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ANOTACE

Cilem bakalarské prace na téma , Posouzeni vyhodnosti jednotlivych skupin vyrobku
podniku“ je posoudit vyhodnost jednotlivych skupin vyrobkii pro hospoddrsky vysledek
ve firmé DITON s. r. o. V teoretické casti jsou popsané pojmy tykajici se obchodniho systému,
obchodni strategie a obchodniho plinu, ceny, ndkladi, kryciho prispévku, vynosu,
hospodarskeého vysledku a bodu zvratu. V praktické casti je nejprve predstavena firma
DITONs. 7. o. a dale zhodnoceny vybrané skupiny vyrobkii podle vyse jejich kryciho
prispevku.

KLICOVA SLOVA

obchodni systém, cena, naklady, kryci prispévek, vynosy

TITLE
Assessment the profitability of individual enterprise product groups

ANNOTATION

The aim of this bachelor thesis entitled ,,Assessment the profitability of individual enterprise
product groups* is to judge advantages of individual product groups for profit in company
called DITON s. r. 0. The theoretical part describes the concepts related to the trading
system, business stratégy and business plan, prices, costs, cover contribution, profit and
break-even point. In practical part is firstly introduced the company DITON s. r. 0. and
individual product groups are judged according to their level of cover contribution.

KEYWORDS
business system, price, costs, level of cover contribution, profit
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Uvob

V dnesni dobé je pro podnik velice dulezité z hlediska konkurenceschopnosti, dosazeni
urcitého zisku a viibec celkové existence védet, ktery produkt je pro né jesté vyhodny a ktery
uz ne. Pti vyrobé produkt musi podnik brat ohled kromé ziskovosti také na pozadavky
zékaznikl nebo situaci na trhu. Skloubit vSechny faktory dohromady a vyrabét vyrobky, které

budou mit pozitivni vliv na vysi zisku, neni vitbec jednoduché.

V prvni ¢asti prace autor vysvétluje dilezité teoretické pojmy, které souvisi s danou
problematikou. Jedna se o obchodni strategii, obchodni plan, ceny a cenovou politiku. Dale se
autor zabyva vysvétlenim a rozdélenim néklada a definici kryciho ptispévku, tedy piispévku
na thradu fixnich ndklada a zisku podniku. Jako posledni v teoretické €asti jsou vysvétleny

vynosy, hospodaisky vysledek a bod zvratu.

Druhé ¢ast prace se jiz zamétuje na hlavni cil této prace, tedy na posouzeni ekonomické
vyhodnosti vybranych skupin vyrobkii podniku podle vyse jejich kryciho piispévku. Na avod
bude predstavena spole¢nost jako takova, jeji predmét podnikéani a organizac¢ni struktura. Dale
bude predstaveno a popsano pét skupin vybranych vyrobki, budou zde uvedeny jejich ceny,
variabilni naklady a trzby za zvolené obdobi. V zavéru jiz budou uvedeny vypocty krycich

piispévku jednotlivych skupin vyrobkt a posouzeni jejich vyhodnosti.

Cilem prace je posoudit vyhodnost jednotlivych skupin vyrobka pro hospodaisky
vysledek vybraného podniku.
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1 OBCHODNI SYSTEM PODNIKU

Obchodni systém podniku je systém obsahujici pravidla, kterd ftikaji ,,jak konkrétné
obchodovat®. Sanci na vétsi Gspéch ma podnik v piipads, Ze tento systém pravidel bude
co nejjednodussi. Spoléhat se na obchodni systém nelze pouze v obdobi, kdy podnik dosahuje
zisku. Dulezité je tidit se pravidly obchodniho systému i béhem série ztrat a obchodovat
disciplinované. Pokud nebudeme tato pravidla dodrZzovat a nevydrzime u obchodniho systému

pti Spatnych vykonech, nepomtize podniku pied ztratami zadny jiny systém.
Obchodni systém by mél obsahovat:
1) obchodni strategii,
2) metodu umist'ovani a posouvani stop-lossu,
3) strategii pro vystup z obchodu (profit-taking),
4) money-management,
5) position-sizing,

6) marketingovou strategii. [17]

1.1 Obchodni strategie

Obchodni strategie slouzi kurceni zakladniho strategického cile a cesty, ktera vede
k dosazeni stanovenych cili pro uréitou strategickou obchodni jednotku. Obchodni strategie
urcuje podnikdni na daném trhu specificky charakter. Obchodni strategie by méla obsahovat

strategické cile pro prvky marketingového mixu, tedy:
e product (soubor vyrobkii/sluzeb dané strategické obchodni jednotky),
e price (cenova politika),
e place (distribu¢ni kanaly),
e promotion (propagace).

A dale také vymezuje strategické cile pro rozsifeny marketingovy mix, coz je klasicky

marketingovy mix rozsifeny o:
e people (lidske zdroje, pracovnici),
e process (zasobovaci, vyvojove, distribucni, informacni procesy),

e planning (planovani, fizeni, organizace a firemni kultura).

11



Obchodni strategie by méla obsahovat specificky zaméfené analyzy pro jednotlivé, vyse

uvedené body a mély by byt vymezeny strategické cile, které by méla dana strategicka

obchodni jednotka v ¢asovém horizontu splnit. [8]

Obchodnich strategii, které urCuji specifické strategické cile a cesty, je cela fada, jedna se

o strategie podle:

marketingového mixu,

rustové strategie,

zameétené na konkurenci,

chovani na trhu,

a dalSi typy strategii. [1]

Autor se dale zaméfuje na strategii marketingového mixu ,,4P“, ktera zahrnuje nasledujici

strategie:

1) vyrobkoveé,

2) cenove,

3) distribudni,

4) komunika¢ni. [14]

1.1.1 Vyrobkove strategie

Dulezitym ukazatelem u vyrobkovych strategii je Zivotni cyklus vyrobku, tedy v jaké fazi

vyvoje se vyrobek nachdzi, zda se teprve uvadi na trh, zda na trhu jiz néjakou dobu ptisobi,

nebo jestli se vyrobek postupné z trhu stahuje. V kazdé etapé jsou totiz rtuzné piileZitosti

a hrozby. Nedilnou soucasti vyrobkové¢ strategie je rozhodnuti o téchto aspektech:

design vyrobku — zda bude zékaznik dbat na vzhled vyrobku,

kvalita vyrobku — dulezita pro vétsinu zakaznikt, musi byt v souladu s ostatnimi

Vv

prvky marketingového mixu (za vyssi cenu odpovidajici kvalita),

vlastnosti vyrobku — jak se zvysi hodnota vyrobku pfidanim rtznych vlastnosti,

zda budou tyto vlastnosti béznou soucasti vyrobku,

znacka — diky znacce odliSuji zakaznici vyrobek/firmu od ostatnich, spojuji si

znacku s kvalitou a spolehlivosti a s doprovodnymi sluzbami,

dalSi — zaruka, servis, jiné aspekty. [1]

12



1.1.2 Cenove strategie

vvvvvv

ceny a cenoveé politiky autor uvadi v kapitole 2.

Cenové¢ strategie byvaji Casto podcenovanou slozkou marketingového mixu. Je chybou
urCovat cenu na zakladé nakladu, které jsou potfeba vynalozit na vyrobu vyrobku a k tomu
pticist marzi (napiiklad kdyz jsou naklady 1000 K¢, je rozhodnuto, Ze cena bude

dvojnasobnd). Obecny postup stanoveni ceny:
1) komplexni analyza trhu,
2) rozhodnuti o marketingovém mixu,
3) odhad poptavky — jak se méni mnozstvi se zménou ceny,
4) vypocet nakladu,
5) porozuméni faktorim, které maji vliv na rozhodovani o cené,
6) stanoveni cenovych cilu,
7) vybér cenové strategie,
8) vybér cenové struktury, metody, stanoveni slev,
9) vymezeni ceny.
Cenovych strategii, z kterych podnik vybira, existuje cela fada, napiiklad:
e Prémiova cenova strategie — nabidne vysokou kvalitu za vyssi ceny.

e Penetracni cenova strategie — uvedeni vyrobkl na trh za nizké ceny za ucelem zisku

trzniho podilu.

e Strategie piechodnych slev — stanoveni piechodnych specialnich cenovych nabidek

a zvyhodnéni.

o Adalii. [1]

1.1.3 Distribuéni strategie

Hlavnim tkolem distribuce je nalezeni nejvhodnéjsiho zplsobu doruceni vyrobku
ke spotiebiteli. Znamena to tedy dopravit spravny vyrobek, ve spravny cas, na spravné
misto. [7]
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Pro vybér spravné distribucni strategie se vyuziva nasledujici postup:

1) definuje se vyrobek a jeho zakladni charakteristiky,

2) provede se analyza trzniho prostedi, segmentace a zhodnoceni distribu¢nich cest,
3) vytvoii se alternativni distribu¢ni strategie,

4) zhodnoti se firemni zdroje a zapojeni firmy do distribuce,

5) vybere se vhodna strategie a pocet distribu¢nich cest,

6) vytvoii se implementacni plan,

7) pravidelna kontrola distribu¢nich cest.

Distribu¢ni cesty jsou dvojiho druhu, pfimé a nepiimé. Pokud jde vyrobek od vyrobce
rovnou ke spotiebiteli, mluvime o pfimé cesté, pokud se vyrobek dostava ke spotiebiteli

pies néjaky distribucni ¢lanek, jedna se o neptimou distribu¢ni cestu. [1]

1.1.4 Komunikacni strategie

Komunikaéni strategie uplatiuji firmy k osloveni svého okoli, k dobré informovanosti
zdkaznika a kaspésnému prodeji zbozi. Pokud firma nestanovi vhodnou komunikacni
strategii, nemiize se informace o existenci firmy ¢i produktu dostat k zakazniklim nebo dalsim
firmam. Je proto dulezité si v marketingové komunikaci stanovit komunikac¢ni cile, naptiklad
— informovat, zvySit poptavku, odliSit vyrobek, zdlraznit uzitek a hodnotu produktu,

stabilizovat obrat, vybudovat znacku, posilit firemni image. [7]

Ditlezité pii stanoveni komunikacni strategie je rozhodnout o komunika¢nim mixu.

Ten obsahuje nasledujici slozky:

e reklamu,
e public relations — vztahy s vefejnosti,
e podporu prodeje,

e 0sobni prodej.
Jednotlivé slozky komunika¢niho mixu vyuzivaji firmy ke komunikaci s cilovymi
skupinami, aby odli$ily své vyrobky, informovaly a piesvédcily své zakazniky. [1]
1.2 Obchodni plan

Obchodni pléan je pisemny dokument, ktery je zdkladnim stavebnim prvkem podniku. Plan
sestavuje podnikatel, nebo je vysledkem tymové prace. Jeho ucel avyznam se promita

v kazdodenni ¢innosti podniku, ale i pfed zahajenim podnikani. Popisuje vSechny vné&jsi
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a vnitini faktory, které maji vliv na vznik nového podniku a na pribéh podnikéni.
V obchodnim planu jsou stanoveny konkrétni cile, postupy a zdméry, kterych podnik chce
dosdhnout. Poméha odpovédét na otdzky: kde jsme, kam se chceme dostat a jak se
tam dostaneme. Zpracovani podnikatelského planu vyzaduje kromé flexibility také odvahu
ainvenci. Sestaveni kvalitniho podnikatelského planu usnadiuje pribéh dalSich ¢innosti

a vyrazné snizuje pravdépodobnost neuspéchu. [3]
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2 CENA

Problematiku cen upravuje v Ceské republice zakon &. 526/1990 Sb., o cenach ve znéni
pozdéjsich predpisi. Podle ného mizeme cenu obecné definovat jako penézni cCastku
sjednanou pii ndkupu a prodeji zboZi, nebo penézni ¢astku stanovenou zvlastnim piedpisem
K jinym uéeltim nez k prodeji. [3]

Marketing definuje cenu takto: ,,Cena vyjadruje penézni hodnotu produktu a je jedinym

prvkem marketingového mixu, ktery produkuje prijmy. “ [, str. 42]

Cena je jednim z faktort, ktery ovlivni, zda si zakaznik dany produkt koupi, ¢i nikoli.

2.1 Cenova politika

vvvvvv

celkové prezentace podniku na trhu, ma velky podil na tom, zda se podnik udrZzi na trhu
arovnéz na celkové uspésnosti podniku. Stanoveni spravné ceny je pro podnik Kriticky
dulezité. [10]

2.1.1 Tvorba ceny

Ptevazné poptavka a nabidka jsou dulezitymi faktory, které utvari cenu. Podnik chce svij
vyrobek prodat a stanovuje cenu tohoto vyrobku. Zakaznik chce naopak za své duchody
uspokojit co nejvice svych potieb a nakupuje tak uréité mnozstvi zbozi a sluzeb. [6]

Cenova tvorba je ovlivnéna:

1) néklady,

2) poptavkou,

3) konkurenci,

4) cenovou legislativou. [3]

Pro tvorbu cen se pouzivaji ¢tyfi zakladni nastroje cenové politiky:

e Tvorba cen vyrobku - jedna se o kone¢nou cenu vyrobku, ktera je uvadéna na trhu.

VétSinou je urcena z jedné strany poptavkou na trhu a naklady na strané druhé.

e Tvorba cen vyrobkového mixu - cena neni stanovena pro jeden jediny vyrobek, ale
pro cely sortiment vyrobku, ktery firma na trhu nabizi.

e Kondi¢ni politika - kondiéni politika je jeden znejsilnéjSich nastroji
konkuren¢niho boje. Zde se rozhoduje o cenovych srdzkach, slevach ¢i naopak
ptiplatki a pfirazek.
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e Politika obchodnich podminek - obchodni podminky mohou ptedstavovat ruzné
vyhody nebo povinnosti kupujiciho, jako jsou dodaci a platebni podminky, zptisob
financovani prodeje a dalSi. Obchodni podminky se pouZivaji v konkuren¢nim boji

stejné jako kondi¢ni politika. [7]

2.1.2  Stanoveni spravne ceny

Cena musi byt vyvazena mezi hodnotou feSeni pro zakaznika a naklady dodavatele na jeho
poskytnuti. Pokud se cena stanovi piili$ vysoka, zakaznik se muze rozhodnout dany vyrobek
nekoupit, nebo nakoupit jednotlivé komponenty a poskladat feseni sam. Je-li cena naopak

piili§ nizka, nedostane se dodavateli ptislusné odmény za vynalozené tsili. [13]

Pro vymezeni spravné ceny je dilezité zjistit informace pro spravné zodpovézeni téchto

otazek:

e Jaka je pii prodeji vykonu piijatelnd cena pro zakaznika?

e Jak tato cena uhrazuje dodavateli ndklady na tvorbu a prodej vykonu?

Pro stanoveni prodejni ceny se sleduje tzv. trzni cena. Ta pfedstavuje horni hranici, kterou
jsou zékaznici ochotni za vykon zaplatit. Je to také cena, ktera piedstavuje minimalni hranici

pro podnik a je pro podnik jesté vyhodna, slouzi k thradé nakladu.

Hlavnim znakem spravné ceny je, Ze zakaznici projevuji dostate¢ny zajem o nabizené
vykony a zaroven tato cena uhrazuje dodavatelim veskeré naklady. Tento stav je pro podnik
idealni, jelikoZ jsou spokojeni jak zékaznici, tak podnik. Pfi téchto cenach nedochazi na trhu
k pfebytkim ani k nedostatkim, coz ma za disledek, Ze ani jedna ze stran nema potiebu

snizovat ¢i zvySovat cenu.

Pokud ovSem na trhu dochézi ke vzniku ptebytku ¢i nedostatku, je cena oznaCovana jako

nerovnovazna. Tato cena je dvojiho druhu:

e Relativné vysoka cena - je cena umoziujici dosazeni vyssiho zisku, zaroven ale
omezuje poptavku, coz vede ke vzniku piebytku na trhu a tlaku na sniZeni ceny.
Jelikoz na trhu vznika piebytek, vytlacuje to méné konkurenceschopné subjekty.
Diky tomu se vysoka cena dostava na piijatelnéjsi hranici a postupné se blizi cené

rovnovazne.

e Relativné nizka cena - nizka cena omezuje nabidku, coz vede ke zvySovani ceny,
ktera umozni pokryt naklady i mén¢ efektivnim podniktiim. Nizka cena je jednim

Z nastroju konkuren¢niho boje.
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Cena tedy podava informace o situaci na trhu a je nutné ji plné respektovat v cenovém
rozhodovacim procesu. Pomineme-li situaci monopolniho trhu, je cena v konkuren¢nim

prostiedi pro podnik dana z vnéjsku, konkrétni situaci na trhu. [10]

2.2 Cenové kalkulace

Cenova kalkulace je samostatnd oblast rozhodovacich uloh. Cenova kalkulace zobrazuje
toky zpétné navratnosti nakladi a zisku, uskutecnéné ve formé vynosl, ¢imz se lisi
od kalkulace nakladu, které zobrazuji skuteéné toky vzniku nakladd, navic se cenové
kalkulace nepouzivaji tak casto. Jako zasadni podklad pro stanoveni kone¢né ceny se
vyuzivaji jen pifi nékterych zpisobech tvorby ceny. Piikladem aplikace cenové kalkulace je
navrh ceny individudlné nabizenych vykont, jako je napiiklad stavebni zakazka, audit nebo

nabidka informa¢niho systému. [10]

2.3 Funkce ceny

Cena je zasadni véc, kterou poskytuje trzni prostfedi. Subjekty na trhu se rozhoduji prave

na zéklad¢ vyvoje ceny.
Cena Vv trznim prostiedi plni tyto funkce:

e Informacni: podava informaci jak kupujicim, tak prodavajicim. Cena je

zprostfedkovatelem pienosu informaci o potebéch, disponibilnich zdrojich apod.

e Alokacni: je spojena s cenovymi pohyby, zmény poptavky a nabidky maji na cenu

viiv.

e Stimula¢ni: jedna cena neni vhodna pro vSechny vyrobce, jelikoZz kazdy ma jinak
vysoké néklady. Cena tedy slouZi jako stimul k efektivnéj§imu vyuZzivani zdroju,
kterymi podnik disponuje.

e Omezovaci: tato funkce je zaméfena spiSe na spotiebitele. Spotiebovavat mohou

jen ti, ktefi jsou ochotni zaplatit za dany produkt stanovenou cenu.

e Distribu¢ni: cena slouZi k rozdélovani a pterozdélovani dichodi. [20]
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3 VARIABILNI A FIXNI NAKLADY, KRYCI PRISPEVEK

3.1 Naklady
,, Ndklad je uicelné vynalozeni hospoddrskych prostiedkii v peneznim vyjadreni.* [9, str. 14]

, Ndaklady podniku jsou penézni Ccastky, které podnik ucelné vynaloZil na ziskani

vynosu.** [9, str. 14]
., Naklad predstavuje cenu vstupii do procesii, probihajicich v podniku. [9, str. 14]

Pod pojmem naklady si mizeme piedstavit ceny vstupti do eckonomické ¢innosti.
VysSe nakladu se odrazi v uspé$nosti podnikani. Kazdy podnik se snazi své naklady co nejvice
minimalizovat, v zavislosti na vyrobnim procesu. V podniku se sleduji jednotlivé nakladové

polozky a provadi se kalkulace nakladu. [9]

Financ¢ni ucetnictvi naklady definuje jako ubytek ekonomického prospéchu, ktery se projevuje
ubytkem aktiv, nebo piiristkem zévazka a ktery v hodnoceném obdobi vede ke sniZzeni
vlastniho kapitdlu. Je nutné jak sledovani realné vySe nakladi, tak nutnost jejich racionalniho

vynakladani. Pro toto vymezeni jsou dilezité nasledujici rysy:
e Ucelnost: pouze racionalni a pfiméfené vynaloZeni.

e Ugelovy charakter: cilem je zhodnoceni, tedy musi dojit k vytvofeni takové slozky
majetku, kterd prinese v budoucnosti vétsi ekonomicky prospéch, nez plvodni

naklad. Zde se projevuje tésny vztah naklada a vykonu. [10]

Naklady je nutno odlisit od penéznich vydajt, které piedstavuji ubytek penéznich prostredki
(stavu hotovosti, pené¢z na uctech) podniku a nemusi znamenat tvorbu hodnoty. Vydaj se
stane nakladem pouze tehdy, vstoupi-li bezprostfedné do tvorby vyrobku, prace, nebo
sluzby. [10]

3.1.1 Pojeti nakladi

Néklady se odliduji v jejich pojeti a chapani. OdliSuji se jak ve vyjadfeni finan¢nim
a manazerském ucetnictvi z hlediska rozdilného vymezeni ucelnosti a ucelovosti a rozlozeni
V Case, tak také zplisobem vyjadieni a ocenéni. Proto je obecnym vychodiskem troji pojeti

nakladt zobrazovanych v ucetnictvi. [10]

e Finan¢né ucetni, které je urCeno pro externi uzivatele. Naklady jsou vykazovany

a evidovany v ucetnich vykazech a jsou chapany jako spotieba hodnot v daném
obdobi.
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e ManaZerské pojeti zahrnuje nejen naklady obsazené ve finanénim ucetnictvi, ale
také tzv. oportunitni (alternativni) néklady, coz je Castka penéz, ktera je ztracena,

kdyz zdroj (prace, kapital) neni pouZzit na nejlepsi uslou alternativu.

e Pojeti na zéklad¢ ekonomické teorie, které tikd, ze nadklady podniku jsou penézné
ocenéna spotieba vyrobnich faktorti véetné vefejnych vydaji, kterda je vyvolana

tvorbou podnikovych vynost. [9]

3.1.2  Clenéni nakladi
Zakladnim ptredpokladem spravného a uc¢inného fizeni nékladu je jejich vhodné ¢lenéni.
1. Podle druhti

Jedna se o ndklady vyvolané fizenim podniku jako celku. Naklady se zacleni
do stejnorodych skupin souvisejicich s ¢innosti jednotlivych vyrobnich faktora (prace,

material, majetek). Mezi z&kladni ndkladové druhy se povazuiji:

e spotieba materidlu a energie,

e odpisy (budov, stroji, dlouhodobého majetku),

e mzdové a ostatni osobni naklady (mzdy, platy, provize, pojisténi),

e spotieba a pouziti externich praci a sluzeb (poradenstvi, telekomunikace, opravy),

e finan¢ni ndklady (bankovni vylohy, pojistné, nadkladové troky).

Clenéni nakladd podle druhi je vyznamné, protoze podava informace o tom, co vie bylo
spotiebovano a za jakou cenu. Pouzivd se pfi sestavovani rozpocti a odpocti stiedisek
v kombinaci s dalSimi faktory. Druhové ¢lenéni nakladu se pouziva piedev§im ve vykazu

zisku a ztraty, je toto ¢lenéni tedy vyznamné pro finan¢ni ucetnictvi. [4]
2. Ukelové &lenéni nékladi
= Podle utvarii — hospodaiska stfediska zde sleduji vynosy, néklady a vysledek

hospodateni. Uéetnictvi, které sleduje naklady podle utvari, se nazyva stiediskové

ucetnictvi. [9]

= Podle vykonu — toto ¢lenéni je také oznacovano jako kalkulacni clenéni nakladii.
Radime sem jednicové (p¥imé) a reZijni (neptimé) naklady. Jednicové naklady se
vykazuji samostatné¢ za kazdy vykon ve stanovenych kalkula¢nich polozkach.
Jednicové naklady patii mezi naklady variabilni. Oproti tomu reZijni néklady jsou
naklady na zajisténi a udrZzeni podminek normalniho pribéhu podnikové Cinnosti.

Obsahuji nejen naklady na urcity vykon, ale rovnéz ¢ast naklada, ktera se tyka
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prislusné c¢innosti jako celku, tedy celkovou vyrobou a souvisi bezprostfedné
s ur¢itym obdobim, nikoli vykonem. Svym charakterem patii rezijni naklady jak
mezi naklady fixni, tak mezi néklady variabilni. [4]

3. Clenéni nakladd v manazerském rozhodovani

Hlavnim faktorem v d¢leni téchto nakladu je jejich zavislost na objemu finalnich, ale

I dil¢ich vykond, tedy zavislost na objemu vyroby.

» Fixni (neménné) ndklady — jejich objem neni pifimo zévisly na objemu vyroby.
Fixni naklady nezahrnuji to, co by se neodd¢litelné vazalo s kazdym jednotlivym
vyrobnim procesem. Zajistuji chod vyrobniho procesu jako celku. Podnik je musi
vynakladat i pti nulovém objemu vyroby. Fixni naklady zpravidla nelze ménit
v kratkych casovych obdobich, ovsem v nékterych piipadech k jejich zméné
dochazi, napf.: pii zménach vyrobni kapacity, nebo se méni najednou (skokov¢),
nikdy se vSak neméni plynule. Mezi fixni naklady zahrnujeme rezie (odpisy, mzdy,

najemné, Uroky z pajcek).

= Variabilni naklady — oznacovany také jako promeénlivé. Variabilni naklady jsou

néklady, jejichz objem roste spolu s objemem vyroby. Jsou to naklady, ktere se
vazi na kazdy produkt. Mezi variabilni naklady fadime napf.: spotiebu lidské prace,

cenu materiélu, cenu dopravy, atd. Variabilni ndklady se rozliSuji na:
0 proporcionalni: méni se stejné rychle jako objem vyroby,
0 nadproporcionalni (progresivni): méni se rychleji nez objem vyroby,

0 podproporcionalni (degresivni): méni se pomaleji neZ objem vyroby. [9]

3.2 Kryci prispévek

Kryci prispévek se vypocita jako (p-b), tedy rozdil mezi cenou a proporcionalnimi néklady

vykonu. Je to piispévek na tthradu fixnich nakladi a tvorbu zisku. Jeho velikost je dilezitym

signalem pro podnikové manazery. Je zasadni informaci, nebot’ jej Ize povaZovat za zakladni

kritérium ziskovosti jednotlivych vykoni. Cim je kryci piispévek vyssi, tim mensi mnozstvi

produkce sta¢i k dosazeni zisku. Kryci ptispévek lze povazovat i za vrcholové Kritérium

efektivnosti prodeje. [10]

Pro podnik ma kryci pfispévek funkci ukazatele, ktery z produktl se vyplati nabizet a ktery

ne, bez vycisleni zisku. Nejvyssi hodnotu bude mit kryci ptispévek u produktu, které¢ho se

prodé nejvice, nikoli u vyrobku, ktery je nejvyhodnéjsi. Z tohoto diivodu se kryci piispevek
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zjistuje na jednotku konkrétniho vyrobku, ktery se vymezi druhem, jakosti a mérnou

jednotkou. [12]

Kryci ptispévek by se dal chapat v urcité form¢ jako Cisty piijem podniku z hlavni ¢innosti
podnikani, diky kterému podnik pokryva své fixni naklady. Je-li zaznamenan pokles kryciho
piispévku, dochazi k poklesu tvorby zisku, coz pro podnik neni dobra situace. Pokles tvorby
kryciho pfispévku miize mit tyto divody: sniZzeni objemu prodeje, pokles prodejnich cen,
nebo nartst variabilnich naklada. Casto se na poklesu podili vechny tii faktory. Povédomi
0 poklesu kryciho pfispévku je pro podnik dilezitd informace, proto je nutné mit tyto

informace co nejdiive, aby bylo mozné navrhnout vhodné opatieni k naprave. [11]
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4 VYNOSY, HOSPODARSKY VYSLEDEK A BOD ZVRATU

4.1 Vynosy

Vynosy jsou vysledky podnikani vyjadiené v penéznich ¢astkach, které plynou z veSkerych
podnikovych aktivit za urCité cCasové obdobi (mésic, pololeti, rok). U vynosi neni
ptihlizeno k tomu, zda doslo K jejich inkasu ¢i nikoli. Vynosy se uznavaji v okamziku

vyskladnéni zbozi nebo poskytnuti sluzby.

4.1.1 Vynosy a prijmy

Pti vedeni podvojného ucetnictvi neni u vynost pfihlizeno, zda byly ¢i nebyly uhrazeny.
Z tohoto diivodu se ve finan¢nim ucetnictvi rozliSuji vynosy a pfijmy. Pfijmy na rozdil
od vynosi jsou realné penézni toky, tedy to, co podniku v daném ucetnim obdobi pfibylo

na uctu nebo v pokladné. [23]

Pokud podnik prodd vyrobek a vystavi odbérateli fakturu, zauctuje si ve svém ucetnictvi
vynos, ktery zvysi jeji zisk (nebo zmensi ztratu). V této chvili ale podnik nedisponuje
finan¢nimi prostfedky za prodany vyrobek. Vynos se stava pifijmem ve chvili, kdy piijme
platbu od dodavatele. [5]

4.1.2 Struktura vynosu

Vynosy podniku se déli do tii skupin, podle ¢innosti na:

e Provozni wvynosy: vynosy zprovozné hospodaiské cCinnosti podniku (trzby

z prodeje, zmény stavu nedokonéené vyroby, jiné provozni vynosy).

e Financni vynosy: vynosy ziskané z finan¢nich investic, prodeje cennych papiri,
ptijatych aroka, vkladl a ucasti.

e Mimoiadné vynosy: souviseji S mimofadné vzniklymi udalostmi (manka a $kody,
zmény zpusobu ocenovani, prodej jiz odepsaného majetku). [9]

Nejdilezitéjsi slozkou vynost jsou trzby. Trzby slouzi k tthrad¢ nakladd, dani nebo k dalsi

reprodukci podniku.

., Irzby jsou penezni castkou, kterou podnik ziskal prodejem vyrobki, zbozi a sluzeb

V daném ucetnim obdobi. “ [9, str. 35]
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Trzby mzeme rozdélit do nékolika skupin:

trzby z prodeje vyrobku a sluzeb,

trzby z prodeje nakupovaného zbozi,

trzby z prodeje materialu, zasob, zafizeni,

trzby z prodeje licenci, patentd, apod. [9]

4.2 Hospodarsky vysledek

Hospodaisky vysledek se zjistuje jako rozdil mezi celkovymi vynosy a celkovymi
naklady podniku. Pti pocitani vysledku hospodafeni mizeme dospét k dvéma zavérum.
Pokud jsou vynosy vysSi nez naklady, vznika zisk a naopak, pokud jsou naklady vyssi nez

vynosy, vznika ztrata. [9]

4.2.1 Rizeni vysledku hospodaieni

Jednim z hlavnich cilt kazdého podnikatele je dosahnout kladného vysledku hospodafrenti,

tedy zisku. Zisk plni v podniku nasledujici funkce:

e rozhodovaci: zakladni kritérium pro rozhodovani o ekonomickych otazkach
podniku (investice, objem vyroby,...),

e rozvojova: hlavni zdroj akumulace (tvorba finan¢nich zdroju pro dalsi rozvoj),

e rozdélovaci: zaklad pro rozdélovani diichodi mezi vlastniky, investory a stét,

e motivacni: hlavni motiv podnikani, dosazeni zisku motivuje podnikatele, ale

i zamé&stnance. [9]

Rozlisuje se n€kolik trovni zisku vzhledem k riznym rozhodovacim uloham v podniku.

vvvvvv

zisk provozni, zisk z bézné ¢innosti podniku, zisk mimotadny, zisk pfed zdanénim a zisk
po zdanéni. [10]
Uetnim vykazem, ktery zachycuje vysledek hospodafeni, je vykaz zisku a ztraty

(vysledovka). Vykaz zisku a ztraty obsahuje evidenci nakladd, vynosi a vysledku

hospodateni za ur€ité ¢asové obdobi. Struktura vysledovky je jasné dana a neménna. [23]
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Oznateni Popis poloZky Bé&#né obdobi | Minulé obdobi
I Trzby za prode] zboZi

A Néklady vynaloZené na prodané zboZi
+ | Obchodni marze
L. Vykony
B. Vykonova spotfeba
+ | Pfidand hodnota
C. Osobni néklady
D. Dané a poplatky
E. Odpisy diouhodobého nehmatného a hmotného majetku
1. TrZby z prodeje diouhodobého majetku a materialu
F Zistatkowvd cena prodanéhao diouhodobého majetku
a materialu
G. Zména stavu rezerv, OF v provozni oblast
a komplexnich naklada pfistich obdobi
V. Ostathi provozni vynosy
H. Ostatni provozni naklady
1A Pevod provoznich wynosa

Pfevod provoznich ndklada

Provozni vysledek hospodafeni

Wl Trzby z prodeje cennych papird a podild

J. Prodané cenné papiry a podily

VIl Vynosy z diouhodobého finantniho majetku
Wi, Vynosy z krdtkodobénho finangnho majetku

K. Maklady z finanéniho majetku

IX. Wwnosy z pfecenéni cennych papirt a derivati
L Naklady z pfecen&ni cennych papira a derivato

Zména stavu rezerv a opravnych poloZek ve finanni
oblasti

X. Vynosové droky
M. Nakladavé droky
Xl. Ostatni finan&ni vynosy
0. Ostatni finanéni néklady
X Prevod finangnich wynosd
P Pfevod finangnich naklada
* | Finan&ni vysledek hospedafeni
Q. Dafi z pfijmd za b&Znou Sinnost
** | Wysledek hospodafeni za bé&Znou Ginnost

X, Mimofadng wnosy
R. Mimofadné néklady
S Dafi z pfijmd z mimoPadné Einnosti
Mimofadny vysledek hospodafeni

T: Prevod podilu na vysledku hospodafeni spolednikim (+-)
*** | Vysledek hospodafeni za adetni obdobi (+/-)
Vysledek hospodafeni pfed zdan&nim

Obrazek 1: Struktura hospodatského vysledku - vykaz zisku a ztraty
Zdroj: [21]

V ptipadé, ze podnik v pribehu ucetniho obdobi provadi peclivé a rovnomérné uctovani
nakladii a vynost, muze z vysledovky rychle ud¢€lat prehled o efektivnosti hospodateni, a to

I v prub&hu ucetniho obdobi.

Dosazeni kladného vysledku hospodateni ovSem neni jedinym cilem podnikani. Existuje
nékolik divodu, pro¢ se nelze pifi podnikani soustiedit pouze na dosazeni zisku. Takovym
divodem je napiiklad to, ze pfi snaze o zvyseni zisku se nebere v potaz zvyseni rizika. Podnik
predpoklada zvysSeni zisku pfi stejném stupni rizika. Pokud se podnik rozhodne zvysit zisk
tim, Ze roz$ifi objem vyroby, poroste mu dlouhodoby majetek, personalni naklady atd.
Zvysuji se tedy fixni naklady. Pokud nasledné nastane pokles trzeb, fixni ndklady bude nutné

i pfesto uhradit. Dal$im divodem je, Ze dosazeni zisku neznamena, Ze je podnik likvidni, tedy
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ze mé dostatek financnich prostiedkli na thradu svych zavazkii. Vynosy sice zvysuji zisk, ale
jak jiz bylo diive uvedeno, vynosy nejsou likvidni. Je proto nutné peclivé a rozvazné nakladat
svynosy a naklady tak, aby bylo dosazeno kladného vysledku hospodaieni, bez dalSich
negativnich dopadu. [23]

4.3 Bod zvratu

4.3.1 Bod zvratu v linearnim modelu

Pii vypoc¢tu bodu zvratu (break even point) se zjistuje, pii jaké minimdalni produkci
dochazi k vyrovnani nakladi na vyrobu s piijmy za prodej vyrobku. Jedna se tedy o bod,
ktery udava kriticke mnozstvi produkce, které oddéluje ztratovou oblast od oblasti ziskové.
Pokud bude podnik vyrabét mensi mnozstvi produkce, nez je hodnota bodu zvratu, vynosy
nebudou stacit ani na pokryti fixnich néklada. Podle této definice se jedna o pfipad, kdy se
vynosy rovnaji nédkladim (V = N), neboli zisk je roven nule (Z = 0). [9]

Obecné lze bod zvratu uvést jednoduchym podilem:

FN

Cj—

Q=
]

kde:

Q1 pfedstavuje objem prodeje V jednotkdch mnozstvi, pfi némz dosahuje bodu zvratu,
FN celkove fixni néklady,
Cj Jednotkovou cenu,

vj jednotkove variabilni néklady. [10]

V podniku se provadi analyza bodu zvratu, kterd poskytuje vedeni podniku informace,
diky kterym se mohou v budoucnu 1épe rozhodovat. Analyza bodu zvratu rovnéz napomaha
K ureni spravné a optimalni ceny vyrobka. [1]

CV,CN
cv
ZISK
CN

FN
ZTRATA

Obréazek 2: Graf bodu zvratu
Zdroj: [2]
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4.3.2 Bod zvratu v nelinearnim modelu

Pii nelinearnim pribéhu nakladi miZze existovat i vice nez jeden bod zvratu, a to
v zavislosti na priabéhu kiivek trzeb a nakladt. Kiivky nakladt a vynosi pak mohou mit
nelinearni pribéh. Naptiklad pokud bude podnik monopolnim vyrobcem, bude cena s rostouci
nabidkou klesat a naopak. Funkce celkovych vynosi pak bude mit nelinearni formu. Stejné
tak nakladové funkce mohou mit nelinearni pribéh, pokud se objevi néjaké dodatecné
naklady, které zptsobi jejich progresivni prubéh. Stale vSak plati, Ze v bodé zvratu se vynosy
rovnaji nakladim. Hledané objemy produkce najdeme opét feSenim této rovnosti. [9]
Ké

,TC

bod /
/

maximalniho zisku /

A

TR

FC

I
I
I
I
I
I
T
I
1

/ I

1

|

I

I

1 H

‘//‘ﬂr\

\ 4 >

%BZI Qszz  abjem wiroby (m.j.)

Obrézek 3: Nelinearni pribéh bodu zvratu

Zdroj: [15]

Autor zvolil pro posouzeni vyhodnosti jednotlivych skupin vyrobki jako Kkritérium

vyS$i prispévku na uhradu fixnich nékladi a tvorby zisku (kryciho prispévku).
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ZAVER
Cilem prace bylo posoudit vyhodnost jednotlivych skupin vyrobkti podniku.

Prace byla rozdélena na dvé c¢asti, teoretickou a praktickou. Prvni ¢ast, tedy teoreticka,
byla zaméfena na obchodni systém. Byla zde podrobné charakterizovana obchodni strategie
z hlediska jeji dil¢i strategie, a to marketingove, za pouZiti strategii marketingového mixu.

Dale byl charakterizovan obchodni plan, bez kterého se obchodni systém neobejde.

Nasledujici kapitola se vénovala cenég, cenové politice a tvorbé spravné ceny, kdy zvoleni

a stanoveni spravné ceny je podstatné pro ziskovost podniku.

Treti kapitola teoretické Casti pojednavala o ¢lenéni nakladt na fixni a variabilni. Je zde
také objasnén vyznam kryciho piispévku, ktery byl podstatnym kritériem pro hodnoceni

vyhodnosti vybranych skupin vyrobkl v praktické ¢asti prace.

Posledni teoretickd kapitola popisuje a charakterizuje vynosy, dale bod, ktery oddéluje

ztratovou oblast od oblasti ziskové, tedy bod zvratu, a hospodaisky vysledek.

V tvodu druhé ¢asti prace, tedy praktické, je struéné€ popsan vybrany podnik, jeho oblast
podnikani, historie a informace z obchodniho rejstiiku. Je také zobrazen vyvoj hospodaiskych

vysledku firmy ve sledovaném obdobi, tedy od roku 2011 — 2015.

Dalsi kapitola se jiz zabyvala samotnym posouzenim vyhodnosti jednotlivych skupin
vyrobkli. Pro hodnoceni bylo, po dohod¢ s managementem spolecnosti, vybrano pét skupin

vyrobki:
e Betonové dlazby
e Obrubniky a svahove prvky
e Zdici prvky
e Vegetacni dlazby, piidlazby a Zlaby
e Kanaliza¢ni komponenty

Vypoctem krycich pfispévkll vybranych skupin a jejich komparaci bylo zjiSténo, ze
nejvyhodnéj$im rokem pro vSechny skupiny byl rok 2015. Z hlediska jednotlivych skupin
pfinesly podniku nejvyssi kryci piispévky dvé dominantni skupiny, a to Betonové dlazby

Cv v

Podnik by se mél inspirovat rokem 2015 a pokracovat v téchto Cislech.
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SEZNAM PRILOH

Ptiloha A: Ukazka poskytnutych dat o vyrobcich od spole¢nosti DITON s. r. 0.
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