl provozni vysledek hospodateni
v roce 2022 vyssi o 15 947 000 K¢, coz ¢ini 49,66 %.

Finan¢ni vysledek hospodafeni vykazoval v roce 2022 vyznamny nariist ve srovnani
s pfedchozimi roky. Oproti roku 2021 byl 62krat vyssi. To bylo dasledkem tspésnych

investi¢nich strategii spolecnosti.

Jelikoz provozni i finan¢ni vysledky hospodateni v uvedenych letech vykazovaly kladny
vysledek, je patrné, ze celkovy vysledek hospodafeni pfed zdanénim ve vSech

sledovanych letech dosahoval téz ptiznivych hodnot. Souhrnné lze fici, Ze spolecnost za
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sledované obdobi vykazovala pozitivni rist zisku, coz svéd¢ilo o stabilnim a uspésném

hospodateni spole¢nosti.
Rozdéleni nakladi spolecnosti
Spole¢nost SABATA s.r.0. rozdéluje své naklady podle druhového ¢lenéni nakladi.

Tab. 4: Rozdéleni nakladi a jejich vyse v jednotlivych letech

. L Vyse nakladi v jednotlivych letech
DRUHOVE CLENENI . rox
] . (v tis. K¢)
NAKLADU
2020 2021 2022
Materialové naklady 558 172 667 403 739 110
Energetické néklady 5226 5252 5112
Néklady na sluzby 24 448 33454 30487
Osobni naklady 43 347 46 888 52 038
Odpisy hmotného a nehmotného
. 3798 3 606 421
dlouhodobého majetku
Financ¢ni néklady 411 495 562

Zdroj: VZZ spole¢nosti SABATA s.r.0. v letech 2020-2022, zpracovéno autorkou

Materidlové ndklady spolecnosti jsou tvofeny pofizovacimi cenami zboZi vcetné
vedlejSich nékladl souvisejicich s pofizenim zboZi, to je naptiklad dopravné a balné.
Mimo to spole¢nost do materidlovych nakladd fadi také spotifebu rezijniho materialu,
naptiklad spotfebu kancelaiskych potfeb. Materidlové naklady maji nejvétsi podil na
celkovych nakladech. Jak ukazuje vySe uvedena tabulka ¢. 4, vySe materidlovych néklada
kazdym sledovanym rokem rostla. Rust téchto ndklad byl ovlivnén neustalym
zvySovanim cen zbozi u dodavateld. V roce 2021 byl nariist materialovych nakladi oproti
roku 2020 o 19,57 %, konkrétn€ji o 109 231 000 K¢. Zatimco v roce 2022 vzrostly
naklady oproti roku 2021 0 10,74 %, tedy o 71 707 000 K¢&. Jednalo se jiZ o mensi nartst,

ale stale to znacilo rlst dodavatelskych cen.

Energetické ndklady, do kterych spadaji energie na provoz prodejen, se spolecnosti dafily
drzet na relativné stejné urovni. V roce 2020 byl dokonce zaznamendn jejich mirny

pokles.
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Do nékladi na sluzby fadi spolecnost zejména sluzby souvisejici s provozem prodejen
a kancelati. Jedna se napiiklad o telefonni poplatky. Radi tam ale také naklady na
propagaci zbozi. V tomto piipad¢ jde predevSim o naklady souvisejici s vytvorenim
a tiskem jejich akénich letackti s vyhodnou sezonni nabidkou. Tyto ndklady b&hem

sledovanych let lehce kolisaly.

Osobni naklady jsou slozeny z mezd zaméstnancti a z nakladd na socidlni zabezpeceni
a zdravotni pojisténi. Jak jiz bylo prezentovano vyse, tyto ndklady se kazdym rokem
zvysovaly, a to z diivodu zvySovani mezd zaméstnancim.

Dalsi polozkou naklada jsou odpisy. V roce 2022 doslo k jejich vyraznému snizeni, coz
bylo zpisobeno kone¢nym odepsanim vétsiho poctu osobnich a ndkladnich automobili,

ostatnich strojii a zna¢ného vybaveni kancelaii a provozoven spolecnosti v ptechozim

Troce.

Finan¢ni ndklady analyzované spole¢nosti jsou tvofeny bankovnimi poplatky za vedeni
uctd a za provedené bankovni transakce. U tohoto druhu nékladd byl ve sledovanych

letech zaznamenan mirny rast. Meziro¢né finan¢ni naklady vzrostly v priméru o 17 %.
Rozdéleni vynost spoleénosti
Tak, jak spole¢nost sleduje nadklady podle druhového Clenéni, stejné tak sleduje 1 vynosy.

Tab. 5: Rozd¢leni vynost a jejich vyse v jednotlivych letech

Vyse vynosii v jednotlivych letech

DRUHOVE CLENENI N
) ) (v tis. K¢)
VYNOSU
2020 2021 2022
Trzby za vlastni vykony a zboZi 628 089 760 355 845 926
Jiné provozni vynosy 26 240 57 390 55435
Finanéni vynosy 722 516 1 869

Zdroj: VZZ spole¢nosti SABATA s.r.0. v letech 2020-2022, zpracovéano autorkou

Trzby za vlastni vykony a zboZi jsou tvofeny pfevazné trzbami za prodej zbozi, nebot’
trzby za prodej zbozi tvoii 99 % celkovych trzeb spolecnosti. V tabulce €. 5 je vidét, ze
trzby ve sledovanych letech vykazovaly tendenci rastu. Mezi roky 2020 a 2021 byl
zaznamenan mezirocni rast o 21 %, tedy o 132 266 000 K¢. V roce 2022 vzrostly trzby
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za vlastni vykony a zboZi zkoumané spolecnosti 0 85 571 000 K¢, coz je nartisto 11,25 %

oproti roku 2021.

Jiné provozni vynosy spolecnosti jsou slozeny zejména z vynosovych bonusu ke zbozi.
Vynosové bonusy ke zbozi jsou ziskavany z velkého objemu odebrané¢ho zbozi, kdy
dodavatel po splnéni odebrané¢ho zbozi v ptfedem stanovené vysi poskytne stavebnindm
vynosovy bonus neboli prémii. Tyto vynosy v roce 2021 vzrostly o 31 150 000 K¢ oproti
roku 2020. Jiné provozni vynosy v roce 2021 byly tedy 2,2krat vyssi nez v roce 2020.
V roce 2022 jiz zadny vyznamny rust nenastal, ale byl zaznamenan dokonce mirny

pokles.

Finan¢ni vynosy spole¢nosti jsou tvoieny piedevS§im pfipsanymi uroky z bankovnich
uctl. Z tabulky €. 5 je patrné jejich znacné kolisani. Mezi lety 2020 a 2021 nastal jejich
lehky pokles o 28,53 %, ptesnéji o 206 000 K¢, zatimco v roce 2022 oproti roku 2021
rapidné vzrostly, a to az o 1 353 000 K¢. To znamend, Ze finan¢ni vynosy v roce 2022

byly 3,6krat vyssi nez v roce 2021.

5.3 Prodejna stavebnin SABATA s.r.o.

Stavebniny SABATA s.r.o. vznikly v roce 1999 a nachazi se na adrese Zeyerova 905,
337 01, Rokycany. Oteviraci doba stavebnin se 1i$i pro letni a zimni sezonu. Letni
oteviraci doba, ktera plati pro obdobi od 1. 4. do 31. 10., je od pondé€li do patku od 6:00
do 17:00 a v sobotu od 7:30 do 11:30. Oteviraci doba v zim€, v obdobiod 1. 11.do 31. 3.,
je pondéli az patek od 7:00 do 16:00 a v sobotu pouze do 30. 11. od 7:30 do 11:30.
V nedéli maji po cely rok zavieno. (Sabata s.r.0., 2024b)

Prodejna stavebnin SABATA s.r.o. nabizi kompletni sortiment stavebniho materialu,
ktery nabizi tak, aby zdkaznik mohl realizovat svoji stavbu od zakladii po stiechu pouze

z dodavek od jednoho dodavatele, tedy od stavebnin SABATA s.r.0.

Stavebniny SABATA s.r.o. jsou ¢lenem skupiny BigMat. Skupina BigMat je evropska
sit’ stavebnin a diky &lenstvi v ni maji stavebniny fadu vyhod u svych dodavatelii. Clenstvi
stavebnin ve skupiné¢ BigMat m4 také fadu vyhod pro zdkaznika, nebot’ diky cClenstvi
mohou stavebniny poskytovat svym zakaznikiim vyrazné nizsi ceny zbozi a stavebniho
materidlu. Nad rdmec béZzného prodeje nabizeji také poradenské sluzby a materialové
rozpocty hrubych staveb a stfech. Na piani zédkaznika také doporuci kvalitni realizacni

firmu. (BigMat, 2024)
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Béhem roku ve stavebnindch probihd fada akci a vyprodejii. Svym stalym zakaznikim

nabizeji individualni podminky a zajimavé slevy na cely sortiment zbozi.

Jejich cilem je dlouhodoba spokojenost zakaznikt. I z tohoto diivodu jsou stavebniny
SABATA s.r.o. jiz nékolik let stabilnim partnerem svych klientd na trhu se stavebnimi

materialy. (Sabata s.r.0., 2024b)
Zakaznici prodejny stavebnin

Stavebniny SABATA s.r.0. vyuzivaji k veskeré své praci program Byznys, kde rozdéluji
své zakazniky na dv¢ hlavni skupiny. Jednu skupinu tvoii velkoobchod, kdy prodej zbozi
probihd zejména ve velkém métitku. Do této skupiny patii prevazné prodeje stavebnin
stavebnim firmam a osobam samostatné vydéleéné ¢innym (OSVC). Jedn4 se o jejich tzv.
stalé zakazniky, které spolecnost eviduje ve svém programu a dle obratu je poté
1 zvyhodnuje. Jsou jim poskytovany nejriiznéjsi slevy a vyhodné nabidky. Jednim
z bonusi pro stalé zékazniky je také fakturace za odebrané zbozi pouze dvakrat mési¢né.
Vyhodou pro tyto zakazniky je odbér pribézné béhem celého kalendainiho mésice dle
jejich potieby a fakturace je provedena vzdy v poloving a na konci daného mésice.
Fakturace je provadéna dvakrit mésicn€é z diivodu zachovani povinnosti do 14 dnl
vystavit danovy doklad. Benefitem pro mnoho stavebnich firem je také clenéni
odebran¢ho zbozi dle jejich jednotlivych zakazek. Druhou skupinou je maloobchod.

V tomto ptipadé¢ se jedna o drobné prodeje neregistrovanym zakaznikiim, ktefi jsou

zaroven kone¢nymi spottebiteli. (I. Janeckova, osobni komunikace, 6. 3. 2024)
Dodavatelé a evidence zboZi

Stavebniny SABATA s.r.0. nakupuji zboZi od riiznych dodavateli vzdy s dostateénym
pfedstihem, aby vSechno nabizené zboZi mély vzdy skladem a zdkaznikovi ho mohly
poskytnout hned, jak ho potfebuje. Pti objednavani zbozi od dodavateld se snazi vyuzivat
jejich vyhodnych nabidek. Napfiiklad vétSina jejich dodavateldi jim nabizi nad urcitou
¢astku dopravu zdarma a toho stavebniny vyuzivaji velmi ¢asto. Ke skladovani zbozi maji
velké a prostorné sklady, tudiz si mohou dovolit objednévat zbozi ve velkém mnozstvi.
Jak jiz bylo zminéno, zboZi do stavebnin zavazi vice dodavateld. Kazdé zboZzi je
identifikovano svym EAN kodem, pod kterym ho dodavatel piivazi a po ptijeti zbozi od
dodavatele na sklad je pro kazdy druh zbozi pouzit interni kod firmy. Zbozi je do skladu
stavebnin pfijimano na zakladé piijemky, kterd se vytvari na zdkladé¢ dodaciho listu

a faktury od dodavatele. (I. Janeckova, osobni komunikace, 6. 3. 2024)
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Tab. 6: Jednotlivé skupiny a druhy zbozi ve skupiné

Zkl'ajrka Druhy zboii

skupiny i

ACO Odvodiiovaci kandly, drendzni hadice a dopliiky k nim

BEST  |Sortiment firmy Best - zdmkové dlazby, obrubniky, palisady

BET Betonoveé zbozi - betonové stropni desky, dlazdice, zlabky

BRUS |Brusivo - fezaci a brousici kotoude

CEM Cementy

CIH Cihly

DEH Sortiment firmy Dehtochema - asfaltové izolacni pdsy, stfesni Sindele a lepenky
DEN Sortiment firmy Den Braven - stavebni chemie, pény, tmely, geotextilie
DV Dvefe

DYK Sortiment firmy Dyka - odvodfiovaci potrubi, roury, redukce

ET Sortiment firmy Cembrit - eternitové desky, $ablony + dopliky

GUTA |Stfesni desky firmy Guta + dopliky

1Z Izolace, polystyren

KB Sortiment firmy KB blok - ploty, stfisky

KL Klempifské prvky - okapy

KOM  |Kominove systémy firmy Schiedel

KR Stfedni krytiny a folie, betonoveé tasky

LIS Listy - fasadni, k oknim, k obkladim, k sadrokartonu

MAL Malty firmy Hasit - omitky, Stuky

NARE |Nafadi firny Euro Nafadi - kladiva, pily, rukavice, vodovahy, metry, hladitka
NOBA |Sortiment firmy Nobasil - izolacnivata

OST Ostatni - to, co stavebniny odebiraji jednordzové na objedndvku a nelze to zafadit do zddné skupiny
PAL Palety

PL Plechy

PORO |Sortiment firmy Wienerberger - tvamice, cihly, pfeklady, nosniky

SAD Sadrokartonove desky a profily

SAT Plechové krytiny

SOK StfeSni okna a lemovani firmy Velux

TAS Stfesni tagky a dopliiky finny Bramac

TER Omitkoviny, malty, ndtéry

TON Stfesni tasky Tondach

TV Tvarnice Y tong

VAP Vapno

ZAP Ocelove zambné

Zdroj: Stavebniny SABATA s.r.0. (2024c¢), zpracovano autorkou

Stavebniny si také pfi naskladiiovani zatazuji kazdé zbozi do urcité skupiny. V tabulce

¢. 6 jsou vypsany vSechny skupiny zboZzi pod ptislusnymi zkratkami, které jsou fazeny

dle abecedniho seznamu a k nim jsou pfifazeny druhy zboZi, které¢ do konkrétni skupiny

spadaji.

Skupin je celkem 34. Nazvy skupin si firma eviduje podle oborti a kazdou

skupinu ma zaevidovanou pod konkrétni zkratkou. Zkratky konkrétnich skupin si

stavebniny stanovily podle toho, jaky druh sortimentu se v dané skupin€ nachazi anebo

podle ndzvu dodavatele, ktery zbozi dodava. Tyto zkratky jsou vnitropodnikové a pouze

pro potieby stavebnin. Razeni zbozi do pfislusnych skupin ma vliv na vysi obchodni

marze a prirazky, tudiz je dilezité kazdé zbozi spravné zaradit do konkrétni skupiny.

(I. Janeckova, osobni komunikace, 6. 3. 2024)
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6 Stanoveni cen ve stavebninach SABATA s.r.o.

Prodejna stavebnin spolenosti SABATA s.r.o. stanovuje ceny zbozi v programu Byznys.
Rozhodovani o cendch je v kompetenci vedouciho stavebnin. Strategickym cilem
stavebnin je maximalizace trzniho podilu a vérny zdkaznik. Tento interni faktor ma vliv
na stanoveni ceny zbozi. Hlavnim internim faktorem ovliviiujicim stanoveni ceny jsou
ale naklady. Stavebniny musi stanovit takové ceny, které pokryji pofizovaci ceny zboZzi.
Tudiz pfi urCovani cen se bere v ivahu ndkupni cena zbozi, ke které si stavebniny
ptidavaji urcitou obchodni ptirazku. Vyse obchodni pfirazky je odlisnd pro stanoveni
maloobchodnich a velkoobchodnich cen. Z ¢ehoz vyplyva, ze je zde uplatiiovana cenova
diskriminace, nebot’ je stejné zbozi nabizeno riznym zdkazniklim za odliSné ceny.
Ptirazka se ale nelisi pouze tim, zda je urc¢ena pro maloobchod ¢i velkoobchod, ale zavisi

také na konkrétnim druhu zbozi.

Pti stanoveni cen musi také stavebniny brat v potaz nékolik dalsSich faktorti. Jednim z nich
je Clenstvi ve skupiné BigMat, které jim zajiStuje spolupraci pouze s ovéfenymi
dodavateli. Diky tomu také vi, Ze vyrobky od dodavatell jsou vysoce kvalitni a mohou
se na své dodavatele spolehnout, naptiklad v pripad¢ pevné stanovenych cen ¢i v dodani
v dohodnutém terminu. VétSina dodavatelli stavebnindm, jakozto clenovi skupiny
BigMat, poskytuje také doporucené ceny pro zbozi. Stavebniny na n€ mohou pfihlizet pti

urcovani obchodnich piirazek.

Dalsim, velmi dulezitym, externim faktorem pii urovani ceny jsou piimi konkurenti,
ktefi nabizeji stejné ¢i velmi podobné zbozi. Stavebniny musi neustale peclivé sledovat
ceny konkurence. Musi také ptizplsobit své ceny zbozi svému clenstvi ve skupiné
BigMat, kdy je nutné drZet ceny na stejné Grovni s ostatnimi prodejci ve skuping. Pii
nastaveni priliS vysokych cen oproti konkurenci by mohly stavebniny ztratit své

dlouholeté velkoodbératele.

V neposledni fadé také pii stanoveni cen pfihliZi na zdkazniky, a to pfedev$im na své

velkoodbératele, kteti tvoii nejvétsi podil na celkovém prodeji zbozi.

6.1 Obchodni marze a obchodni prirazka u vybranych druhi zboZi

V nasledujicich podkapitolach bude zjistovdna obchodni marze a obchodni piirazka

u vybranych druhti zbozi pro maloobchod a pro velkoobchod, a nasledné¢ bude porovnana
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v letech 2020-2022. Vybrany byly tfi druhy zbozi od dodavateli Den Braven a Euro
Naradi. Byly vybrany drobné&jsi polozky, které pro stavebniny nepiedstavuji zasadni
objem trzeb. Je to z diavodu toho, Ze k objemové zajimavéjSim polozkdm nechtéla
spolecnost poskytnout pfistup s ohledem na citlivost dat tykajicich se obchodnich marzi

a obchodnich ptirazek. Druhy zbozi, které jsou zkoumané, jsou predstaveny nize.

Prvnim vybranym zbozim je zimni pistolova péna do -15 °C od znacky Den Braven.
Jedna se o stavebni, chemicky prostfedek, ktery se vyuziva k tepelné izolaci. Pistolova
pena slouzi k montazi dveinich zarubni a okennich ramt, dale k vyplhovani dutin,
montaznich prostorti mezi panely, zdénymi pfickami, stropem a podlahou (Den Braven,
2024b). Pro ptedstavu je na obrazku ¢. 3 zobrazena fotografie zimni pistolové pény do
-15°C. Toto zbozi dodavatel poskytuje svym odbératelim pouze po kartonech, ve
kterych je 12 kus. Uvedené zbozZi stavebniny eviduji ve skupiné pod zkratkou

DEN — stavebni chemie od dodavatele Den Braven.

Obr. 3: Zimni pistolova péna do -15 °C

Zdroj: Den Braven (2024b)

Dals$im zvolenym druhem zboZi jsou pracovni rukavice PETRAX, velikost 10 od firmy
Euro Néradi. Jedna se o ochrannou pracovni pomticku. Rukavice jsou vyrobeny z nylonu
a latexové pény. Barevné provedeni u rukavic o velikosti 10 je okrové (Euro Natadi,
2024). Tyto rukavice lze vidét na obrazku ¢. 4. Dodavatel opét dodava toto zbozi po
balenich. V jednom baleni je 12 parti rukavic. Rukavice si stavebniny fadi do skupiny se

zkratkou NARE — néfadi firmy Euro Naradi.

Obr. 4: Pracovni rukavice PETRAX, velikost 10

Zdroj: Euro Naradi (2024)
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Geotextilie EXTRA 200 je poslednim zkoumanym druhem zbozi. Jedna se o stavebni
materidl od jiz zminéné spolecnosti Den Braven. Vyuziva se pod zadmkovou dlazbu, na
drendz a pod stérk. Geotextilie zabranuje prorastani plevelu a pro piedstavu je vidét na
obrazku ¢. 5 (Den Braven, 2024a). Stavebniny geotextilii nakupuji od dodavatele po
rolich v §ifi 2 m a v délce 50 m. Geotextilie je také fazena do skupiny DEN, nebot’ se

jedné o zbozi od dodavatele Den Braven.

Obr. 5: Geotextilie EXTRA 200

Zdroj: Den Braven (2024a)

6.1.1 Porizovaci ceny u vybranych druhi zbozi

Pro vypocet obchodni marze a obchodni pfirazky je nezbytné mit informace o nakupnich

cenach zbozi.

V tabulce €. 7 jsou uvedeny pofizovaci ceny zkoumanych druhti zboZi. VSechny nakupni
ceny jsou uvedeny bez DPH. Stavebniny nakupuji uvedené zbozi po celych balenich
a v pfipadé geotextilie po rolich. U zimni pistolové pény a pracovnich rukavic je tedy
cena uvedena vzdy za baleni, které je v obou ptipadech po 12 ks. U geotextilie je uvedena

cena za roli, tedy za 50 m.

Tab. 7: Potfizovaci ceny vybranych druhti zbozi v letech 2020-2022

Pofizovaci ceny v jednotlivych letech

DRUH ZBOZI
2020 2021 2022

Zimni pistolova péna

1 242,00 K¢/bal. | 1567,20 Ké/bal. | 1 212,00 K¢/bal.
do-15°C

Pracovni rukavice

336,00 K¢/bal. 355,08 K¢/bal. 378,72 K¢/bal.
PETRAX, velikost 10

Geotextilie EXTRA

200 1 185,50 K¢/50 m | 1 449,00 K&/50 m | 1 534,00 K¢/50 m

Zdroj: Stavebniny SABATA s.r.0. (2024a), zpracovano autorkou
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Pro vypocet obchodnich marzi a obchodnich pfirdzek je ale nutné znat jednotkové

naklady na potizeni zbozi. Tyto naklady jsou uvedeny v nésledujici tabulce €. 8.

Tab. 8: Potizovaci naklady na jednotku v letech 2020-2022

Porizovaci niaklady na jednotku v jednotlivych

DRUH ZBOZI letech
2020 2021 2022
Zimni pistolové péna do -15 °C 103,50 K&ks | 130,60 K&ks | 101,00 K&/ks

Pracovni rukavice PETRAX,
velikost 10

28,00 K¢&/ks

29,59 K¢é/ks

31,56 K&/ks

Geotextilie EXTRA 200

23,71 K&/m

28,98 K¢&/m

30,68 K&/m

Zdroj: vlastni zpracovani, 2024

K ptehlednosti o celkové rocni vysi nakladii na pofizeni u vybraného zbozi v letech

2020-2022 je sestavena tabulka €. 9, ktera je uvedena nize.

Zimni pistolové pény bylo v roce 2020 nakoupeno 48 ks, v roce 2021 96 ks a v roce 2022

uz pouze 12 ks. Pracovnich rukavic stavebniny v roce 2020 nakoupily 2 724 ks, v roce

2021 nakoupily velmi podobné, a to 2 760 ks a v roce 2022 zvySily nakup na 3 084 ks.

Geotextilie byla nakupovana po metrech. V roce 2020 bylo potizeno 3 100 m, v roce

2021 nakoupily 4 450 m a v poslednim sledovaném roce 2022 zvySsily nakup na 4 850 m.

(Stavebniny SABATA s.r.0., 2024b)

Tab. 9: Celkové ro¢ni ndklady na pofizeni zbozi v letech 2020-2022

Vyse nakladu v jednotlivych letech

velikost 10

DRUH ZBOZi
2020 2021 2022
Zimni pistolova péna do -15 °C 4 968,00 K¢ 12 537,60 K¢ 1212,00 K¢
Pracovni rukavice PETRAX,
76 272,00 K¢ 81 668,40 K¢ 97 331,04 K¢

Geotextilie EXTRA 200

73 501,00 K¢

128 961,00 K¢

148 798,00 K¢

Zdroj: Stavebniny SABATA s.r.0. (2024a), zpracovano autorkou
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V tabulce €. 9 jsou uvedeny celkové rocni naklady na potizeni zimni pistolové pény,

pracovnich rukavic a geotextilie. VSechny ¢astky jsou uvedeny bez DPH.

Stavebniny pti odbéru zimni pistolové pény a geotextilie vyuzivaly bezplatné dopravy od
dodavatele Den Braven. Tento dodavatel jiz nékolik let poskytuje bonus bezplatné
dopravy pii odbéru zbozi nad 50 000 K¢ bez DPH v ramci jedné objednavky. A jelikoz
je spolec¢nost Den Braven jednim z hlavnich dodavateld stavebnin, tak stavebniny nikdy
nem¢ély problém podminku dopravy zdarma splnit. Pracovni rukavice od dodavatele Euro
Naradi byly téz dovazeny s dopravou zdarma, kde stavebniny opét v ramci jedné
objednavky objedndvaly nad 20 000 K¢ bez DPH, ¢imz vzdy splnily podminku
dodavatele pro bezplatnou dopravu. V zadném roce tudiz potizovaci ceny zimni pistolové
pény a geotextilie od dodavatele Den Braven a pracovnich rukavic od firmy Euro Naradi

nezahrnuji Zddné ndklady na dopravu. Jednd se pouze o ceny pofizeni.

U zimni pistolové pény do -15 °C bylo v uvedenych letech zaznamenano zna¢né kolisani
ro¢nich pofizovacich cen. V roce 2021 oproti roku 2020 byl zachycen zna¢ny narust,
ktery byl disledkem vyrazného zvySeni ceny zbozi u dodavatele a také mirnym naristem
objedndvaného mnozstvi. Zatimco v roce 2022 byl evidovan vyrazny pokles, a to az
090,33 %, konkrétnéji o 11 325,60 K¢&. Pokles byl zpiisoben mirnéj$im priabéhem
zimniho obdobi, kdy nékteii zakaznici ptestali vyhledavat zimni pistolovou pénu a misto
toho ji zacali nahrazovat alternativni obycejnou pistolovou pénou. Tim byly stavebniny
nuceny objednavat mensi mnoZstvi zimnich pistolovych pén. Dal§im faktorem, ktery
zpusobil pokles ro¢nich ndkladi na pofizeni zimni pistolové pény, bylo snizeni ceny

u dodavatele a takeé to, Ze stavebniny v roce 2022 nakoupily pouze jedno baleni.

Pracovni rukavice jsou pracovni pomickou, kterd se vyuziva téméf potad a jeji vyuzivani
neni ni¢im ovlivnéno. Jejich objednani na sklad stavebnin bylo provadéno v pravidelnych
intervalech, aby jich mé¢la prodejna vzdy na sklad¢ dostatek. V letech 2020 a 2021 bylo
objednéano témér stejné mnoZstvi, tudiZ vyssi rocni naklady na potizeni v roce 2021 byly
dopadem zvySené ceny rukavic u dodavatele. Rlst pofizovacich cen rukavic v roce 2022
byl opét vyvolan nariistem ceny u dodavatele a také riistem nakupovaného mnozstvi.

Meziro¢ni narlst oproti roku 2021 byl o 15 662,64 K¢, coz ¢ini 19,18 %.

Roc¢ni potizovaci ceny geotextilie kazdym sledovanym rokem rostly. To bylo zpiisobeno

nejen vyraznym zdraZzenim geotextilie u dodavatele, ale také rostoucim odbérem. Nejveétsi
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rust byl zaznamenén v roce 2021 oproti roku 2020, kdy ro¢ni pofizovaci ceny geotextilie

vzrostly az o 75,45 %.

6.1.2 Trzby za prodej vybranych druht zboZi a poc¢et prodanych jednotek

K vypoctu obchodni marze a obchodni pfirazky je nutné znat také trzby za prodané zbozi
neboli prodejni ceny jednotlivého zbozi a také pocet jednotek, které byly v daném roce
prodany. Tyto informace jsou uvedeny v nasledujicich tabulkach. V tabulce ¢. 10 jsou
uvedeny trzby za prodej vybranych druhii zbozi u maloobchodu a nasledné v tabulce €. 11
je zobrazen pocet prodanych jednotek opét u maloobchodu. Zatimco trzby za prodej
stejnych druh zbozi u velkoobchodu jsou prezentovany v tabulce ¢. 12 a pocet
prodanych jednotek u velkoobchodu je zndzornén v tabulce €. 13. VSechny trzby v obou

tabulkach jsou uvedeny bez DPH.

Tab. 10: Trzby za prodej zbozi v letech 2020-2022 u maloobchodu

Vyse trzeb v jednotlivych letech u

DRUH ZBOZi maloobchodu
2020 2021 2022
Zimni pistolova péna do -15 °C 3 036,00 K¢ | 4050,00Ke | 2772,00 Ke
Pracovni rukavice PETRAX,

13 933,42 K¢ | 27 947,38 K& | 33 625,45 K¢
velikost 10

Geotextilie EXTRA 200 9972,00 K¢ | 24 612,00 K¢ | 38 500,00 K¢

Zdroj: Stavebniny SABATA s.r.0. (2024¢), zpracovano autorkou

Z uvedené tabulky €. 10 lze vypozorovat, Ze vySe trzeb u zimni pistolové pény v ptipadé
maloobchodu kolisala. Trzby vzrostly pouze v roce 2021 a v roce 2022 opét klesly na
jeste nizsi uroven, nez byly v roce 2020. Trzby za prodej zimni pistolové pény byly nizke,
obycejnou pistolovou pénou. Ztrata zdjmu o zimni pénu byla pravdépodobné zpisobena
mirnéj$imi zimnimi obdobimi.

V ptipadé maloobchodu prodej pracovnich rukavic za sledované obdobi vykazoval trend
rustu. Béhem sledovanych let se trzby za prodej pracovnich rukavic zvysily témér 2,5krat

oproti roku 2020.
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Geotextilie je zdkaznikim proddvana po celé roli, anebo pouze po metrech, které
zakaznici potiebuji. Ufiznuti geotextilie na miru je vyuzivano pfevazné v maloobchode¢.
Pti prodeji geotextilie v uvedenych letech trzby za prodej tohoto zbozi také rapidné rostly.

V roce 2022 byly tyto trzby piiblizné az ¢tyfikrat vyssi nez v roce 2020.

Tab. 11: Pocet prodanych jednotek v letech 2020-2022 u maloobchodu

Pocet prodanych jednotek v jednotlivych

DRUH ZBOZI letech u maloobchodu
2020 2021 2022
Zimni pistolova péna do -15 °C 23 ks 27 ks 21 ks
Pracovni rukavice PETRAX,
. 346 ks 694 ks 835 ks
velikost 10
Geotextilie EXTRA 200 277 m 586 m 875 m

Zdroj: Stavebniny SABATA s.r.0. (2024d), zpracovano autorkou

Z vySe uvedené tabulky €. 11 lze zjistit, Ze zimni pistolova péna je oproti rukavicim velmi

malo obratkové zbozi.

Tab. 12: Trzby za prodej zboZi v letech 2020-2022 u velkoobchodu

VysSe trZzeb v jednotlivych letech u

DRUH ZBOZi velkoobchodu
2020 2021 2022
Zimni pistolova péna do -15 °C 3 949,44 K¢ 6 885,00 K¢ 4 257,00 K¢
Pracovni rukavice PETRAX,

30 184,70 K¢ 62 057,72 K¢ 74 568,74 K¢
velikost 10

Geotextilie EXTRA 200 35069,76 K¢ | 86 560,32 K& | 146 341,80 K¢

Zdroj: Stavebniny SABATA s.r.0. (2024¢), zpracovano autorkou

Trzby za prodej zimni pény u velkoobchodu v roce 2021 vzrostly na 6 885,00 K¢, tedy
oproti roku 2020 se zvysily o 2 935,56 K¢, coz je nartst o 74,33 %. OvSem v roce 2022

se tyto trzby opét piiblizily k ptivodni trovni z roku 2020. Toto kolisani bylo ovlivnéno
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zménou klimatickych podminek, kdy v roce 2020 a 2022 byly v zimnim obdobi vyrazné
vyssi teploty.

U velkoobchodu ro¢ni vyse trzeb za prodej pracovnich rukavic vykazovala trend ristu.
Nejveétsi nartst byl mezi lety 2020 a 2021, kdy se trzby zroku 2020 v roce 2021

zdvojnasobily.

Rocni trzby za prodej geotextilie u velkoobchodu se kazdym rokem prudce zvySovaly.
Markantni nartist byl v roce 2021, kdy ro¢ni trzby za geotextilii byly 2,5krat vyssi nez
v roce 2020. To bylo zptsobeno vétsim zdjmem stavebnich firem o geotextilii. V roce
2022 oproti roku 2021 tyto trzby také vzrostly diky stale rostoucimu zajmu stavebnich

firem, a to 0 69 %.

Pti porovnani tabulky €. 10 s vy$i trzeb u maloobchodu a tabulky ¢. 12, kterd uvadi vysi
trzeb u velkoobchodu, je patrné, Ze trzby u velkoobchodu jsou vyrazné vys$s$i nez

v ptipadé maloobchodu.

Tab. 13: Pocet prodanych jednotek v letech 2020-2022 u velkoobchodu

Pocet prodanych jednotek v jednotlivych

DRUH ZBOZi letech u velkoobchodu
2020 2021 2022
Zimni pistolova péna do -15 °C 34 ks 51 ks 33 ks
Pracovni rukavice PETRAX,
806 ks 1 622 ks 1 949 ks
velikost 10
Geotextilie EXTRA 200 1107 m 2342 m 3501 m

Zdroj: Stavebniny SABATA s.r.0. (2024d), zpracovano autorkou

I z tabulky €. 13, ktera zaznamenava prodeje vybranych druhli zboZi v jednotlivych letech
u velkoobchodu, 1ze vypozorovat, Ze ani velké stavebni firmy zimni pistolovou pénu moc

neodebiraly. Zatimco po pracovnich rukavicich byla poptavka stale vysoka.

Opét pii komparaci tabulky ¢&. 11, kterd zaznamenava pocet prodanych jednotek
u maloobchodu, a tabulky €. 13 s poctem prodanych jednotek u velkoobchodu, je zfejmé,

Ze pocty prodanych jednotek jsou u velkoobchodu znaéné vyssi neZ u maloobchodu.
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6.1.3 Obchodni marZe a obchodni ptirazka u maloobchodu

U maloobchodu je cena tvofena souftem nakupni ceny a obchodni pfirazky, ¢imz
stavebniny vytvoii prodejni cenu. V tomto ptipadé se jedna tedy o cenu maloobchodni,
kterou stavebniny nabizeji neregistrovanym zakaznikiim, kdy je zbozi urceno jiz

koncovym zakaznikim.

Jesté pred tim, nez bude pocitana maloobchodni marze a ptirazka u vybraného zbozi, je
nutné zjistit naklady na prodané zbozi. Naklady na prodané zbozi ve sledovaném obdobi
autorka vypocitala tak, Ze pofizovaci naklady na jednotku dané¢ho druhu zbozi, které jsou
uvedené v tabulce €. 8, vyndsobila poctem prodanych jednotek stejného druhu zbozi,
ktery se nachazi vtabulce ¢. 11. Vysledky jsou zaznamenany v niZe uvedené

tabulce ¢. 14.

Tab. 14: Naklady na prodané zbozi v letech 2020-2022 u maloobchodu

Naklady na prodané zbozZi v jednotlivych

DRUH ZBOZIi letech u maloobchodu
2020 2021 2022
Zimni pistolova péna do -15 °C 2 380,50 K¢ 3 526,20 K¢ 2 121,00 K¢
Pracovni rukavice PETRAX,

9 688,00 K¢ | 20535,46 K& | 26 352,60 K¢
velikost 10

Geotextilie EXTRA 200 6 567,67 K¢ | 1698228 K& | 26 845,00 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani, 2024

Jak jiz bylo vysvétleno v literarni reSersi, obchodni marZe je rozdil mezi trzbami za prodej
zboZi a néklady na né&j vynaloZzenymi (Moudry, 2018). Stanovuje se procentni sazbou,
kterou si urcuji samy stavebniny. U kazdého zkoumaného druhu zbozi bude nejdiive

vypocitana hruba obchodni marze a nésledné obchodni marze v procentech.

Stavebniny stanovuji cenu zbozi pomoci obchodni pfirazky, proto bude v této kapitole
vypocitana i maloobchodni ptirazka. Tato pfirdzka vyjadiuje, kolik procent si stavebniny
pfipocitavaji k nakupni cené zbozi.
Vypocet hrubé obchodni marze bude v kazdém zkoumaném roce pocitdn podle vzorce:
hruba obchodni marZe = trzby za prodej zboZi — naklady na prodané zbozi (Vickova
a kol., 2021).
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A nasledné pievedeni obchodni marze na procenta bude pocitano podle vzorce: obchodni

marZe = (prodejni cena — nakupni cena) / prodejni cena x 100 (Vesecky, 2015).

A pro vypocet obchodni pfirdzky v procentech bude vyuzit nasledujici vzorec od
Veseckého (2015): obchodni prirazka = (prodejni cena — nakupni cena) / nakupni

cena x 100.

Zimni pistolova péna do -15 °C

Rok 2020:
e hruba obchodni marze: 3 036,00 — 2 380,50 = 655,50 K¢
e obchodni marze v %: 655,50 /3 036,00 x 100 = 21,59 %
e obchodni ptirazka v %: 655,50 /2 380,50 x 100 = 27,54 %
Rok 2021:
e hruba obchodni marze: 4 050,00 — 3 526,20 = 523,80 K¢
e obchodni marze v %: 523,80 /4 050,00 x 100 =12.93 %

e obchodni ptirazka v %: 523,80/3 526,20 x 100 = 14.85 %

Rok 2022:
e hruba obchodni marze: 2 772,00 -2 121,00 =651,00 K¢
e obchodni marze v %: 651,00/2 772,00 x 100 =23.48 %
e obchodni ptirazka v %: 651,00/2 121,00 x 100 = 30,69 %

Z vySe uvedenych vypoctl je patrné, Ze vySe maloobchodni marze u zimni pistolové pény
v roce 2021 vyrazné klesla oproti roku 2020, a pak nasledné v roce 2022 opét vzrostla.
Tento vyrazny pokles v roce 2021 byl zptisoben prudkym navySenim ceny u dodavatele,
tudiz byly stavebniny nuceny snizit obchodni marzi, aby toto zboZi bylo stale prodejné

a pro koncového zdkaznika za ptijatelnou cenu.

Pracovni rukavice PETRAX, velikost 10

Rok 2020:
e hruba obchodni marze: 13 933,42 -9 688,00 =4 245,42 K¢
e obchodni marze v %: 424542 /13 933,42 x 100 =30.47 %
e obchodni ptirazka v %: 4 245,42 /9 688,00 x 100 =43.82 %
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Rok 2021:

e hruba obchodni marze: 27 947,38 —20 535,46 =7 411,92 K¢
e obchodni marze v %: 7411,92/27 947,38 x 100 = 26,52 %

e obchodni ptirazka v %: 7411,92 /20 535,46 x 100 = 36,09 %

Rok 2022:
e hruba obchodni marze: 33 625,45 -26 352,60="7 272,85 K¢
e obchodni marze v %: 7272,85/33 625,45 x 100 = 21,63 %
e obchodni piirazka v %: 7272,85/26 352,60 x 100 =27,60 %

V ptipad€ maloobchodu obchodni marze u pracovnich rukavic vykazovala kazdoro¢ni
trend poklesu. Navzdory klesajici obchodni marzi objem prodeje kazdym rokem rostl.
Trzby za prodej pracovnich rukavic stavebnindm rostly kombinaci mirn¢ klesajicich

obchodnich marzi pfi vy$§im objemu prodeje.

Geotextilie EXTRA 200
Rok 2020:
e hrubé obchodni marze: 9972,00 -6 567,67 =3 404,33 K¢
e obchodni marze v %: 3404,33/9972,00 x 100 = 34,14 %
e obchodni ptirazka v %: 3404,33/6 567,67 x 100 =51.84 %
Rok 2021:
e hruba obchodni marze: 24 612,00 — 16 982,28 =7 629,72 K¢
e obchodni marze v %: 7 629,72 /24 612,00 x 100 = 31,00 %
e obchodni ptirazka v %: 7 629,72 /16 982,28 x 100 = 44,93 %
Rok 2022:
e hruba obchodni marze: 38 500,00 — 26 845,00 =11 655,00 K¢
e obchodni marze v %: 11 655,00 /38 500,00 x 100 = 30,27 %
e obchodni pfirdzka v %: 11 655,00/ 26 845,00 x 100 =43.42 %

Obchodni marzZe u geotextilie kazdym rokem mirné klesala. Vynosy z prodeje geotextilie
u maloobchodu se zvySovaly opét diky kombinaci nizSich obchodnich marzi pii vy$$im

objemu prodeje.
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6.1.4 Obchodni marZe a obchodni pfirazka u velkoobchodu

V piipadé velkoobchodu je cena stanovena obdobnym zplisobem jako u maloobchodu.
Velkoobchodni cena je ur€ena pro stalé, registrované zédkazniky, kterymi jsou predevsim

stavebni firmy a OSVC.

Obdobné¢ jako u maloobchodu, tak i u velkoobchodu musi byt nejprve zjistény naklady
na prodané zbozi, a az poté lze pocitat obchodni marze a ptirazky. Néklady na prodané
zbozi ve zkoumanych letech byly vypocitany stejnym zpiisobem jako u maloobchodu

a vysledky jsou zaznamenany v tabulce €. 15.

Tab. 15: Naklady na prodané zbozi v letech 20202022 u velkoobchodu

Niaklady na prodané zbozZi v jednotlivych letech

DRUH ZBOZi u velkoobchodu
2020 2021 2022
Zimni pistolova péna do -15 °C 3519,00 K¢ 6 660,60 K¢ 3 333,00 K¢
Pracovni rukavice PETRAX,
22 568,00 KE | 4799498 K¢ | 61 510,44 K¢

velikost 10

Geotextilie EXTRA 200

26 246,97 K¢ | 67871,16 KE | 107 410,68 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani, 2024

Stejné jako u maloobchodu bude nejdiive u kazdého zkoumaného druhu zbozi vypocitana
hrubd obchodni marZze a nasledné¢ obchodni marze v procentech. A poté bude opé&t
zjiStovana 1 velkoobchodni ptirdaZzka, kterad je vyuzivana ke stanoveni velkoobchodnich

prodejnich cen vybraného zbozi.

Vypocet hrubé obchodni marZze bude v kazdém zkoumaném roce pocitan podle vzorce:
hruba obchodni marze = trzby za prodej zbozZi — naklady na prodané zbozi (VIckova

a kol., 2021).

A nasledné pievedeni obchodni marze na procenta bude pocitano podle vzorce: obchodni

marZe = (prodejni cena — nakupni cena) / prodejni cena x 100 (Vesecky, 2015).

A pro vypocet obchodni pfirdzky v procentech bude vyuzit nésledujici vzorec od
Veseckého (2015): obchodni prirazka = (prodejni cena — nakupni cena) / nakupni

cena x 100.
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Zimni pistolova péna do -15 °C

Rok 2020:
e hrubé obchodni marze: 3 949,44 — 3 519,00 = 430,44 K¢
e obchodni marze v %: 430,44 / 3 949,44 x 100 = 10,90 %

e obchodni ptirazka v %: 430,44 /3 519,00 x 100 =12,23 %

Rok 2021:
e hruba obchodni marze: 6 885,00 — 6 660,60 = 224,40 K¢
e obchodni marze v %: 224,40/ 6 885,00 x 100 = 3,26 %

e obchodni pfirazka v %: 224,40/ 6 660,60 x 100 = 3.37 %

Rok 2022:
e hrubé obchodni marze: 4 257,00 -3 333,00 =924,00 K¢
e obchodni marze v %: 924,00 /4 257,00 x 100 = 21,71 %
e obchodni ptfirazka v %: 924,00/ 3 333,00 x 100 = 27,72 %

U zimni pistolové pény vroce 2021 doSlo k vyraznému zdrazeni nakupni ceny
u dodavatele, proto z ditvodu zachovéani objemu prodeje byla tento rok zvolena nizsi
obchodni marZe 1 vzhledem k tomu, Ze toto zbozi neni tolik Zadané. Nebot’ je stale lepsi
zvolit strategii vy$S$iho objemu prodeje na ukor nizs§i obchodni marze. V roce 2022 pak

stavebniny zvysily obchodni marzi na 21,71 %.

Pracovni rukavice PETRAX, velikost 10

Rok 2020:
e hruba obchodni marze: 30 184,70 — 22 568,00 =7 616,70 K¢
e obchodni marze v %: 7 616,70 /30 184,70 x 100 = 25,23 %
e obchodni ptirazka v %: 7 616,70 /22 568,00 x 100 = 33,75 %
Rok 2021:
e hruba obchodni marze: 62 057,72 —47 994,98 = 14 062,74 K¢
e obchodni marze v %: 14 062,74 / 62 057,72 x 100 = 22,66 %
e obchodni ptirazka v %: 14 062,74 / 47 994,98 x 100 =29.30 %
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Rok 2022:

e hruba obchodni marze: 74 568,74 — 61 510,44 = 13 058,30 K¢
e obchodni marze v %: 13 058,30/ 74 568,74 x 100 = 17,51 %
e obchodni ptirazka v %: 13 058,30/ 61 510,44 x 100 =21.23 %

V ptipadé velkoobchodniho prodeje pracovnich rukavic kazdym sledovanym rokem rostl
objem trzeb a prodanych kusi, zatimco obchodni marze mirn€ klesala. Opét zde byla

zvolena strategie jeSté nizsi obchodni marze oproti maloobchodu pii rostoucim objemu

prodeje.
Geotextilie EXTRA 200
Rok 2020:
e hruba obchodni marze: 35069,76 — 26 246,97 = 8 822,79 K¢
e obchodni marze v %: 8 822,79 /35 069,76 x 100 = 25,16 %
e obchodni pfirazka v %: 8 822,79 /26 246,97 x 100 = 33,61 %
Rok 2021:
e hrubé obchodni marze: 86 560,32 - 67 871,16 = 18 689,16 K¢
e obchodni marze v %: 18 689,16 / 86 560,32 x 100 = 21,59 %
e obchodni ptirazka v %: 18 689,16 /67 871,16 x 100 =27.54 %
Rok 2022:
e hruba obchodni marze: 146 341,80 — 107 410,68 =38 931,12 K¢
e obchodni marze v %: 38931,12 /146 341,80 x 100 = 26,60 %
e obchodni ptirazka v %: 38931,12/107 410,68 x 100 = 36,25 %

Obchodni marze u velkoobchodniho prodeje geotextilie v uvedenych letech kolisala, ale
objem prodeje kazdym rokem rostl. V roce 2021 bylo zjiSténo, Ze geotextilie byla Zadany
prodejni artikl u stavebnich firem, tudiz i z ddvodu zisku byla obchodni marze

u geotextilie v roce 2022 navySena.
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6.1.5 Porovnani obchodni marZe pro maloobchod a velkoobchod

Na nésledujicim obrazku €. 6 je uveden graf, ktery zndzoriiuje vysi obchodnich marzi
v jednotlivych letech u vybranych druhti zbozi v piipadé¢ maloobchodu a velkoobchodu.
Zjistovanim obchodnich marzi bylo u obou druhi obchodu vysledovano, ze ¢im vice se
zbozi prodava neboli ¢im vice obratkové je, tim vysSi md obchodni marzi. Primérna
obchodni marZze u maloobchodu béhem sledovanych let cCinila 25,78 %, zatimco
u velkoobchodu primérnd obchodni marze v uvedeném obdobi byla 19,96 %. Z ¢ehoz
vyplyva, Ze u maloobchodu je obecné obchodni marze vyss$i nez u velkoobchodu,

piiblizné je vyssi o 5,82 %.

Obr. 6: Obchodni marze u maloobchodu a velkoobchodu

Vyse obchodni marze
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Zdroj: vlastni zpracovani, 2024

6.2 Stanoveni prodejnich cen metodou orientovanou na naklady

Pti uréovani ceny metodou orientovanou na naklady, jak jiz bylo uvedeno vyse, se
k potizovaci cené zbozi pfipocte obchodni ptfirdzka. Uvedenou metodou stanovuji
stavebniny své ceny, jak pro maloobchod, tak pro velkoobchod. Rozdil ve stanoveni ceny
pro maloobchod a velkoobchod je pouze vtom, ze pro kazdy druh obchodu je
pfipo€itdvana odliSna obchodni pfirdZzka. Pofizovaci cena a obchodni pfirdzka za
jednotlivé roky a pro jednotlivé druhy zbozi jsou jiz znamé, tudiz 1ze u vybraného zbozi

stanovit prodejni cenu bez DPH pro maloobchod 1 velkoobchod.
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6.2.1 Stanoveni prodejnich cen pro maloobchod
Zimni pistolova péna do -15 °C

Rok 2020: 103,50 K& x 127,54 % = 132,00 K¢&/ks
Rok 2021: 130,60 K¢ x 114,85 % = 150,00 K¢&/ks
Rok 2022: 101,00 K¢ x 130,69 % = 132,00 K¢&/ks

Z vypocitanych maloobchodnich prodejnich cen pro zimni pistolovou pénu vyplyva, ze
v roce 2021 prodejni cena vzrostla kvili zvySené potizovaci cené€. V roce 2022, i pfes
vysokou obchodni pfirdzku, kterd ¢inila 30,69 %, byla koncovym zékaznikiim zimni
pistolova péna prodavana za stejnou cenu jako v roce 2020, a to za 132,00 K¢ za jeden

kus.

Pracovni rukavice PETRAX, velikost 10

Rok 2020: 28,00 K¢ x 143,82 % = 40,27 K¢/ks
Rok 2021: 29,59 K¢ x 136,09 % = 40,27 K¢&/ks
Rok 2022: 31,56 K¢ x 127,60 % = 40,27 K¢&/ks

U pracovnich rukavic byla maloobchodni prodejni cena kazdy rok uplné stejna.
Pofizovaci cena rukavic sice rostla, ale stavebniny vzdy uzplsobily obchodni ptirazku
tomu, aby cenu pro kone¢né spotiebitele nezmeénily. Koncovi zdkaznici diky tomu mohli
pracovni rukavice kazdy sledovany rok ziskat za stejnou cenu. ZdraZeni pracovnich

rukavic u dodavatele zdkazniky tedy nijak nepostihlo.
Geotextilie EXTRA 200

Rok 2020: 23,71 K¢ x 151,84 % = 36,00 K¢/m
Rok 2021: 28,98 K¢ x 144,93 % = 42,00 K¢/m
Rok 2022: 30,68 K¢ x 143,42 % = 44,00 K¢/m

Maloobchodni prodejni ceny za geotextilii se kazdy rok zvySovaly. Kazdoro¢ni rist
prodejnich cen u tohoto zbozi byl dopadem zvySovani nadkupnich cen u dodavatele.

Obchodni pfirdzku se stavebniny snazily drzet na pfiblizné stejné urovni.
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6.2.2 Stanoveni prodejnich cen pro velkoobchod
Zimni pistolova péna do -15 °C

Rok 2020: 103,50 K& x 112,23 % = 116,16 K¢/ks
Rok 2021: 130,60 K¢ x 103,37 % = 135,00 K¢&/ks
Rok 2022: 101,00 K¢ x 127,72 % = 129,00 K¢&/ks

Z vypoctu velkoobchodnich prodejnich cen pro zimni pistolovou pénu vyplyva, ze jejich
kolisani bylo zplisobeno zménami poiizovacich cen. V roce 2021, kdy pofizovaci cena
rapidné vzrostla, zvysila se i prodejni cena, i kdyz obchodni pfirazka byla nizsi oproti
roku 2020. V roce 2022 byla prodejni cena oproti roku 2020 opét vyssi, ale tentokrat to

bylo diisledkem stanoveni vyssi obchodni pfirazky.
Pracovni rukavice PETRAX, velikost 10

Rok 2020: 28,00 K¢ x 133,75 % = 37,45 K¢&/ks
Rok 2021: 29,59 K¢ x 129,30 % = 38,26 K¢&/ks
Rok 2022: 31,56 K¢ x 121,23 % = 38,26 K¢&/ks

Velkoobchodni prodejni cena pracovnich rukavic lehce vzrostla v roce 2021 a v této

cenové hlading z roku 2021 ptetrvavala nasledné do roku 2022.
Geotextilie EXTRA 200

Rok 2020: 23,71 K¢ x 133,61 % = 31,68 K¢/m

Rok 2021: 28,98 K¢ x 127,54 % = 36,96 K¢/m

Rok 2022: 30,68 K¢ x 136,25 % = 41,80 K¢/m

U geotextilie velkoobchodni prodejni cena kazdym sledovanym rokem rostla. V roce
2021 to bylo zpisobeno zdrazenim u dodavatele, a v roce 2022 to ovlivnilo zvySeni

pofizovaci ceny i zvySeni obchodni pfirazky.

6.2.3 Porovnani prodejnich cen u maloobchodu a velkoobchodu

U vybraného zbozi byla zjistovana maloobchodni i velkoobchodni prodejni cena, tudiz
lze porovnat primérné vySe prodejnich cen u vybraného zbozi pro jednotlivé skupiny

zakaznik.
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Tab. 16: Primérna vyse prodejnich cen u maloobchodu a velkoobchodu

Priumérna prodejni cena

Druh zbozi v letech 20202022

MALOOBCHOD | VELKOOBCHOD

Zimni pistolova péna do -15 °C 138,00 K¢/ks 126,72 K¢/ks
Pracovni rukavice PETRAX, velikost 10 40,27 Ké/ks 37,99 K¢é/ks
Geotextilie EXTRA 200 40,67 K¢/m 36,81 K¢/m

Zdroj: vlastni zpracovani, 2024

V tabulce €. 16 jsou porovnany prumérné prodejni ceny za tii sledované roky u vybranych
druhil zbozi u maloobchodu a velkoobchodu. Z této tabulky jednoznaéné vyplyva, Ze
prodejni ceny v piipadé velkoobchodu jsou niz$i nez v maloobchod€. Primérné jsou nizsi

priblizné o 8 %. U velkoobchodu jsou i vyrazné nizsi pripocitadvané obchodni ptirazky.

U maloobchodu voli stavebniny cenovou strategii dobré hodnoty, kdy se snazi nabizet
koncovym zakaznikiim kvalitni zbozi za pfijatelné ceny. I ptes to, Ze objem odebiran¢ho

zbozi kone¢nymi spottebiteli neni tak velky, jako je tomu v ptipadé velkoobchodu.

I v ptipadé€ velkoobchodu se z cenovych strategii, které jsou uvedené v literarni resersi,
stavebniny snaZzi volit cenovou strategii dobré hodnoty, nebot’ velkoobchodni prodejni
cenu stanovuji niZ$i, aby oslovily pfedevsim stavebni firmy, které sice pozaduji vysokou
kvalitu, ale hledaji na trhu nizké ceny. Z tohoto diivodu davaji stavebniny piednost

prodeji zboZi ve velkém objemu na tkor nizkych cen.

6.3 Poskytovani slev pro jednotlivé skupiny zakazniki

Jak jiz bylo uvedeno, stavebniny SABATA s.r.0. rozdéluji veskeré své zakazniky na dvé
skupiny a podle toho, zda se jednd o maloobchodni nebo velkoobchodni prodej, se 1isi

1 poskytované slevy.

Jednu skupinu tvofi neregistrovani zékaznici, ktefi jsou soucasn¢ koncovymi spotiebiteli.
V tomto piipad¢ se jedna o maloobchod. Této skupiné zdkaznika stavebniny nabizeji
mnozstevni slevy. To znamend, Ze pokud koncovy zdkaznik odebere dané zbozi ve
velkém objemu, je mu dané zbozi poskytnuto za velkoobchodni prodejni ceny, coz znaci,

ze tito zakaznici dostanou slevu piiblizn€ 8 % z maloobchodni ceny. Nevyhodou této
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slevy u maloobchodu je to, ze koncovi zdkaznici musi dané zbozi odebrat najednou, nelze
ziskat uvedenou mnozstevni slevu na kumulované mnozstvi odebrané béhem urcitého

¢asového obdobi.

Druhou skupinou je velkoobchod. V tomto ptipadé se jedna o prodeje stavebnim firmam
¢i OSVC. Prodej uvedenym zékaznikiim probihd ve velmi &astych intervalech a ve
velkém objemu. Tuto skupinu zédkazniki jiz stavebniny zvyhodiuji tim, ze této skupiné
poskytuji niz8i ceny nez koncovym zakazniktim. I piesto stavebnim firmam nabizeji jesté
dalsi slevy, nebot’ se snazi svym velkoodbératellim zajistit pocit stabilniho dodavatele,
poradce a snazi se jim vychazet vzdy vstfic a byt pro né spolehlivym a vstficnym
obchodnim partnerem. Této skupiné zdkaznikii nabizeji srazku z velkoobchodni ceny pfi
velkoodbératele k rychlejSimu uhrazeni faktur. Normalni splatnost pro zaplaceni faktury
¢ini 14 dni, ovSem stavebniny odbératelim nabizeji, ze pokud fakturu zaplati do 7 dnd,
bude jim poskytnuta diskontni sazba 2,5 %. Tudiz tedy celkova vyfakturovana castka bez
DPH bude sniZena o 2,5 %. Pokud fakturu nezaplati do 7 dnii, maji tedy cas fakturu
zaplatit az do konce splatnosti, tedy do 14 dni. Ale v tomto ptipad€ uz musi zaplatit celou

¢astku bez slevy. Zminénou slevu vyuzivaji hlavné pro zvyhodnéni stalych odbérateli.

Zatimco u maloobchodu jsou poskytovany mnozstevni slevy, u velkoobchodu tyto slevy
nabizeny nejsou. Misto toho svym dlouhodobym nejvétSim odbératelim nabizeji prémie.
Prémie je témto odbératelim poskytovana, pokud v pribéhu jednoho roku nakoupi zbozi
v pfedem stanovené vysi. Vysi odebraného zboZi a vysi prémie stanovuji stavebniny a za
odbératelem piichazeji uz s konkrétni nabidkou. Odbératel se pak mize rozhodnout, zda
nabidku pfiyjme ¢i nikoliv. VySe odebraného zbozi a vySe prémie vzdy zavisi na

konkrétnim zakaznikovi a konkrétnim druhu zboZi.

Pro ob¢ skupiny zakaznikdl, tedy jak pro koncové zakazniky, tak pro velkoodbératele,
jsou poskytovany sezonni slevy. Sezénni akéni nabidky jsou poskytovany v obdobich
slabSiho prodeje. Stavebniny pro své zakazniky pravidelné pfipravuji podzimni akéni
nabidku, kterd vétSinou plati od poloviny zati do poloviny listopadu. Zbozi, které nabizeji
v daném obdobi se sezonni slevou, davaji do akénich letackl. Tyto akéni letacky jsou
k dispozici na prodejné stavebnin a vSem registrovanym zakazniklim jsou zasilany do
emailové schranky. Timto stavebniny chtéji docilit, aby se o sezonnich slevach dozvédélo
co nejvice lidi a nabizené akéni zbozi se jim prodéavalo. (I. Janeckova, osobni
komunikace, 14. 3. 2024)
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6.4 Dopady cen na jednotlivé skupiny zakazniki

Stejn¢ tak, jak je tomu u vySe zkoumanych polozek, tak jisté zdrazeni nastava

1 u veskerého stavebniho materialu.
Zména hypotecnich avéri pro koncové zakazniky

Toto zdrazeni ma vzdy zna¢ny vliv na vSechny koncové zédkazniky. A to predevs§im na
zakazniky, ktefi financuji své bydleni prostfednictvim hypotec¢nich uvérG a ceny
stavebniho materidlu v pribéhu jejich stavby znacné€ vzrostou a hypotéka jim jiz na celou
stavbu nebude stacit. V téchto situacich, kdy Cerpany hypotecni uvér nepokryje veskeré
naklady spojené se stavbou, dochazi k Zadosti o jeho navySeni. Pti schvéleni Zadosti
banka navysi uvérové moznosti zdkaznika a on dale pokracuje ve své stavbé. V pripadé
zamitnuti zddosti o navyseni hypotéky jsou zakaznici vétSinou nuceni néjakym zptisobem
uSetfit, a to, at’ uz upravou stavby nebo potizenim levnéjsiho, vétSinou méné kvalitniho,
zbozi. Krajnim feSenim, které je pro zakaznika zna¢né€ nepfijemné, je varianta, kdy musi

stavbu docasn¢ pozastavit nebo dokonce ukoncit.
NavySeni nakladi u stavebnich firem

Zvyseni prodejnich cen dopada i na stavebni firmy. V ptipad¢ stavebnich firem, které
maji na své zakdzky pevné stanovené kalkulace a uzaviené smlouvy, je vZdy navySeni
cen stavebniho materidlu znacnou finanéni komplikaci. Musi o tomto navySeni
informovat investora, ktery mize s ur€itym navySenim rozpoctu souhlasit, ale také mtize
navyseny rozpocet zamitnout. VétSinou vzdy zélezi na konkrétné sjednanych smluvnich
podminkach. V pfipadé¢ zamitnuti navySeni nakladli investorem musi tyto zvySené

naklady nést stavebni firma, ktera tim dosahuje mensiho zisku z realizace zakazek.

Stavebniny SABATA s.r.o. pii navySovani ndkupnich cen u dodavatele jsou v roli
prostiednika a toto navySeni vétSinou promitnou do svych prodejnich cen, at’ uz
maloobchodnich nebo velkoobchodnich. Kone¢na tiha navySené ceny dopada vzdy na

kone¢ného spotrebitele.

6.5 Shrnuti tvorby cen ve stavebninach

Na zakladé zkoumané problematiky tvorby cen ve stavebninach SABATA s.r.o. lze
shrnout nekolik klicovych poznatkii. Prvnim z nich je, Ze rozhodovani o cenach zbozi

je v kompetenci vedouciho stavebnin, ktery stanovuje ceny oddélené pro maloobchod
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a pro velkoobchod. Stanoveni ceny je také ovlivnéno nekolika faktory. Mezi hlavni
faktory, které maji vliv na tvorbu cen ve stavebninach, patri naklady na pofizené
zbozi, Clenstvi ve skupiné BigMat, konkurence na trhu a v neposledni radé také

zakaznici.

Druhym poznatkem je to, ze ve stavebnindch se maloobchodni a velkoobchodni
prodejni ceny stanovuji metodou orientovanou na naklady. K potizovaci cen¢ zbozi
tedy pripocitavaji obchodni pfirazku. Ve stavebniniach se uplatiiuje cenova
diskriminace, nebot’ je nabizeno stejné zbozi riznym zdkaznikim za odlisné ceny.
Odlisna vyse prodejni ceny pro maloobchod a velkoobchod je zpisobena odlisSnou vysi
obchodni ptirdzky. Obchodni prirazka je u velkoobchodu obecné nizsi nez v pripadé
maloobchodu. Tudiz i velkoobchodni prodejni ceny jsou niz§i neZ maloobchodni.
Znacny vliv na vyS$i obchodni marze m4 také to, o jaky druh zbozi se jedna. Nebot” bylo
zjisténo, Ze o ¢im vice obratkové zbozi se jednd, tim je obchodni marze u tohoto zbozi
vyssi. Tudiz 1ze konstatovat, Ze stanoveni vyse obchodni marze ve stavebninach zavisi

pfedev§im na dvou faktorech. Prvnim z nich je tedy to, pro jakou skupinu zdkaznikt je

obchodni marze ur€ovéana a druhym faktorem je, o jaky konkrétni druh zboZi se jedna.

Dalsi zjisténi se tykd poskytovani slev jednotlivym skupindm zdkaznikd. Koncovym
zakaznikim stavebniny nabizeji mnoZstevni slevy za odebrani zbozi ve velkém
objemu vramci jednoho ndkupu. Stavebni firmy maji jiZz prodejni ceny oproti
maloobchodu nizsi, i pfesto jim ale stavebniny poskytuji dal$i zvyhodnéni. Prvnim
zvyhodnénim je tzv. skonto, kdy velkoodbératelé pii drivéjSim splaceni faktury
obdrzi slevu. Dile je také dlouhodobym velkoodbératelim nabizena prémie, a to
v piipad¢é odebrani zbozi v predem stanovené vysi v prubéhu jednoho roku. Obéma

skupinam zakazniki jsou nabizeny sezénni akéni nabidky na vybrané druhy zbozi.

Poslednim zjisténym faktem je skutecnost, Ze riist cen ma znacny vliv na obé skupiny
zakazniki. V piipad¢ koncovych zakaznikli to ma vliv zejména na ty, ktefi financuji
svoji stavbu hypote¢nim uvérem. Pokud néklady na stavbu ptfesahnou uvér, museji
zakaznici Zadat o jeho navySeni. Zamitnuti navySeni hypote¢niho Givéru pak mize vést
k upravam nebo dokonce k zastaveni stavby. ZvySeni cen ale zna¢né€ ovliviluje i stavebni

firmy, které musi nést zvySené naklady, pokud je investor odmitne akceptovat.
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Z.aveér

Cilem této prace bylo zhodnotit tvorbu cen a vypocet obchodni marze pro jednotlivé

skupiny zakazniki a jejich porovnani.

Pro Gispésné splnéni tohoto cile bylo nutné zpracovat teoreticky vstup do problematiky
nakladii, vynost a tvorby cen. V literarni reSersSi byly proto nejprve definovany naklady
a vynosy, a to véetné¢ jejich Clenéni. Na to nasledné navazovaly kapitoly vénované tvorbé
cen, faktorim ovliviiujicim stanoveni cen, metoddm tvorby cen, cenovym strategiim
a také cenovym slevam. Tyto pojmy bylo nezbytné vysvétlit k naslednému zhodnoceni
tvorby cen v praktické Casti. V zaveru teoretické ¢asti autorka vymezila také obchodni

marzi a obchodni ptirdzku. Tyto ukazatele byly ndsledné pocitany v praktické casti.

V tvodu praktické &asti autorka predstavila vybranou spole¢nost SABATA s.r.o., jeji
zkoumanou pobocku spolu s jejimi zédkazniky, dodavateli a zpiisobem evidence zbozi.
Dale navazovalo piedstaveni zkoumaného zbozi spolecné s nédklady na pofizeni
vybraného zbozi, trzbami za prodej vybran¢ho zboZzi u maloobchodu a u velkoobchodu,
anakonec byl uveden pocet prodanych kust zkoumaného zbozi, opét jak u maloobchodu,

tak u velkoobchodu.

Hlavni cast praktické ¢asti byla tvofena vypocty obchodni marze a obchodni ptirdazky,
kde autorka tyto vypocty provadéla u vybraného zbozi za obdobi 2020-2022. Obchodni
marze nasledné¢ porovnavala mezi maloobchodem a velkoobchodem, pii ¢emZ dosla

k zavéru, Ze obchodni marze u maloobchodu oproti velkoobchodu jsou znaéné vyssi.

Pro stanoveni maloobchodnich a velkoobchodnich prodejnich cen byla vyuzita ndkladova
tvorba cen. Pti propoctech obou prodejnich cen u vybraného zbozi dosla autorka k tomu,
ze prumérné velkoobchodni prodejni ceny jsou pfiblizné o 8 % niZ§i neZ primérné

maloobchodni prodejni ceny.
Doporuéeni pro spole¢nost a stavebniny SABATA s.r.o.

Spolegnost SABATA s.r.o. sleduje své naklady a vynosy vramci celé spolecnosti.
Zjisténi konkrétnich udajii o ndkladech a vynosech za jednotlivé pobocky je v tomto
pfipad€ nemozné. Z tohoto diivodu by autorka doporucila spolec¢nosti sledovat néklady
a vynosy 1 analyticky za kazdou pobocku spolecnosti zvlast’. Tato podrobna evidence by
zajistila srovnatelnost pobocek mezi sebou a zaroveit by mohla spole¢nost zjiStovat

efektivitu kazdé z nich.
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Na zakladé zkouméni problematiky tvorby cen ve stavebninach SABATA s.r.o. také
autorka zjistila, ze vybrand prodejna stanovuje vzdy nové prodejni ceny k 1. 1. a jsou
platné po cely kalendaini rok. V tomto pfipad¢ by vsak autorka doporucila upravy cen
1 béhem kalendarniho roku, aby stavebniny vzdy reagovaly na ptipadné zvySeni ¢i snizeni
cen u svych dodavatell a ptipadné zmény v rezijnich nakladech. Zmény prodejnich cen,
jak maloobchodnich, tak velkoobchodnich, by ale nikdy nemély byt provadény
bezmyslenkovité. Vzdy by mély vychazet z analyzy nakladi, trzni situace a prizkumu
cen u konkurence. Autorka by tedy hlavné doporucila pravideln¢ monitorovat ceny
konkurence a adekvétné na to reagovat. Pokud budou stavebniny v cenové politice
flexibilni, miiZze jim to pomoci snaze reagovat na vyvoj trhu a udrzet si tak konkuren¢ni

vyhodu na trhu se stavebnim materidlem.

Autor¢ina prace celkové poskytla uceleny pohled na problematiku tvorby cen pro

maloobchod a velkoobchod.
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Seznam pouzitych zkratek

EAN European Article Numbering, evropské ¢islovani zbozi
IFRS International Financial Reporting Standards

osvC osoba samostatn¢ vydéle¢né ¢inna

VH vysledek hospodaieni

\V ¥4 vykaz zisku a ztraty
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Abstrakt

Opatrna, L. (2024). Ndklady a vynosy ve vztahu ktvorbé cen pro maloobchod a

velkoobchod [Bakalaiska prace, Zapadoceska univerzita v Plzni].

Kli¢ova slova: SABATA s.r.0., naklady, vynosy, tvorba cen, obchodni marze, prodejni

cena, maloobchod, velkoobchod

Bakalafska prace pojednava o problematice tvorby cen u maloobchodu a velkoobchodu
ve stavebninach SABATA s.r.0. V teoretické ¢asti jsou popsany a vysvétleny pojmy, jako
jsou ndklady, vynosy, faktory ovliviiyjici stanoveni cen, metody tvorby cen, cenové
strategie, obchodni marze a cenové slevy. Prakticka ¢ast zacina ptedstavenim spolecnosti
SABATA s.r.0. a jeji ekonomickou charakteristikou. Dale je predstavena vybrana
pobocka spole¢nosti, a to stavebniny SABATA s.1.0., spolu s jejimi zikazniky, dodavateli
a evidenci zboZi. Ve stavebninach je zkoumana a pocitana vyse obchodni marze a vySe
prodejni ceny pro jednotlivé skupiny zakaznik. Zjisténé obchodni marze a prodejni ceny
jsou nasledné porovnavadny mezi maloobchodem a velkoobchodem. V zavére¢nych
Castech prace je komparovano poskytovani slev pro jednotlivé skupiny zdkazniku a také
je uveden dopad cen na jednotlivé skupiny zakaznikii. Uplnym zavérem prace je shrnuta
tvorba cen ve stavebninach a jsou navrZzena mozné doporuceni pro spolecnost. Cilem této
prace je zhodnotit tvorbu cen a vypocet obchodni marze pro jednotlivé skupiny zakaznikt
a jejich porovnani. Hlavnim vystupem této bakalaiské prace je komplexni zhodnoceni
procesu tvorby cen pro maloobchod a velkoobchod, véetné identifikace rozdilt ve vysi

obchodni marze pro jednotlivé skupiny zdkazniki.



Abstract

Opatrna, L. (2024). Costs and revenues in relation to retail and wholesale pricing

[Bachelor Thesis, University of West Bohemia].

Key words: SABATA s.r.0., costs, revenues, pricing, trade margin, selling price, retail,

wholesale

The bachelor thesis deals with the issue of pricing in retail and wholesale in the building
material shop SABATA s.r.o. The theoretical part describes and explains concepts such
as costs, revenues, factors influencing price determination, pricing methods, pricing
strategies, trade margins and price discounts. The practical part begins with an
introduction of the SABATA s.r.o. company and its economic characteristics. Next,
a selected branch of the company, namely the building material shop SABATA s.r.0., is
introduced together with its customers, suppliers and stock records. In the building
material store, the amount of trade margin and the amount of selling price for individual
customer groups are examined and calculated. The identified trade margins and sales
prices are then compared between retail and wholesale. In the final parts of the thesis, the
provision of discounts for individual customer groups is compared and the impact of
prices on individual customer groups is also presented. The conclusion of the thesis is
asummary of pricing in the building material store and suggesting possible
recommendations for the company. The aim of this thesis is to evaluate the pricing and
the calculation of the trade margin for individual customer groups and to compare them.
The main output of this bachelor thesis is a comprehensive evaluation of the pricing
process for retail and wholesale, including the identification of differences in the level of

trade margin for individual customer groups.



