Priklad 1

Podnik ma na pfisti rok zajiStény odbyt na tuzemském trhu ve vysi K¢ 100 000 000,--.
Zahrani¢ni odbératelé maji zdjem o vyrobky za K¢ 36 000 000,--. Podnik planuje k 1.1. ptistiho
roku zasoby hotovych vyrobkll na skladé za K¢ 60 000 000,-- a mé zajem si drzet kone¢nou
zasobu pftistiho roku ve vysi K¢ 40 000 000,--. Planovana vyroba na piisti rok je K¢ 145 000
000,--.

Sestavte bilanci prodeje a zjistéte planovany objem prodeje ve vlastni prodejné

plan prodeje formou bilance

potreby prodeje | Zzdroje prodeje

{co bychom prodali) (co wyrobime,
co nakoupime hotové)

potreby prodeje = zdroje prodeje



Priklad 2

V podniku sluzeb jsou nabizeny tii typy vérnostnich karet — sport+ (A ), relax+ (B) a wellness (C), kde
pak ziskavate vyhody na bezplatné Cerpani sluzeb podniku. Fixni ndklady provozu jsou spole¢né viem
sluzbam. Jejich vyse je stanovena rozpoctem €ini 5 900 000 K&/rok. Spotieba energie podniku je taktéz
spolecna vSem sluzbam, primérna cena 1KWh byla ve sledovaném obdobi se zapocitanim vsech plateb
dodavateli spocitana na 6,01 K¢. Zakladni udaje o provozu sluzby jsou nize:

Sluzba [jedn.] A B C
Pocet vydanych karet Pocet za rok 12 000 18 000 6 000
Trzby za vstup bez vérnostnich karet K¢&/rok 1200 000 1 600 000 800 000
Poplatek za nakup vérnostni karty Kc/karta 330 240 200
Vyrobni naklady k jednotlivym kartam K¢/karta 26 28 30
Spotieba energie provozu podniku KWh/rok 50 000

1. S vyuzitim znalosti o nakladech zjistéte aktualni vysledek hospodateni podniku.

2. Podnik se rozhodl marketingové podpofit produkt wellness+ (C). Zatimco o tuto sluzbu zijem
vzrostl, tak o sluzbu relax + zdjem poklesl. Trzby za sluzbu sport+ (A) zistaly nezménény.
Predpokladejme, ze zména poctu prodanych permanentek neméla vliv na spotiebu energie, ale
prameérna cena energii vzrostla na 8,25 KE/KWh. Poplatek za nakup vérnostni karty vzrostl vzhledem
k vys$§im nakladiim. Fixni néklady se diky marketingovym aktivitdm zvysily na 6 500 000 K&/rok.

Jakého vysledku hospodateni by dosahl? Bylo toto rozhodnuti ptinosné?

Sluzba [jedn.] A B C
Pocet vydanych karet Pocet za rok 12 000 16 000 10 000
Trzby za vstup bez vérnostnich karet K¢é/rok 1 100 000 1200 000 1 000 000
Poplatek za nakup veérnostni karty K¢/karta 350 280 230
Vyrobni néklady k jednotlivym kartam K¢/karta 28 30 32
Spotieba energie provozu podniku KWh/rok 50 000




Priklad 3

Podnik na vyrobu irské whiskey Peaky Blinder ma na pfisti rok zajiStény odbyt na tuzemském trhu ve
vysi 60 000 ks. Zahrani¢ni odbératelé maji zajem o 25 000 ks vyrobkt. Podnik planuje k 1.1. pfistiho
roku zasoby ve vySi 10000 ks a ma zijem si drZzet konecnou zisobu pfiistiho roku ve vysi
8 000 ks. Jaka je planovana vyroba pro zajisténi pozadovaného odbytu?



Priklad 4

Vyrobce irské whiskey Peaky Blinder v souc¢asné dobé, pii cen¢ 450,- K¢/kus, dodava svym
odbératelim na tuzemském trhu 60 000 ks ro¢né€. Polovinu vyroby odebira velkoobchod a
druhou polovinu maloobchod. Ro¢ni nédkladova funkce je N = 300Q + 2 950 000. V dtsledku
volnych vyrobnich kapacit zvazuje vyrobce ozivit odbyt poskytovanim diferencovaného rabatu
svym odbératelim. Velkoodbératel by podle ocekavani m¢l reagovat na poskytnuti rabatu
podstatné pruznéji nez maloodbératelé:

Odbératel Rabat Elasticita (e)
%
Velkoobchod 10 2,0
Maloobchod 5 1,5
Ukol:

vvvvv

e Je poskytovani rabatu v uvedené vysi pti uvedené pruznosti vyhodné?

Vypocet slev:

% zména poptavky

cenova elasticita poptavky e = -
pop Y % zmeéna ceny

Zmeéna poptavkyl =2 x 10 =20 % =30 000 x 1,2 =36 000 ks velkoodbeératel
Zmeéna poptavky2 =1,5x5=7,5 % =30 000 x 1,075 = 32 250 ks maloodbératel



Priklad 6

Podnik na vyrobu irské whiskey Peaky Blinder hledd dal$i mozZnosti distribuce. Jednou
z moznosti je také moznost prodavat svou celkovou produkci 72 000 ks pouze velkoobchodu
(zapocitan jiz predpoklad navySeni prodeje o 20 % z ptedchoziho ptikladu) s odbérem v
podniku za cenu 405, K¢/ks (dle uvedeného rabatu z predchoziho ptikladu).

Druhou moznosti je vyuziti odbéru pouze pro maloobchod. Svou celkovou produkei 64 500 ks
(zapocitan jiz ptedpoklad navySeni prodeje o 7,5 % z ptedchoziho ptikladu) by tak mohl
prodavat maloobchodnikiim za cenu 427,50,- K¢&/ks (dle uvedeného rabatu z piedchoziho
piikladu). V tom piipadé by ale musel nést jesté navic prepravni naklady v ¢astce 33,- K&/ks a
néaklady spojené s ¢innosti dvou obchodnich cestujicich (+ automobil) v celkové vysi 500 000,-
Ké/rok.

Kterou odbytovou cestu by mél podnik zvolit? Bude toto rozlozeni distribuce vyhodné?



