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1. UvoD

Cena je jedinym prvkem marketingového mixu, ktery piinédsi zisk. Zbylé prvky
vytvareji naklady. Ceny jsou snad nejsnadnéji prizptasobitelnym prvkem
marketingového programu. Zmeény specifikaci vyrobku, distribu¢nich kanald, a dokonce
1 propagace vyzaduji vice ¢asu. Ceny také sdéluji trhu zamysleny hodnotovy positioning
vyrobku nebo znacky spolecnosti. Dobfe navrzeny vyrobek doprovazeny dobrym
marketingem muize pozadovat vysokou cenu a piinést velké zisky (KOTLER, KELLER,
2007).

Diive fungovala cena jako podstatny prvek zédkaznikova vybéru, v poslednich letech

se zacind klast diiraz i na necenové faktory.

Stanoveni cen je dilezitym faktorem pro zajisténi ziskovosti podniku — a to jak po
kratkodobé, tak i dlouhodobé strance. Z kratkodobého hlediska ma cena nejvétsi dopad
na zisk (objem trzeb) podniku, z dlouhodobého hlediska by mélo podniku jit prevazné o
zvySeni hodnoty produktu pro zdkaznika, diky které bude poté zdkaznik ochoten zaplatit
za dany produkt vétsi cenu — ¢imZ podnik dosahne opét zvyseni zisku (GROSOVA,
2004).

Podle GROSOVE tvorbu cen ovliviiuji jak interni, tak i externi faktory:
Mezi externi faktory Ize povazovat:

Struktura trhu

Nabidka a poptavka na trhu, konkurence na trhu

- Zakaznikovo vnimani ceny

Vliv statu
Mezi interni faktory uvazujeme:

- Cile a strategie vyrobce

- Naéklady a jejich struktura

- Prvky marketingového mixu
- Samotnou tvorbu cen

- Pfizplisobovani cen

V této praci bude analyzovan cenovy mix firmy ABC Trepka, s. r. o. se sidlem

v Jesenici u Prahy.



2. LITERARNI PREHLED

2.1. Struktura trhu
- Konkurence na trhu maze byt bud’ dokonald, nebo nedokonald. V dokonalé

konkurenci existuje homogenni produkt (tzn. nejsme schopni ur€it vyrobce), neexistuji

z4dné bariéry vstupu na trh (tzn. nejsou zadné licence i jind zvlastni povoleni na

vyrobu daného vyrobku) a cena je uréend trhem (tzn. zadny spotiebitel ani vyrobce ji

nemuize ovlivnit). V podminkach nedokonalé konkurence délime trh na monopolni,
oligopolni a monopolistickou konkurenci.

- Pokud jde 0 monopolni trh, znamena to, ze dany produkt v daném trhu nabizi
pouze jediny podnik. Ten poté usiluje pouze o maximalizaci zisku a ptihlizi pouze na
kupni silu poptavky. K takové situaci vSak dochazi pouze v nékterém odvétvi (posta,
energie aj.), kde stat riznymi opatfenimi cenu reguluje naptiklad zavedenim maximalni
ceny, pevné ceny nebo minimalni ceny.

- Dalsi moznosti je oligopolni trh — zde se podnik pohybuje v konkurenénim
prostiedi, kdy dany podnik musi pocitat s ur¢itymi reakcemi konkuren¢nich podnik.

- Posledni moznosti je Monopolisticka konkurence, kde kazdy vyrobce své
vyrobky odliSuje nastroji marketingového mixu. Typickym piikladem zde je naptiklad

kadefnictvi, restauraéni zaiizeni apod.) (GROSOVA, 2002)

2.2. Nabidka a poptavka
Nabidka a poptavka jsou dalsi faktory, které vyraznym zpisobem ovliviiuji tvorbu

cen. Podnik musi sledovat vyvoj cen na trhu. V tomto ptipad¢ podnik sleduje cenovou

elasticitu produktu.

2.2.1. Elasticita
Elasticitu poptavky popisuji tyto 3 vzorce:

% zmeéna poptavaného mnozstvi

- ESP=

% zména ceny

% zména poptavaného mnozstvi

- ESD =

% zmena diichodii (prijmar)

% zmeéna poptavaného mnozstvi statku X

- Krizova elasticita = - -
% zmeéna ceny statku Y (substitutu nebo komplemetu)



Elasticitu nabidky popisuje pouze jeden vzorec:

% zmeéna nabizeného mnozstvi

- ESP=

% zmeéna ceny

Vztah mezi zménou mnozstvi a zménou ceny vyjadiuje koeficient pruznosti (EDP —

Cenovd elasticita poptavky).

EDP >1: Poptavka je cenové elastickd: Procentni zména ceny vyvola vétsi procentni
zménu poptavaného mnozstvi. Jsou to statky luxusni, statky, které spotiebitelé mohou

nahradit levnéjSimi substituty.

EDP <I: Poptavka je cenové neelasticka: Procentni zména ceny vyvold mensi
procentni zménu poptavaného mnozstvi. Jsou to statky denni potieby (napft. pecivo aj.)

Tyto produkty spottebitelé mohou nahradit jen stézi.

EDP=1: Elasticita poptavky je jednotkova: Procentni zména ceny vyvold stejnou
procentni zménu poptavaného mnozstvi.

EDP=c0: Poptavka je dokonale elastickd: Zmény jsou vyvolany jinymi faktory nez
cenou (napf. zlato), (faktory: napt. obdobi krize, trendy aj.)

EDP=0: Poptavka je dokonale neelasticka: Poptdvané mnozstvi se neméni, protoze

tyto statky nejsou nahraditelné, mezi tyto statky patii napf. léky
Obdobnym zpiisobem lze popsat cenovou elasticitu nabidky (ESP).
ESP>1: Nabidka je cenove¢ elasticka
ESP<1: Nabidka je cenové neelasticka
ESP=1: Jedna se o jednotkovou elasticitu nabidky

V ptipadé, Ze ESP>1 musime také uvaZovat velmi kratké, kratké a dlouhé obdobi. Ve
velmi kratkém obdobi je ESP nulova (je to naptfiklad obdobi nékolika hodin, kdy
nabidka neni pfipravena v tomto obdobi ménit nabizené mnozstvi). V kratkém obdobi je
nabidka mirn¢ elasticka (to je napfiklad rozmezi n€kolika dnt, mésice. V této dobé jiz
nabidka mlze na zménu ceny reagovat zménou nabizeného mnozstvi). V dlouhém

obdobi je jiz nabidka elasticka (GROSOVA, 2002).



2.2.2. Odhad kiivek poptavky:
1. Podle statistické analyzy minulych cen, mnoZstvi produktt, které bylo prodano,

aj. faktor mizeme odhalit vzéjemné vazby. Z téchto zjisténych dat pak dany podnik
vytvoii vhodny statisticky model. Nevyhodou vsak je, ze statisticka analyza vyzaduje
specializované odborniky a vhodnou techniku.

2. Dalsi metodou, jak odhadnout kiivku poptavky, je provadéni cenovych
experimenti. Dany podnik nabizi sviij produkt za riizné ceny a zjistuje, jak zakaznici
na ceny reaguji a jaky to ma dopad na prodej. Nevyhodou této metody je to, Ze podnik
musi tyto experimenty provadét zvlast opatrné, protoze se muze stat, ze si toho
zakaznik v§imne a jeho reakce bude negativni (Napf. pokud za dany produkt bude
podnik nabizet 15%, 20% a 25%, je zde riziko, ze nékteti zdkaznici budou reagovat
podrazdéng, protoze dostali slevu jen 15%).

3. Podnik mlze provadét rizné vyzkumy — napi. pomoci dotazovani. ZjiStuji
tieba, jaké mnozstvi vyrobku by spotiebitel byl ochoten za dany produkt zaplatit. Zde je
ale riziko, ze potencionalni zakaznik zamérné neodpovi spravné ohledné vyssi ceny,

protoze chce odradit podnik od jejiho stanoveni. (KOTLER, KELLER, 2007)

2.3. Jednani zakaznika a jeho vnimani ceny:
Zakaznikovo vniméani ceny muze podnik ovlivnit nékolika faktory: pomoci tzv.

referencnich cen, vztahu ceny a kvality a pomoci cenovych voditek.

Referen¢ni ceny — bézni spotiebitelé maji pomérné dobré znalosti o cenovém rozpéti
danych produktl, neznaji vSak piesné ceny, ale pouze tzv. referenc¢ni ceny - to jsou
ceny, resp. Informace o cenach, které si zdkaznik pamatuje a podle kterych se fidi.
Obchodnici s témito cenami mohou snadno manipulovat — napt. levngjsi produkt
pfesunou mezi draz§i vyrobky a tim zakaznikovi navodi dojem, Ze tento produkt patii

do stejné cenové kategorie.

Vztah ceny a kvality — velmi Casto bézni spotiebitelé pouzivaji cenu jako ukazatel
kvality dan¢ho produktu — ¢im je produkt drazsi, tim ma zdkaznik pocit, Ze je tento
vyrobek kvalitngj$i. A naopak o kvalitnich komoditach se obvykle ptedpoklada, Ze
budou drahé.

Cenova voditka — pokud si jde spotiebitel koupit urCity produkt, miize si v§imnout,
ze vétSina cen zbozi konci Cislem 9. To proto, ze pokud dany vyrobek stoji napt. 199,-
K¢, zakaznik mé tendenci vnimat jej jako vyrobek v cenové kategorii 100,- K¢, nikoliv

jako vyrobek stojici 200,- K¢.



Zakaznik velmi asto za snizenim ceny hleda rizné pti¢iny — nej€astéji si tyto pficiny
zakaznici interpretuji tak, Ze ma vyrobek vady, Ze byla na vyrobku snizena kvalita,

podnik ma problémy aj. (KOTLER, KELLER, 2007)

2.4. Zjisténi konkurence na trhu:
Konkurence a jeji chovani na trhu je dalsi velmi vyznamny faktor, podle kterého se

podnik musi fidit. Vzhledem K ptisobeni konkuren¢nich podnikd na trhu se musi
podnik snaZzit o co nejatraktivnéj$i nabidku — a to jak z pohledu kvality, tak i ceny.
Ziskani vyhody v cené ¢i kvalité produktu podniku zaru¢i mensi konkurenci ostatnich

podnikd.

Pokud konkurenéni podnik na rozdil od naseho nabizi v ramci daného produktu jesté
dalsi sluzby, ¢i jiné prvky marketingového mixu, na$ podnik musi vyhodnotit hodnotou
cenu téchto prvkl a tato cena by méla byt nasledné odectena od ceny podniku.
V ptipadég, Ze je tomu naopak (tzn. nds§ podnik nabizi v ramci daného produktu sluzby,
které¢ konkurence nenabizi), hodnotu téchto sluzeb poté muze pficist ke konecné cené

(GROSOVA, 2004).

Pokud konkuren¢ni podnik snizi cenu vyrobku, méli bychom si odpovédét na
nasledujici otazky: Divod zmény konkurencni ceny, zda je tato zména trvala ¢i pouze
docasnd, dopad zmény trzniho podilu a zisku nasi spole¢nosti v pfipad¢, Ze na zménu
cen konkurence podnik nebude reagovat, jak pravdépodobné zareaguji ostatni podniky

na tuto zménu a jak budou reagovat na nasi ptipadnou reakei.

Podnik mtize reagovat nasledujicimi zptsoby:

V ptipadg, ze nas podnik je lidr na trhu, mze se rozhodnout, Ze si svou cenu na

trhu udrzi.

- Dalsi moznosti je udrzet svou cenu a piidat hodnotu produktu, tedy nabizet
napft. vyssi kvalitu vyrobku.

- Mize se také rozhodnout sniZit cenu. PfestoZe toto rozhodnuti v kratké dobé
sniZi zisky, vyhodou je, Ze podnik neztrati sviij podil na trhu a nebude jej muset
znovu ziskavat, a jeho naklady s rostoucim objemem produkce budou klesat.

- Dalsi variantou je zvySeni ceny a zarovei zvySeni kvality.

-V neposledni fad¢ podnik také mize uvést na trh velmi levnou fadu, ktera bude

levnéjsi nez konkurencni a bude bud’ doplnovat plivodni fadu o levné polozky

nebo se bude jednat o samostatnou lacinou fadu (KOTLER, KELLER, 2007).



Snizil konkurent Ne Udrzime nasi cenu
svoji cenu? > na souasné drovni
a neprestaneme sledovat
cenu konkurenta.
Ano Ne Ne R
MiiZe cena vyznamné | Je_ pravdépodobné, Ze se Ano 0 kolik snizil
ohrozit n% prodej? | An° Jednd 0 pemmanentnl ——- | rant cenu?
= sniZeni ceny? }
l l ‘,
0 méné nez 2 %. 0 24 %. 0 vice nez 4 %.
Pridejte kupon na Snizte cenu o polovinu SniZte cenu
slevu n&kolika centd toho, o kolik sniZil na uroveri konkurenta.
pfi daldim nakupu. cenu konkurent.

Jeden z moznych programii reakce na snizeni ceny konkurentem;

Zdroj: KOTLER, KELLER (2007)

2.5. Vliv statu:

Jednim ze zakladnich piliftd na trhu je pravé cenova konkurence. Aby tato

konkurence byla vzdy korektni vii¢i v§em tcastniktim trhu, stat prostfednictvim rtiznych

zakond, vyhlaSek a nafizeni hospodafskou soutéz upravuje a urcuje, jaké cenové

praktiky jsou pfipustné. V USA napiiklad zndme Shermaniiv, Claytoniiv a Robinson-

Patmaniv zakon. Tyto zdkony byly primarné piijaty za ucelem ochrany proti monopolu

a regulaci volné hospodaiské soutéze. Po vzoru USA pak podobné zakony pfijaly i dalsi

staty. (KOTLER, AMRSTRONG, 2004)

Ve vétsiné zemich stat zakazuje tzv. Kkartelové dohody, protoze jejich

prostfednictvim se omezuje volna hospodarskd soutéz. Jednd se o tajné dohody, ve

kterych dva ¢i vice konkuren¢nich podnikl uzaviou dohodu o cené¢ dané¢ho produktu.

Tim pak mohou de facto zni¢it malé podniky, které si nebudou moci dovolit stanovit u

stejného produktu podobnou cenu (napi. jejich cena bude vyrazné vysSi nez cena

podniki kartelu). Kartelové dohody jsou tedy nelegalni a poruSeni zakazu kartelu se

pfisné tresta.



2.6. Cile a strategie vyrobce:
KOLTER, WONG, SAUNDERS a ARMSTORNG (2007) uvadi, Ze z oblasti cenové

politiky zname 5 zakladnich strategii podniku:

1. Preziti — tato strategie se pouziva predevsim v dobé¢, kdy je na trhu pfemira
konkurence, spotiebitelé meéni sva prani a kupuji jiné statky a vyrobni kapacita podniku
je vyuzita jen z malé ¢asti. V ptipadé, ze podnik zvoli tuto strategii, znamena to, ze své
produkty prodava za velmi nizké ceny, které pokryvaji pouze variabilni naklady a ¢ést
fixnich néklada (tzn. negeneruji zisk). Podnik tak timto vyproda své zasoby, a tim si
zajisti prostfedky na zajisténi nového ¢i zménu stavajiciho vyrobniho programu nebo na
pokryti obdobi poklesu poptavky. Tato strategie se tedy pouziva pouze na prechodné
obdobi, z dlouhodobého hlediska se musi podnik pfizplsobit piranim spotiebitelli a
inovovat tak svlij vyrobek, jinak mu hrozi zanik.

2. Maximalizace soucasného zisku — tato strategie pfedpokladd znalost ndkladové
a vynosové¢ funkce. Na zaklad¢ téchto funkci pak firma urci cenu, ktera podniku zajisti
maximalni zisk, obecné tak podnik stanovi vyssi ceny. Je vSak velmi t€zké tyto funkce
odhadnout. V ptipadé, Ze se podnik soustiedi na tuto strategii, se stava, ze dochazi
k zamérmému prehlizeni ostatnich nastroji marketingového mixu, konkurence C¢i
zakonem stanovenych cenovych omezeni. Také proto miizeme fici, ze i tato strategie je
z velké ¢asti vhodna pouze pro kratké obdobi.

3.  Maximalizace trZniho podilu — v tomto piipadé se opé&t predpoklada, Ze podnik
dobte zna pribéh své vynosové funkce. Na zédklade této funkce pak podnik zvoli cenu,
kterd povede k maximalizaci objemu trzeb. Spolecnosti pfedpokladaji, Ze zvySenim
objemu trZeb poklesnou naklady na jednotku a vzroste jednotkovy zisk. Tato strategie
se vSak da uvaZovat pouze v piipadé, Ze se da predpokladat, ze:

a. Trzni prostfedi je velmi senzitivni na ceny a nizkd cena podporuje trzni rast

b. Naklady na vyrobu a distribuci klesaji se zvétSujicimi se vyrobnimi zkuSenostmi

C. Nizka cena odradi konkurenéni podniky

4. ,Sbirani smetany* ztrhu: tuto strategii mize podnik pouzit v pfipadé, ze
vyvinul novou technologii ¢i pfichdzi na trh se zcela novym vyrobkem, ktery na trhu
nema konkurenci. V této situaci pak podnik zdmérn€ nasadi vysoké ceny, které z jedné
strany pokryji veSkeré ndklady na vyvinuti technologii a ze strany druhé budou
ukazatelem luxusu, vysoké kvality. Tato strategie ma smysl, kdyz:

a. Na trhu je takovy pocet z4jemct (zdkaznikil), ktery vytvoii vysokou poptavku

po tomto produktu



b. Vyrobni naklady na jednotku nejsou pii nizké produkci natolik vysoké, aby
odstranily vyhodu tzv. optimalni ceny

C. Zavadéci cena vyrobku je natolik vysoka, ze neptilaka konkurenci

d. Vysoka cena pisobi na image podniku, zdkaznici pfedpokladaji, ze dany produkt
je vysoce kvalitni

5. Vedouci postaveni v kvalité produktii: tato taktika z¢asti souvisi se strategii
sbirani smetany. Jak jiz bylo fec¢eno podnik usiluje o pozici leadera na trhu — pravé tim,
ze jeho produkty budou kvalitni. Podnik tak své produkty miize nabizet jako drazsi a

tim se 1 bude predpokladat, ze vysoce kvalitni.

2.6.1. Cenové strategie pro produktové rady
Pojem produktové fady oznacuje skupinu vyrobkd, které si jsou velmi blizké — nejen

vlastnostmi, ale i uzitkem, jsou urCeny stejné cilové skupiné zdkaznikl, prochazi
podobnymi distribucnimi cestami a tudiz patii i do podobné ¢i dokonce stejné cenové

kategorie. (KOTLER, ARMSTRONG, 2004)

Stanoveni cen jednotlivych produkti v ramci dané produktové tfady je vSak velmi
obtizné. V rdmci produktové fady podnik nabizi: hlavni vyrobek, dopliikkovy vyrobek,

vedlejsi produkt, vazany produkt a také 1 sadu produkta.

Dopliikkovym produktem je oznacovana soucast nebo volitelnd soucést zakladniho
vyrobku — tyto produkty tedy hlavni vyrobek pouze dopliuji, ovSem hlavni vyrobek
muze fungovat i bez nich; naproti tomu vazané produkty se zakladnim vyrobkem byt
pouzivany musi, jelikoZ bez jejich pouziti by byl hlavni produkt nefunkéni. V tomto
pfipadé¢ je obvykle cena hlavniho produktu niz$i a cena vadzaného produktu vyssi
(vznika zde vysoka marze). Vedlejsi produkty jsou vyrobky vznikajici pii vyrobé
samotného zakladniho produktu — ty se pak mohou opracovat a dale prodavat. Vedlejsi
produkty mohou byt Casto i vyrobkem generujicim vysoky zisk. Sada produktu je
termin, kterym je oznaCovan tzv. bali¢ek nckolik produktl za zvyhodnénou cenu.
Sestaveni sady produktd patii spiSe do oblasti podpory prodeje. (JAKUBIKOVA,
2008).
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2.7. Naklady a jejich struktura:

2.7.1. Fixni a variabilni naklady

Rozeznavame 2 zakladni typy nakladi: Fixni a variabilni.

Fixni naklady jsou takové nédklady, které podniku vznikaji bez ohledu na celkovou
produkci. Tyto naklady se také Casto nazyvaji rezijni. Zustavaji po urCitou dobu
neménné - nezalezi tedy na tom, kolik vyrobki podnik vyrobi. Mezi typické piiklady
fixniho nékladu patii napt. sklad, najem, vyplaty aj. Jak jiz bylo feceno, fixni néklady
zustavaji neménné po urcitou dobu — poté se zméni tzv. ,,skokem.* Naklad se méni,

pokud dojde k piekroceni jeho kapacity.

Napt.: Kapacita skladu je 1500 ks vyrobku. V piipad¢, ze podnik vyrobi méné nez
1500 ks vyrobki, fixni nédklady zlstavaji neménné. V ptipad¢€, Ze podnik vyrobi vice,
nez 1500 ks vyrobkt (tzn., Prekroc¢i kapacitu podniku), fixni ndklady vzrostou (Podnik
musi zajistit sklad pro zbylych 500 ks vyrobk).

Nejnizs$i fixni naklady na jednotku produkce jsou tedy v pfipadé, Ze podnik
maximalné vyuZzije svou kapacitu. Fixni naklady na jeden produkt podnik snadno ur¢i:

podil Celkovych fixnich nakladi a celkové produkce.

_ Fixnindklady

" Celkovd produkce

DalSim typem nakladd jsou variabilni neboli proménlivé. Jsou to néklady, které se
méni dle Grovni vyroby ¢i vyrobku. VétSinou jsou vSak na kazdou vyrobenou jednotku
stejné. Da se snadno urcit, jaky podil ma tento néklad na jednotku vyrobku. Typickym
ptikladem je napf. material — I1ze snadno urcit, kolik metrt latky (material) je potieba na

usiti jedné sukné (vyrobek).
Celkové naklady jsou souctem fixnich a variabilnich nakladi.

Dale jest¢ mizeme urcit primérné naklady — je to podil celkovych nakladt na

celkovy objem vyroby.
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2.7.2. Kalkulace
Kalkulace podnik pouzivd pro ocenovani svych vykont. Je to jeden

Z nejpouzivangjSich a zakladnich nastrojii manazerského rozhodovani. Rozumime tim

zpusob, jakym podnik stanovuje ndklady na danou kalkulaéni jednici.

Podnik urcuje néklady na tzv. kalkula¢ni jednici, coz je vykon podniku (z velké Casti
vyrobek). Kalkula¢ni jednice by méla byt vzdy vymezena — a to jak kvantitativng, tak i

kvalitativné.

Kalkulace se déli z hlediska ¢asu na predbéznou a vyslednou kalkulaci. V ptfedbézné
kalkulaci pocitame s pfedpokladanymi naklady na kalkula¢ni jednici; zatimco ve
vysledné kalkulaci jiz pocitdme se skute€nymi naklady, které na kalkula¢ni jednici byly

vynalozeny.

Podle KRUTINY a NOVOTNE (2009) si kalkulaéni vzorec mize vytvoiit podnik

sdm, vyrobni kalkula¢ni vzorec ma vSak obvykle tuto podobu:

1. Pfimy material

2. Piimé mzdy

3. Ostatni pfimé naklady
4

Vyrobni rezie

Viastni ndiklady vyroby (soucet polozek 1-4)

5. Spravni a zasobovaci rezie

Vlastni ndklady vykonu (soucet polozek 1-5)
6. Odbytova rezie

Uplné viastni ndklady vykonu (soucet pol. 1-6)
7. Kalkulovany zisk

Prodejni cena bez DPH (soucet poloZek 1-T)
8. DPH

Prodejni cena s dani (soucet polozek 1-8)

9. Marze
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Primy material je zejména zékladni material pfechéazejici do vyrobku/kalkula¢ni

jednice, polotovary, vyrobni obaly aj.

Do polozky ptimé mzdy patii mzdy zaméstnanct, kteii se ptimo podileji na vyrobé
daného vyrobku nebo jeho vlastnosti. Jsou to predevsim délnici a néktefi technicko-

hospodarsti pracovnici.

Mezi ostatni primé ndklady 1ze zahrnout naptiklad odpisy stroju, energie, piispévek

na socialni zabezpeceni délnikti ve vyrobg.

Do polozky vyrobni rezie vétSinou spadaji spolecné naklady, které souvisi s vyrobou

nebo obsluhou vyroby.

Spravni a zdasobovaci rezii se rozumi naklady souvisejici s fizenim podniku, odpisy

budov, mzdy fidicich pracovniku, pojisténi a;.

Odbytovou rezii se rozumi naklady na skladovani, reklamu a prodej vyrobku.

Mame rizné metody kalkulace:

1. Kalkulace délenim
e  Prosté kalkulace délenim
e Stupniova (stupnovitd) kalkulace délenim
o Kalkulace délenim s pomérovymi ¢isly
2. Ptirazkové kalkulace
3. Kalkulace ve sdruzené vyrob¢
e  Zustatkova (odecitaci) kalkulace
e Roz¢itaci kalkulace
e Metoda kvalitni vytéze
4. Rozdilové kalkulace
e Metoda normova

e Metoda standardnich nakladu

Kalkulace délenim se fadi mezi nejjednodussi techniky kalkulaci. Lze ji vSak
vyuzivat pouze v piipadé, Ze podnik vyrabi jediny druh vyrobku — jedna se tedy o
homogenni vyrobu. (Pouziva se tedy z velké ¢asti pouze u malych podniki). (MACIK,
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1994) V ptipadé prosté kalkulace d€lenim se naklady stanovi podilem variabilnich
nakladli podniku a mnozstvim vyrobenych vyrobkid. Stupniovad neboli stupiiovita
kalkulace se vyuziva, pokud existuje oddéleni vyrobnich, spravnich ¢i odbytovych
nakladi — jinak feceno pokud je zde rozdil mezi vyrobenym a skute¢né¢ prodanym
mnozstvim vyrobkl. (SYNEK, 2007). Zvlastni zptisob kalkulaci v homogenni vyrob¢ je
metoda déleni s pomérovymi ¢isly. Uziva se v homogenni vyrob¢, kdy vyrobky se od

sebe li§i pouze technickymi parametry (HRADECKA, LANCA, SISKA, 2008)

Principem metody piirazkové kalkulace je ptifazeni spolecnych nepfimych néklada

k vykoniim naturalné ¢i hodnotové vyjadienych pomoci rozvrhové zakladny.

Podle KRUTINY a NOVOTNE (2009) se kalkulace ve sdruzené vyrobé vyuziva
Vv piipad¢, Ze v ramci jednoho technologického postupu vznika nékolik vyrobkil. Ve
vyrobé, kdy spolu s hlavnim vyrobkem vznikd jest¢ nckolik dalSich (vedlejSich)
vyrobkd, se vyuziva metoda zistatkova neboli odecitaci. V ptipadé, ze vyrobky nelze
rozdélit na hlavni a vedlej$i, vhodnou metodou je metoda rozcitaci. Naklady se vyjadri
pomoci pomeéru, ktery vyjadiuje podil na celkovych ndkladech. Metoda kvalitni vytéze
se vyuziva ve stuptiové vyrobé, kdy se rozvrhuji ndklady dle mnoZstvi vyrobkl

ziskanych z vychozich surovin. (SYNEK, 2007)

Rozdilové kalkulace se zamétuji piedev§im na kalkulaci pfimych nakladd, protoze
tyto naklady vyjadiuji pfi¢inny vztah k danému vykonu. V praxi se pouZivaji 2 metody
— normovand metoda a metoda standardnich ndkladii. Metoda normovana je nastrojem
vnitropodnikového ftizeni. Opird se o stanovené normy a sleduje jejich odchylky. U
metody standardnich nakladl se ndklady uréuji predem a odchylky se poté analyzuji
podle pfi¢iny vzniku, odpovédnosti za vzniklou odchylku a dle vyuziti vyrobni

kapacity. (MACIK, 1994)

2.7.3. Analyza bodu zvratu
Tato analyza je také Casto oznaCovéana jako Metoda stanoveni ceny pomoci cilové
rentability (cilové navratnosti) (KOTLER, ARMSTRONG). Jde o to, Ze se firma snaZzi
stanovit cenu produktu, pfi které budou jeho piijmy vyssi nez naklady, nebo cenu, kdy
produkt dosahne pfedem stanovené miry rentability. Analyza bodu zvratu je nastrojem
kratkodobého rozhodovani, kdy podnik stanovi, bud’ pfi jakém rozsahu vyroby bude

vyroba rentabilni, ¢i pfi jakém rozsahu vyroby dosahne podniku maximalniho zisku.
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dolary {miliony)

Principem této analyzy je tedy minimalizace nakladii, maximalizace trzeb (prodejni

ceny) a zvySovani zisku.
Analyzu bodu zvratu mizeme roz¢lenit na 2 skupiny:

A. Bod zvratu pii neménné cené a linedarnim vyvoji nakladii:
e Piedpokladem jsou linearni naklady
e Pii neménné cen¢ plati pro vyvoj trzeb nasledujici rovnice: T = p * q;
pii¢emz p znaci cenu a q objem produkce
e Obecna rovnice ukazuje, Ze zisk je rozdilem trzeb a nakladd — jinak

feceno zisk tedy roste ristem trzeb a snizovani naklada.

. Celkové prijmy
/',
5 /;’/Celkov{/ zisk (2 miliony dolar()
" 1 T Celkové naklady
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4 _/'/.
o
//
2| e
/',
rd
0L~ | | | | |
200" 400’ 600 800" 1000
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Graf 1 Urceni cilové ceny pomoci bodu zvratu Zdroj: KOTLER,ARMSTRONG

B. Bod zvratu pii ménici se cené a nelinedrnich ndakladech:
e Piedpokladem je, Ze s ristem vyroby klesa cena vyrobku
e Sristem vyroby vSak mohou proménné naklady rist rychleji nez
objem vyrobku; v tomto ptipadé pak miizeme urcit dva body zvratu (v
prvnim bodé¢ zvratu vyroba zacind byt ziskovd a ve druhém bodé
zvratu je vyroba opét ztratovd) a bod, pii kterém podnik dosihne

maximalniho zisku.
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Graf 2 Zndzornéni vyvoje trZzeb a ndkladd. Zdroj: KRUTINA,NOVOTNA (2009)

2.8. Nastroje marketingového mixu
Jak jiz bylo feceno, cena je jednim z prvka marketingového mixu (Produkt, cena,

distribuce, propagace). Podle KOTLERA (2004) musi byt cenova politika vyrobku
sladéna se strukturou samotného vyrobku, jeho distribuci a propagaci tak, aby byl

sestaven konzistentni a efektivni marketingovy program.

Cena je tak hlavnim faktorem, ktery urCuje design, trh i konkurenci. Firma musi pfi
vytvafeni cenové strategie uvazovat cely marketingovy mix — pokud je stanovena
necenova politika, velmi silné poté cenu ovliviluji pravé rozhodnuti tykajici se kvality
vyrobku, propagace a distribuce. V opaéném piipadé — tedy v ptipadé, ze je cena
zvolena jako rozhodujici kritérium, podnik musi velmi pfizptisobovat ostatni slozky
marketingového mixu. Ov§em v obou piipadech si musi podnik uvé€domit, Ze zédkaznici

kupuji nejen podle ceny, ale i podle pfinosi a zakaznikova uzitku.

2.9. Tvorbacen

2.9.1. Nakladové orientovana tvorba cen
Mezi tyto metody patii Analyza bodu zvratu a stanoveni cen pomoci piirdzkou
k ndkladiim. Pfirazka k nakladim je nejjednodussi formou nakladoveé orientované
tvorby cen. JednoduSe se k nakladim pfipocCte marze (neboli ptfirdzka). VéEtSinou je
pifirazka stanovend ur¢itym procentem. V situaci, kdy by vSechny firmy pouzivaly tuto
metodu, na trhu by ceny byly vice méné stejné a cenové konkurence na trhu by byla
minimalizovana. PfestoZze je tato metoda velmi popularni (pfevdzné pro svou

jednoduchost), neni zcela dobré tuto metodu pouZzivat — a to pravé proto, Ze prodejci
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velmi Casto trvaji na své prirazce i v dobé, kdy konkurence snizuje ceny. Efektivnéjsi je
tedy uzivat pii tvorbé ceny spiSe analyzu bodu zvratu (viz. 2.7.3.) (KOTLER,
ARMSTRONG, 2004)

2.9.2. Hodnotové orientovana tvorba cen
Tato metoda se zacina pouzivat mnohem castéji nez Nékladovée orientovana tvorba cen.

Je zalozena na vniméni hodnot produktu z pohledu zékaznika, nikoliv na nakladech
prodavajiciho. Tato metoda je tedy zaloZena na opa¢ném principu — tzn. podnik nejprve
analyzuje potieby zékaznika jim vnimanou hodnotu produktu, na zaklad¢ této analyzy
stanovi kone¢nou cenu produktu a podle té se pak tidi cely proces tfizeni — od néavrhu
vyrobku pies fizeni jeho nakladt. Zjistovani zakaznikem vnimané hodnoty je vSak
velmi naro¢né, podnik jej provadi vétSinou pomoci dotazovani. Velkou nevyhodou zde
ale je fakt, ze zdkaznik nemusi odpovédét pravdiveé, zjistovani je velmi néakladné.

(KOTLER, KELLER, 2007)

2.9.3. Stanoveni cen podle konkurence
Zakladni metodou je stanoveni bézné ceny - zdkladem pro tvorbu cen jsou v tomto

pripadé ceny konkuren¢nich podnikii. Cilem podniku je ocenit své produkty stejnymi
nebo podobnymi cenami konkuren¢nich firem. Tato metoda je pomérné bézna — a to
pfevazné v ptipadech, kdy je té¢zké meéfit naklady, nebo kdy je konkurence na trhu

nejista. (KOTLER, KELLER, 2007)

2.9.4. Stanoveni cen podle aukci
Tato metoda se stava stale vice oblibena — predevsim diky uZivani internetu. V soucasné

dob¢ existuje velmi mnoho internetovych obchodii zaloZzenych na principu aukce. Mezi

nejznaméjsi patii napft. internetovy obchod eBay, Yahoo, Aukro apod.

- Anglicka aukce je nejznaméjSim typem aukci — jedna se o zvySujici se cenovou
nabidku. Existuje zde jeden prodavajici a vice kupujicich. Principem této aukce
je, ze prodavajici nabidne produkt a kupujici (drazitelé) postupné zvysuji cenu,
dokud nedosédhnou ceny nejvyssi.

- Opaénym piipadem anglické aukce je holandska aukce — jedna se o metodu
postupného sniZzovani cenové nabidky. MlZze zde existovat jeden prodavajici a
vice kupujicich, nebo jeden kupujici a vice prodéavajicich. V prvnim piipadé
prodavajici (neboli licitator) ohlasi nejvyssi cenu za svilj vyrobek a postupnym

snizovanim této ceny c¢ekd, dokud jeden z kupujicich nabidku nepfijme.
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V druhém ptipadé kupujici oznami, co poptava a prodavajici mezi sebou soupeti

- Dal8im typem aukce je tzv. obalkova metoda, kdy ucastnici mohou podat pouze
jedinou nabidku, aniZz by pfedem znali nabidky svych soupetu. (KOTLER,
KELLER, 2007)

2.10. Prizptsobovani cen
Podle KOTLERA a KELLERA (2007) si podnik stanovi nez konkrétni kone¢nou cenu

spiSe strukturu tvorby ceny. V kazdé lokalit¢ nebo statu jsou totiz jiné cenové, dodaci,

platebni aj. podminky.

JAKUBIKOVA (2009) uvadi, ze mezi strategie prizptisobovani cen se fadi geograficka

tvorba cen, cenové slevy a srazky, diferencovana tvorba cen a propagacni tvorba cen.

2.10.1. Geograficka tvorba cen
Jedna se o stanoveni cen vyrobki pro zakazniky v odlisnych lokalitach a zemich. Pokud

podnik dovazi své produkty do jinych zemi, velmi Casto se stavd, Ze zdkaznici misto
zaplaceni nabizi urcity protiobchod. Podle KOTLERA a KELLERA (2007)
protiobchody tvofi 15-25% celosvétového obchodu. Tyto protiobchody rozliSujeme na

barterovy obchod, kompenza¢ni dohody, dohody o zpétné koupi a tzv. offsety.

- Barterovy obchod- jedna se o nejstarsi formu obchodu — vyména dvou zbozi bez
ucasti pencz a treti strany.

- Kompenza¢ni dohoda znamena, Zze prodavajici ziskd ze svého obchodu
Vv penéZnich jednotkach pouze urcité procento; zbytek dostane ve zboZi.

- Principem dohody o zpétné koupi je, Ze firma dodavajici vybaveni ¢i ruzné
technologie pfijme jako ¢ast platby vyrobky kupujiciho vyrobené dodanym
zafizenim prodavajiciho.

- Tzv. Offset znamend, Ze podnik obdrZi plnou platbu, ale souhlasi, Ze v dané
zemi v daném ¢asovém obdobi utrati urcitou finan¢ni ¢astku. Podle KOTLERA
a KELLERA (2007) napft. spolecnost PepsiCo prodava sviij produkt Rusku,

odkud na zakladé offsetu dovazi ruskou vodku.
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2.10.2. Slevy, rabaty, srazky
Rabat je dodatecna sleva z ceny, kterou miize prodejce zakaznikovi poskytnout k dané

cen¢ v ptipadé dodrzeni podminek urcenych dodavatelem. Neni na n¢j vSak
samoziejmy narok. Cilem rabati je snaha o zvySeni zisku, objemu prodeje, poctu

zékaznik aj.

Rabaty rozd€lujeme na hotovostni — tj. srazka z ceny produktu; a naturalni — tj. ke zbozi
dostane kupujici jesté¢ dalSi zbozi. Dale se mohou rabaty de€lit na velkoobchodni a
maloobchodni; mnozstevni (bonus za celkovy obrat, rabaty k jednotlivym

objednavkam); ¢asové (sezonni, vérnostni, jubilejni, zavadéci apod.)

Sleva je na rozdil od rabatu ¢asové omezené snizeni ceny. Mame rizné mnozstevni
slevy, sezonni slevy, obchodni slevy ur¢ené pro obchodniky aj. V posledni dob¢ jsou
velmi oblibené tzv. Slevové karty — drzitel této karty ziskava okamZitou slevu na

vyrobek ¢i na cely nakup (JAKUBIKOVA, 2009).

2.10.3. Propagacni tvorba cen
Mezi propagaéni tvorby cen patii napt. prodluzovani dob splatnosti, nizkotrocené

financovani, zaruky a servis, tvorba cen pii zvlastnich akcich apod. Ukolem propagaéni
tvorby cen je zejména stimulovat zakazniky ke véasnym nakupim (JAKUBIKOVA,
2009).

2.10.4. Diferencovana tvorba cen
Firmy velmi Casto stanovuji cenu tak, aby odrazela rozdily mezi lokalitami, vékovymi

skupinami zékaznikd, aj. V tomto piipadé Ize hovofit o tzv. Cenové diskriminaci —
urovani cen: dle segmentu zakaznikl (napf. studenti a seniofi plati niZsi ceny); dle
lokalit (jinou cenu za tentyz vyrobek zakaznik zaplati napt. v centru mésta a v okrajové
Sasti mésta); dle Gasu (zde je typickym piikladem sezonni zbozi) (JAKUBIKOVA,
2009).
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3. CILE A METODIKA

Cilem mé bakalaiské prace je provedeni analyzy tvorby ceny v konkrétnim podniku. Ke
své praci jsem si vybrala spole¢nost ABC Trepka, s. r. 0., jejiz pfedmétem Cinnosti je

zejména provadéni suchych staveb.

V prvni ¢asti mé bakalarské prace jsem provedla syntézu odbornych publikaci. Popsala
jsem jednotlivé kroky pfi tvorbé ceny. Je zde uvedena analyza struktury trhu, popis
nabidky, poptavky a jejich elasticit, rozbor zakaznika a jeho vnimani ceny a
konkurence. Daéle jsem se zaméfila na stanoveni cenové strategie podniku, kalkulaci
ceny, s ¢imz souvisi i stanoveni ndkladi vyroby — stanoveni variabilnich, fixnich a
celkovych naklada a urceni bodu zvratu. Poté jsem popsala rozdilné pohledy na tvorbu
ceny. Na zavér této syntézy jsem popsala proces piizpiisobovani cen. Veskeré
informace pouzité v literarnim pifehledu jsou Cerpany z odbornych publikaci, které jsou

uvedeny v piehledu pouzité literatury.

Druhou ¢ast mé bakalarské prace veénuji analyze procesu tvorby ceny ve spolecnosti
ABC Trepka. Nejprve uvedu zékladni charakteristiku podniku a ekonomickou situaci
spole€nosti. Dale bude popsana cenova strategie podniku, poté postup pfi tvorbé cen.
Jelikoz podnik pii cenové tvorbé zamétuje nejvetsi pozornost na kalkulace, budou tedy
tvofit nejvetsi Cast mé prace. Poté se zamefim na kalkulaci Gplnych nékladu, poté popisi
zkraceny kalkulacni vzorec, ktery podnik pouZziva pii menSich a méné narocnych
zakazkach. Ke kazdé kalkulaci bude vytvoten typovy piiklad. V dalsi ¢asti se zamétim
na proces prizpisobovani cen — bude zde uveden popis slevovych kategorii jednotlivych

zakaznik.

Veskeré informace pro praktickou ¢ast mé bakalaiské prace mi byly poskytnuty
spoleCnosti ABC Trepka. Data byly =ziskany zudaji ucetnich zéavérek,
vnitropodnikového ceniku, sestavenych kalkulaci. Tyto informace byly doplnény

informacemi a rozhovorem se zaméstnancem podniku.

Na zavér mé prace zjisténé a popsané informace porovnam s informacemi uvedené
Vv literarnim ptehledu, zhodnotim a pfipadné€ navrhnu zmény, které by mohly zefektivnit

proces stanovovani cen.

20



4. CHARAKTERISTIKA PODNIKU

Spole¢nost ABC Trepka, s. r. 0. byla zalozena dne 26.5.1992, do obchodniho rejstiiku
byla zapsana 20.7.1992. Sidlem spole¢nosti ABC Trepka, s. r. 0. je Jesenice u Prahy,
pobocka spolecnosti sidli v Jindfichové Hradci. Od samého pocatku je vlastnikem,
jednatelem a zaroven i feditelem spolecnosti pan Pavel Trepka Jiz od zaloZeni

spolecnosti je vSak jeji hlavni ndplni provadéni vnitini suché stavby, zejména pak:

- Séadrokartonové konstrukce

- Podhledy mineralni, kovové a dievéné
- Specidlni akustické konstrukce

- Vestavby podkrovi

- Prodej materiald a naradi pro suchou stavbu.
Mezi dopliikovou ¢innost spolecnosti patii:

- Kompletni stavebni vyroba
- Zateplovani fasad
- Protipozarni ucpavky

- PUjcovna leSeni, nlizkové ploSiny a elektrické ru¢ni naradi.

4.1. Historie spolecnosti
V roce 1996 spolecnost ziskala osvédCeni o zpusobilosti od spolecnosti RIGIPS

(celosvetovy vyrobce a distributor zpracovavajici mj. sklo, keramiku, litinu, plasty atp.).

V roce 2004 spolecnost ziskala certifikat jakosti CSN EN ISO 9001:2001 pro oblast

provadéni staveb a montaze sadrokartonovych konstrukei.

Od tijna 2008 se spolecnost miize pochlubit novou samostatnou divizi. Tato divize nese
nazev Stiedisko specialnich konstrukei a jejim hlavnim tkolem je vyhledavani, vyvoj,
zdokonalovani a zavadéni novych pracovnich procesi, technologii a materiald, a to jak
vlastnim vyvojem, tak i spolupraci s renomovanymi firmami nejen v Ceské republice,
ale i v ostatnich zemich Evropské unie. Spole¢nost tak v ramci toho stfediska vlastni
vyrobnu sadrokartonovych prefabrikati (SDK tvarovky a pfifezy), linku na vyrobu
Stukovych fasddnich a interiérovych prvka a sloupi (i konickych) a v neposledni fadé
zastupuje v Ceské republice a na Slovensku novy systém montaZe akustickych a
sadrokartonovych podhledii. Na dalsim vyvoji stile pracuje. Stiedisko specidlnich

konstrukci zdkaznikiim také mtize nabidnout natradi i1 spotfebni materidl, poradenskou
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¢innost pii navrhu, projektovani, Skoleni montérti — i v ptimo konkrétni situaci a dalsi

technickou podporu.

Zarukou vysoké kvality odvedené prace je mimo jiné i vSech 45 specializovanych a

zkusenych odborniki, kterymi spolecnost v soucasné dob¢ disponuje.

Za dobu svého pulsobeni na trhu se spole¢nost ABC Trepka, s. r. o. podilela nejen na
vystavbé bytovych a rodinnych domi, ale také na vystavbé priimyslovych objektt, jako
je napft. vyrobni hala spole¢nosti Aisin v Pisku, tovarna Japonské spolecnosti HITACHI
v Zatci. Déle také spoletnost vyznamnym podilem piispéla pii rekonstrukcich ¢&i
stavbach hotelt, jako je napf. Hotel Mandrin v Praze, hotel Adria Praha, hotel Golden
Gate v Praze, hotel Iron v Plzni ¢i hotel Diplomat v Plzni. Podilela se také na
rekonstrukci Slovanského domu v Praze ¢i na vestavbé v objektu zabavniho centra na
Cerném Mosté a vIGY centru Ceské Budgjovice, kde pravé diky spolegnosti ABC
Trepka vzniklo moderni sportovni centrum véetné prostord pro odpocinek a relaxaci.
Mezi dalsi ceskobud€jovické stavby, na kterych se spolecnost ABC Trepka podilela,
byla stavba nadrazi v obchodnim centru Mercury, vramci JihoCeské univerzity
v Ceskych Budgjovicich se podnik podilel na vystavbé akademické knihovny.
V neposledni fad¢ jsou vizitkou spolecnosti i Sportovni a spoleCensky sal Rohac
v Tteboni nebo Sportovni hala v Jindfichové Hradci, kde v obou ptipadech spolec¢nost
mj. provedla i tepelné a akustické izolace, kazetové podhledy (Sportovni hala
v Jindfichové Hradci) ¢1 specidlni narazuvzdorné akustické podhledy (Sportovni a

spolecensky sal Rohac) atd.

4.2. Ekonomicka situace spolecnosti
Ekonomickou situaci firmy znazoriuji informace ziskané z vykazi ucetnich zavérek let

2001 — 2011. V niZze uvedené Tabulce 1. nalezneme tdaje z rozvahy, v tabulce Il. pak
udaje z Vykazl zisku a ztraty jednotlivych let, v tabulce III. a na n¢j navazujicim grafu
je znazornén provozni, finanéni a mimotadny vysledek hospodareni, vysledek

hospodateni pied zdanénim a po zdanéni.

V tabulce 1. je uveden ptehled majetku a zdroju jeho kryti za 5-leté¢ obdobi (2007 —
2010). Jak je vidét od roku 2007 do roku 2009 firma zaznamenava postupny narist
majetku, od roku 2010 se vsak velikost majetku snizuje. Dale spole¢nost zaznamenava
pomérné velky nartst dlouhodobého finan¢niho majetku — zatimco v roce 2007 byla

jeho hodnota 3 403 tis. K¢, v roce 2010 jeho hodnota ¢ini jiz 37 467 tis. K¢&. Nejvetsi
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narGst majetku byl v roce 2009, kdy spolec¢nost investovala do majetku v Karlovych
Varech. Zde nakoupila pozemek, na némz pozdéji postavila jeden ze svych projekti.
V tomto roce sledujeme nartist dlouhodobého majetku o vice nez 200%. Vzhledem ke
zhorSujici se platebni moralce odbérateli v roce 2010 spolecnost také zaznamenala
vyrazny nartst hodnoty pohledavek témér o 70% a pravé proto se tento rok podnik
dostal do druhotné platebni neschopnosti, jeho kratkodobé zavazky (obdobné jako

predchozi rok) se stavaji nejveétsi polozkou v celkovych cizich zdrojich podniku.

Tabulka 1. Pfehled majetku a zdroji kryti v letech 2007—2010. (Udaje jsou v tis. K&)

Rok
Polozky 2007 2008 2009 2010
Aktiva 109385 | 117597 | 126821 | 157137
Dlouhodoby majetek 21359 | 28205 62 344 57 520
Dlouhodoby majetek hmotny 18 136 27302 26 829 20 053
Dlouhodoby majetek finan¢ni 3403 903 35515 37 467
Obézny majetek 87802 | 89263 62 341 99 484
Zéasoby 16932 | 40217 13 486 17 478
Pohledavky 66 092 | 48504 48 323 82 023
Kratkodoby finan¢ni majetek 4778 542 532 -17
Casové rozlieni 44 129 2136 133
Pasiva 109385 | 117597 | 126821 | 157137
Vlastni zdroje 4771 5112 37518 37 705
Zéakladni kapital 3000 3000 3000 3000
Fondy 10 300 300 300
VH bézného obdobi 933 340 -1760 187
Cizi zdroje 91749 | 112 449 89122 | 119291
Rezervy 2880 4096 0 0
Dlouhodobé zavazky 50000 | 44167 10000 | 350000
Kratkodobé zavazky 38869 | 64186 79 122 79 359
Casové rozliSeni 12865 36 181 141

Zdroj: Udaje z uetni zavérky 2007 - 2010

V tabulce 2. jsou uvedeny nékteré vyznamné polozky z vykazi zisku a ztraty let 2007 —

2010. Nejvice trzeb dosahla spolecnost ve sledovaném obdobi v roce 2007, kdy
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spolecnost utrzila za prodané zbozi celkem 27 316 tis. K¢. Od toho roku pak spolecnost
registruje pokles trzeb za prodané zbozi. Nejvice byl vSak tento pokles patrny v roce
2008, kdy trzby oproti roku 2007 poklesly téméi 0 40%. V roce 2009 spolecnost vlozila
pomérné velkou investici do projektu v Karlovych Varech a také proto tento rok
prevysily ndklady nad vynosy a spolecnost se dostava poprvé za sledované obdobi do
ztraty. Jak jiz bylo zminéno, kviili druhotné platebni neschopnosti v roce 2010
spolecnosti vzrostl podil cizich zdroji na majetku podniku, a proto v tomto roce

spolecnost zaregistrovala velky nartst nakladovych troka.

Tabulka 2. Vybrané tidaje z vykazt zisku a ztraty 2007 — 2010. (Udaje jsou V tis. K&)

Polozky Rok

2007 2008 2009 2010
Trzby za prodej zbozi 27 316 17047 | 15301 | 13056
Néklady vynalozené na prod. zb. 22 036 13541 | 36715 9972
Obchodni marze 5280 3506 | -21414 3084
Vykony 118 231 155594 | 70809 | 83215
Vykonnova spotieba 107 168 142605 | 62765 | 73444
Pfidana hodnota 16 343 16495 | -13370 | 12855
Osobni naklady 11 362 11950 | 10904 9835
Dané a poplatky 244 318 302 314
Triby z prodeje DM 283 88 0 217
Odpis DHM a DNHM 2932 3268 2634 2 140
Zmeéna stavu rezerv a opravnych poloZek 711 1763 | -2326 0
Ostatni provozni vynosy 114 1575 | 28313 488
Ostatni provozni néklady 148 69 5082 232
Provozni vysledek hospodateni 1341 790 | -1653 1039
Vynosové uroky 0 1 0 0
Nékladové uroky 7 91 26 342
Ostatni finan¢ni vynosy 89 117 538 36
Ostatni finan¢ni naklady 278 335 460 534
Finan¢ni vysledek hospodateni -196 -308 52 -840
Dan z pfijmt za béznou ¢innost 350 115 89 0
VH za béznou ¢innost 795 367 | -1690 199
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Mimotadné vynosy 178 45 0 0
Mimotadné naklady 40 72 70 12
Mimotadny VH 138 -27 -70 -12
VH za ucetni obdobi 933 340 | -1760 187
VH pted zdanénim 183 455 | -1671 187

Zdroj: Udaje z uéetni zavérky 2007 - 2010

V tabulce 3. a nasledujicim grafu 3. je nastinén vyvoj provozniho, finan¢niho,
mimotraddného vysledku hospodateni, hospodaiského vysledku pied zdanénim a po
zdanéni od roku 2002 do 2010. V roce 2002 a 2003 hospodatil podnik se ztratou. Hlavni
pti¢inou byl fakt, Ze v téchto letech doslo k prudkému sniZeni ptfijmt. Velmi se zhorsila
platebni moralka odbérateld a spolecnosti vzrostly naklady na kapital. Od roku 2003
pak spolecnost zacala pouzivat novy systém placeni a zajiStovani pohledavek a nejen
diky tomu pak od roku 2004 vsak jiz spolecnost ABC Trepka generuje zisk. Nejvetsi
zisk spolecnost vykazala v roce 2006, kdy jeji vysledek hospodafeni dosahl 1 765 tis.
K¢ pied zdanénim. V roce 2009 sice podnik hospodafil se ztratou, ale z tabulky a
nasledné i grafu je patrné, Ze to bylo jen ro¢ni kolisani (v disledku vysoké investice),

dalsi roky jiz podnik opét generuje zisk.

Tabulka 3. — Vyvoj provozniho, finan¢niho, mimoifadného vysledku hospodafeni,

vysledku hospodaieni pfed a po zdanéni v letech 2002 — 2010. (Udaje jsou v tis. K&.)

Rok | Provozni VH | Finanéni VH | Mimotadny VH pred | VH po
VH zdanénim zdanéni
2002 -2082 140 0 -1942 -1967
2003 49 -219 0 -170 -199
2004 366 105 0 471 210
2005 118 51 4 173 43
2006 1842 =17 0 1765 1300
2007 1341 -196 138 1283 933
2008 790 -308 -27 455 340
2009 -1653 52 =17 -1601 -1760
2010 1032 -840 -12 199 187

Zdroj: Udaje z uéetni zavérky 2002- 2010
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Graf 3. Vyvoj provozniho, finan¢niho, mimotadného vysledku hospodafeni,

hospodatského vysledku pied zdanénim a po zdanéni. (Udaje jsou uvedeny tis. K&.)
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Zdroj: Udaje z uéetni zavérky 2002 - 2010
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5. VLASTNIi PRACE

5.1. Postup pri tvorbé cen
Ptfed samotnym procesem stanovovani ceny je velmi dilezitym ukolem urceni cilové

skupiny zakaznikl, pro které firma vytvari nabidku. Jak jiz bylo feceno, spolecnost
ABC Trepka se specializuje predevsim na stavbu sportovnich hal, dilen, rekonstrukei,
dostaveb, pristaveb atd. Jeji cilovou skupinou jsou proto piedevS§im rozvijejici se
podniky ¢i developefi, jejichz cilem je vystavba novych pobocek. Velmi ziidka se pak
spolecnost podili na vystavbé rodinnych ¢i fadovych domt. Velmi malou skupinu
zékaznikli pak tvoii bézni spotiebitelé, kteii si kupuji zejména materidl. SpoleCnost
dlouhodobé¢ spolupracuje se spole¢nosti Unistav a. s., ktera jiz podniku zprostfedkovala
fadu vyznamnych obchodnich kontrakta.

Po uréeni cilové skupiny zakaznikid je dal$im krokem uréeni konkurence. ABC Trepka
ma relativné malou, le¢ silnou konkurenci. Mezi konkurenéni podniky patéi napf.
spolecnost Intergips, s. r. 0., Tamadex, S. r. 0. aj.

Mezi vnéjsi faktory ovliviujici cenu vSak nepatii pouze poptavka ¢i konkurence.
Vzhledem K rostouci meziro¢ni mife inflace by tak spole¢nost méla urcovat ceny i
s ohledem pravé na infla¢ni rist. Tento faktor je vSak jednim z faktor, které jsou velmi
¢asto opomijeny.

Do vnitinich faktortii 1ze zatadit mimo cenovou strategii podniku také kalkulace nakladt

na vyrobek.

5.2. Kalkulace cen
Spole¢nost dlouhodobé spolupracuje s nékolika dodavateli a diky tomu ziskava material

s velmi nizkou cenou. Prednimi dodavateli jsou: Spole¢nost Tamadex, s. r. 0., jenZ
dodava od roku 2003 podniku ptislusenstvi pro sadrokarton, spojky, Srouby a CD
profily. Dale spole¢nost Sauber-Technik, s. r. 0.; tato spole¢nost dodava profily
k sadrokartonu, natadi, stfe$ni systémy, upeviiovaci systémy apod.  Neméné
vyznamnym dodavatelem je pak spolecnost Levior, s. r. 0., kterd dodavéa prevazné
Srouby ad. nafadi. Mezi nejdulezitéjsi dodavatele se fadi spole¢nost Rigips,s. r. 0., ta je

vyznamnym dodavatelem saddrokartonu.

Vzhledem k tomu, ze spolec¢nosti byl vroce 1996 udé¢len certifikdt od spole¢nosti
Rigips a vzhledem k dlouhodobé spolupraci dodavatelti, dostava spole¢nost ABC

Trepka material s az 45% slevou.
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5.2.1. Prodej materialu
ABC Trepka mimo prodeje sluzeb také nabizi prodej materialu béZznym spotiebitelim.

Pokud si bude chtit bézny zédkaznik koupit materidl spolecnosti ABC Trepka, ziskova
ptirazka spolecnosti se bude rovnat vysi slevy, ktera ji byla pti nakupu poskytnuta.
Zakaznik tak ziska kvalitni a osvéd¢eny produkt za béZnou cenu na trhu. Pfijmy
Z prodeje materidlu vSak tvofi malou ¢ast uhrnu pfijmi, a proto se budu ve své praci

vice zabyvat kalkulaci ceny poskytovanych sluzeb — tedy kalkulaci daného projektu.

5.2.2. Kalkulace ceny projektu
Ke kalkulacim jednotlivych projekti se pfistupuje individudlné na zaklade

vnitropodnikovych ceniki.

VétSinu obchodnich kontraktii spolecnost ziskd na zakladé vefejné soutéze. Zde

nastavaji dvé moznosti:

1. Zakaznik vyhlasi vefejnou soutéz, v jejichz obchodnich podminkach bude mj. i
stanovena piiblizna cena, do které by méla byt spolecnost schopna dany projekt
vytvofit.

2. Zékaznik vyhlasi vefejnou soutéz bez uvedeni maximalni konecné ceny

projektu.

V obou piipadech pak zaméstnanci firmy zpracuji plany — nejprve se sepiSe podrobny
seznam a vypoctend vySe materidlovych polozek, které¢ budou k projektu potieba.
V dal$im kroku spolecnost provede kalkulaci ceny a vSe predlozi majiteli, ktery spolu s
tymem specializovanych zaméstnanci provede vyslednou kontrolu, zda je projekt
mozné v ramci danych zdroju a ceny zrealizovat. V situaci, kdy jiz podnik doptedu zna
cenu a tato je nizsi nez cena predbézné kalkulovana, podnik se snazi bud’ dohodnout se
svymi dodavateli materialu niz§i cenu, nebo hledat levné&jsiho dodavatele. Na konci
fetézce téchto Cinnosti pak zasilad zdkaznikovi nabidku s pfedbéZznou cenou. Ve druhém
piipad¢ posila nabidku zékaznikovi s pfedb&znou smluvni cenou zjiSt€nou piedbéznou
kalkulaci projektu. V ptipadé jakychkoliv pfipominek pak zakaznik cenu i postup

konzultuje spolu se stavbyvedoucim a majitelem firmy.

Piedbézny kalkulaéni vzorec podniku sestava ze dvou &asti — v 1. Casti podnik
stanovuje cenik jednotlivych vykond. V této c¢asti podnik rozfazuje vykon podle
jednotlivych ¢innosti a tyto ¢innosti pak v zavislosti na diilezitosti a ¢asové narocnosti

na celkovém vykonu ohodnoti. Ve 2. Casti podnik stanovi kalkulaci materialu.
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V tabulkach 4., 5. a 6. nazorné ptedstavuji oba typy cenikll, jsou platné pro posledni
¢tvrtleti 2012 a ceny jsou uvedeny bez DPH.

Tabulka 4. Cenik vybranych druhti vykon

Druh vykonu Cena v K&/m®
Pricka 430,-
Pticka akusticka 430,-
Podhled 320,-
Podkrovi 340,-
Predsazena sténa 220,-
Podlaha 140,-
Fasadni zateplovaci systém 600,-

Zdroj: interni materidly podniku

Tabulka 5. Faze praci pii vystavbé podkrovi

Druh vykonu % podil na vykonu | v K&m®
Podkonstrukce 22 74,8
Pfipevnéni obvodového profilu UD 18 61,2
Vypocet tloustky tepelné izolace 11 37,4
Mineralni izolace 14 47,6
Parozabrana 16 54,4
Oplasténi a tmeleni 7 23,8
Brouseni 7 23,8
Uklid 5 17
Suma 100% 340

Zdroj: interni materialy podniku
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Tabulka 6. Cenik vybranych polozek materialu

Materialova polozka mj Cena (K¢/mj)
Sadrokartonové desky

Rigips — stavebni deska RB (A) 15.0 m?’ 83,-
Rigips — protipozarni deska RF (DF) 15.0 m° 89,-
Rigips — protipozarni impregnovana deska RFI (DFH2) 15,0 | m® 133,-
Sadrokartonova protipozarni deska W20 — RF (DF) 20m m?’ 140,-
Konstrukéni profily

UW 50 profil Rigips bm 21,-
CW 50 profil Rigips bm 25,-
UD 28 profil Rigips bm 13,50
CD stropni profil Rigips bm 20,-
R-UW 50 profil Rigips bm 21,50
R-CW 50 profil Rigips bm 26,50
R-CD profil Rigips bm 20,50
R-UD profil Rigips bm 14,-
Vystuzné pasky a lepici tmely

Napojovaci tésnéni 30 mm role 79,-
Skelna paska (role 4 25 m) role 19,-
Samolepici paska (role 4 45 bm) role 60,-
Lepici tmel Rifix 40 kg pytel 324,-
Mineralni izolace a parozabrana

Mineralni izolace tl. 40 mm m? 35,-
Mineralni izolace tl. 160 mm m? 132,-
Parozabrana m? 25,-
PFislusenstvi

Lepidlo na spary (8 kg) kg 1800,-
Podlahové lepidlo Rigidur polyuretanové kg 299,-
Hmozdinky UNO 5x24 mm, v baleni 200 ks 1000 ks 179,30
Réamova hmozdinka 8x80 mm, v baleni 50 ks ks 4,60
Tramovy nosnik tloustka 2 mm, v baleni 50 ks ks 21,67

Zdroj: interni zdroj podniku
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Obzvlasté u velkych projektt podnik sestavuje kalkulaci uplnych nékladi. Kalkulace
sestavuje Vv Cele s rozpoctovym vedoucim rozpoctové oddéleni. Sestavené kalkulace
projektii pak musi zkontrolovat a nasledn¢ schvalit feditel podniku. Veskeré polozky
kalkula¢niho vzorce se uvadi v cenach bez DPH. Typovy kalkula¢ni vzorec se sestavuje

nasledujicim zptisobem:

Ptimy material
Ptimé mzdy
Ostatni piimé naklady

Vyrobni rezie

Vlastni naklady vyroby (soucet polozek 1 —4)

Spravni rezie

Vlastni naklady vykonu (soucet polozek 5 a 6)
Odbytové rezie

© © N o o &~ w D=

Uplné vlastni naklady vykonu (souéet polozek 7 a 8)
10. Kalkulovany zisk

11. Prodejni cena bez DPH (soucet poloZek 9 a 10)

Do poloZzky pifimy materidl firma zahrnuje sadrokartonové desky, profily, napojovaci
tésnéni, mineralni izolace, lepici tmely, sparovaci tmely, polyuretanova lepidla,

rychlosrouby, zavésy, spojky, aj.

Polozka piimé mzdy obsahuje mzdy zaméstnanci piimo se podilejicich na dané

zakéazce. Velikost této polozky z velké Casti zavisi na vymeéte (ploSe) zakazky.

Piimé mzdy a pfimy material firma zjisti pomoci ceniku — u pfimého materialu se jedna
o nakupni cenik, u ptimych mezd se pak jedna o doporucené sazby dané spolecnosti
Rigips. Urovné té&chto mezd se firma drzi. Ostatni piimé naklady, vyrobni, spravni a
odbytova rezie se pak pocitd nepfimou metodou — vychazi z vysledkl pfedchozich let a
stanovi se jako procentni pfirazka k rozvrhové zakladné. Jako rozvrhovou zakladnu

podnik pievazné pouziva aktualni vysi mezd piipadajici na konkrétni zakazku.

Mezi ostatni pfimé néklady pak firma fadi ndklady spojené s pfepravou materialu na

staveni$té, naklady vynaloZené na dopravu zaméstnanct, popiipad¢ na jejich ubytovani.
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Polozka ostatnich pfimych ndkladi je tedy nejvice variabilni — zalezi na misté a
podminkach zakazky. Procentni pfirazka se pak stanovi podilem jejich skute¢né vyse

Vv pfedchozim roce k pfimym mzdam minulého roku:

Ostatni ptimé naklady

ostatni ptimeé naklady prechoziho obdobi L,
= * rozvrhova zakladna

celkové primé mzdy minulého obdobi

Do casti vyrobni rezie podnik uvazuje odpisy stroji, leasing, cestovné aj. Vyse vyrobni

rezie se stanovuje soucinem aktudlni vySe mzdovych nédkladi na konkrétni zakazku a

podilu celkové vyrobni rezie v minulém obdobi k celkovym pfimym mzdadm minulého

obdobi. Vzorec zjist'ujici vysi vyrobni rezie pak tedy vypada nasledujicim zpisobem:
vyrobni rezie ptredchoziho obdobi

Vyrobnirezie = — — - % rozvrhova zakladna
celkové primé mzdy v minulém obdobi

Jak jiz z nazvu vyplyva, odbytova rezie zahrnuje veskeré naklady souvisejici s odbytem
—néklady vynalozené na skladovani, prodej, propagaci, expedici atd. Odbytova reZie se
zjisti pomérem odbytové rezie predchoziho obdobi k celkovému piimému materidlu

v predeslém obdobi. Tento pomér je pak vynasoben rozvrhovou zakladnou:

L. odbytova reZzie ptrechoziho obdobi L
Odbytovarezie = — —— - -+ rozvrhova zakladna
celkovy ptimy material minulého obdobi

Do polozky spravni rezie pak podnik zahrnuje nejen mzdy stavbyvedoucich, technicko-
hospodaiskych pracovnikil, pracovniki ve skladu, spotiebu elektrické energie, plynu,
telefon, poStovni poplatky, ale 1 nahrady mezd a socialni a zdravotni pojiSténi. Procentni
ptirazku spravni reZie pak podnik zjisti podilem celkové spravni reZie v predchazejicim
obdobi k celkovym pfimym mzdam predeSlému obdobi. Kdyz tuto procentni ptirazku
vynasobi danou rozvrhovou zakladnou, dostane vysi spravni rezie:

celkova spravni rezie v predeSleém obdobi

Spravnirezie = —— - - -~ * rozvrhova zakladna
celkvé ptimé mzdy minulého obdobi
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V tabulce 7. uvadim rozpis ostatnich pfimych a rezijnich nakladt a kalkulovany zisk,

ktery mél podnik stanoven na rok 2012.

Tabulka 7. Kalkulace ostatnich pfimych naklad, rezii a zisku.

Polozka % ptirazka Rozvrhové zakladna

Ostatni piimé naklady 11 Celkové¢ piimé mzdy
Vyrobni rezie 45 Celkové ptimé mzdy
Odbytova rezie 7 Celkovy pfimy material
Spravni rezie 10 Celkové¢ piimé mzdy

Zisk 18 Uplné vlastni naklady vykonu

Zdroj: interni zdroje podniku

oy oo

uplnych vlastnich nakladt vykonu. Z nich poté firma dale stanovuje vysi zisku, ktera
pro rok 2012 ¢inila 18% z Gplnych vlastnich nakladt vykonu. Ziskova pfirazka je vsak
velmi variabilni, protoze jesté pfed odeslanim nabidky poptavajicimu podnik porovnéva
své ceny s konkuren¢nimi podniky. V pfipad¢, Ze konkurencni ceny jsou vyrazné nizsi,
aby podnik uspé€l na trhu, je nucen svou cenu snizit — tedy z velké ¢asti snizit hlavné

svou ziskovou pfirazku.

Ptiklad obou ¢asti kalkulace ceny demonstruji na nasledujicim ptikladé (tabulka 8. —
tabulka 10.). Podnik ma na zakazku podniku A postavit podkrovi o vyméfe 60m> Toto
podkrovi je v poloviné oddélené akustickou ptickou dvojit€¢ oplasténou o vymeéie 6m>.
V tabulce 8. Uvadim rozpis kalkulace pfimého materialu, v nasledujici tabulce je pak
uveden rozpis fazi jednotlivych praci na projektu a jejich kalkulace. V tabulce 10. je pak

uvedena cela kalkulace projektu.

Tabulka 8. Typovy ptiklad na kalkulaci projektu — kalkulace pfimého materialu

Materilové polozka MJ Ké¢/MJ | Mnozstvi | Cena

1. Material — pFi¢ka akusticka 4705,19
Rigips-akustickd deska MA(DF) 12,5 4,00m” | 108 24 m’ 2592,-
Napojovaci tésnéni 70 mm 2,60m> | 7,73 15,60 m’ 120,64
R-UW profil Rigips 1,600m | 26 9,60 m 249,60
R-CV profil Rigips 3,80m | 30 22,80 m 684,-
Rigips rychlosrouby typ TN 212/3,5x25 8 ks 0,18 48 ks 8,64
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Rigips rychlo$rouby typ TN 212/3,5x35 24,00ks | 0,23 144 ks 33,41
Sparovaci tple VARIO 5kg 1,20kg | 42,4 7,20 kg 305,28
Skelnd paska (role a 25 m) 1,60m | 0,76 9,60 m 7,30
Natloukaci hmoZdinky 6x3,5 (bal.100ks) 3,60ks |05 21,60 ks 10,80
Minerdlni izolace tl. 75 mm 2,00m* | 55 12,00 m? 660,-

Tmel ProMix Mega 15 kg 0,20kg | 27,93 1,20 kg 33,52

2. Material — podkrovi 18629,48
Rigips - Stavebni deska RB (A) 12,5 2m’ 60 120 m’? 7200,-
Napojovaci tésnéni 30 mm 09m 2,63 54 m 142,20
Dfevéna lat 48/24 (montazni) 2m 0 120 m 0
DFevéna lat 60/40 (nosnd) 1m 0 60 ks 0
Rigips rychlosrouby typ TN 212/3,5*35 10 ks 0,23 600 ks 139,20
Rigips rychlosrouby typ TN 212/3,5*45 20 ks 0,29 1200 ks 350,40
Rigips rychlo$rouby typ TN 212/3,5*70 3 ks 0,61 180 ks 109,44
Rigips rychlosrouby typ TN 212/3,5*90 4ks 1,22 240 ks 291,84
Spérovaci tmel VARIO 5 kg 0,30kg |42,4 18 kg 763,20
Skelna paska (role a 25 m) 1m 0,76 60 m 45,60
Parozabrana 1m?’ 25 60 m* 1500,-
Mineralni izolace tl. 160 mm 1m?’ 132 60 m? 7920,-

Tmel ProMix Mega 15 kg 0,1kg 27,93 6 kg 167,60
Celkem primy material 23 334,67
Zdroj: interni materialy podniku

Tabulka 9. Typovy ptiklad na kalkulaci projektu — kalkulace ptimych mezd

Prace MJ K¢MJ Pocet mj Cena

Piimé mzdy — pricka akusticka 2580,-
Zaméfeni m’ 98,9 6m’ 593,-
Ptipojovaci profily m° 51,6 6m’ 310,-
Stojiny z profili CW m? 43 6m’ 258,-
Oplésténi prvni strany m* 47,3 6m* 284,-
Vlozena izolace a instalace m? 60,2 6m?° 361,-
Oplasténi druhé strany m* 47,3 6m* 284 -
Tmeleni m’ 30,1 6m’ 181,-
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Brouseni m? 30,1 6m 181,-
Uklid m? 21,5 6m? 129,-
Pfimé mzdy — podkrovi 20400,-
Podkonstrukce m?® 74.8 60m? 4488 -
Pfipevnéni obvodového profilu UD | m? 61,2 60m* 3672,-
Vypodet tloustky tepelné izolace | m* 37,4 60m* 2244, -
Mineralni izolace m? 47.6 60m? 2856,-
Parozabrana m? 54,4 60m? 3264,-
Oplasténi a tmeleni m?® 23,8 60m* 1428, -
Brouseni m? 238 60m?° 1428, -
Uklid m? 17 60m? 1020, -
Celkem primé mzdy 22 980,-

Zdroj: interni materidly podniku

Tabulka 10. Typovy piiklad na kalkulaci projektu (ceny jsou uvedeny bez DPH)

Kalkulaé¢ni polozka Cena v K¢

Ptimy materidl — pticka akusticka 4705,19
Ptimy material — podkrovi 18629,48
Piimy materidl celkem 23334,67
Piimé mzdy — pticka akusticka 2580
Ptimé mzdy — podkrovi 20400
Piimé mzdy celkem 22980
Ostatni pfimé naklady 2527,8
Vyrobni reZie 10341
Vlastni naklady vyroby 59183
Spravni reZie 2298
Vlastni naklady vykonu 61481
Odbytova rezie 1633,43
Uplné vlastni naklady vykonu 63115
Kalkulovany zisk (18% Uplnych v1. ndkladt vykonu) 11360,68
Prodejni cena bez DPH 74476

Zdroj: interni materidly podniku
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Nasledujici graf ukazuje jednotlivé kalkulaéni polozky ve vztahu k prodejni cené
projektu bez DPH. Jak je z grafu poznat, nejvyssi podil na prodejni cené ma piimy
material a pfimé mzdy. Kazdd z polozek tvoii 31% prodejni ceny. Naproti tomu
zasobovaci neboli odbytova rezie tvofi nejmensi podil — pouze 2% prodejni ceny.
Celkové ndklady tvoii 85% ceny projektu, zisk projektu tvoii 15% prodejni ceny
projektu bez DPH.

Graf 4. Pomér kalkula¢nich polozek vztazenych k prodejni cené bez DPH

. Kalkulovany zisk
Odbytova 15%_

rezie
2%

PFimy material
31%

Spravni
reZie
3%

Ostatni pfimé
naklady P me mazd
4% fimé mzdy
31%

Zdroj: interni materialy podniku

Tuto ptfedbéznou kalkulaci pak spolecnost piedlozi zakaznikovi a spolecné ji jesté
konzultuji. V ptipade€, ze si klient mysli, Ze je vysledna ¢astka moc vysoka, zacinaji
jednat o snizeni ceny. Zaméstnanci firmy se snazi snizit naklady — snazi se dohodnout
s dodavateli o pfipadné slevé z cen materialu, v krajnim ptipadé¢ dochdzi ke snizeni
ziskové ptirazky a cely proces kalkulace ceny probiha znovu. Pokud podnik pracuje na
vetsi zakazee, tento proces se opakuje i nékolikrat, dokud se zédkaznikem nedojdou ke
shod€. Mezni hranice je vSak ve vysi vlastnich nékladii vyroby. Pod tuto hranici nemuze
cena klesnout, jelikoz od této hranice by byla zakazka prodélecna. Dojde-li Kk takové
situaci, spole¢nost kontrakt odmitd. Jsou to ale ptipady, kdy podnik jednd individudlng
podle jednotlivych projektti. Naptiklad jedna-li se o lukrativni zakazku, ktera miize
podniku pfinést dobré jméno a moznost zviditelnéni se, je spole¢nost ochotna cenu
snizit az na Uroven vlastnich nékladd, kdy sice generuje téméf nulovy zisk, ale jako

kompenzaci je moznost ziskani novych klientt.
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Takto uplnou kalkulaci vSak podnik vytvaii pouze v piipadé vétSich, a tedy i

o 24

kalkulace pfimého materidlu, pfimych mezd a ostatnich pfimych ndklada. Kalkulovany

zisk je pak podstatné vyssi, jelikoz je vném zahrnuta kalkulace rezii. Zkraceny

kalkula¢ni vzorec pak vypada nasledovné:

Piimy material
Ptimé mzdy

Ostatni pfimé naklady

Celkové ptimé naklady (soucet polozek 1 az 3)

Kalkulovany zisk (36% z celkovych pfimych nékladit)

o 9 KM 0D PF

Prodejni cena bez DPH (soucet polozek 4 a 5)

V tabulce 11. Demonstruji ptiklad na kalkulaci pomoci vyse uvedeného kalkula¢niho

vzorce. Firma ma zakazku od firmy B. Jejim ukolem je postavit predsazenou akustickou

v v cr oy r oy 2
sténu volné stojici o vymeéte 10m”.

Tabulka 11. Zkraceny kalkulaéni vzorec u projektu B.

Kalkula¢ni polozka MJ K¢é/MJ | Mnozstvi | Cena

Piimy material — pfedsazena sténa 3617,96
Rigips — akusticka deska MA(DF) 12,5 |2m’ 108 | 20 m* 2160
Napojovaci tésnéni 70 mm 1,30 m 773113 m 100,53
R-UW 50 profil Rigips 0,80 m 215 (8m 172
R-CW profil Rigips 1,90 m 26,5|19m 503,5
Rigips rychlosrouby typ TN 212/3,5x25 | 5ks 0,18 | 50 ks 9
Rigips rychloSrouby typ TN 212/3,5x25 | 11ks 0,23 | 110 ks 25,52
Spérovaci tmel VARIO 5 kg 0,6 kg 42.4 | 6 kg 254,4
Skelna paska (role 4 25 m) 0,8m 0,76 | 8 m 6,08
Natloukaci hmozdinky 6x 35 (bal.100 ks) | 1,80 ks 0,5 | 18 ks 9
Mineralni izolace tl. 40 mm 1m’ 35 |10m? 350
Tmel ProMix Mega 15 kg 0,10 kg 2793 | 1 kg 27,93
Piimé mzdy 2200
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Zamé&feni 1m?’ 50,6 | 10 m? 506
Podkonstrukce 1m’ 352 | 10m? 352
Ptipojovaci profily 1m? 24,2 | 10m? 242
Mineralni a tepelna izolace 1m? 26,4 | 10m’ 264
Parozabrana 1m’ 22 | 10m? 220
Oplasténi 1m? 19,8 | 10 m? 198
Tmeleni 1m?’ 154 | 10 m* 154
Brouseni 1m? 15,4 | 10 m? 154
Uklid 1m’ 11 [ 10m’ 110
Ostatni pFimé naklady 1m?’ 24,2 | 10m? 242
Celkové pfimé naklady 1m?’ 605,996 | 10 m* 6059,96
Kalkulovany zisk (36%) 1m’ 218,1586 | 10 m’ 2181,586
Prodejni cena bez DPH 1m’ 824,1546 | 10 m* 8241,546

Zdroj: interni materialy podniku

V nésledujicim grafu 5. uvadim % rozdéleni pfimého materidlu, pifimych mezd,

ostatnich pfimych nakladt a kalkulovaného zisku ve vztahu k prodejni cené. Jak je

z grafu patrné, zatimco nejveétsi podil na prodejni cené¢ ma opét piimy material (44%),

ptimé mzdy (27%) jsou jiz na téméf stejné urovni jako kalkulovany zisk (26%).

v

pouze tfemi procenty.

Graf 5. Podil jednotlivych kalkula¢nich polozek ve vztahu k prodejni cené bez DPH.

Kalkulovany zisk;
2181,6 K¢; 26%

Ostatni pfimé
naklady; 242 K¢;
3%

PFimé mzdy;
2200 K¢ ; 27%

Primy material;
3617,96 K¢; 44%

Zdroj: interni materialy podniku
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Pro porovnani obou typl kalkula¢nich vzorct poslouzi projekt od firmy C, kdy ma
podnik na zakazku postavit pficku s jednoduchou kovovou konstrukci dvojité
oplasténou o vymeéte Tm®.

Nejprve provedu kalkulaci pfimého materialu (tabulka 12.) a pfimych mezd (tabulka
13.), poté sestavim kalkulaci uplnych nakladi (tabulka 14.), kalkulaci pomoci
zkracen¢ho kalkula¢niho vzorce (tabulka 15.) a na zavér porovnam rozdily v téchto

vzorcich.

Tabulka 12. Kalkulace pfimého materialu. Ceny jsou uvedeny bez DPH.

Kalkula¢ni polozka MJ K¢/MJ | Mnozstvi | Cena

Rigips stavebni deska RB (A) 12,5 4m? 60 | 28 m? 1680
Napojovaci tésnéni 90 mm 1,3m 153|191m 95,85
UW 100 profil Rigips 0,8m 29 | 5,60m 162,4
CW 100 profil Rigips 1,90 m 33,5 ]13,30m 445,55
Rigips rychlosrouby typ TN 212/3,5x25 8 ks 0,18 | 56 ks 10,08
Rigips rychlosrouby typ TN 212/3,5x35 24 ks 0,23 | 168 ks 38,98
Spérovaci tmel VARIO 5 kg 1,2 kg 42 4 | 8,40 kg 356,16
Skelné paska (role 4 25 m) 1,6 m 0,76 | 11,2 m 8,51
Natloukaci hmozdinky 6x35 1,8 ks 0,5 12,6 ks 6,3
Mineralni izolace tl. 40 mm 1m? 35 7m’ 245
Tmel ProMix Mega 15 kg 0,20 kg 2793 | 1,40 kg 39,11
Piimy material celkem 3087,94

Zdroj: interni materidly podniku
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Tabulka 13. Faze praci pfi daném vykonu.

Kalkula¢ni polozka MJ K¢/MJ | Mnozstvi | Cena
Zaméfeni 1m? 759 | 7m? 531,3
UW a CW profily 1m’ 52,8 | 7m? 369,6
Ptipojovaci tésnéni 1m 429 7m’ 300,3
Mineralni izolace 1m? 39,6 | 7m? 277,2
Oplasténi 1m’ 36,3|7m* 254,1
Tmeleni 1m? 33| 7m’ 231
Brouseni 1m? 3[7m? 231
Uklid 1m? 231|7m’ 161,7
Piimé mzdy celkem 2356,2
Zdroj: interni materialy podniku

Tabulka 14. Kalkulace tplnych naklada.

Kalkula¢ni polozka Cena v K¢
Ptimy material 3087,94

Ptimé mzdy 2356,2

Ostatni pfimé naklady 259,182
Vyrobni rezie 1060,29
Vlastni naklady vyroby 6763,612
Sprava rezie 235,62

Vlastni naklady vykonu 6999,232
Odbytova rezie 216,1558

Uplné vlastni naklady vykonu 7215,388
Kalkulovany zisk 18% 1298,77
Prodejni cena bez DPH 8514,158

Zdroj: interni materidly podniku
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Tabulka 15. Zkraceny kalkula¢ni vzorec

Kalkula¢ni polozka Cenav K¢
Piimy material 3087,94
Ptimé mzdy 2356,2
Ostatni pfimé naklady 259,182
Celkové naklady 5703,322
Kalkulovany zisk 36% 2053,196
Prodejni cena bez DPH 7756,518

Zdroj: interni materialy podniku

Jak je z tabulek 14. a 15. patrné, pfimy material, pfimé¢ mzdy a ostatni pfimé naklady
dosahuji stejnych hodnot. Celkové naklady pak pomoci kalkulace Uplnych ndklada
vys§i o castku vyrobni rezie, kterda ¢ini 1060,29 K¢&. Kalkulovany zisk vypocteny
pomoci uUplného vzorce ¢ini 1298,77 K¢, zisk vypocteny pomoc zkracené¢ho
kalkula¢niho vzorce nedosahuje ani dvojnasobné hodnoty — tudiz pti dosazeni stejného
zisku podnik nepokryje vSechny néklady rezii. Proto podnik zkraceny typ kalkula¢niho
vzorce pouziva pouze v piipadé¢ menSich zakézek. Prodejni cena bez DPH v piipade
uplného kalkula¢niho vzorce vychdzi 8514,- K¢, naproti tomu pii pouziti kraceného
vzorce je o necelych 800,-K¢ nizsi. Z prikladu tak vyplyva, ze pro odbératele je
vyhodnéj$i odebirat mensi zakazky a tim tak vyrazné uSettit. V nasledujici kapitole vSak
pfedstavim systém slev, ktery podnik pouzZiva. Jak bude feCeno, odbérateli s vétsi
velikosti odbéru nélezi vyssi sleva z konecné ceny. A pravé tato sleva vyrovna rozdil

mezi pouzitim zkraceného a tiplného kalkulaéniho vzorce.

5.3. Slevy a dalsi zvyhodnéni pro zakaznika

Spolecnost ABC Trepka, s. r. 0. méa nékolik slevovych kategorii.

- 1. kategorii je bézny zdkaznik - prestoze ceny se urCuji vyhradné v prazském
sidle firmy, vzdy se pfi tvorbé klade diiraz nejen na kvalitu, ale i na zakaznika.
S vyznamnym zékaznikem proto Ize individualné¢ dohodnout slevu z konecné
ceny. Tato sleva by vsak neméla piekrocit vysi 6%.

- Pokud do firmy pfijde zdkaznik, jehoz cilem je odebirat zboZi nebo sluzby od
spolecnosti pravidelné, zaregistruje se jako pravidelny odbératel, automaticky se

dostava do 2. slevové kategorie a dostava 7% slevu z kone¢né ceny
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- Pro pravidelného zakaznika je pak dalSim krokem vytvofeni radmcové kupni
smlouvy. V tomto kroku da spole¢nost zakaznikovi k podpisu sménku na ¢astku
300 000,-K¢. Tato sménka slouzi pouze jako zajiStovaci instrument pohledavek
v ptipad¢, ze zakaznik nezaplati. Tento systém zavedl podnik vr. 2003
V navaznosti na zhorsujici se platebni moralkou odbérateld. Da se fici, Ze je to i
takovym krokem, kdy spolecnost zjisti, zda je zakaznik solidni a nema nekalé
umysly. Zakaznik, jenz podepiSe sménku, se pak fadi do kategorie 3. -5. Tyto
kategorie se pak ¢leni dle Cetnosti a velikosti odbéru. Pokud zakaznik mési¢né
odebira do 30 000,- K¢, je zafazen do 3. slevové Kategorie a nalezi mu sleva
11% z konecné ceny.

- Podminkou zafazeni zdkaznika do 4. slevové kategorie je mési¢ni odbér od
30 000,-K¢ do 60 000,- K¢. Tomuto zdkaznikovi pak ptipada sleva 16%.

- Pokud zékaznik odebird mési¢né nad 60 000,- K¢, spada do 5. slevové kategorie
a nalezi mu sleva 22% z konecné ceny.

-V piipad¢, ze se s podnikem rozhodne spolupracovat a odebirat od n¢j mensi
podnik se stavebninami, nalezi mu pak sleva az 30% z ceny. Timto zptisobem se
tak snazi firma podporovat malé a rozvijejici se podniky, které by se na trhu pfi

danych cenédch neudrzely.

5.3.1. Propagacni ceny
Neméné dileZitym zvyhodnénim pro zékaznika je fakt, ze pokud se jedna 0 solidniho a

oveteného zakaznika, spolecnost velmi ¢asto prodluzuje dobu splatnosti faktur az na
dvojnasobek bézné délky doby splatnosti, ¢imz mé tak zakaznik moZnost zaplatit 1

V pozdgjSich terminech.

Spole¢nost ABC Trepka, s. r. o. zajiStuje rozvoz materiali odbératelim po Praze
zdarma, v piipadé dovozu na misto mimo Prahu si pak uctuje 7,-K¢ za kazdy kilometr.
Samoziejmosti je Uctovani si pouze cesty k odbérateli. Cesta od odbératele zpét na

provozovnu je jiZ v rezii podniku.

Neméné¢ vyznamnym faktorem pro zdkaznika je i fakt, Ze firma po zdkonem stanovenou
dobu zaruky poskytuje servis a poradenstvi zcela zdarma. Vzhledem k partnerstvi
spolecnosti Rigips se pfipadné reklamace fesi pfimo se spole¢nosti Rigips, kteti maji
tym specializovanych technikli zaméfeny pfimo na reklamace, servis a poradenstvi

zakaznikovi.
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5.4. Marze pridané hodnoty
Zda podnik vytvafel v minulém obdobi cenu svych vyrobkl a sluzeb spravné, ndm

ukazuje velikost marze. A pravé proto nyni nastinim vyvoj marze sledovaného podniku
v obdobi poslednich 10 let. Nejprve bych rada vysvétlila rozdil mezi pojmem ,,obchodni

marze* a ,,marze pridané hodnoty*.

Obchodni marzi se rozumi rozdil mezi trzbami z prodeje zbozi a vynaloZenymi naklady
na pofizeni a prodej zbozi. Obchodni marze je vyznamnym ukazatelem zejména

V obchodnich spole¢nostech.

Naproti tomu marze piidané hodnoty bere v ivahu navic jest¢ rozdil mezi trzbami
Z prodeje vyrobku a sluzeb a vykony. Marze pridané hodnoty se tedy vice pouziva u

vyrobnich podnikt ¢i podnikl poskytujicich sluzby.

Pro kazdou firmu je rlst toho ukazatele dilezity. Spole¢nosti ABC se tento ukazatel
V poslednich 10 letech dafilo drZet na stejné urovni ¢i postupné zvySovat. Vyjimku
tvoftil rok 2009, kdy pravé kvili rozsahlym investicim podnik hospodaril se ztratou a tak
i pfidana hodnota dosahla zapornych ¢isel. V tabulce 16. a nasledné v grafu 4. a 5. je
nastinén vyvoj pridané hodnoty a jeji procentualni vyvoj v letech 2002 — 2010. Jak je
vidét marze postupné roste. Nejvetsi nariist marze zaznamenala firma v roce 2004, kdy
marze vzrostla o 6 procentnich bodt. Jedinou vyjimkou je rok 2009, kdy vysoce
ptevySovaly naklady nad vynosy a tudiz marze pfidané hodnoty dosahla -13 370 tis. K¢

a marze zaznamenala pokles o0 26%.

Tabulka 16. Vyvoj obchodni marze v letech 2002 — 2010.

Rok Pfidand hodnota v tis. K¢ | Vyvoj marZe ptidané hodnoty v %
2002 1364 2

2003 6268 14

2004 10282 20

2005 9763 14

2006 11645 18

2007 16343 11

2008 16495 10

2009 -13370 -16

2010 12855 13

Zdroj: Udaje z vykazi uéetnich zavérek let 2002 — 2010
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Graf 6. Vyvoj pfidané hodnoty Vv letech 2002 — 2010. (Udaje jsou v tis. K&)

Pfidana hodnota v jednotl. letech

20000

15000

10000

5000

0

02 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2 2010

-5000

-10000 [ Pridana hodnota

-15000
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Graf 7. Vyvoj marze ptidané hodnoty v letech 2002 — 2010
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Z vyse uvedenych grafii je jasné patrny rozdil mezi vysi pfidané hodnoty a jeji marze.
Zatimco velikost ptidané hodnoty dosahovala nejvyssich hodnot v letech 2007 a 2008,
marze pridané hodnoty v téchto letech nejvysSich hodnot za sledované obdobi
nedosahovala. Zatimco nejvy$§i hodnoty dosahovala marze vroce 2004, velikost
ptidané hodnoty v tomto roce byla sice vyssi nez v predchozich a nasledujicim roku, ale

urcité nebyla nejvyssi.
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6. ZAVER

Cilem mé bakalaiské prace bylo analyzovat systém tvorby ceny ve vybraném podniku.

Tuto praci jsem zaméfila na analyzu cenové tvorby spolecnosti ABC Trepka, s. r. o.

V porovnani s informacemi uvedenymi v prvni ¢asti mé bakalaiské prace jsem Vv dalsi

¢asti provedla hodnoceni procesu cenové tvorby vV podminkach konkrétniho podniku.

Zjistila jsem, ze kalkulace svych produktti provadi firma ABC Trepka, s. r. 0. S
maximalni peclivosti. U velkych a naro¢nych zakazek zahrnuje do kalkulaci podniku
vSechny typy rezii, které stanovuje pomoci procentnich piirazek k rozvrhovym
zakladnam. U menSich zakazek, kde jsou cCastky rezii zanedbatelné, stanovi pouze
celkové pifimé néklady, z nichz pocita zisk. V polozce zisku vSak vtomto pitipadé
zahrnuje i ndklady na vyrobni, spravni a odbytovou rezii. V pfipadé, ze podnik pfi
kalkulaci ceny pouzije zkraceny typ kalkula¢niho vzorce, tzn. do celkové ceny nebudou
zapocitdny rezie, kone¢nd cena vyjde levnéj§i nez pii zapoc€itdni vSech typu rezii.
Odbératel, v ramci jehoz zakazky podnik pouzije kalkulaéni vzorec se zapoctenim
vyrobni, spravni i zdsobovaci rezie, ma vSak v ramci této zakazky narok byt zatfazen do
nckteré ze slevovych kategorii a tudiZ po odecteni slevy z kone¢né ceny bude ¢éstka na
stejné urovni, jako pii pouZiti zkrdceného kalkula¢niho vzorce. Oba typy kalkulaci

podnik jiz nékolik let pouZziva a jsou tedy praxi faddné ovéteny.

Dale jsem se dozvédéla, Ze po dokonceni zakazky podnik sestavi vyslednou kalkulaci.
Tato kalkulace vSak slouzi pouze pro interni analyzu zakazky a nijak neovlivni smluvni
cenu se zakaznikem. Odpovédnost za ptekroCeni ceny a neptesnosti v provedenych
kalkulacich nese podnik sadm a ptipadné ztraty pak tedy hradi z vlastnich zdroji.
Z vysledné kalkulace projektu pak podnik miize vyvést disledky a piipadné se poucit

z chyb a ziskat nové zkuSenosti pro pfisti projekty.

V neposledni fadé jsem shledala, Ze spole¢nost ABC Trepka ma velmi podrobné
vypracovany systém slev, ktery vyuziva. Zakaznik tak v ptipad€ spoluprace s touto
firmou ma moznost zna¢ného cenového zvyhodnéni, coz je v dneSni dobé velmi

dalezity aspekt pii vybéru obchodniho partnera.

Ze zjisténych informaci jsem dospéla k presvédceni, ze v podminkach podnikéni

V oboru suchych staveb je tento systém tvorby ceny dostacujici.
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7. SUMMARY

The main aim of my bachelor’s thesis is to analyse the process of making prices in some

company. [‘ve chosen the company called ABC Trepka, Itd. for this analysis.

At first 1 will compare the informations described in the first part of my work with the

informations found out in chosen company. Next | will describe some disputed points.

The company performs their calculation system with very big attention. If the contract
is larger and more exacting the company draws up a calculation system with all items of
the calculation formula. It means the calculation formula includes overhead costs. If the
contract isn’t so large the company doesn’t use the overhead costs. These costs are
calculated in the part of calculated profit. So if the company uses the first one formula it
means the final price will be a little bit bigger then by using the second one formula.
But in the first example the partner can get some discount from one of discount
categories. So thanks to this the prices will be on the same level like in the second
example. This process of making prices is used in this branch for several ages and it
works in conditions of this branch very well.

After the contract-leaving the company makes the final project calculation. This
calculation is only for the internal comparing. The company analysis differences
between preliminary and final calculation and draws consequences from these
differences. The responsibility of mistakes in process of calculating prices has the

company by oneself and so it tries to prevent the same mistakes for the future.

The ABC Trepka company really describes its discounting system in detail. And so the
customer can get really good price benefits in case of longtime cooperation with this

company. This is really important aspect in choosing the partner.

7.1. Key words

Price, calculation, ABC Trepka
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