Ze zadani: prodejni cena produktu: 1200 K¢, pfimé naklady na vyrobek: 780 K¢, provozni
naklady (mésicn¢€): 500 000 K¢, trzby (mésicne): 600 000 K¢, Cisty zisk: 80 000 K¢.

1. Hruba marze (%):

Hrubé marze u vyrobku A = (Prodejni cena — Néaklady) / Prodejni cena x 100
= ((1200 —780) / 1200) x 100

=420/1200 x 100

=35%

2. Provozni marze (%):

Provozni marze (celkovd) = (Trzby — Provozni néklady) / Trzby x 100
= ((600 000 — 500 000) / 600 000) x 100

=100 000 / 600 000 x 100

=16,67 %

3. Cista marze (%):

Cista marze = Cisty zisk / Trzby x 100
=80 000/ 600 000 x 100
=13,33 %

4. Pro obchodniho feditele je nejklicovéjSim ukazatelem hruba marZe (%) a to z toho
ditvodu, ze odrdzi ziskovost prodaného zboZi/sluzeb jest¢ pred zapoctenim provoznich
naklad. Obchodni feditel ma vliv na cenotvorbu, vybér produktii, dodavatelské ceny
a prodejni strategii — tedy na to, z ¢eho se hruba marze sklada. Je to prvni "vrstva
ziskovosti", kterou obchodni tym pFimo ovliviiuje. V idealnim ptipad¢ ale samoziejmé sleduje
1 dalsi ukazatele, aby jeho rozhodnuti byla v souladu s celkovou ziskovosti firmy.

Provozni marze zahrnuje i provozni reZzii — kterou obchodni feditel obvykle nefidi primo
(napt. néklady na kancelare, marketing, IT...).Ukazuje efektivitu celého provozu, takze je vic
ve sféfe vykonného Feditele nebo CFO.

Cistd marze je ovlivnéna nejen provozem, ale i danémi, odpisy, uUroky, kurzovymi

zisky/ztratami... Je dileZita pro vlastniky a investory, ale obchodni feditel ji miiZze ovlivnit
jen neprimo.

Ze zadani: trzby: 1 800 000 K¢, CoGS (naklady na prodané zbozi): 1 000 000 K¢&, primérné
naklady na zasoby: 450 000 K¢&.

1. Hruba marze (v K¢):

=1 800 000 —1 000 000 =800 000 K¢



2. GMROI:

= Hruba marze / Primérné naklady na zasoby
=800 000 /450 000 =~ 1,78

3. Zhodnoceni:

GMROI 1,78 znamend, Ze firma vyd¢la 1,78 K¢ na kazdou 1 K¢ investovanou do zasob.
Ve srovnani s primérem sektoru elektroniky (92 K¢ — viz prezentace z prednasky) je nizky,

coz miize signalizovat potiebu lepSiho fizeni zasob nebo vyssi marze.

Ze zadani: naklady na aktivitu: 200 000 K¢, pocet objednavek: 5000, produkt B: 12

objednéavek/mésic.

1. RCD (sazba nakladového stiediska):
=200 000 / 5000 = 40 K& / objednavku
2. Naklady na produkt B za mésic:

=40 K¢ x 12 = 480 K¢

Ze zadani: vnimana hodnota (cena): 1500 K¢, naklady: 820 K¢.
1. MarZe pri hodnotové orientované cené:
= (1500 — 820) / 1500 x 100

=680/1500 x 100
~ 45,33 %

2. Cena pri nakladové orientované cenotvorbé s marzi 35 %:

=820 x (1 +0,35)
=820 x 1,35=1107 K&

3. Zhodnoceni strategie

Vhodné jsou nasledujici, dulezité je odivodnéni jejich volby:

e Hodnotové orientovana cena (1500 KC¢) pfinasi vysSi marzi,

unikatni/brandové produkty.

vhodna pro

o Nakladové orientovana cena (1107 K¢) je konzervativni a vhodna v konkurenénim

prostiedi.

e Pfi vstupu na trh by mohla byt zvazovéna penetraéni strategie (napt. cena 999 K¢)

a pozd¢jsi navySovani.



