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VYSOKA SKOILA STROJNI A TEXTILNI V LIBERCI

Hospodarska fakulta

Katedra obecné ekonomie Skolni rok 1994/95

ZADANI BAKALARSKE PRACE

pro Lenku D2 ayh . oiu
obor ¢. 6268 -7 Podnikova ekonomika

Vedouci katedry Vam ve smyslu zikona ¢. 172/1990 Sb o vysokych $kolich a navazuji-
cich predpisi urcuje tuto bakalarskou praci:

Nazev tématu: S . ST o :
Cena a jej1 konstituovani v trzni ekonomice

Zasady pro vypracovani:

- Formovani hypotéz a vymezeni cile prace.

- Vymezeni pojmu €eny v ekonomii, odliSeni zdkladnich
ndzorovych proudu.

- Tvorba cen v trzni ekonomice.

- Konkretizace problému tvorby ceny v podminkdch vy-
braného podniku.

- Verifikace hypotéz, navrhy na pripadné zmény, zho-

dnoceni dosaZenych ci1i prace.
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CENA A JEJI KONSTITUOVANI V TRZNI EKONOMICE

OSNOVA 1




CN - celkové néklady

GR - grozy
ks - kusy
NV - nezavisla rezie

OP - obchodni priraZka
PVV - polotovary vlastni vyroby
SV - svazky

SZP - socié&lni a zdravotni pojisténi
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vnitropodnikové ceny
VP - velkoobchodni priréazka
VVV - vlastni vyrobni vykoky



1.UVOD

Vyznam ceny tkvi hlavné v jejim postaveni a funkeci,kterou zastava
na trhu. Z praktického hlediska cena stoji ptesné mezi cili zakaznika a
cilem prodavajiciho, vyrobce. Cilem kazdého vyrobce a prodavajiciho je
vyplnit existujici nedostatek na trhu a vytvorit co nejvyssi zisk
z podnikatelské &innosti. Spotfebitel se zase snaZi uspokojit jakouko-
liv svou potfebu a cena mu udava sumu penéz, kterou k jejimu uspoko jo-

vani bude pottebovat.

Konstituovani ceny v kterémkoliv stupni trZni orientace /TO/ je

velmi odlisne. V soucasné dobé lze ve svété nalézt trfi stupné TO:

al direktivni ekonomika
b/ smiZena ekonomika

¢/ volny trh

al V direktivni = netrzni ekonomice se pouzivaly ( a nékde je&té pouzi-
vaji ) jednotné ceny, které platily na celém Uzemi statu a stat
ur¢oval jejich vysi. Tento systém vedl k nahromadéni tzv. lezakd
ve skladech, vzniku " podpultového zboZi ", rozmachu terného trhu

a nerentabilnosti mnoha podnikf.

b/ V smisené ekonomice se cena urcéuje prevazné na trhu podle poméru na-
bidky a poptavky.Stat do ekonomiky a do tvorby ceny zasahuje minim&l-
né a to jen v pripadé krizovych situaci jako napt. z dtvodu ochrany
spottebitele, podpory slab&ich vrstev, déti a dfichodcti.Smi%ena ekono-

mika je vlastné strednim stadiem mezi direktivni a volnou ekonomikou.

c/ Volna ekonomika existuje v zemich, kde stat absolutné nezasahuje
do hospodarstvi a tudiZ nechava volné plisobit trh.Ceny se neustale
méni, mohou klesat (deflace) i stoupat ( inflace - vliv politické

a ekonomické nestability, vale&ného stavu, své&tovych cen apod.).

Nage hospodastvi proflo v nedavné minulosti prvnim stupném TO a

nyni se nach&zi v smifené ekonomice.




Bakalarska prace se zabyva celkovou problematikou cen v trZnim
(smiseném) a netrznim (direktivnim) hospodafstvi na uzemi Ceské repub-
liky a je aplikovana na tvorbu vnitrcpodnikovych a trznich cen Preci-

osa a.s..
Prace je zamérena na tri cile

1. srovnani zptsobu tvorby ceny v netrinim hospodafstvi s jeji

tverbou v trznim prostredi

b2

pouziti a funkce vnitropodnikovych cen v konkrétnich podminkach

3. navrhy na zmeény cen a tim i zaroveh vnitropodnikovych nakla-
dit vzhledem k stavajicimu stavu podniku Preciosa a navrhy
na zménu struktury podniku jeZ ma podstatny vliv na financo-

vani a tudiZz i na tverbu cen

odd.1l. Uloha cen v trznim hospodarstvi je zésadné& odliZna od hos-
podarstvi netrZniho a to zejména v roli, kterda je jim pfi-
souzena trhem. V netrZnich podminkach se cena vé&t3inou tvofi
na zakladé kalkulaci nakladfi a dané¢ho zisku, zatimco v trz-
nich podminkach se cena tvori na trhu a pohliZi se na ni jako
na sumu penéz, kterou je zakaznik ochoten zaplatit za produkt.
V souvislosti s tim jaky uzitek pro ného vyrobek ma. DhleZzitou

roli pri tom sehrava konkurence, naklady apod. V podminkach

trzniho hospodarstvi existuji dva druhy cen

- cena ovlivnéna trhem

- cena netrzni - tzv. nakladovy prfistup k cenam

odd. 1. Nyni se pouzivaji v ramci mnoha podnikll vnitropodnikové ceny,

pokud neni prostor pro trzni podminky mezi jednotlivymi zavody
rozsahleho podniku.

odd.2. Nyni se pouzivajl v ramci mnoha podnikt vnitropodnikove ceny,

pokud neni prostor pro trZni podminky mezi jednotlivymi za-
vody rozsahlého podniku.
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odd. 3. Kazdy podnik preferuje jiny cil. SniZeni ceny je jen jednim
z nich a pouziva se pouze tehdy, pokud se chce firma timto
zplsobem priblizit zakaznikovi. Nap¥. nizkéa cena slouZi k to-
mu, %e si zakaznik vybere pravé na% vyrobek z nepfeberného
mnozstvi konkurenénich vyrobkt a zvykne si na né&j, nebo pokud
chce podnik zvysit prodejnost svého produktu, a tim i zvysit
sviij zisk. Pouziva se i tehdy, kdyZ chce firma zvétZit svij
podil na trhu. Tento krok se vsak ned4 pouzit u kaZdého produk-
tu, nap¥. u luxusniho zboZi by sniZeni ceny nevyvolalo odpovi-
dajici odezvu. Dal&im cilem je také sniZovani naklada, ktere
je jednim z mala zpfisobfi, jak v podminkach dokonalé konkurence

zvy8ovat svlij zisk, konkurovat.

MoZnosti jak sniZit ndklady existuji, ale médlo z nich se pouZiva
v praxi napf. : A. zvySovani kvality prace
B. kontrola proti plytvani vyrobnich i nevyrobnich
prostfedkfi vyrobniho podniku
C. regulace nevyrobni sféry

A. Donutit pracovnika, aby zvyZit produktivitu a kvalitu své préace
lze jen jednim zplsobem - odmé&hovénim. V a.s. Preciosa pouZivaji

tento postup uz dlouhou dobu, dé&lnici jsou odméfiovani podle kvality
vyrobkli a2 nejenom za mnoZstvi.

B. Plytvani prostfedkti je charakteristickym znakem statnich podnikfl.
Vyplyva to z toho, Ze chybi primy vlastnicky vztah, ktery plytvani
ze sve podstaty omezuje. Snahou statnich podniklt je spise vytvaret
tlak na stat, aby krytl eventualni ztratu z podnikani. Management
statniho podniku neciti "jako Zivotni nutnost" hospodarit jako se
svym majetkem. Casto byva cilem takového podniku nikoli maximalizace
zisku, nybrZz dhrada provoznich nakladt. /1/

C. Jesté& nedavno pracovalo mnoho podnikti s ohromnym ufednickym aparatem.

/1/ - Synek M. : Ekonomika a ¥izeni podniku. VSE Praha 1994
(st 48]



C. Jesté nedavno pracovalo mnoho podnikt s ohromnym Gfednickym aparatem
Prechod ekonomiky k trznimu hospodarstvi vSak jasné vymezil podminky
podnikani. Presto jesté dnes se lze setkat s umélou zaméstnanosti,

ktera v neposledni radé podstatné zvysuje rezii kazdeho podniku.

Akciova spoleénost Preciosa si zadala dva cile. Prvnim 2 nich je
rousireni pole ptsobnosti, tj. zvétieni svého podilu na trhu a druhym
cilem je udrzeni &i zlep&eni své pozice v neomezeném Casoveém rozsahu.
Jednim z nastrojf, které k tomu pouziva je pravé nizka cena vyrobkt
z pohledu celosvétového, &imz zlepduje svoje postaveni vi¢i nejvetsimu

vyrobci a vyvozci bizuterniho zbozi na svété firmé Swarowski, jez zabira
65-75 ¥ celosvétového trhu.

2.DEFINICE CENY

P¥i studiu dostupné literatury se mizeme setkat s mnoZstvim pojml
a nazort na cenu, které byly prohlasovany za zakladni definice.
Predstavy o ni se vSak diametraln& 1i8ily podle obdobi, kdybyly
vytvoteny. Jinak je cena definovana v "marxistické teorii” a jinak ji

chapeme nyni, protoze podminky, v kterych se tvofi, jsou velmi dhilezite.

Cenu lze vymezit rdznymi zpldsoby a dva z nich u nas aplikovanych
jsou predmétem této prace.

2.1. DEFINICE CENY V NETRZN{M HOSPODARSTVI

"Cena je ekonomické penéZni vyjadfeni hodnoty/2/ zbo2i, neboli ve-
likost ceny je dana mnozstvim spoleCensky nutné prace vynaloZené na vy-
robu prislusného produktu a jeho distribuci ke kone¢nému uzivateli."/3/

/2] - v marxistické teorii se hodnota rovna sou&tu prtimérnych

nédkladt a nadhodnoty

/3/ - Roubal K.: Ekonomicka encyklopedie. 1. Svoboda 1972.
( str. 200 = 350 )
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V netrznim hospodafstvi se mhZeme setkat s nékolika pojmy spoje-
nymi s cenami zboZzi a sluzeb. V nékterych ptipadech jsou to pojmy stej-
né, které zname i v trzni ekonomice, ale vyznam se od pfivodniho vyznam

podstatné 1is1, napt. velkoobchedni a maloobchodni cena.

Velkoobchodni cena - cena od vyrobce, neboli cena pro dodavky vy-
robkl pro vyrobni spotfebu, vystavbu a dalsi odbyt a obsahovala zpra-
vidla prtimérné naklady na odbytovou &innost. Vyjimkou byly dodavky ob-
chodnim organizacim a organizacim pro zabezpeteni obrany a bezpednosti
statu. /4/

Maloobchodni cena - se v praxi tvoiila na zakladé kalkulafnihc
vzorce primych nadkladti, vyrobni refie, spravni rezie, odbytové rezie
= vyrobnim nakladfm + kalkulovany zisk = velkoobchodni cené + reiie
velkoobchodu (+ kalkulovany zisk velkoobchodu) = obchodni cené& + reZie
maloobchodu (+ kalkulovany zisk maloobchodu) = maloobchodni cené uznané
a schvalené statem. Jednoduseji fe&eno zahrnuje obchodni cemu a obchodni

rozpéti /5/, poptipad& dodatkovou dafi z obratu. /6/

Ceny byly na celém uzemi statu jednotné a byly schvalovany "ceno-
vymi utfady ministerstva”. Pri tvorb& byl pouZzit nakladovy piistup - ce-
na se stanovila na zakladé spole¢ensky nutnych naklada.

I kdyZz jde o klasicky netrZni piistup k cené&, v dneinich podmin-
kach s podobnym zpflisobem tvorby ceny pracujeme také. Najdeme ho v roz-
sAhlych komplexech o nékolika zavodech. Na jeho zakladé jsou vytvoteny
pravé vnitropodnikové ceny.

14/ - Adamec S. a kol. : Ekonomick4& encyklopedie. Svoboda 1984
kaitE gy

/5/ - v marxistické teorii se obchodnim rozpé&tim myslel rozdil me-
zi prodejni a kupni cenocu, které slouZf k uhrad® nakladt ob-
chodni &innosti a k tvorb& zisku z této &innosti. Rozlisuje
se relativni a absolutni rozpetf.

/6/ - Adamec 5. a kol.: Ekonomicka encyklopedie. Svoboda 1984
(" gEriPd )
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2.2. DEFINICE CENY V_TRZNINM HOSPODARSTVI

"Cena je suma penéz, ktera musi byt predana vyménou za vyrobek
nebo sluzbu, které jsou nakupovany. Cena vyjadiuje nejen podminky vyroby
jednotliveho vyrobku, respektive sluzby, ale i podminky smény, ktere
zahrnuji sloZzité vztahy mezi spole&enskou vyrobou a spottebou, jez samy
jsou vysledkem vzajemnych pusobeni nejrtizngjsich ekonomickych a mimo-
ekonomickych faktort." /7/

Pfi pisobeni trZniho mechanismu, daleko vice neZ podminky vyroby
jednotlivych vyrobkti, vstupuje do poptedi uloha nabidky a poptavky, po-
pfipadé kvalita a efekt pro spotiebitele.

Efekt hraje vyznamnou roli pro spottebitele,proto by se nem&l pro-
dejci a vyrobci prehliZet. Napt. jiny vyznam ma lednigka pro obyvatele
Grénska a Afriky. KaZdy z nich m& z4jem o jinou kvalitu, vykonost vy-
robku.

Cena je také vyznamnym marketingovym nastrojem v trznim hospodat -
stvi a je jedinym prvkem marketingového mixu,ktery ptina%i penize./8/
Spotrebitel ur¢uje, jakého mnozstvi jinych produktt ¢i penéz se musi
vzdat, aby ziskal dany produkt. NiZ3i ceny produktu vé&tZinou motivuji
ekonomicky premy&lejiciho zakaznika ke koupi levnéjSsiho vyrobku. Vyssi
ceny produktu naopak tuto skupinu odrazuji. Avdak na trhu plsobi té2z
skupina zakaznik, ktefi maji zAjem pouze o luxusni vyrobky a v tomto
ptipadé jsou ochotni za né&j zaplatit i vyZ&1 sumu. Samoztejmé, Ze zakaz-
nikfi nakupujicich zboZi hromadného charakteru je vice. Luxusné&jsiho zbo-
21 je tudiZ méné a m& chatrakter jakési vyjime&nosti.

Zakaznik pfi koupi vyjadfuje svoje socidlni postaveni ve spoled-
nosti, jakou cenu je ochoten akceptovat &i nikoliv.

/71 - V1leek J. a kol. : Vykladovy lexikon pojma trzni ekonomiky.
Victoria publishing Praha 1992 ( str. 79 - 85 )

/8/ - Strnad P., Dédkova J. : Marketing I. VS3T Liberec 1994.
¥ atr, 93 w102 )



Jednotlivé pojmy jsou usporadany do skupin podle pohledt, z jakych
se na cenu divame :

A. z pohledu prodavajiciho

B. z pohledu prostredi, v kterém se tvofi

C. podle uUtelu pouZiti

D. podle kupujiciho

A. 7 POHLEDU PRODAVAJICIHO

Vyrobni cena - cena, za kterou je vyrobce schopen zbozi prodat a
prodava ho velkoobchodnikovi nebo exportujici organizaci.

Velkoobchodni cena - cena velkoobchodu tvorici se pomoci vyrobnich
cen a velkoobchodni prirazky /VP/.Velikost VP zavisi na dvouch zaklad-
nich prvecich:

a) dob& trvanlivosti zbo%i ( &im krat%f, tim vyssi VP)

b) poptavce po zbozi ( v sezéné se ur¢ité produkty prodavaji

s vyssi VP, pr.vanoéni kolekce, mrazené zbozZi - nanuky apod.)

V ramci velkoobchodu se lze setkat s tfemi druhy cen :

- ceny pro Sirokou vefejnost, tzv. CASH.( pouze v nékterych velko-
obchodech, ¢asté v oblasti potravinarskeého promysiu ).

- ceny pro majitele diskontnich karet (velikost procentuelni sle-
vy si uréuje kaZzdy velkoobchod sam)

- ceny pro podnikatele - zaregistrované pravnické &i fyzické osoby

Maloobchodni cena - cena v maloobchodni siti. Sklad4 se z velke-
obchodni ceny + sazba DPH + priradZka obchodnika. Tyto ceny jsou promén-

livé, stale se m&ni podle cen velkoobchodfi a také podle poptavky po ur-
¢itém druhu zbozi./9/

Franco cena - cena, za kterou exportujici organizace (vyrobce nebo
velkoobchod) dodava své vyrobky na dohodnuté misto ur&eni (napi. franco
hranice, franco pfistav, sklad apod.).

19/ - Vltek J. a kol. : Vykladovy lexikon pojmh trZni ekonomiky.
Victoria publishing Praha 1992 ( str.79 - 85 )
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Dovozni cena - cena, za kterou se zbozi kupuje ze zahrani¢i a pte-

po¢itava se na KC pomoci platnych devizovych kurza.

SvétovA cena - cena, ktera se konstituuje na zakladé nabidky a po-
ptavky na svétovych trzich. Zpravidla se jimi rozumi ceny zboZi na me-
zinarodnich burzach ( Tokio, New York, Londyn, aj.) a aukcich, které
jsou zakladem své&tovych cen v&tsiny zbo%i hromadného charakteru. Pokud
se jedna o ostatni druhy zboZi neobchodovatelné na burze, svétova cena

od-r4zi ceny pouzivajici se v zahrani¢nich obchodech. /10/

B. Z POHLEDU PROSTREDI, V KTEREM SE TVORI

Cena konkuren&ni - cena, za niZ prodav4 dany vyrobek nebo substi-
tudni produkt konkurenéni firma v podminkach dokonalé ¢i nedokonalé
konkurence. RovnovaZna cena konkurence je ur&ena priise¢ikem nabidkove
a poptavkové kiivky standardizovanych vyrobkt.

Monopolni cena - vznika na zaklad& vysadniho postaveni vyrobcfl ne-
bo nékterych spotfebiteltt na trhu jako disledek vylou¢eni nebo omezeni
konkurence. Monopoly jsou schopny dlouhodobé& udrZovat nizké ceny na roz-
dil od malych vyrobcti, ktefi mnohdy konkurenci tohoto typu nevydrii a
zkrachuji. V tomto pripadé mA monopolni cena spiSe charakter dumpingo-
ve ceny,kter& prakticky ihned po zniteni svych konkurentt nasazuje pro-
dejce vy55i cenu. Existuji jak monopolné& nizké tak i vysoké ceny. Mono-
polista bude maximalizovat své zisky stanovenim vystupu v bodé&, v némz
se mezni ndklady /MC/ budou rovnat meznim pfijmim /MR/ a zaroven kdyz
stanovi niz5i cenu neZ m& konkurence a zmaximalizuje svlj celkovy obrat.
Konetna cena v8ak musi byt vy551 neZ mezni naklady ( Obr.1.). /11/

Cena pevna - cena, kterou stanovi a méni vyhradné statni organy

( pt. vySe cen najemného ). Nejsou velmi &asté v trznich podminkach,

/10/ - Adamec S. a kol. : Ekonoumicka encyklopedie. Svoboda.
Praha 1984 ( str. 96 )

/11/ - Samuelson P. A. a Nordhaus W. D. : Ekonomie. Svoboda.
Praha 1991 ( str. 575 - 582 )
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v stabilnich ekonomikéch. K takovym cenam se pfistupuje jen v krajnim
ptipadé, kdy je nutna kontrola cen zbozi napr. jako dtivod ochrany spo-
trebitele ¢i slouzi jako nastroj regulujici inflaci v narodnim hospo-

darstvi. Ma vS8ak vétZinou kratkodoby charakter.

Obr. 1. Ktivka maximalizace zisku u monopolniho vyrobce pri opti-

(a) MAXIMALIZACE ZISKU
$/q .

1004
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E - rovnovazna pozice maximalniho zisku ( pohyb z E pfinese ztra-
tu uréitého zisku )
G - monopolni cena

R - obsah obdélniku uvadi celkovy zisk

Pramen : Samuelson P. A. a Nordhaus W. D. : Ekonomie. Svoboda.
Praha 1991 ( str. 581 )

Cena volna - cena tvorici se na zakladé& podminek vyroby a reali-

zace pfimou dohodou mezi deodavatelem a odbératelem.

Dumpingova cena - druh nizké ceny, u niZ nejsou kryty cele vyrobni
naklady a slouzi jako prostrfedek pronikani na zahraniéni trhy. PouZiva-
ji ji velké komplexy, které maji dostatek finan¢nich rezerv a mohou

| =4
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dlouhodobé udrzovat nizkou cenu az do te doby, kdy je konkurence odra-
zena ¢i znicena a tento podnik ziska vysadni pozici na trhu. Po takovem

“uspéchu” zpravidla dochazi k novému narfistu cen.

C__._PODLE UCELU PQUZITI

Cena bézna - cena produkttt v b&Zném obdobi ( napr. v soutasnosti,
kazdy rok, mésic ) se méni na rozdil od stalych cen pouzivanych k za-
jisténi srovnatelnosti v delsim &asovém useku.

Stala cena - cena dana k ur&itému datu. Je pouzivana k ocenéni
rtiznych ekonomickych veligin b&hem delsiho &asového obdobi za uZelem
vylou&eni cenovych zmén. Slouzi k sledovani a k tvorbé analyz vyvoje
rtznych ekonomickych ukazateltt jako jsou : vyroba, kapital, majetek,
dichody, naklady, vynosy apod.

Cena dualni (stinova) - vyplyvajici z vypo&tu optimalniho pléanu.
Cena dualni neni urc¢ovana primérnymi, ale nejhorsimi vyrobnimi podmin-

kami. Tyto ceny nebyly pouZzivany z d@vodu jak teoretickych tak i prak-
tickych problémt. /12/

0. PODLE KUPUJICTHO

Rozlisovaci cena - je cena jeZ rozlisuje zékazniky na trhu. Cena
jizdného v metru, autobusech, cena vstupenek je odlisna u déti, dospe-
lich, studentt, dtchodctt apod.Trochu jiné je rozlisovani zakaznikd u
leteckych spole&nosti - cena letenek podle tiid, doby letu (turisticka
sezéna ), doba koup& letenky ( stand-by letenky ).

3. TVORBA CENY V TRZNI EKONOMICE

Tvorba ceny je vZdy problematickéa,zvlasté pokud podnik vyrabi

vétsi sortiment vyrobkt.Cena vyrobkd a sluzeb je ovlivneéna Sesti okol-
nostmi

112/ - Adamec 5. a kol. : Ekonomicka encyklopedie. Svoboda.
Praha 1984 ( str. 94 - 96 )
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a) poptavkou, ktera predstavuje horni hranici
b) ceny nabidky ostatnich u¢astnikt trhu
vlastnimi parametry vyrobku

naklady, které predstavuji dolni hranici

)
)

e) netrznimi z4sahy
)

cenami substitutt i nesubstitutt

odd. a) poptavka po produktu zasadnim zplsobem ovliviuje ceny vyrobku
nebo sluzby. Chovani spotfebiteltt na trhu pri zménach cen vy-

jadtuje tzv. cenova elasticita. Pouze pripomeneme jejli dva ex-
tremy-:

1/ dokonale elasticka poptdvka = nekonedna elasticita - méni se
mnozstvi koupeného produktu, ale cena zQstava stejna ( napr.

luxusni zbo%i v zavislosti na stavu ekonomiky : konjunktura,

recese ...) Obr. 2..

NEKONECNA ELASTICITA
Obr. 2. Grafické znazornéni dokonale P

elastické poptavky

2/ dokonale neelastickd poptavka - mnoZstvi koupeneho zboczi je

stejné, ale ceny se méni (potraviny, hygienické zbozi) Obr.3.

Obr. 3. Grafické znazornéni dokonale

neelastické poptéavky DOKONALA NEELASTICITA
P D

D - krivka poptavky
Ed- elasticita Ep=0
P - cena produktu

Q - mnozstvi poptavaného zboZi g

Pramen @ Samuelson P. A. a Nordhaus W. D. : Ekonomie. Svoboda.
Praha 1981 ligtr. 427 )
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Poptavka je dana také psychologickym vniménim produktu zadkaznikem.
Vyrobek musi zakaznika zaujmout, vyburcovat at uz z davodu diferenciace
nebo ceny. Velmi znama v tomto sméru je taktika lichych devitkovych
&isel, jiZ pouzival svého &asu i Tomas Bata. Suma napr. 99,- KC byla
pro zakaznika vice akceptovatelna nez 100,- KC.

Jina taktika psychologického razu je “sprateleni se se zakazni-
Prodejce se snazi zakaznika uklidnit, zbavit ho jakyhkoliv obav,
promluvit si s nim a ziskat jeho dtvéru, prizptsobit se my&lenkovému

kem".

procesu klienta ( vizualni - zrakové vijemy, auditni - sluchoveé vjemy,
kinesteticky - hmatove vjemy ). Zakaznik se potom k takovému prodejci

vraci, dava pfednost pratelskému prosttedi, kde ma& pocit duvéry a bez-
pedi. 1134

Cena vsak miZe byti ovlivnéna i jinymi, navzajem nenahraditelnymi
vyrobky. Naptiklad v obchodé&, ve vykladnich skfinich jsou vedle sebe
umistény rtizné druhy produktti s rtiznou kvalitou i cenou. Pokud polozime
luxusni, drahy vyrobek vedle levnéjsiho, prvni produkt jakoby "prena-

§1" svou kvalitu na druhy a zékaznikovi se tudiz zda velmi vyhodné ten-
to vyrobek zakoupit.

odd. b) neméné& dtilezitou roli pri tvorbé& ceny hraje vyse a rozbor cen
kazdého produktu konkurence. KaZzdy podnik by si mé&l neustéale
provadét sv@ij vlastni prtzkum v této oblasti. Samoziejmé neje-
nom cen, prtzkum by mél byti zamérfen té2 na nové sluzby, nove
technologie konkurence aj. ( Pr. Neustalé sledovani cen nejvét-

&iho vyrobce biZuterie - Swarowski i ostatnich konkurentt akci-
ovou spole&nosti Preciosa.)

Existuji ¢tyfi hlavni metody prtzkumu cen :
- firma vy&le ke konkurentim fiktivniho spotrebitele, ktery ma
za ukol zjistit nabidku a ceny vyrobkt

- velk4 &ast firem nabizi ceniky se zdkladnimi informacemi

113/ - Gretz K. F. a Drozdeck 5. R. : Psychologie prodeje.
Victoria publishing. Praha 1992 ( str. 124 -133 )
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- firma vyrobek koupi od konkurenta a ten je pozdé&ji rozebréan
a pe¢livé prozkouman

- firma provede prfizkum u spotiebitelti. Pfedmétem prizkumu je
zjistit postoj zakaznikt k ur&itému vyrobku, jaky maji nazor
na jeho kvalitu, cenu apod.

odd. c) vlastni parametry vyrobku - asi nejvyznamn&j%i z nich je kvali-
ta produktu. Cim bude kvalita vy%5i, tim i cena bude stoupat.Ale
zdlezi i na kvalité servisu a dalsich sluzeb. Mezi parametry vy-
robku po¢itame : vykon, kvalitu, spotrebu energie, spotrebu vo-
dy, objem atd.

odd. d) naklady neptedstavuji v trznim prostfedi zakladni, kli&ovy pa-
rametr ceny, ale udaj, ktery svym zptsobem vymezuje dolni hra-
nici, k niZz se mbZe ptibliZit. Ka2d4 firma ma zajem na tom, aby
si stanovila takovou cenu, kterd by pokryla veZkeré naklady
spojené jak s vyrobou, tak i jeho distribuci, sluzbami a prode-
jem produktu. Dale ma zajem o co nejvyssi zisk (trzby), jako o-
cenéni za vynaloZené usili a za riziko spojené s jeho vyrobou.
Tzn., Ze na jedné stran& stoji zakaznik, ktery se snaZi koupit
vyrobek s vysokou kvalitou a vykonosti za co nejniz¥i cenu.
Na druhé strané& stoji podnik s cilem co nejvy&Ziho zisku--> co
nejvyssi moZné ceny. Vyrobce &i prodejce musi najit kompromis
mezi témito odlisnymi cili. V podminkach trZniho hozpodafstvi
je vlastni vy&e ceny urtovana pfedevsim faktory a) b) c) a vy-
robni naklady hraji spise ulohu podplrnou, orienta¢ni, ktera
tikA, pti srovnani prodejni ceny s vyrobnimi naklady, jaké
ziskovosti vyroby se pfi vyrobé daného vyrobku dosahuje. Respek-
tive chce-1i se podnik prosadit na trhu, tak musi stla&it své

naklady na minimum, nema-1i pozici monopolniho vyrobce.

odd. e) statni zasahy, cenové stropy, dotace, dafiové ulevy, ale i dato-
v4 politika ( DPH, spotfebni dané&, aj.) patii do vné&jsich zasa-
htt pri tvorbé ceny. Obecné vzato by vsak zasahy mely byti mini-
malni - do&asné &i poskytované jednoradzové v kritickych situa-

cich. Tyka se to hlavné dotovani uréitych oborti a odvétvi, coz
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cich. Tyka se to hlavné dotovani uréitych obortt a odvétvi, coZ
v minulosti vedlo k nezajmu vedeni podniku o efektivnost, renta-

bilitu a ziskovost. Vyjimku tvori pouze neziskové organizace
napf. ve zdravotnictvi, Zkolstvi, kultufe - muzea, galerie. ..

Existuji dva druhy cen v trzni ekonomice, které se téz pouzivaji
v a.s. Preciosa :

- ceny prodejni ( z hlediska pravniho subjektu v ramci trhu tu-
zemského nebo mezinarodniho )

- ceny vnitropodnikové ( netrzni ) sestavované pomoci kalkulaci

3.1.PRODEJNI CENY V TRZNI EKONOMICE

Prodejni cena /PC/ je zAkladem pro trZni vyménu zboZzi a jeji
vyznam spoéiva ve tiech bodech /14/

- vliv na zisk

- vliv na marketingové usili, ktery se odrazi v celkové ekonomické
situaci podniku, v jeho likvidnosti, rentabilité apod.

- psychologicky dopad na zakaznika ( vyssi cena vyvolava uctu,
sebevédomi )

Pfi stanoveni PC podnik prochazi osmi féazemi :

1. vybér cenovych cilt

reagovani trzniho sektoru na cenu

[

ur&eni poptavky

ur&eni vztahu mezi poptavkou, ndklady a ziskem
rozbor cen konkurence

vybér cenové polotiky

vybér cenové metody

o = o e W

stanovenl ceny

/14/ - Strnad P.a Dédkova J. : Marketing I.VSST. Liberec 1994
( str. 92 - 102 )
g



odd.l. Firma se mus{ rozhodnout, co chce uréitym vyrobkem doséhnout.

Nejtast&€ji se setkavame se tremi cili °

a) ziskova orientace - navratnost investic nebo prode je
- maximalizace zisku

b) prodejni orientace - orientace na rist objemu prodeje
- drZeni nebo rfist podilu na trhu

c) udrZeni pozice firmy - cenova stabilizace

- ptejimani cen konkurence

odd.2. Reagovani trzniho sektoru na cenu - odli%nost podle druhu vy-
robku. Jina bude reakce na cenu luxusnich a nahraditelnych vy-

robki a jin& na cenu produktd jako jsou potraviny, drogistické,
hygienické zboZzi, odévy.

odd.3. Poptéavka se ur¢uje podle jiZ zmin&né elasticity, ktera ukazuje
reakce zAkaznika na zm&nu cen &i naopak zménu prodaného, popta-
vaného mnozstvi zboZ{ bez ohledu na vysi ceny. V druhém pripadé
se jedna o exclusivni vyrobky, sezéni zboZi - léto : plavky, sla-
maky, mrazené vyrobky, zima : lyZa¥ska vyzbroj, brusle, safky,
zimni bundy, ¢&epice atd. Elasticita se da vypo&itat jako podil
procentuelni zmény poptavaného mnoZstvi a procentuelniho sniZeni

ceny :

Eol' % zména poptadvnaného mnoZstvi
% sniZeni ceny

Ed > 1 - elasticka poptavka
Ed < 1 - neelasticka poptévka
Ed = 1 - jednotkova ( unitarni poptavka )

. S elasticita = cenova pruznost poptavky

Podle citlivosti zareagovani zakaznika na zménu ceny rozlisujeme

tfi pripady cenovych elasticit 115/

/15/ - Samuelson P. A. a Nordhaus W. D. : Ekonomie. Svoboda.
Praha 1991 ( str. 423 - 432 )
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1/ Vyvola-1li jednoprocentni rust ceny vyss5i nez jednoprocentni

pokles poptavaného mnozstvi zbozi, jde o cenove elastickou
poptavku ( Obr.4.)
2/ Ma-1i jednoprocentni rast ceny za nasledek jednoprocentni po-
kles poptavaného mnoZstvi,tzn., e CElkUVY [in_':tEIﬂ del’liku. pro-
de)ce zQstava stejny, jde o jednotkovou elasticitu poptavky.
{ Che. 5.}

3/ Zphsobi-1i jednoprocentni rtst ceny ni2s{ nez jednoprocentni

pokles poptavaného mnozstvi, jde o cenové neelastickou pop-
tavku ( Obr. 6.),

Obr. 4. Ohe. 5, Obr. 6
ELASTICKA POPTAVKA POPTAVKA :gﬁ#:‘a;lfl(ﬂ
S JEDNOTKOVQU
ELASTICITOU

8
]
& S
043400 4590
Mnoistvi
MnoZstvi MnoZstvi
D - poptavka po imaginarnim vyrobku, ve vsech trech pr 1padech

se pri pohybu z bodu A do bodu B snizila cena na polovinu

Q0 - mnozstvi popravaneho zbozi

P - cena poptavaného zboZi

Pramen :@ Samuelson P. A. a Nordhaus V. D. : Ekonomie. Svoboda.
4 . (=

Praha 1991 ( str. 425 )

odd.4. Vztah mezi poptavkou, naklady a ziskem - poptavka uréuije cenovy
trop, ktery si maze firma u sveho produktu dovolit. Naklady pak
SLIOP, LLB N o -
iréuji dno. Firma &i pteje dosahnout na trhu takove ceny, ktera
1 . . [=

3 te imérené odmeény = zisku.
pokryje celkove naklady véetné primer y
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Cena se rovna meznimu uZitku a ten se rovna meznim nakladim na

jednotku : P = MU = MC. { Obr. 7.)
EFEKTIVNOST DOKONALE KONKURENCNI
ROVNOVAHY :

Q

Mnozstvi potravin

0 0*
E - nabidka zboZi, které spotrebitele budou kupovat

MU - mezni uzitek
MC - mezni néklady
Pramen : Samuelson P. A. a Nordhaus W. D. : Ekonomie. Svoboda.

Praha 1991 (S ser. 548 )

Prise¢ik mezi kfivkami S5S a DD uréuje dokonale konkurenéni rovno-
vahu napt. pro potraviny. V bodé E ( bod dokonale konkurenéni rovnova-
hy ) ma spotrebitel vyssi uzitek nez pri jakékoliv jiné pripustné kon-
binaci MC a MU, protoZe zde se zde E rovna cené a ta se dale rovna
meznim nikladtim na vyrobu statku . Pokud MU=P=MC pak je dosaZena alo-

katni efektivnost./16/

odd.4. V konkuren¢énim prostfedi je nucen vyrobce sledovat ceny ostat-
nich u¢astnikd trhu a pfizplsobovat se jim.V né&kterych ptripadech
dokonce musi nasledovat cenu konkurenta - vedouciho na trhu.Jed-
na se hlavné o ocefiovidni produktlt hromadného charakteru jako je

ropa, zemni plyn, energie, hnojiva, papir aped.

/16/ - Alokaini efektivnosti je dosazeno, jestliZe neni mo%Zné 2Zad-
né jine preskupeni vyroby, aby na tom byl kdokoliv lépe,
aniz na tom byl jiny hfite. ZvyZeni uZitku jednoho prvku lze
dosadhnout jediné sniZenim uZitku druhého prvku.
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odd. 6. Vyb&r cenoveé politiky - kazdy podnikatelsky subjekt pouZziva ji=
nou cenovou politiku. Jina bude u monopolu, jina u drobného pod-
nikatele, podniku pravé vstupujicim na trh s novym vyrobkem,

prodejce luxusniho zboZi, velkoobchodu a maloobchodu.

Setkavame se s neékolika typy cen pouzivanych prodejci v ramci sveé
cenove politiky /17/

a. zavadéci cena - dostate&n& nizka cena, aby bylo moZné maxima-
lizovat obrat, prestoze by vét8&ina zakaznikt
byla ochotna zaplatit sumu vy%si. V pripadé
nového vyrobku tak znesnadiiuje vstup na trh
novym konkurent@m a umoZiuje pozdéji, aZ bude
vyrobek plné prijat a zajisti si dominantni

postaveni na trh =zvy5it jeho cenu.

b. smetanova cena -u novych vyrobkl firma maximalizuje svlj zisk
vy551 cenou, neZ zafne pisobit konkurence, pak
dojde ke sniZeni ptivodni ceny. V prodejnach
byva tato cena doprovazena zvlastni propagaci.
Tento novy vyrobek si zakoupi jen mala &ast
zakaznika. Po néjaké dobé je zbozi staZeno
( premisténo ) z vyrazného mista, zlevnéno a
prodava se dale. Teprve tehdy se proda jeho
velk4d &ast. Prodejce jesté& podita s tim, 2Ze
zédkaznik pri hledani urc¢iteho produktu projde
celou prodejnu a treba si zakoupl je5té néco

jiného.

c. prestizni cena- u luxusnich vyrobkt :parfémy, kosmetika, spe-
cialni osobni automobily je pri vysoké kvalité

poZzadovana 1 vy&3i cena.

/17/ - Olenick A. : Cesta k zisku. Vydavatelstvi Grada.
Praha 1993 ( str. 40 - 42 )



d. dlouhodobé stabilni cena - existuje tam, kde je velky odpor

odd. 7.

odd. 8.

an

¥

"paletové ceny"

“cash"

céna -

viiel zvySujicim se cenam. Rast zisku se dosa-
huje sniZovanim nakladl, coZ se mnohdy odrazi
i na kvalité vyrobku ( p¥. cena lizatek v nék-
terych statech USA).

- ve velkoskladech, podnicich jsou zvyhodhova-
ni odbératelé, ktefi si zakoupi zboZi ve vé&t-
$im mnoZzstvi. Jsou jim poskytovany procentuel-
ni slevy. Z tohoto divodu i oni vé&t&inou maji
ceny pro primé spotfebitele podstatné& niZsi

nez jejich konkurenti.

nejvyhodnéjsi jsou pro vyrobce, ale i velko-
sklady hotovostni platby. Z tohoto davodu se
poskytuji az 5 % slevy u prodejci vazané

na platby za hotové. Jsou to zejména dodavky
mens3iho objemu &i odb&r drobného podnikatele,
maloobchodnika ve velkozkladech. Pro odbérate-
le je naopak prijateln&jsi uhradit zboZi co

ne jpozdéji, nebot pokud se jedna o obchodnika,
toto zboZi vydé&lava penize vétSsinou o poznani

vétsi, nez je poskytnuta sleva.

Vybér cenove metody - pro stanoveni ceny existuji rtzné metody.
Mnohé z nich jsou jiz v této praci zminény, jako napt. kalkulace
podle nakladt - tvorba ceny prirazkou, ocefiovani na zakladé pop-
tavky, soutéZivé ocefiovani - konkurence, tvorba ceny pomoci vni-

mané hodnoty zakaznikem.

Vybér kone&né ceny - vhodna cena vyrobku lezi mezi dvéma cena-

tou, ktera je pfiliZz vysoka na to, aby vyvolavala né&jakou

zisk.

poptavku a mezi tou, ktera je priliZz nizka, aby prinagela néjaky

S



Pf1 vybéru ceny je nutno také dbat na kvalitu znadky a reklamy
v porovnani s konkurenci. U kosmetickych a drogistickych vyrobkd cena
reklamy predstavuje nezanedbatelnou ®ast celkovych nakladt. Propagace
noveho vyrobku nékdy presahuje i 70 % nakladt v tomto oboru.

Firma samozrejmé¢ neurcuje jedinou cenu, ale vytvari celou cenovou
strukturu.Ceny jsou zpravidla pevné, ale firmy své zakladni ceny upra-
vuji : odmény za v¢asnou platbu, hromadné nakupy, sezéni slevy atd.

3.1.1. PRODEJNI CENY A.S. PRECIOSA V POROVNAN{
S _FTRMOU SWAROWSKI

Prodejni ceny v a.s. Preciosa jsou rozliseny podle trht na které
pfichazeji : exportni ceny

ceny pro domaci trh

Z pohledu Geského zakaznika jsou ceny produktf vyssi ¢i na stej-
ne urovni jako u domacich drobnych vyrobch. Nejvice je to patrne
na sklenénych figurkach, které jsou na nasem trhu dostupné v rozmezi
100 - 200 KC za kus. Avsak konkurenti nabizi i figurky pod hranici sta
korun a ojedinéle i sedesati. Zde ov&em vyvstava otazka kvality, ktera

1 malvch vyvroben nemiZze dosahnout vysoké drovné.
vy Y

Ceny exportovaného zbozi jsou niZsi a také slevy poskytovane
za odebrané mnozstvi vyrobkd jsou vyraznéifi, neZ u &eskych odbérateln,
ktefi jsou tudiZz znevyhodhovani. Z tohoto dtivodu v minulosti dochazelo
k fingovanému odbéru produktu na export, zatimco se pote vyrobky proda-
valy na domacim trhu s vy3&im ziskem, nebo za niz5i ceny. Aby Preciosa
zabranila takovymto podvodtm, snazi se v poslednich letech o vyrovnani

cen jak na zahrani¢nim tak i domacim trhu.

Z pohledu cizince jsou ceny konstituované a.s. Preciosa ptijatel-
né, zvlaste v porovnani s cenami firmy Swarowski (Rakousko), ktera za-
bira asi 75 % svétového trhu. Podnik Swarowski zaméiuje svlij export

2 velké tasti na frankofonni zemé. Stalé odbératele ma v celé Evrope,



ale i na Dalneém Vychodé¢ a Americe. Svoji pozici si zadal budovat uz

v 30, letech a po valce si ji jesté upevnil.

Zakladni rozdily mezi firmou Swarowski a a.s. Preciosa :

L%

e

rozdilna cena

rozdil kvality

odlisna technologie

objem produkce

rozdilny sortiment - velikost, barva

- druh vyrobku : lustry, damska biZuterie,
figurky, sklené&na mozaika .....

odd. 1/ Jako nastroj konkurence pouziva a.s. Preciosa nizkou ce-

odd.

odd,

ni, k niz ji dopomah& politika sniZujicich se nékladt.
Rakouska biZuterie je ve svété znama svou jedinenosti =
luxusnosti a samoziejmé i vysokou cenou. Firma Swarowski
ma tez zavedenou pro zvlastni, stalé zakazniky kusovou
vyrobu, 2z niZ vychazeji serie, kolekce sklenénych figurek,
jez putuji do scukromych sbirek a maji hodnotu nékolika

tisic dolart.

Luxusnost je pravem svazana s kvalitou. Rozdily mezi na&i-
mi a rakouskymi vyrobky zaznamenavame napriklad v lomu
skla, jasu, kvalitou skla, jeho tristivosti, opracovatel-
nosti apod., kterou maji Swarowského vyrobky lepsi.

Kvalitu vyrobku pfedznamenava jeho vyroba, ale pravé u ja-
su, lomu skla jde predevdim o material a prisady, které

se pouzivaji pri taveni skla. Swarowskeého produkty obsa-
huji velké mnoZstvi olova, které je znamo svou schopnosti
zlepsit kvalitu skla, jeho jiskru, jas a odraz svétla.
Preciosa a.s. upfednostnila nezé&vadnost svych vyrobkl a
snazi se pouzivat jiné prisady, které by se vsak svymi

vlastnostmi vyrovnaly olovu.
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odd. 4/ A.s. Preciosa zaujima druhé misto v produkci biZuterni
vyroby za firmou Swarowski. Kazdoro&né& svou produkci

rozsiruje o jedno az t¥i procenta a dostava se i na nové
trhy.

odd. 5/ Rozdilny sortiment je dan objemem produkce. Rakouska fir-
ma ma daleko véts§i sortiment a to hlavn& ve velikosti
a barvé. Tvary ztistavaji aZ na malé vyjimky stejné jak
u nas tak u konkurence z dtvodu malé poptavky zéakaznikd.
Jina situace je u konkrétnich bizuternich vyrobkfi, které

podléhaji médnim trendim a tudiZ se neustale mé&ni.

4. TVORBA VNITROPODNIKOVYCH CEN V PRAXI

V Preciose a.s. se vnitropodnikova cena urdéuje na uroveh nakladi,

které se v praxi na vyrobek vytvari dvojim zplsobem :

A. primé néaklady

B. naklady zavislé a nezavisleé reZie

odd. A. Primé néklady se stanovi na vyrobni jednici, kterou je v Pre-
ciose nej¢astéji 100 tuctl /tct/, presnym propo¢tem podle norem
spotfeby. Mohou se po¢itat také na kusy /ks/, svazky /SV/ nebo
grézy /GR/. 1 tot = 12 ks, 1'GR = 12 tot, 1 SV = 100 tot.

Odpady zptisobuji, Ze primé naklady je nutno v jednotlivych fazich
trechnologického postupu povysovat o efekt odpadu, prepo¢itavat k nim
naklady vynaloZené na dalsi material ( do 100 tct ).

Rozhodujici udaje se Cerpaji z u&etnictvi. Napr. pod primé nakla-
dy spada :

- ptimy material : vylisky ( brusirna ), obaly ( ttidirna )
- ptimé mzdy @ mzdy brusiéf, umyvacfi, obsluh similizoven,

- SZP : socialni a zdravotni pojisténi z pirimych mezd
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odd. B. Naklady zavislé a nezavislé reie, které jsou zjistovany za ce-
la vyrobni strediska a na jednotlivé vyrobky zde vyrabéné.
Uvadi se v procentech, které odpovidaji skutesnym udajhm za-

znamenanych v dvou poslednich kvartalech. Procenta jsou odlisna

u ruznych vyrobkf.

Vykazy, z kterych jsou &erpany udaje, se tvo¥i 12 krat do roka,
tzn. jednou za mésic.

Pod zavislou rezii se uvadi napt.

- spotreba technického materidlu le&ti&ky

- spotieba technickéhc materialu brust

- nahradni dily k aparattm

- spotreba elektricke energie pro vlastni vyrobu
- spotfeba plynu pro vlastni vyrobu

- spotreba vody pro vlastni vyrobu

- opravy a udrZovani

- odpisy hmotného investi¢niho majetku

- ochranne pomicky,....... aj.

Na kazdy vyrobek, barvu, velikost se tvori specialni tabulky
celkovych nakladd. Z nich lze vy¢ist o jaky vyrobek se jedna, jakymi
stfedisky prosel, primé naklady na material, mzdy, socidlni a zdravotni
pojisténi ( procentuelné ), polotovary vlastni vyroby, zavislou reZii
na jednotliva strediska ( procentuelné ), vyrobni rezii ( procentuel-

n& ) a samozrejmé i koneéné naklady ( TABULKA &. 1 ). Pri tvorbé& ceny se
potom vychazi z téchto udaju.

Pro jednotlivé vyrobky platily uz od 80. let stejné vnitropodni-
kové ceny, za které matersky podnik vykupoval vyrobky od svych zavoda.
Diky inflaci, ktera v kaZzdé ekonimice vznika, se vSak brzo vdechny za-
vody staly nerentabilnimi. Proto byla zavedena obchodni ptirazka /OP/,
kter4 tento schodek vyrovnavala a navic kaZdému zavodu byla tG&etné
pridélena podstatna ¢ast vytvoreného zisku, jenZ byl sniZen o spravni

rezii a naklady na odbyt.
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TABULKA &. 1 - Tabulka celkovych ndkladtd na vyrobek

CELKOVA KALKULACE VYROBKU

Perle i Pimy PHm& Sz2Z Odpisy Vyrobnif PVWW VW  Zavisld
VELIKOST 16lept. |materidl mzdy apardtu kooperace refie  |MERNA JEDNOTKA: 100 tet
BARVA IIl. sk, 3525 49.28 |Nom. 647451196
Stfedisko 3210 |Vstup 000 24113 8500 5009 500.00 118.83 995.04
Operace |brouseni 0.00
Odpad 12 000 3288 1159 a77 000 3763 0.00 16.20 102.08
index 1.136 {Vstup 000 27401 9659 5386 000 537.63 000 13503 | Po provedend operaci 1097.12
Stfedisko Vstup 0.00 0.00 0.00
Operace |plosk. |Celkem 000 27401 9659 5386 000 537.63 000 13503 1097.12
odpad 0.00 000 000 000 000 000 0.00 0.00 '0.00
ggdex 1.000 000 27401 9659 5386 000 537.63 000  135.03 |Po provedens operaci 1097.12
Stfedisko 3250 |Vstup 0.00 100.60 0.00 100.60
Operace (TRSTR |Celkem 0.00 27401 9659 5386 000 537.63 100.60 135.03 1197.72
Odpad 10 000 3045 1073 598 000 5974 11.18 15.00 133.08
index 1.111 0.00 30445 107.32 5984 0.00 597.37 111.78 _ 150.03 |Po provedend oparaci 1330.80
Stfedisko Vstup 0.00 0.00 0.00
Operace |SIMILI  |Celkem 000 30445 107.32 5984 000 597.37 111.78  150.03 1330.80
Odpad 0.00 0.00  0.00 000 000 000 0.0 0.00 0.00
Index 1.000 000 30445 107.32 59.84 000 597.37 111.78  150.03 |Po provedeng operaci 1330.80
Stledisko Vstup 0.00 0.00 0.00
Operace [TRSIM |Celkem 0.00 30445 107.32 5984 000 597.37 111.78 150.03 1330.80
Odpad 0.00 0.00 000 0.00 000 000 0.0 0.00 0.00
Index 1.000 0.00 30445 107.32 59.84 000 597.37 111.78  150.03 |Po provedene oparaci 1330.60
Rozvrh. zikladna: pfime mzdy Sazba NR 35.54 | Vyrobni rezie 108.20
Celkové naklady 1439.00
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Matersky podnik

socialni a zdravotni pojisténi ( primé mzdy

polotovary vlastni vyroby

vlastni vyrobni vykony

tucty

ploskovna

tridirna strassu

similizovna

tfidirna similizovny

- nezavisla rezie

v Jablonci vysi OP konzultoval s jednotlivymi

zavody. Informace, které pfi jejim konstituovani potrebuji, byly a

jsou uvedené ve vykazech o hospodafeni jednotlivych stredisek.

at uz se jedna o polotovary vlastni &i cizi produkce ( pf. vylisky ).

Velkou roli na vy&i vnitropodnikovych cen hraji ceny materi4ln,
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5. ZAKLADNI UDAJE O PODNIKU A.S. PRECIOSA

Vznik Preclosy se vztahuje k unoru 1948, kdy doslo k znarodnéni
drobnych vyrobct biZuternich vyrobctt biZuternich vyrobkfi do jednoho
komplexu.Spojeni napt. Turnova, Minkovic, Jiretina nad Jedlovou tvo-
tilo zaklad pro vznik dnesnich zavodti. Jeho ptivodni néazev byl "Bru-

sirny kament".

Poslanim tohoto podniku bylo zabezpe&eni vyroby sklen&nych polo-
tovart- kament prevainé mechanicky brouSenych a le3ténych jak pro pri-
my vyvoz, tak i1 pro navazujici vyrobu perlové a trassové biZuterie
jablonecké oblasti. Pfedm&tem podnikani bylo tedy brou¥eni a zuslech-
téni syntetickych a pravych kamenti. Mezi nejvyznamnéj%i akce povéale&-
ného obdobi patfi vyvoj a realizace nové technologie brouZeni a le5té-
ni, rozvoj vakuového zuslechténi a v neposledni radé i zahajeni vyroby

lustrovych ovésth a nasledovné i ovéskovych svitidel.

Brouseni je jedna z nejstar3ich a nejpracnéjiich, ale zato nej-
efektnéjsich technologii pro vyrobu sklenénych perel, kament a Satont.
Pracné ru&ni brouseni bylo zahy nahrazeno modernim a méné naro&nym
strojnim brouéenim. Znamenalo to nejen uleh¢eni prace délniktm, ale i

zvyseni produktivity prace a zlep8eni kvality vyrobkt.

V 70. a 80. letech se rozvinul vedle zakladnich brusirenskych

cbortt dal&i obor - vyroba kfistalovych ovéskovych svitidel.

Preciosa a.s.je nejvétsim vyrobcem a exportérem biZuterniho zbo-
21 v Ceské republice. Celosvétové je s 15 - 22 % druhym nejvétdim vy-
robcem. Prvni misto zastava uZz zminéna firma Swarowski s 65 - 75 %
svétového trhu. Zbytek do 100 % vyplfiuje 10 -15 mensich vyrobct.

Kazdoroéné vsak Preciosa a.s. roz3ifuje své pole plisobnosti i
na trhy, kde doposud vladnula pouze firma Swarowski. Vyrobky se vyva-
2eji napr. do USA, Spanélska, Ruska, ale i do zemi JiZni Ameriky a vy-
chodoasijskych zemi, jako je Korea. Klientela se pribéZné méni, drive
byly nejvétsimi odbérateli arabské zemé a vychodni blod, nyni se odbyt
zaméfuje na zapad, Asii a Ameriku.
-3 -



Povinna praxe byla vykonavana na zavodé 3, Liberci - Sklafska,
ktery je soucasti celého komplexu a.s. Preciosy, jenz ma sv@j matersky
podnik v Jablonci nad Nisou, a z kterého se ridi veskera obchodni &in-
nost v¢etné exportu do mnoha zemi svéta. Zavod 3 ve své ¢innosti nava-
zuje na tradiéni mistrovstvi brusiét skla a imitaci drahych kamenti.
Preména sklarské suroviny do kament rtznych tvart, barev a velikosti
probiha pomoci fady ojediné&lych technologii, které jsou na celém svété

uznavany jako speciality biZuterniho prtmyslu.

Zavod 3 - Sklarskd je jednim z nejveétdich zavodfi Preciosy a.s. jak
do po¢tu pracovnikf, rozlohy tak i do objemu vyroby. Vét3inu zakladnich
vstupl ziskava od ostatnich zavedt - sklo, stroje pro hlavni vyrobu,

nékteré vylisky apod.

6. SEZNAMENI S VYROBKY A POPTAVKOU PO NICH

Preciosa a.s. ma velmi bohaty vyrobni program, ktery se jesté

neustale rozviji a mé&ni podle poptavky zékaznikd.

Fredmé - ovéskova svitidla

(‘r
<
g
H
o)
o
~

- strojné brouZené kameny : Zatony, tvarové ka-
meny, Satonové r@iZe, perly, dropsy, lustroveé
ovésy, vachtle, rautové koule

- strojné mac¢kané kameny i prirodni kameny

- biZuterie ze strojné brousenych perel

- kamenova biZuterie

- syntetické kameny, sintrované perly

- specielni kameny - mugle, hutni mugle

- riZzence

- sklenéné mouctka, drt

- sklenéne figurky

= IUetey, ...

Zvysenou poptavku zaznamenava a.s.Preciosa po strojng& broudenych
kamenech jako jsou satony, Satonové rtuZe, biZuterii a ovéskova sviti-
dla - lustry, lampy vyribéné na zakazku.
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Sortiment a.s. Preciosy se velmi nem&ni. Ne snad z dtvodu zasta-
ralostl vyroby, malé pruZnosti, ale hlavni vinu nesou zakaznici, kteii
maji zajem o klasickeé tvary kament, nebot je dale jeité& strojné zpra-
covavajl a zména tvaru by pro né znamenala nutnost nakupu novych stroj-

nich zarfizeni na jejich uchyt.

Preciosa a.s. Liberec - Sklarska vyrabi pét zakladnich druhfi vy-
robkt :

1/ Batony ( Obr. 8.)

2/ tvarove kameny - navety, bagety

3/ lustrové ovésy - vachtle, laura, lustrovy drops, biZuterni
drops ( Obr.9.), hlavic¢ka, perle ( Obr. 10.), rautova koule,
rivelli ( Obr. 11.), natalie

Obr.8. SATON Obr.9. LUSTROVY A BIZUTERNI DROPS

TN
t?}%a

s
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4/ tetézy sestavované z lustrovych ovést

\

5/ sklenéné figurky, zviratka, ktera byla ptivodné vyrabéna
z odpadu, z poskozenych kamenti. Dnes se kameny brousi uZz p#imo
k témto uceltm, i kdyZ se v malé mire pouZivaji i kameny, kte-
re neprosly kontrolou kvality ( pf. nedole3téna jedna strana
kamene ), ale u vyroby figurek se daji je5té& pouzit. Vyroba
figurek neni trvalého razu, jedn& se spi¥e o médni trend v bi-
*uternim prtimyslu, ale ve svém vrcholu zaujimal aZ 5% celko-

vé produkce zavodu.

Nejnakladnéjsi na vyrobu jsou rautové koule ( Obr.12.) diky vel-

kému mnozstvi brouZenych a lesténych fazet ( stén ) a nAro&nosti
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na kvalitni surovinu. Také ploskové kameny a vachtle pat¥i k naro&-

néjsim vyrobktm, zvlaste pokud existuje nékolik variant tvarfi té&chto
kament.

Obr.10. PERL Oor | TSRV AT T Obr.12. RAUTOVA KOULE
/1
IVAVAVA
N\
7.POUZITI A FUNKCE VN NIKOVYYCH YV _KONKRET

PODMINKACH

A.s. Preciosa se sidle v Jablonci nad Nisou se sklada z nékolika
mensich zavodtl pracujicich na celém uzemi nas$i republiky, ale z velké
tasti hlavné v severofeském kraji. V ramci celého podniku byl vytvoien
pfed nékolika lety zvlastni systém financovani jednotlivych zavodt, ktery
se béhem svého phsobeni pretvarel a vylepSoval, ale dodnes prakticky

funguje na stejném principu.

Polotovary ¢i finalni vyrobky se prodavaji dal3im zavodim nebo
matefskému podniku za vnitropodnikové ceny (vzniklé z nékladovych cen).
Pomoci VC se dochazi k lep%i plynulosti vyroby - toku produktu ze zavodu
1 do z4vodu 2 nebo do skladu hotovych vyrobkt.Cely vnit¥ni systém je
rizen ze reditelstvi v Jablonci nad Nisou, ktery resi vesSkeré vznikle
problémy at uZ vztahy mezi zavody, neshody, finan&ni problematiku pod-

niku a odbyt hotovych vyrobkt.
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8 _NAVRHY NA 7ZMENY CEN A TIM TAKE ZAROVEN VNITROPODNIKO-
VYCH NAKLADO VZHLEDEM K STAVAJICIMU STAVU A.S.PRECIOSA

Podnik se musi rozhodovat o vyvoji cen z pohledu zakaznika a jeho
zajmu o produkt. SniZujici se cena nemusi byt vZdy doprovazena vzristem
poptavky. Naprf. u luxusniho zboZzi jako jsou exlusivni automobily,
letadla, jachty apod. by tento krok nemél velky vyznam. Spise naopak by
mohlo dojit i1 k poklesu zisku.

Otazka, kterd se nam v této chvili nabiz{ je : Je nutné sniZovat
¢i zvy&ovat ceny ? Pokud ano, o jaké ceny se jedna? V ramci a.s.Preciosa
jsou to v prveée radé:

1. exportni ceny

2. predejni ceny- na domacim trhu

3. vnitropodnikove ceny

1. SniZen1 exportni ceny by se dalo v souc¢asné ekonomické situaci
povaZzovat prinejmensim za neopatrnost. Podnik sice pouziva peolitiku
nizkych cen, ale uz dnes jsou jejich ceny na takové urovni, kdy mohou
sméle konkurovat firmé Swarowski a nepredpokladéd se, Ze by cenovy pokles
vyvolal takovou poptavku po produktu, kterd by vyrovnala ztratu vzniklou
cenovym poklesem ¢i dokonce vytvorila vé&t3i zisk - diky vét3imu obratu.

2. Jina otéazka je zména cen na domacim trhu. Prizkum provedeny
a.s. Preciosa ukazal, Ze na uzemi Ceské republiky se vytvorila silnej-
51 konkurence, neZ se predpokladalo - konkurence mensich vyrobcl, kte-
ri sice nevyrabi tak kvalitni vyrobky jako Preciosa avsak jsou schopni
vstoupit na trh s niZ&i cenou, nékdy aZ polovi¢ni.Na druhé strané vy-
robky firmy Swarowski na nafem uzemi jen téZko hledaji vhodného zakaz-
nika.JelikoZ a.s. Preciosa z velké t&sti svoje vyrobky vyvazi do zahra-
niéi a na domacim trhu zfistava naprosté minimum, zZména ceny smérem do-
1t by mohla vést k zvét¥eni poptavky po tomto zboZi.S ni2si cenou by

také lépe mohla konkurovat substituttm z keramiky, porcelanu, dreva.

3. Vnitropodnikove ceny v a.s Preciosa se néméni, zlstavaji po
P Y Ji p

nékolik let stejné . Méni se pouze vySe obchodni prirazky, ktera je
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jednotlivym zavodtm poskytovana z diivodu infla&niho phsobeni na eko-
nomiku. Zmény vnitropodnikovych cen jsou moz-né pouze v pripadé zmén
dosavadnich kalkulaci celkovych nakladt &i poklesem celkovych nakladfi na
produkt.Z ekoncmickych dtvodtt je samozrejmé zajem o pokles celkovych

nakladli na vyrobek.

Jednou z mala polozek, kterou mfizeme teoreticky ovlivnit, jsou
naklady na primé mzdy. Jak je sniZit a sniZit s nimi i pouZity mate-
rial ie zminimalizovat odpady. A to pomoci odmén nebc penali za mnoZ-
stvi vyrobenych vyrobkd k danému materialu. Ale vliv na vysi odpadt
nema pouze pracovnik na dilné (napf. brusirné, ploskovné...), ale
pedstatnou roli zde hraje kvalita suroviny. Pokud je surovina nekva-

litni- 5t&pi se, praska, potom nikdy nelze dojit k Zadanému vysledku.

Je z¥ejmé, Ze 1 dal3imi zphsoby lze sniZit ndklady - omezit spo-
tfebu energie, vody tepla, ostatniho materialu jak ve vyrobnim, tak i
nevyrobnim procesu, aniZz by to m&lo vliv na mnoZstvi a kvalitu vyrobku.

(Napf. kontrolou, stanovenim horni hranice spotreby, atd.)

P¥i sniZovani nakladd jsou dany dvé moZnosti :
1. Snizit cenu se zamérem prodat vice vyrobkt, kalkulovat
e rQistem poptavky po vyrobcich a tudiZz i s vét&im ziskem.
{ Ze zkugenosti z minulych let vime, Ze v 80.letech o vyrobky
§ niZzii cenou a zéaroven i kvalitou byl projeven velky zajem
hlavné z arabskych zemi, které odebiraly 30% této produkce.)
2. Nechat ceny stejne, zisk se zvét&1i diky sniZujicim se na-

kladtm.

Pokud by se jednalo o samostatny mendi podnik vyrabéjici produkty,
pro néz plati cenova elasticita, pravdépodobné by byla vyhodnéjsi prvni
varianta.Sni%Zujici se ceny by mohly z dlouhodobéhc hlediska vyvolat
dokonce krach ostatnich konkurentfi a podnik by mohl teoreticky ziskat
pozici oligopolu &¢i monopolu. AvZak cilem mnoha podnikti dnesni doby je
predevsim snizovani nakladd na produkt, nebot timto stylem mohou kon-

kurovat i v prosttedi silné konkurence.
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9 .NAVRHY NA ZMENU STRUKTURY PODNIKU

Struktura podniku jakehokoliv charakteru ma dost podstatny vliv
na financovani a tzn. 1 na tvorbu cen jak vnitropodnikovych tak i pro-

dejnich.

Existu)i &tyfi zakladni typy struktury podniku. které by byly
moZné pouZit i v a.s. Preciosa :

A. Zachovat ptvodni strukturu podmiku i s jeji cenovou politikou,
tzn. utvaret vnitropodnikové ceny na osnové nakladovych cen s pfipodte-
nim obchodni prirazky /OP/. Ovéem s tim rozdilem, Ze vétdi &4st zisku
z@stane v jednotlivych zavodech ( v 80. letech zavody nemohly se ziskem
disponovat, nebot byl staZen do materského podniku ). Zavedy by tudiz
byly plné zainteresovany na zisku, coZ by mohlo mit s vhodnym managemen-
tem za nasledek lepsi hospodafeni s vyrobnimi prostiredky, sniZeni nakla-
dd na vyrobu, zvétseni efektivnosti vyroby pomoci investic do vyroby a
jeji modernizaci. Matersky podnik v Jablonci by plnil predev3im funkci

exportujici organizace - odbytu produkce v ramci podniku.

B.Nechat rozhodovani o finan¢nich zaleZitostech matefskému podni-
ku. Jednotlivym zavodfiim by se proplacely celkové naklady na vyrobu i
rezie, ale mnevytvarel by se 2adny zisk ani ztrata. Pozitivni nésledek
by byl v efektivné&jsim finanénim pferozdélovani mezi zavody.Objevuje se
zde ale z dlouhodobeho hlediska hrozba prechodu managementu zavoda
k pasivnimu fizeni - tzn. nechat se vést, bez jakékoliv vlastni ini-
ciativy, jak jeme se s timto pristupem setkavall napf. u statnich
podnikt, nebot naklady by jim byly vZdy uhrazeny at uZ by byl podnik

v krizi &i na vrcholu.

C. Nechat zavodfim pouze mensi tast vytvoreného zisku, aby drobne
z4lefitosti si byly schopny sami pokryti. Reditelstvi zfistava v Jablon-
ci a o velkych investicich rozhoduje samo podle miry dilezitosti pro
cely podnik. Vyhoda tkvi ve vhodnéj&im prerozdélovani finan&nich pro-
sttedkti, nebot zavody by investice mirily pouze tam, kde je to pro je-
jich zavod vyhodné.
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D. Samostatnost jednotlivych zavodti. Vedeni v Jablonci by prevzalo
pouze funkci exportujici organizace a stalo by se pro z4vody partnerem.
Predpoklada se, ze samostatnost zavodfi by zvysila jejich rentabilitu a
efektivnost, nebot by kazdy byl plné zodpovédny za zisk i ztratu.

10.ZAVER

Prvnim cilem této prace bylo srovnani tvorby ceny v trznich a
netrznich podminkach. Nejmarkantnéjsi rozdil mezi nimi je v misté&, sta-

diu, kde se cena uréuje.

V trznich ekonomikach se cena tvofi na trhu - u zakaznika, ktery
cenu akceptuje podle miry uZitec¢nosti, ktery pro néj vyrobek predstavu-
je { vyjma statnich zasahl do ekonomiky ). Po &i pred jejim stanoveni
je nucen se prodejce zajimat téZ o ceny konkurence a substitutt. Teprve
v koneéném stadiu se rozhoduje o svém zisku a zda je pro n&j vvhodné v

tomto oboru podnikat s danymi naklady €i nikoliv.

V netrznim hospodarstvi se cena tvofila u vyrobce. Jejim zakladem

byly vynalozene naklady a vykalkulovany zisk.

Druhy cil prace se zabyval pouzitim vnitropodnikovych cen v a.s.
Preciosa. Ale VC se nepouZivaji pouze v tomto podniku, jsou vhodné pro
rozsdhlé firmy, které se skladaji z nékolika mensich zavodli a VC podpo-
ruji plynulost toku produktu mezi zavody. V soutasnosti se v podniku
Preciosa VC prakticky vychazeji z celkovych nakladl na vyrobek (vyjma
nezavislé rezie ap ). Ostatni vydaje jsou uhrazeny pomoci obchodni pri-
razky, ktera je procentuelni sazbou pfipo¢tena k vnitropodnikovym ce-

nam. .

Tfeti cil byl zaméfen na zmény cen a zarovef i vnitropodnikovych
nakladft a na mo%nou zménu struktury podniku. Po zvaZeni vsech informaci
tato prace dosla k uavéru, ze nejvhodnéjsi ze vsech &tyr uvedenych
struktur podniku je prvni, ktery navrhuje nechat vnitropodnikove ceny

na urovni nakladovych cen a ponechat jednotlivym zavodim nejvySe moZny
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vytvoreny zisk. Toto tvrzeni lze podlozit sou&asnou situaci podniku,
ktery od ledna 1995 pregel na tento zpisob tverby ceny a financovani
zavodf.Avsak pro kratkost fungovani jekt& nelze s ur&itosti fici jakou
sast zisku matersky podnik prifazuje svym zavodtim.

Dtvod nynéjsiho stavu tkvi hlavné ve formé vlastnictvi podniku.
Preciosa ma statut akciové spole¢nosti, ji% vlastni tuuemdti akcionafi.
Nejvétdi procento akcii vlastni vEeobecna udravotni pojistovna, dale
zaméstnanci podniku, kterym byla nabidnuta moZnost zakoupeni zaméstna-
neckych akcif. Kolem 15% vlastni fond narodniho majetku, 5% mésta Libe-

rec a Jablonec, 3% byla poskytnuta na restituce a do volného prodeije.

Vlastnici akcii nemaji tudiZ z4jem na osamostatnéni zavodli a ani
na tom aby si s vét&i ¢asti finan¢nich prostredkt hospodarily sami.
Pro né& je vyhodnéjZi veZkeré operace tohotc charakteru odscuhlasit
na valné hromadé akcionarft. Pokud by si zavody hospedatily sami v prvé
fadé by finance proinvestovaly a na vyplatu dividend by poskytovaly
minimalni prostredky a za druhé jejich investice by se tykaly pouze
jejich zavodu. Finan¢ni pomoc méné prosperujim zavodim, které v ramci
vétsiho komplexu existuji vidycky, by nebyla tak Zivotodarna, jakou
oni potrebuji.V tom tkvi jedna z vyhod soutasného stavu : vétsi

investice se rozdéluji dle potreb.

Kazdy z4avod m& z&jem o co nejmensi celkové naklady, tzn. v nasem
pripadé i vnitropodnikovych nakladti. Jejich pokles pri setrvani pro-
dejnich cen vyvolava rtist zisku.Ten miZeme ziskat i pouzitim jinych
praktik napr. zvysenim cen, rist objemu produkce, sniZenim cen apod.
Jednotlivé podniky si v&ak musi plné& uvédomit, ktery krok je pro né
vhodny, ma dlouhodoby charakter. A.s. Preciosa pouziva politiku sniZu-
jicich se nakladd, pomoci Gehoz dosahuje priméreny zisk a na svétovem

trhu ptisobi s nizkymi cenamiv porovnani s firmou Swarowski.
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