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ABSTRAKT

ABDURAIMI, Furkan: Modelovanie trzieb podniku vplyvom zmeny objemu
vyroby, sortimentu, predajnych cien a tempa realizdicie — Ekonomicka univerzita
v Bratislave. Podnikovohospodarska fakulta so sidlom v KosSiciach; Katedra manazmentu. —
Veduci zavere¢nej prace: prof. Ing. Bohuslava Mihal¢ova, PhD.. — Kosice: PHF EU, 2021,

pocet stran 43.

Cielom zéavereCnej prace je na podklade analyzy vplyvu vyroby, sortimentu,
predajnych cien a tempa realizacie modelovat’ vysku trzieb v podniku. Praca je rozdelena do
4 kapitol. Obsahuje 2 grafy, 5 tabuliek a 6 obrazkov. Prva kapitola je venovana aktuadlnemu
stavu rieSenej problematiky, venuje sa teoretickému vysvetleniu jednotlivych pojmov
a suvislosti. V dalSej cCasti sa charakterizuju ciele a metdody prace vyuzité pocas
vypracovavania bakalarskej prace. Nasleduju vysledky prace, spracované informacie
ziskané realizovanym prieskumom a zberom udajov o konkrétnych vplyvoch na trzby
vybraného podniku. V zéverecnej kapitole sa nachadzaji odportGcania a navrhy pre
zlepSenie ponukanych sluzieb, produktov a fungovania podnikatel'skej ¢innosti vybranej
spolo¢nosti Fontana Balkan s. r. 0. Vysledkom riesenia danej problematiky st vypracované

odporucania a navrhy pre prax vybranej spolo¢nosti.
Klucové slova:

trzby, objem vyroby, sortiment, predajné cena, stav hotovych vyrobkov



ABSTRACT

ABDURAIMI, Furkan: Modeling of company revenues due to changes in production
volume, assortment, sales prices and condition of finished products - Economics in
Bratislava. Faculty of Business Economy with seat in Kosice. Department of Management.
- Thesis supervisor: prof. Ing. Bohuslava Mihal¢ova, PhD .. - KoSice: PHF EU, 2021,
number of pages 43.

The aim of the final work is to model the amount of sales in the company based on
the analysis of the impact of production, assortment, sales prices and pace of
implementation. The work is divided into 4 chapters. It contains 2 graphs, 5 tables and 6
figures. The first chapter is devoted to the current state of the problem, it deals with the
theoretical explanation of individual concepts and contexts. The next part characterizes the
goals and methods of work used during the elaboration of the bachelor thesis. The following
are the results of the work, processed information obtained by the survey and the collection
of data on specific impacts on sales of the selected company. The final chapter contains
recommendations and suggestions for improving the services, products and business
activities of the selected company Fontana Balkan s. r. 0. The result of solving the problem

are developed recommendations and suggestions for the practice of the selected company.

Keywords:

sales, production volume, assortment, selling price, condition of finished products
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Uvod

Ciel'om bakalarskej prace je spracovat modelovanie trzieb podniku vplyvom zmeny
objemu vyroby, sortimentu, predajnych cien a tempa realizacie. Tento ciel dosahujeme
prostrednictvom stanovenia niekol’kych ciastkovych cielov. K ich spracovaniu ¢erpame
poznatky z roznych odbornych publikacii, ako je napriklad Domaracka, Hudecova,
Jakubikova, Kassay, Kuperova, Lysy, Lesakova, ale aj Majduchova a d’alsi. Su to diela, v
ktorych sa ich autori zaoberaju ekonomikou, podnikovym hospodarstvo, popripade
strategickym manazmentom. Tieto publikéacie sme rozc¢lenili na zéklade potrieb bakaléarskej

prace.

Prva kapitola je venovana analyze aktualneho stavu rieSenej problematiky. V ramci
nej sa zameriavame na definiciu podniku, k ¢omu si pomdhame publikéciou od Domaracke;j
s nazvom Ekonomika podniku. Vymedzujeme jednotlivé funkcie podniku a medzi nimi
predovSetkym  podnikatel'ski,  ekonomickti, produként, technickt,  socialnu,
environmentalnu, a napokon organizacnu. V suvislosti s podnikatel'skou vychadzame z
myslienok Hudecovej a Hudeca, ktori hovoria o niekol’kych otdzkach, na ktoré si musi
podnik dokézat zodpovedat. Je to najméd Co bude vyrabat’ a akym sposobom sa to bude
snazit’ umiestnit’ na spotrebitel'sky trh, ako bude vyuzivat dostupné zdroje pre zaistenie
vyroby, alebo ako oslovovat potenciondlnych zikaznikov pre ucely navySenie kupy
produktov a zarovenn dosahovania vysokych ziskov. Zameriavame sa na charakteristiku
vyrobného procesu, pricom informacie ¢erpame z odbornej publikacie od Majduchovej a
Neumannovej, ktoré sa upriamovali na podnik a podnikanie. Vychédzajic z myslienok
Sedlaka uvazujeme nad c¢lenenim vyrobného procesu, kde rozliSuje hlavny, pomocny,
vedl'ajsi alebo pruzny. Poukazujeme na faktory, ktoré sa do vyznamnej miery prejavuji na
samotnom vyrobnom procese a je to vyuzivanie dostupnych informacnych zdrojov,
uplatiiovanie podpornych procesov. Ddlezity je aj faktor rovnomernosti vyroby, popripade
mozno hovorit’ o pdsobeni pruznosti alebo variability. Dalej je to dostatoéné zasobovanie
vstupnym materidlom sliziacim na zhotovenie finalneho produktu, technickd vybavenost’
konkrétneho podniku a mnoho iného. Uvazujeme nad niekol’kymi typmi vyrobného procesu,
kde rozliSujeme pretrzity alebo nepretrzity, cyklicky alebo necyklicky. Podniky sa mdzu
zaoberat’ kusovou, sériovou, popripade je to hromadnd vyroba. Po definovani podniku a

vyrobného procesu pristupujeme k charakteristike sortimentu, ktory vnimame ako suhrn



vSetkého, ¢o sa podnik snazi pontkat na spotrebitel'skom trhu za urcita cenu. V zavislosti o

nej potom dosahuje urcité trzby, ktoré sa moézu pohybovat’ v réznej hodnote.

Druha kapitola bakalarskej prace je venovana vymedzeniu cielov a metdd prace. Ako
metody, ktoré ndm sluzili k spracovaniu textu zadverecnej prace moézeme zaradit’ analyzu, ¢o
je rozdelenie zékladného ciel'a na mensie. Syntéza nam bola prinosnd v oblasti spajania
roznych informacii od autorov. Indukciu a dedukciu sme uplatnili pri vyvodzovani tvrdeni
o skimanej problematike. ZovSeobecnenie sme pouzili pri vstupe do jednotlivych kapitol,
ale aj pri ich ukonceni. Po spracovani teoretickej Casti bakalarskej prace sme sa postupne
zamerali na praktick, kde sme skimali spolo€nost’ Fontana Balkan s. r. 0. Zamerali sme sa

na jeho vyrobu, sortiment, predajni cenu, a napokon aj zhodnotenie trzieb.

Tretia kapitola sa upriamuje na zhodnotenie dosiahnutych vysledkov, kde uvadzame
zistenia, ako dochadza v skimanom podniku k vyvoju jeho trzieb v zéavislosti od zmeny
sortimentu a objemu vyroby, pod vplyvom zmeny predajnych cien, ale aj v zavislosti od
zmeny tempa realizacie. VSetky nadobudnuté zistenia uvadzame v tabulkach, pod ktorymi
je struény popis. Po naplneni obsahu praktickej Casti pristupujeme k spracovaniu diskusie a

odporucani pre prax, ktoré su vymedzené vo Stvrtej kapitole.
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1 AKTUALNY STAV RIESENEJ PROBLEMATIKY

Kazdy podnik ma svoje poslanie, a tymto je predovSetkym dosahovanie
maximalnych ziskov. Tieto plyna napriklad aj v podobe trzieb z predaja vyrobkov. Ddolezité
je zamysliet’ sa nad tym, ¢o vSetko ma vplyv na ich navySenie. Je to v prvom rade zmena
objemu vyroby, ktord prispieva aj k zmene trzieb. Dalej moZzeme hovorit o zmene
sortimentu, nastaveni cien, alebo tempa rastu. Toto vSetko dokaze vyrazne ovplyvnit’ to, ako
sa bude podniku darit’ a ¢i bude ziskovy. Na uvod je dolezité si vymedzit' niekol'ko

zékladnych pojmov, a tym najvyznamnejSim je podnik.

1.1 Podnik

Podnik by sme mohli definovat’ ako taku formu uskutociiovania ekonomicke;j
¢innosti, ktord zahfiia pldnovanie a zhromazd'ovanie vSetkych potrebnych hmotnych ,ale aj
nehmotnych zdrojov za G€elom produkcie takych hodndt, ktoré smeruju k zisku a zaroven
uspokojuju aj potreby celej spolocnosti. K zakladnym znakom podniku mozno zaradit’ jeho
ekonomicki a sGCasne pravnu samostatnost zabezpeCujucu vystupovanie na
spotrebitel'skom trhu a vytvaranie obchodnych vztahov s inymi podnikatel'skymi
subjektami. Kazdy podnik disponuje urcitymi pravami a povinnostami, ktoré vyplyvaja zo

zmluvnych vztahov. Vhodné je tiez vymedzit’ jednotlivé funkcie podniku, ku ktorym patri:

— podnikatel'skd funkcia spocivajuca v potrebe dosahovania zisku z

predavanych vyrobkov,

— produkénd funkcia ako uz z jej ndzvu vyplyva je zamerand na vytvaranie

hotovych vyrobkov alebo sluzieb,

— cekonomickd funkcia predstavuje efektivne hospodéarenie s dostupnymi

zdrojmi konkrétneho podniku,

— technické funkcia sa prioritne ststredi na investicie a dosahovanie inovécii v

podniku za ciel'om zlepsit’ jeho ziskovost,

— socidlna funkcia je zamerana na starostlivost’ o zamestnancov aj ¢o sa tyka

starobného a dochodkového zabezpecenia,
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— environmentalna funkcia sa zaobera starostlivostou o Zivotné prostredie

pocas realizacie podnikatel'skej ¢innosti,

— organizacnd funkcia znamena organizovanie vSetkych  Cinnosti

uskutocnujucich sa v ramci podniku. (Domaracka, 2011).

Ako uz bolo uvedené, podnik sa venuje uskuto¢tiovaniu podnikatel’skej ¢innosti, ¢o
je aktivita vychadzajuca z uplatnenia vedomosti a skusenosti I'udi zaoberajucich sa
podnikanim. Jeho zmyslom je najst odpovede na niekolko ddlezitych otazok a mozno

hovorit’ o tom:

— na aky vyrobok sa podnik zameria a bude sa ho snaZit' umiestnit’ na

spotrebitel’sky trh,

— akym spdsobom bude vyuzivat’ nadobudnuté zdroje €i uz s to zamestnanci,

stroje, zariadenia, a podobne,

— Co vykonat, aby sa podniku podarilo ziskat’ ¢o najviac zdkaznikov a zaroven

si ich aj dokazat’ dlhodobo udrzat’. (Hudecova, 2010).

Podnikaniu sa venuju okrem vlastnikov samotného podniku, manazérov aj ini 'udia,
ktori v iom pdsobia. Tymito su zamestnanci, vdaka ktorym podnik dokaze produkovat
kvalitné vyrobky alebo poskytovat’ také sluzby, o ktoré je v spolocnosti zaujem. Iba takto je
schopny dosahovat’ vysoké zisky a byt konkurencieschopnym. Vhodné je upozornit’ na
ciele, k akym smeruje. Tieto ciele si eSte na zaciatku svojej podnikatel'skej ¢innosti
vymedzilo vedenie podniku a v dosledku realizacie roznych aktivit k nim napokon aj
smeruje. Moze sa pritom jednat' o dlhodobé, alebo su to kratkodobé ciele. Snad’ tym
najvyznamnej$im je navySenie aktudlnej hodnoty podniku. Dodat’ tiez musime, Ze jednotlivé
ciele sa Clenia v zavislosti od réznych kritérii. Podl'a Majtana (et al., 2007, s. 28) je to

napriklad:

— vyznamnost urcitého ciela, na ¢o sa vyuZziva roztriedenie cielov od
najdolezitejSieho po najmenej dolezity. Takymto spésobom dochadza aj k ich

plneniu.

12



— velkost’ ciel’a znamena, ze niektoré hlavné ciele su rozdelené na ¢iastkové,

aby sa zabezpecilo ich dostato¢né splnenie,

— Casové hladisko, kedy rozoznavame dlhodobé ciele alebo to mdzu byt aj

kratkodobé s nutnost'ou splnenia napriklad do obdobia jedného roka,

— vzt'ahy existujice medzi stanovenymi cielmi moézu byt komplementarne,

indiferentné alebo sa moze jednat’ o konkurenciu aka je tam pritomna,

— dosah ciela predstavuje existenciu ekonomickych, technickych, popripade st

to socialne ciele podniku,

— rozsah posobnosti predstavuje ciele, ktoré mozu byt’ vytvorené pre podnik
ako taky, alebo to mozu byt ciele uréené pre vnutropodnikové jednotky,
popripade sa moze jednat’ o ciele vytycené pre funkéné oblasti vytvorené v

ramci podniku.

Len pokial ma podnik dobre vymedzené ciele, vtedy sa da uskuto¢nit’ spravne
zhodnotenie ich dosiahnutia a teda aj urCenie toho, ¢i je vo svojej podnikatel'skej Cinnosti
uspesnym, alebo nie. Kazdy podnik si uruje postup, ktory uplatni v pripade, ak bude pri
dosahovani formulovanych cielov netspesny. Zvycajne sa rozhodne pre zlepsenie svojho
postavenia na spotrebitel'skom trhu, zameria sa tieZ na zvySenie konkurencieschopnosti,
produkciu vyrobkov o ktoré budu mat’ spotrebitelia zdujem, vyber vhodnych zamestnancov
a ich spravodlivé odmenovanie, zavadzanie novych technologii do vyroby, vyuzivanie
dostupnych poznatkov a sktsenosti, rozSirovanie vyrobnej produkcie, a iné. (Sedlak, 2010).
V kazdom vyrobnom podniku sa uskuto¢ituje vyrobny proces smerujuci k tvorbe urcitych

vyrobkov.

1.2 Vyrobny proces

Vyrobny proces je moZzné definovat ako taka Cinnost’, ktord smeruje k tvorbe
uzitkovych hodnét, ich umiestneniu na spotrebitel'sky trh, a napokon je to predaj konecnému
spotrebitelovi za uc¢elom naplnenia jeho potrieb. Zarovenn moéZeme povedat, Ze vyroba
predstavuje transformacny proces, v dosledku ktorého nastiva pretvorenie vstupov na
vystupy. V praxi to znamena existenciu vyrobnych faktorov, ktoré prispievaji k tvorbe

hotovych vyrobkov. (Majdiuchova, 2009).
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V suvislosti s vyrobnym procesom je potrebné dodat, Ze pozostava z niekol’kych
zloziek a tymito s pracovna ¢innost’, automatické a prirodné procesy a nevyhnutny je tiez
cas. Typ vyroby je charakterizovany ako sthrn takych technologickych vlastnosti, ktoré
pramenia z konkrétnych vyrobkov. Vyroba a jej rozsah sa vyraznou mierou podpisuju na
ziskovosti podniku. Dolezité je ale zamerat’ sa na taky vyrobny sortiment, ktory dokaze
zakaznikov oslovit’ v tom smere, Ze budu vytvarat’ dostato¢ny dopyt po hotovych vyrobkoch,
a tym padom podnik bude zaznamenavat’ vysSie zisky. Vyrobna ¢innost’ ma podstatny vplyv
na fungovanie podniku a na dosiahnutie urcitého trhového postavenia, ¢i schopnosti
konkurovat’ inym podnikom zameriavajucim sa na rovnaké vyrobky. Z tohto dévodu je mu
nutné venovat’ potrebny priestor v ramci riadenia podniku. (Domarackd, 2011). Na obrazku

1 m6zZeme vidiet’ podobu vyrobného procesu s poukazanim na kapacitné vyvazenie podniku.

Obr. 1 Vyrobny proces podniku

———————— KAPACIINE VYVAZENIE —l
\ 4

OPTIMALIZACIA OPTIMALIZACIA
VSTUPOV VYSTUPOV
prréca_ suéiastky
matenal findlne wyrobky
et Systémové prototypy
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technoldgia iné prinosy
wyskum
né vstupy

4

| Lb J
OPTIMALIZACIA V¥ROBNYCH PROCESOV

SPOKOINOST ZAKAZNIKOV

CELKOVA PRODUKTIVITA

Zdroj: Majdichova, 2020

Na vyrobu je mozné nazerat’ ako na taky podnikovy proces, pri ktorom dochddza k
tvorbe urcitého vyrobku. Doélezité je ale mysliet’ na postup samotnej vyroby, aké vstupné
materidly budl vyuzivané, ktoré stroje sa uplatnia a aki zamestnanci ich budu obsluhovat'.
Dnes mdzeme pozorovat’, Ze mnohé podniky sa upriamuji na vyrobu rdéznych vyrobkov od
ktorych o¢akavaji, Ze im prinesu vysoké trzby prave svojim predajom. O vyrobnom procese
je zname, ze sa vyznacuje niekol’kymi zlozkami, a tymito si vyrobny program, ale aj

naro¢nost’ samotného vyrobku. Dalej je to vyuZivanie zdrojov v podobe ludskej prace,
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strojov, alebo si to prirodné zdroje. Na kvalitu vyroby vplyvaji stroje, ktoré ju
zabezpecovali. Uviest’ je potrebné aj zloZzenie vyrobkov a spdsob, popripade mieru akou
dochadza k opakovaniu vyroby. Vyznamné je rozdelenie vyrobného procesu v zavislosti od

miery jeho podielu na realizacii hotovych vyrobkov. Podl'a Sedléka (et al., 2010) je to:

— hlavny vyrobny proces — tento pozostava z roznych operacii prospievajucich k zmene
zlozenia vyrobku, kvalite pouzitych surovin alebo materialov. Mozno pritom hovorit’
o kliovom prvku vyrobného procesu vychadzajiceho z vyrobného planu
konkrétneho podniku.

— pomocny vyrobny proces — jeho ulohou je v prvom rade zabezpecovat’ produkciu
takych vyrobkov, z ktorych je neskor mozné vytvorit’ findlne produkty urcené pre
spotrebitel'sky trh. Prikladom st najma stciastky potrebné pre vytvorenie mobilnych
telefonov alebo inej elektroniky.

— vedlaj$i vyrobny proces — pod tymto si mdzeme predstavit’ vytvaranie elektrickej
energie, a podobne,

— pruzny vyrobny proces — je to najmi uskutociiovanie vyroby vyrobkov, ktoré st izko
stivisiace so stanovenym vyrobnym planom podniku. Na obrazku 2 mézeme vidiet’,

¢o vsetko pdsobi na vyrobny proces podniku.

Graf 1: Oblasti posobenia na vyrobny proces v podniku
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Zdroj: Majduchova, 2009
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Na zaklade opakovatelnosti je podla Saba (et al., 2011) mozné vyrobny proces

rozdelit’ na:

— pretrzity — k preruSeniu vyroby dochadza v situécii, ak si to vyrobny proces

nevyhnutne vyzaduje z dovodu organizacie prace a pod.,

— nepretrzity - jednd sa o neustale pretrvavajuci vyrobny proces, k preruseniu
ktor¢ho dochddza iba vo velmi nevyhnutnych pripadoch ako je najma

zaistenie udrzby strojov a zariadeni,

— cyklicky — v takomto pripade sa vyrobny proces moze opakovat’ v urcitych

cykloch. Méze ist’ o dvoj alebo trojsemenné prace.

— necyklicky - prizna¢ny je predovSetkym pre zaistenie kusovej vyroby.

Potrebné je mysliet’ na zloZitost’ kone¢nych vyrobkov, comu zodpoveda aj vyrobny

proces, ktory sa bude uplatiiovat’. Podl'a Sedlaka (et al., 2010) rozoznavame:

— jednoduché vyrobné procesy — dochddza k zhotovovaniu vyrobkov rovnakého druhu,
na ¢o sa pouziva ten isty vstupny material, stroje a zariadenia. Cely vyrobny proces
prebieha postupne od jednoduchsich ¢innosti po tie zlozitejsie.

— zlozité vyrobné procesy — uplatituje sa pri takych vyrobkoch, ktoré pozostavaji z

vel'kého poctu Casti.

Na zhotovovanie vyrobkov sa vyuZziva roznoroda technoldgia vyroby prameniaca z
vlastnosti tychto vyrobkov. Podla Saba (et al., 2011) sa mdze podnik rozhodnut’ pre
vyuzitie:

— hromadnej vyroby — urcend je predovsetkym pre vyrobu velkého poctu vyrobkov
rovnakého druhu,

— sériovej vyroby — podnik vyraba iba urcity pocet vyrobkov na tych istych strojoch a
zariadeniach,

— kusovej vyroby — je to vyroba niekolkych vyrobkov, ktoré sa predavajii na
spotrebitel'skom trhu v obmedzenom pocte a v urcitej cene. Podnik ponuka svojim

zakaznikom urcity sortiment vyrobkov, o ktoré mézu prejavit’ zdujem a kupit’ si ich.
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1.3 Sortiment

Sortiment podniku by sme mohli charakterizovat’ ako subor vsetkého, ¢o ma k
dispozicii a ¢o je schopny umiestnit’ na spotrebitel'sky trh v zaujme zabezpecit’ jeho predaj
a takymto spdsobom uspokojit’ potreby zékaznikov a v kone¢nom dosledku dosiahnut’ tiez
zisk. Sortimentom mézu byt akékol'vek vyrobky, pre produkciu ktorych sa podnik rozhodne.
Moze ist’ o elektroniku, nabytok, alebo iné. Je to teda cokol'vek, od ¢oho je mozné oc¢akavat
zaujem zo strany spotrebitel'ov a tym padom je podnik schopny dosahovat’ zisky. Cim $irsi
je jeho sortiment vyrobkov, tym skor moze zaznamenat® uspech, stat’ sa

konkurencieschopnym a vytvorit’ si dobré postavenie na trhu. (Kuperova, 2015).

Dnesné podniky sa upriamuju na vyrobu takého sortimentu produktov o ktorych
maju vedomost’, Ze su schopné oslovit’ zdkaznikov. Zameriavaju sa skor na vyrobky, na ktoré
je dostatocny dopyt na spotrebitel'skom trhu a do tizadia ustupuju tie, ktoré v priebehu ¢asu
stratili na svojej atraktivite. Dovodom je niz§ia miera ziskovosti pre podnik ako je to v
pripade modernejSich vyrobkov. O tieto prejavuju spotrebitelia taky zdujem, Ze ich moze
podnik pontkat’ aj za vysSie ceny. Vzdy ale musi mysliet’ na kvalitu, ktora je prvorada.
Pokial’ je vyrobok naozaj kvalitny, v tom pripade su spotrebitelia ochotni zan uhradit’ aj

vys$siu sumu. (Tomek, 2014).

Na Slovensku, ako aj v inych krajinach sveta mame réznorodé podniky, ktoré sa
zameriavajui na odlisny sortiment. Prikladom st nabytkarske podniky, podniky sustrediace
sa na predaj modernych technolégii ako st mobily alebo tablety. Dalej mame k dispozicii aj
také, ktoré sa skor venuju ponuke takych vyrobkov, ktoré maji svoje stabilné postavenie na
spotrebitel'skom trhu a su to kanceléarske potreby, a iné. Zmyslom kazdého z nich je v prvom
rade naplnat’ svoje podnikatel'ské ciele takym spdsobom, aby vyrabali bohaty sortiment
samotny vyrobny proces a jeho zaistenie vratane thrady miezd zamestnancov, ale je to aj
dosahovanie zisku pre podnik. Pri uvazovani nad sortimentom je potrebné podla Saba (et

al., 2011) rozliSovat”

— Sirku sortimentu — hovorime predovsetkym o produktoch, ktoré podnik ponuka.
Modze sa pritom jednat’ aj o stovky vyrobkov, ktoré ma k dispozicii a ktoré by rad
predal a ziskal za ne trzby. Zvyc€ajne to mdZzeme pozorovat’ u velkych obchodnych
retazcov, kedy si ma zdkaznik moznost’ kupit’ na jednom mieste napriklad nabytok,

kuchynské potreby, kancelarske potreby, Cistiace prostriedky, a mnozstvo iného.
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Hovorime teda o velkej vyhode oproti inych podnikom, ktoré sa zameriavaju iba na
urcity sortiment a teda ich zisky nie st v takej vyske, ako prave u obchodnych
retazcov.

— zakladny sortiment — v praxi si to mézeme predstavit’ ako ponuku iba niekol’kych
vyrobkov, ktoré si mézu zdkaznici kupit. Ponukaju ho zvycajne Specializované
predajne medzi ktoré mozno zaradit’ aj tie, ktoré sa upriamuju na predaj elektrickych
spotrebi¢ov. Vyhodou Specializovanych predajni je aj to, Ze reaguji na vyvoj
spotrebitel'ského trhu a snazia sa mu prispdsobit. To znamend, Ze ak zistia vyssi

zaujem o iny sortiment vyrobkov, rozhodnu sa ho ponukat’.

Podnik, ktory vytvara sortiment svojich vyrobkov sa musi podl’a Kuperovej (2015)

zamerat’ na tieto ¢innosti:

— vymedzit’ existujuci vztah na jednej strane medzi novo vytvorenymi vyrobkami, na
ktorych je potrebné realizovat’ urCité zmeny a vylepsSenia, aby sa stali viac atraktivne
pre zakaznikov a pévodnymi vyrobkami,

— ponuka vyrobkov v urcitom pocte ale aj kvalite,

— roznorodost modelov vyrobkov,

— zivotny cyklus jednotlivych vyrobkov a moznost’ predvidania im budicnosti. Podnik
sa musi rozhodnuat’ vyrobe akych vyrobkov sa bude venovat, aby si tak zabezpecil
svoje fungovanie aj o niekol’ko rokov neskor. To znamen4, Ze si musi spravne vybrat’
také vyrobky, ktoré bude ponukat’ zdkaznikom za urcité ceny a zaisti si vysoké zisky
plyntce prave z ich predaja. Okrem toho musi uskuto¢nit’ analyzu trhu a potrieb
zakaznikov. Musi teda zistit’, ¢o je nedostatkovym produktom o ktory maji zaujem
a na tento sa aj prioritne zamerat. Vychddzajuc z uvedeného si vymedzi vlastna
stratégiu, ktoru bude uplatiiovat’ pri dosahovani svojich cielov. V podniku mdze
dojst’ k realizécii r6znych zmien sortimentu, pricom to moézu byt vertikdlne a
nadobudnuté od dodavatelov za vyhodné ceny. Takéto vstupné materidly sa
pretvoria na zaujimavé vyrobky, ktoré sa buda ponukat’ v ramci podniku. Naproti
tomu sa moZu objavit’ aj horizontdlne zmeny, ktoré sii poznatel'né v zmene nazvu
vyrobku. Okrem uvedenych sa mozu uplatnit’ aj komplexné zmeny, ¢o je spojenie

vertikalnych a horizontalnych do jedného celku. (Tipings, 2021).
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Pri uvazovani nad sortimentom vyroby mozno hovorit’ o iizkom sortimente, ¢o je
obmedzeny typ vyrobkov na spotrebitel'skom trhu. Opak predstavuje Siroky sortiment, kedy
sa podnik rozhodne ponukat’ svojim zékaznikom viac vyrobkov, aby tak dokéazal naplnit’ ich
potreby. Pri hlbokom sortimente uz ide o viacero typov toho istého vyrobku, aby si tak
zakaznik mal moznost’ vybrat’ podl'a vlastnych preferencii. Plochy sortiment znamena, ze
podnik ponuka z kazdého druhu vyrobkov iba jeden typ. To predstavuje problém, nakol'ko
zakaznici maju potrebu vyberat’ si z réznych druhov taky, ktory bude najviac vyhovovat ich

potrebam a predstavam. (Domaracka, 2011).

Vyrobny sortiment, ktory pontka podnik na spotrebitel'skom trhu je zavisly od
vyrobného planu, ktory si vymedzil a predpokladad urcity odbyt. Kazdy vyrobny podnik
disponuje urcitou vyrobnou kapacitou, vd’aka ktorej sa moéze zamerat’ aj na viac vyrobkov.
Zévisi to predovsetkym od strojov a zariadeni, aké vyuziva pre ucely vyroby. KI'icova je
pracovna sila v podobe jednotlivych zamestnancov a ich vykonnosti. Upozornit’ je potrebné
aj na spravnu organizaciu pracovnej ¢innosti, ktord prispieva k ziskovosti podniku. Taktiez
je to Gasovy usek, v ktorom sa uskutoéiuje produkcia uréitych vyrobkov. Cim ma podnik
viac Casu, tym skor mozno predpokladat’, ze sa rozhodne pre Sir§i sortiment svojich
vyrobkov. (Majduchova, 2020). Kazdy vyrobok, ktory podnik vyprodukuje sa predava za

uréiti cenu.

1.4 Cena vyrobkov

Cena predstavuje vo vSeobecnosti penazné vyjadrenie hodnoty urc¢itého vyrobku. Z
tohto dovodu ju mdézeme vnimat ako ekonomicku kategoriu, pricom tato poukazuje na
vymenny pomer existujuci medzi hodnotou vyrobku a taktiez je to penazny vyrobok. V
dosledku vymedzenia ceny hovorime o ekonomickom néstroji vytvarajicom pre podnik
postavenie na spotrebitel'skom trhu. Zaroven je potrebné podotknit, Ze spravne nastavenie
cien ma prinos pri dosahovani podnikatel'ského zisku. Avsak pri ocetiovani vyrobkov je
dolezité postupovat’ vel'mi opatrene. Nesmie dojst’ k vymedzeniu neprimerane nizkej ceny,
ktora ani nepokryje vstupné naklady smerujiice do vyrobného procesu. TaktieZ v nej nebudil
zahrnuté ani mzdy zamestnancov, ndkup a Udrzba strojov a zariadeni, Gthrada energii, a
podobne. Cena by mala byt v takej hodnote, kedy by boli pokryté vSetky vyrobné procesy a
podnik by bol ziskovy. (Jakubikova, 2013).
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V suvislosti s cenou je mozné hovorit’ o penaznej Ciastke, za aku sa predava vyrobok
alebo sluzba. Tuto petiaznt Ciastku uhrddza zakaznik a vymeni ju za 0zitok, ktory mu
prinesie zakupeny vyrobok. Pri ur€ovani ceny je potrebné vychadzat' z toho, ¢i ju buda
zakaznici ochotni uhradit’. V stiasnom obdobi sa mnohi z nich pri kipe roznych vyrobkov
pozeraju prave na ich cenu, ktord je rozhodujuca v tom smere, ¢i si dany vyrobok skuto¢ne
kuapia, alebo nie. Okrem nej je vyznamny aj image vyrobku a podniku, jeho postavenie na
spotrebitel'skom trhu, alebo tiez zivotny cyklus samotného vyrobku, popripade iné faktory.
Vhodne vymedzend cena je mnohokrat velkym problémom v radmci uskutoctovania
podnikatel'skej ¢innosti. Niektoré podniky sa zameriavaju na dosiahnutie ¢o najvyssieho
zisku a na tto skutoCnost’ myslia aj pri stanovovani cien za svoje vyrobky. To je mnohokrat
vel'mi nespravne, nakol’ko uspech sa ani nemusi dosiahnut’ a teda, nie st zaru¢ené vysokeé
trzby, aké povodne oCakavali. Pri stanoveni cien je nutné mysliet’ na spokojnost’ podniku,

ale aj jeho zékaznikov. (Lesdkova, 2014).

Je znamych niekol’ko faktorov, ktoré maja podstatny vplyv na tvorbu cien vyrobkov.
St to napriklad interné faktory vychadzajice priamo z vnutra podniku, alebo st to na opak
externé faktory prichddzajiice zvonku. Kazdy z nich sa podiel’a na to, v akej cene sa budu

predavat’ vysledky prace konkrétneho podniku. (Richterova, 2015).

Na ceny vyrobkov vyznamné vplyvaja aj ciele podniku. Mdéze to byt napriklad
dosiahnutie maximalneho obratu, ¢o bude predstavovat’ velky uspech pri realizacii
podnikatel'skej Cinnosti. Taktiez mdze ist o nadobudnutie dominantného postavenia na
spotrebitel'skom trhu, o ¢o sa moze zaujimat’. V praxi sa stava, ze uspesnejsie a v spolo¢nosti
dobre zname podniky pontkaju svoje vyrobky za podstatne vyssie ceny ako ich konkurencia.
Vedie ich k tomu moznost’ vytazit’ ¢o najviac zo svojho dobrého mena, aké sa im podarilo
vybudovat na spotrebitel'skom trhu. Od tychto podnikov zakaznici prirodzene ocakavaju, Ze
budu vyrabat vysoko kvalitné vyrobky, ¢o zodpoveda aj ich cene. Naproti tomu iné podniky,
hoci maju svoje vyrobky za nizke ceny mozu mat’ problém spojeny s ich predajom. Dévodov
modze byt hned niekolko, a tym prvym je predovSetkym ich zl4 povest’ spocivajuca aj v
nizkej kvalite celej produkcie, akii ponuikaju na spotrebiteI'skom trhu. To napokon
potencionalnych zékaznikov odrddza od toho, aby si od nich nieco kupili. Skor sa buda
orientovat’ na iné podniky, ktoré st im dobre zname a o kvalite ktorych sa uzZ mohli v
minulosti presved¢it. Podnik sa pri rozhodovani o cenach upriamuje na ciele vytvorené
vramci cenovej politiky. KIa¢ovu rolu maja aj vstupné naklady do vyroby, findlny vyrobok

a jeho propagécia, potreby spotrebitelov, preferencie zédkaznikov, Gcast’ v hospodarskej
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sutazi, dodrziavanie legislativy, a iné. Metddy tvorby cien su nékladova, hodnotova,

dopytova alebo vymedzena na zaklade konkurencie. (Jakubikova, 2013).

1.4.1 Nakladova metoda

Ide o najcastejsie vyuzivani metodu pri urcovani cien vyrobkov. Vyuziva sa takym
sposobom, Ze celkové naklady vzt'ahujice sa k jednému kusu vyrobku sa navysia o prirazku.
Medzi podnikmi n4jdeme také, ktoré o vymedzeni cien informuju aj svojich zédkaznikov.
Nevyhodou ndkladovej metddy stanovovania cien je to, Ze nevychadza z dopytu po
konkrétnom vyrobku, ani z hospodarskej sutaze. Je teda malo prinosna. Doplnit’ je vSak
potrebné aj ini metdodu urcenia cien, ktorou je vychédzanie zo ziskovosti podniku, o
predstavuje analyza bodu zlomu. Prostrednictvom nej dochadza k navySeniu fixnych
nakladov aj o variabilné. Na zaklade toho sa potom vymedzuje konkrétna cena, za aka sa
budl ponukat’ vyrobky na spotrebitel'skom trhu. Podnik, ktory dosiahne vopred zamysl'any
zisk sa mdze rozhodnut’ pre upravu ceny vyrobkov. Aj tito metdodu je mozné oznacit’ za
malo efektivnu, nakol’ko dokaze priniest’ podniku iba minimalne zisky, z akych sa daji

pokryt’ vstupné néklady do vyroby. (Lesdkova, 2014).

1.4.2 Hodnotova metoda

Tato metoda vychadza z hodnoty vyrobku pre zdkaznika. Pri urCovani ceny sa
vychédza z toho, do akej miery je konkrétny vyrobok dolezity pre zékaznika a akii hodnotu
mu vlastne pripisuje. Cim je tato hodnota vysia, tym skor mozno ocakavat aj vyssiu cenu
za dany vyrobok. Podnik sa zameriava na ponuku kvalitnych produktov za vyhodnu cenu.
V praxi to znamena asi tol’ko, Ze vyrobky kazdodennej spotreby budi preddvané za iné ceny
ako tie, ktoré pre ¢loveka nie st natol’ko dolezité. Ako priklad uvedieme potraviny, ktoré aj
napriek svojej vzrastajucej cene nestracaju na dopyte. Naopak, v pripade elektroniky je to
celkom iné. Zéakaznici preferuju kupu takych vyrobkov, ktoré pre nich maji vysokt hodnotu,
a preto su zan ochotni uhradit’ lubovolnt cenu. VZdy je pre nich kl'icovéa predovsetkym

kvalita. (Jaubikova, 2013).
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1.4.3 Dopytova metoda

Ako uz z ndzvu vyplyva, taito metdda vymedzenia cien je zavisla od miery dopytu po
uréitych vyrobkoch. Cim je tento dopyt vyssi, tym sa zvysuje aj cena a naopak, s klesajucim
dopytom sa znizuje. Pre volbu tejto metddy stanovenia cien sa rozhoduje podnik za
predpokladu, ak ma dostatocné znalosti o napredovani spoloc¢nosti a tiez o spotrebitel'skom
spravani. Zaroven musi mat’ informacie o tom, ktory vyrobok je najziadanejsim. O dopytovej
metode je mozné hovorit’ ako o najefektivnejSej, a preto by sa mali na fiu podniky aj viac
upriamovat’ a vyuzivat’ ju pri svojej podnikatel'skej ¢innosti. Upozornit’ je potrebné aj na
nevyhodu, ktora sa s fiou spdja a vychadza z nespravnych odhadov vyvoja spotrebitel'ského
spravania. Zistit’ mieru dopytu po konkrétnom vyrobku je mozné vyuzitim rozhovoru so
spotrebite'mi, uplatnenim odbornych odhadov, spracovanim analyzy z predoslych rokov,

popripade je to testovanie trhu, na ¢o sa podnik zameria. (Richterova, 2015).

1.4.4 Metoda stanovenia cien vyrobkov na zdklade konkurencie

Podnik uskuto¢ni mapovanie cien rovnakych vyrobkov ako sam pontka a ststredi sa
na svoju konkurenciu. Zistuje, aké ceny ma vymedzené a taktiez sa bude usilovat’ stanovit’
podobné, alebo nizSie. Dévodom je potreba zaznamenania podnikatel'ského uspechu v
podobe vysokych trzieb. To je mozné docielit’ iba za predpokladu dostatku vedomosti a
skusenosti, ako spravne vymedzit’ ceny za vysledky svojej prace. Vychadzat je potrebné aj
z kvality vyrobkov. Cim je vyssia, tym skor je mozné oakavat aj vyssiu cenu za aka budu
konkrétne vyrobky vlastne pontikané na spotrebitel'skom trhu. Niekedy moze konkurencia
ponukat’ na prvy pohlad rovnaké vyrobky za nizSiu cenu, avSak aj v nizSej kvalite.

(Lesakova, 2014).

1.5 Trzby

Trzby je mozné charakterizovat’ ako zdkladny vynos podniku. Ide teda o financné
prostriedky, ktoré nadobudol predajom svojich vyrobkov v uréitom ¢asovom obdobi. To, v
akej vyske sa budli pohybovat’ podnikové trzby vychadza z objemu vyroby, pontikaného
sortimentu, Uhrad od spotrebitel'ov, ale aj od sposobu fakturacie zo strany podniku. Len ak
s v dostato¢nej hodnote dokdZe uhradzat vSetky svoje ndklady spojené s vyrobou,

zabezpecit’ thradu dani, rozsirit’ aj sortiment vyroby, zakupit' moderné technologie, lepSie
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ocenovat’ pracu svojich zamestnancov, popripade postarat’ sa o ¢innejsiu reklamu. Vynosy
sa od trzieb odliSuju tym, Ze okrem trzieb obsahuju prijmy z predaja materidlovych zasob a
hmotného investicného majetku, aktivovanie materidlu, mimoriadne vynosy a cenové

zvyhodnenia a znevyhodnenia, ¢i iné. (Papula, 2019).

Podnik mo6ze nadobudnit’ trzby z predaja svojho tovaru, vyrobkov, sluzieb, alebo st
to cenné papiere. Ddlezité je mat’ vedomost’ o €leneni trzieb, kedy ide o Cisté trzby, pricom
tieto vznikaji od¢itanim hrubych trzieb od dobropisov za tovar vrateny zo strany
zékaznikov, moze to byt’ aj znehodnoteny tovar, uplatnenie zliav z ceny, mnozstevny nakup,
a podobne. Z Cistych trzieb je mozné vyclenit’ také podielové ukazovatele, akymi su

produktivita ¢ize obrat kapitalu, alebo je to rentabilita trzieb. (Kassay, 2013).

Okrem uvedenych typov trZieb st zname aj marginalne, alebo inak oznacované
hrani¢né trzby. Tieto predstavuju d’alsi zdroj prijmov pre podnik. Ak sa pozrieme na stabilné
ceny, ktoré porovname s objemom vyroby tak zistime, Ze margindlne trzby su
charakteristické svojou konstantnostou. Avsak pri meniacich sa cenadch dochédza aj k zmene

marginalnych trzieb. (Sabo, 2011).
Trzby podniku pozostavaju podla Lis¢ho (et al., 2016) z nasledovnych casti:

— trzby spojené s realizaciou a zaroven predajom vysledkov podnikatel'skej ¢innosti —
moze ist’ o trzby prameniace z predaja hotovych vyrobkov na spotrebitel'skom trhu.
Tieto trzby sa zaznamendvaji v uctovnych knihach vedenych konkrétnym
podnikom.

— trzby plynace z realizacie vyrobného procesu, ktorého vysledky maju obchodnt
povahu,

— trzby vychadzajice z realizacie a sucasne predaja vysledkov prace nevyrobnej
povahy. Po naplneni obsahu teoretickej Casti bakalarskej prace pristupujeme k
formulacii prieskumu, ktory je zamerany na spolo¢nost’ Fontana Balkan s. r. 0. a jej

finan¢né hospodarenie.
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2 CIELE A METODY PRACE

Ciel'om teoretickej Casti bakalarskej prace bolo vymodelovat’ trzby podniku vplyvom
zmeny objemu vyroby, sortimentu, predajnych cien a tempa realizacie. Tento ciel' sme

naplnali prostrednictvom spracovania nasledovnych ¢iastkovych ciel'ov:

— definovat’ ¢o je to podnik,

— charakterizovat’ vyrobny proces a jeho typologiu,
— vymedzit o je to sortiment a jeho Clenenie,

— charakterizovat’ ceny a metddy ich tvorby,

— analyzovat’ trzby podniku a ich jednotlivé zlozky z akych pozostavaju.

Pri vytvarani obsahu tejto prace sme vyuzivali metédu analyzy, ¢o je rozClenenie
zékladného ciela na niekol'ko Ciastkovych cielov. Napomocna nam bola taktiez syntéza
predstavujuca spajanie informacii od réznych autorov do jedného komplexného celku.
Pracovali sme s metodou indukcie a dedukcie, ¢o je vyvodenie zaveru z urcitého tvrdenia.
Okrem tychto metdd sme uplatiovali aj komparaciu poznatkov a ich zovSeobecnenie. Po
spracovani teoretickej Casti bakalarskej prace sa upriamujeme na formulaciu prieskumu, jeho

ciela, prieskumnej vzorky a metod prieskumu.

2.1 Ciel prieskumu

Ciel'om prieskumu je zistit’ vplyv zmeny objemu vyroby, sortimentu, predajnych cien
a tempa realizdcie na trzby spoloc¢nosti Fontdna Balkan s. r. 0. Pre potreby dosiahnutia tohto

ciela sme si vymedzili nasledovné Ciastkové ciele:

— Zistit vplyv zmeny objemu vyroby na trzby spolo¢nosti Fontana Balkan s. r. o.
— Zistit vplyv zmeny sortimentu na trzby spolo¢nosti Fontdna Balkén s. r. o.

— Zistit vplyv zmeny predajnych cien na trzby spolo¢nosti Fontdna Balkén s. r. o.

— Zistit’ vplyv zmeny tempa realizacie na trzby spolo¢nosti Fontdna Balkan s. 1. o.

2.2 Prieskumna vzorka

Ako prieskumnu vzorku sme si vybrali spolo¢nost Fontdna Balkan s. r. o.

zameriavajuicu sa na cukrarensku vyrobu. Dévodom jej vol'by je skutocnost, Ze tento typ
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podnikania si nachédza svoju obl'ubu najmi pocas letnych mesiacoch, kedy l'udia maja
potrebu osviezit’ sa aj chutnou zmrzlinou alebo zadkuskom. Zaujimalo nés, akym spdsobom
sa zmenia trzby analyzovanej spolo¢nosti, pokial’ sa zameria na zmenu svojho sortimentu,

objemu vyroby, predajnych cien, alebo tempa realizacie.

Spolo¢nost” Fontana Balkan s. r. o. zaujala stanovisko, Ze si nepraje aby informacie
0 ich trzbach a finan¢nych zdrojoch boli zverejnené v tejto praci. Z tohto dovodu, st vietky

udaje orienta¢né a zmeneng.

2.3 Metody prieskumu

Pri vytvarani prieskumu k tejto bakalarskej praci sme postupovali tak, Ze sme najprv
analyzovali spolo¢nost’ Fontdna Balkéan s. r. 0. Vymedzili sme, na aky typ sortimentu sa
orientuje a ktory napokon aj predava svojim zdkaznikom. V tabulkovom prevedeni sme
uviedli, do akej miery vplyva na vyvoj trzieb spolo¢nosti Fontana Balkan s. r. 0. zmena

objemu vyroby, sortimentu, predajnych cien a tempo realizéacie.

Charakteristika jednotlivych metod
Analyza

Analyza znamena rozklad celku v priebehu skumania na jednotlivé zlozky, ktory
vedie k najjednoduchsim prvkom. Tieto jednotlivé ¢asti alebo prvky tvoria jadro skimaného
celku. Tato metédu sme pouzili v teoretickej Casti napriklad pri charakteristike pojmu
podnik. Analyzu sme vyuzili aj v praktickej ¢asti pri skimani vplyvu jednotlivych faktorov

na trzby.
Grafické metédy

Grafické metody sluZia na vypracovanie predbeznej a prehladnej analyzy dat, k
presnejSiemu vysledku a k porozumeniu vztahu medzi jednotlivymi udajmi. V praktickej
Casti boli pouZité jednoduché grafy a obrazky pre lepSiu zrozumitelnost’ interpretacie

vysledkov.
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3 VYSLEDKY PRACE

Spolocnost’ Fontana Balkén s. r. 0. sa mdze pochvalit’ niekol’koro¢nou tradiciou v
oblasti predaja cukrarenskych vyrobkov. Bola zalozena bratmi v roku 2002, kedy pdsobila
natrhu s jednou prevadzkou zameranou len na predaj zmrzliny v meste Vranov nad Topl'ou.
Postupom casu rozsirila svoj sortiment aj o kdvu a zakusky, ktoré vyraba vo vlastnej
vyrobni. Ak sa pozrieme prave na cukrarenské vyrobky, tieto boli distribuované aj do inych
podnikov nachadzajucich sa prevazne na vychodnom Slovensku ktorymi tato spolo¢nost’
nadviazala spolupracu. Tieto podniky sa nachadzaju v mestaich Humenné, Medzilaborce,
HanuSovce nad Topl'ou, Snina a Secovce. Postupne sa jej podarilo vybudovat’ aj druhu
cukraren a 6 zmrzlinovych stankov. Znacna Cast’ trzieb pochadza z predaja zmrzliny,
zékuskov, kavy, dezertov a nealkoholickych népojov. V roku 2010 rozsirila ponuku svojich

zékuskov o d’alSie, ¢o sa premietlo aj do jej trzieb, ktoré zaznamenali vysSie Cisla.

Zéaujem o predajny sortiment prejavuju l'udia rozneho veku a pohlavia. S medzi
nimi predovsetkym deti a osoby obl'ubujuce sladkosti, popripade rychle obcerstvenie. Vo
svojej ponuke méd az 50 druhov zmrzliny a medzi nimi taka klasiku ako je jahodova,
c¢okoladova, vanilkova, malinova, cuCoriedkova a iné. Spolo¢nost’ Fontana Balkan s. r. o. sa
zaobera predajom taktiez modernych prichuti zmrzliny, receptiry na ktoré ziskala od
poprednych zahrani¢nych cukrarni. Na obrazku 3 mézeme vidiet ponuku zmrzlin, z ktorej
si mozu jej zakaznici vybrat’.

Obr. 2 Logo spoloénosti Fontdana Balkdn s. r. o.

Zdroj: Logo spolo¢nosti Fontdna Balkéan s. r. o.
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Obr. 3 Ponuka zmrzlin spolo¢nosti Fontina Balkdn s. r. o.

Zdroj: Autor — vlastné spracovanie, 2021

Nie st to iba r6znorodé druhy zmrzlin, ale pre svojich zdkaznikov si pripravuje
Cerstvé zakusky, ktorych ma az 25 druhov. Ich podobu mozeme vidiet’ na obrazku 4. Su to
predovsetkym ovocné zakusky a pohére, Cokoladové pohare so SI'ahackou, cokoladové alebo

citronové zakusky, popripade tiramisu alebo puncovy rez.

Obr. 4 Zdkusky od spoloénosti Fontana Balkdn s. r. o.

Zdroj: Autor — vlastné spracovanie, 2021
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K dispozicii je taktiez 5 druhov kavy, pricom podobu jednej z nich mézeme vidiet’
na obrazku 5. Zakaznici si vychutnévaju nielen neopakovatel'nt chut’ kavy, aku im pripravi
4 r r M AN ) A [ , . .
persondl prevadzky, ale zaroven sa moézu kochat’ spdsobom jej podévania. Pozorujeme to vo
forme vytvorenia zaujimavého obrazku, o iba zdkaznika utvrdi o tom, ze pije kavu

pripravenu skuto¢nymi profesiondlmi, ktori si daju zalezat’ na jeho spokojnosti.

Obr. 5 Kava od spoloénosti Fontina Balkdn s. r .o.

Zdroj: Autor — vlastné spracovanie, 2021

Doposial sa tesila spolocnost’ Fontana Balkan s. r. 0. dobrej ekonomickej prosperite,
pricom zmena nastala v uvode roka 2020. Ddévodom bolo prepuknutie pandémie
koronavirusu. Pocas pandémie sa prestali organizovat’ hromadné podujatia, ako napriklad
rodinné oslavy, svadby, krstiny, takze zdkaznici nemali potrebu kupovat’ jej produkty a
medzi nimi aj cukrarenské vyrobky v takom mnozstve, ako predtym. KedZe tato situdcia
sposobila znaény pokles trzieb, jej vedenie sa zamyslalo nad tym, ako vzniknuty problém
rieSit a aké kroky vlastne uskutocnit. Reakciou na pokles trzieb bolo zvySenie cien
produktov ale aj otvorenie dvoch novych prevadzok. Taktiez vzhl'adom na zmeny v oblasti
preferencii zakaznikov sa rozhodlo pre realizaciu donaskovej sluzby. Po telefonickej
objednavke pripravili zamestnanci pozadované produkty, zabalili ich a v o najkratSom case
dorucili na zadané miesto. Su to predovSetkym domacnosti, ale niekedy aj firmy. Aj tam
prejavuji l'udia zaujem o kapu cukrarenskych vyrobkov, nakolko doslo k uzavretiu

prevadzok a toto vnimaju ako jedina Sancu, ako si dopriat’ chutny zédkusok alebo zmrzlinu.
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3.1 Vyvoj trzieb v zavislosti od zmeny objemu vyroby

3.1.1 Zmrzlindrska vyroba

Po zalozeni spolo¢nosti Fontana Balkan s. r. 0. v roku 2002 spolo¢nost’ otvorila svoju
prvu predajnu. Na vykon svojej podnikatel'skej Cinnosti ktorou je predaj zmrzliny, bolo
potrebné zaobstarat’ si vyrobiiu. Tato vyrobiia sliizila len na vyrobu zmrzliny, ktord nasledne
bola presunutd do miesta prevadzky na predaj koncovym zakaznikom. V tomto ¢ase vyrobna
produkovala denne v priemere 40 kg zmrzliny pocas celej letnej sezony t.j. marec, april, maj,
jun, jal, august, september. CiZe podas celej letnej sezonny bolo vyrobené spolu 280 kg

zmrzliny.

Po prosperujucich rokoch podnikania, sa vedenie spolo¢nosti rozhodlo v roku 2005
otvorit novu predajitu, ktord sa nachadzala v obci SeCovskd polianka. S novym miestom

predaja sa zvysil aj objem vyroby na priblizne 400 kg zmrzliny za letnu sezonu.

V roku 2009 sa spolo¢nost’ rozsirila o d’alSiu novl predajiiu, ktora sa nachadzala
Vv centre mesta Vranov nad Toplou. Tato predajna sa odliSila va¢sim priestorom a bola
vybavena v tom ¢ase najmodernejSimi strojmi v cukrarenskom odvetvi. Spolu s predajiou
bola vybavena aj nova vyrobna, ked'ze vedenie spolo¢nosti o¢akavalo vaési dopyt po
produktoch a predchadzajtica vyrobna by nedokazala pokryt’ zvySeny dopyt. Tato vyrobna
bola uréena len pre danti prevadzku a produkovala zmrzlinu v objeme priemerne 400 kg za
sezonnu. Cize v roku 2009 spolo¢nost’ produkuje zmrzlinu priblizne 800 kg ro¢ne v troch

predajniach.

V roku 2011 spolo¢nost’ otvorila novy zmrzlinovy stanok v obci Sedliska,
dosledkom toho sa zvysil aj objem vyroby na 950 kg zmrzliny za sezénu. Dalsia nova
prevadzka sa otvorila v obci Hlinné, v roku 2017. Celkovy objem vyroby zmrzliny €inil

1100 kg zmrzliny za sezénu.

V reakcii na vypuknutia pandémiu koronavirusu vV roku 2020, sa vedenie spolo¢nosti
rozhodlo o otvoreni dvoch novych predajni na predaj zmrzliny. Cielom tohto otvorenia
predajni bolo ziskanie uslych trzieb poc¢as pandémie. Spolu s tymito predajiami vznika aj
nova vyrobia na produkciu zmrzliny aby mohla spolo¢nost’ efektivne vyrabat’ a predavat’
svojich predajniach. Konkrétna vyrobna vyrobila v roku 2020, 200 kg zmrzliny, celkovo

vsetky 3 vyrobne vyrobili 1350 kg zmrzliny.
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Tab. 1: Vplyv zmeny objemu vyroby na triby podniku za predaj zmrzliny

Rok Objem vyroby zmrzliny v kg Trzby za predaj zmrzliny v €
2002 280 30 000
2003 290 32 000
2004 300 35000
2005 400 80 000
2006 420 83 000
2007 420 95 000
2008 430 97 000
2009 800 160 000
2010 950 187 000
2011 960 190 000
2012 950 230 000
2013 970 236 000
2014 1000 260 000
2015 980 258 000
2016 990 259 000
2017 1100 290 000
2018 1120 300 000
2019 1140 305 000
2020 1350 306 000

Zdroj: Autor — vlastné spracovanie, 2021
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3.1.2 Vyroba zdkuskov

Okrem zameriavania sa na vyrobu zmrzliny sa spolo¢nost’ postupne rozhodla
zamerat’ a rozsirit’ svoju ponuku produktov aj na cukrarenské vyrobky, hlave na zakusky.
Svoju vlastnu vyrobiiu spolo¢nost’ zriadila v roku 2011, do tohto roku spolo¢nost’ zakusky
odberala od externého dodavatela. Toto rozhodnutie postupom ¢asu prinieslo spolo¢nosti
uspory z rozsahu vyroby a prilezitost’ na zvySenie trzieb. Vo vyrobni v tom ¢ase pracovalo
traja vyuceni cukrari. V roku 2011 objem vyroby zdkuskov predstavoval priblizne 700 kusov

zakuskov denne, ¢o spolu ¢ini 255 000 kusov zakuskov rocne.

Vyrazné zvySovanie trzieb a objemu vyrobu nastalo po rozhodnuti o distribucii
zékuskov externym odberatel'om. Postupom ¢asu do roku 2017 sa novymi odberatelmi sa
stalo 6 cukrarni, ktori zacali od spolocnosti pravidelne odoberat’ zakusky. So zvySenym
objemom vyroby bolo potrebné zvysit’ aj poCet zamestnancov, na 8 vyucenych cukrarov. To
malo efekt vyrazného zvysenie objemu vyroby a trzieb. V tomto roku ¢inila produkcia 2 000

zakuskov denne, ¢o bolo 730 000 zakuskov ro¢ne.

Zékusky ako jeden zhlavnych pontkanych sortimentov podniku vSak pocas
pandémie zaznamenal znizeny dopyt zo strany zékaznikov. To sa nasledne prejavilo aj na
objeme vyroby, ktory sa zna¢ne znizil a podnik bol niteny aj na nejaky cCas pozastavit’
vyrobu. Tato situacia mala neskOr nepriaznivy vplyv na trzby podniku z predaja tohto
sortimentu. Hlavnym dévodom zniZenia dopytu bolo pozastavenie mobility I'udi, pocas

ktorej sa nekonali Ziadne podujatia alebo vacsie oslavy a zatvorené prevadzky.

Tab. 2: Vplyv zmeny objemu vyroby na triby podniku za predaj zakuskov

Rok Objem vyroby zdkuskov v ks | Trzby za predaj zakuskov v €
2010 255 000 54 000
2011 300 000 65 000
2012 320 000 74 000
2013 360 000 80 000
2014 400 000 103 000
2015 450 000 124 000
2016 465 000 147 000
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2017 730 000 268 000

2018 750 000 294 000
2019 760 000 320 000
2020 550 000 230 000

Zdroj: Autor — vlastné spracovanie, 2021

3.2 Vyvoj trzieb v zavislosti od zmeny sortimentu

Vyrazné rozsirenie sortimentu zmrzliny v podniku nastalo v roku 2017, ked
spolo¢nost’ zacala spolupracovat’ so znackou Rookmar d. o. o. Spolo¢nost Rookmar
dlhodobo pdsobi na trhu v oblasti zmrzlinovych vyrobkov. Funguje predovsetkym ako
dodavatel’ a poskytuje materidly na konecnu vyrobu zmrzlin réznych prichuti. Po uzavreti
obchodnej zmluvy s touto spolo¢nost’'ou sa sortiment spolo¢nosti Fontana Balkan rozsiril az
0 50 druhov zmrzlinovych prichuti. Medzi takéto prichute patria napriklad klasické vSetkym
zname prichute ako napriklad jahoda, ¢ucoriedka, citron, Cokolada, vanilka ale aj moderné
prichute ako napriklad ¢ierna vanilka, kinder bueno, oreo, havajské ovocie, dracie ovocie,
créme brulée a mnoho dalSich. Tieto atraktivne prichute aich pravidelné obmienanie
prildkalo novych zakaznikov, ktori si stdle maju z ¢coho vyberat. S kvalitnym a bohatym

rozsahom sortimentu sa zvySuje pocet zékaznikov aj trzby spolo¢nosti.

Ked’ze spolocnost’ sa snazi o neustdly progres a zdokonalovanie ponukanych
produktov, tak v roku 2018 sa rozhodla vyrabat’ aj zmrzliny zo 100 % ovocia, nazyvané
sorbet. S cielom vyrabat’ ¢o najchutnejSie sorbety spolo¢nost’ odobera ovocie vyhradne od
lokalnych pestovatel'ov bez pouzivania chemickych latok. Na tomto type zmrzliny si mézu
pochutnat’ aj zakaznici, ktori sa zaujimaju o zdravy zivotny $tyl alebo trpia cukrovkou
pretoze sorbet neobsahuje Ziaden cukor. Po prildkani nového segmentu zdkaznikov sme

mohli vidiet’ zvySené trzby.
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Tab. 3: Vplyv zmeny sortimentu na triby podniku za predaj zmrzliny

Rok 2016 2017 2018

Trzby za predaj zmrzliny v € 259 000 290 000 300 000

Zdroj: Autor — vlastné spracovanie, 2021

Dalsou zlozkou sortimentu spolo¢nosti je ponuka roznych druhov zikuskov.
Sortiment z ktorého si mozu zékaznici vyberat’ tvori 25 druhov zakuskov a 10 druhov toriet.
Medzi tie zakusky patria klasiky ako puncovy rez, doboSovy rez, veternik, krémes, alebo
ovocné zakusky. Taktiez v ponuke st aj modernejSie zakusky ako napriklad snickers torta,
oreo torta, cheesecake, makréonky. Okrem stilej ponuky sortimentu v prevadzkach, si
zékaznici mdézu objednat’ Specialne torty alebo zakusky na oslavy, svadby, rodinné
podujatia, podla vlastnych poziadaviek. S cielom zaistit’ si bohaty a atraktivny sortiment
spolocnost’ pravidelnej pripravuje Specialne druhy zakuskov alebo toriet na rozne
prilezitosti, ktorymi su napriklad Valentin, medzinarodny den zien, dei matiek alebo den
deti. V obdobi sviatkov akymi st Vianoce alebo Vel'ka noc, spolo¢nost’ pripravuje krabicky
plné réznych druhov tradiénych zakuskov za zvyhodnené ceny. Vysledkom tychto akcii

spolo¢nost’ zaznamenava vyrazné zvySovanie trzieb.

Obr. 6 Specidlna torta pripravend na Valentina

Zdroj: Autor — vlastné spracovanie, 2021

33




V dosledku pandémie koronavirusu spolo¢nost’ Fontana Balkan s. r. o. utrpela straty,
ktoré sa prejavili v znacnom poklese predaja jej produktov. Tento fakt mozno vnimat’ ako
reakciu na vyvoj situdcie v spolo¢nosti. Cudia zotrvavaju znacnu ¢ast’ svojho pracovného
diia v domacom prostredi. To je pri¢inou, preco uz nemaju zdujem o kipu cukrarenskych
produktov v takej podobe, na aku boli zvyknuty doposial. Spolo¢nost reagovala na
vzniknuta situaciu rozsirenim sortimentu o donaskovu sluzbu svojich vyrobkov. Zakaznikov
zaujala moznost’ objednat’ si ich priamo domov, ¢o vnimaji ako vel'mi pohodlné. Je to
zaroven skvela vol'ba pre zadkaznikov, ktori nemaju ¢as na pripravu domacich zakuskov,
preto si ich objednaju prostrednictvom telefonu a za kratky ¢as im budi dorucené. Na vyber
je viacero typov zakuskov od veternikov, makréniek aj so zdobenim na zéklade Zelania
zakaznika. Taktiez su to krémesSe, tiramisu, rolady, banany v ¢okolade, a podobne. Ak by sa
spolo¢nost’ Fontana Balkédn s. r. o. nedokdzala prispdsobit’ aktudlnym poziadavkam
zékaznikov, postupom ¢asu by sa ¢oraz viac zniZzovali trzby a neschopnost’ pokryvat’ vSetky
svoje vydavky. Na druhej strane je vyznamné poukazat’ na jej schopnost’ flexibilne reagovat’
na zmeny preferencii zakaznikov a zacat’ im ponukat’ nieCo, o ¢o je aj v sucasnosti vel'ky

zaujem.

Graf 2: Oc¢akadvany vyvoj triieb spolo¢nosti Fontina Balkadn s. r. o. pocas rokov

2019 — 2023 v dosledku zmeny sortimentu
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Zdroj: Autor — vlastné spracovanie, 2021

Pri roz$ireni sortimentu o nové produkty mozno oc¢akavat’ pocas roku 2021 navySenie

trzieb spolocnosti Fontana Balkan s. r. 0. na hodnotu 290 000 €. AvSak o rok neskor to uz
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modze byt aj viac, a to napriklad 330 000 €. V case, kedy sa zivot 'udi postupne vrati do
normalu mozno predpokladat’, ze sa znova budu predavat’ produkty danej spolo¢nosti priamo
v jej prevadzkach. Zaroven vsak bude nad’alej fungovat’ moznost’ objednania si produktov
na vopred zadané miesto, kam ho zamestnanci spolo¢nosti Fontana Balkén s. r. 0. dovezu.

Takto sa postara o navysenie svojich trzieb na 350 000 €, ¢o mdze dosiahnut’ aj v roku 2023.

Zvysit trzby spolocnosti Fontana Balkan s. r. o. je mozné aj prostrednictvom
vyuzivania efektivnejSej reklamy, vd’aka ktorej sa o nej dozvie €o najviac I'udi. O tato
reklamu sa budu starat’ skiiseni zamestnanci pdsobiaci na oddeleni marketingu. Vyuziju
vSetky dostupné moznosti, ako zviditelnit’ pontikany sortiment. Prikladom je umiestnenie
reklamy najnovsich produktov na Facebooku alebo Instagrame. Su to vSetko také socidlne
siete, ktoré obl'ubuje predovSetkym mladd generéacia a tak je vysoka Sanca, Ze si v§imne
novinky, ktoré spolo¢nost’ Fontana Balkén s. r. 0. zacleni do svojho sortimentu. Zaujat ich

moZu aj nové druhy zmrzliny alebo zdkuskov za zvyhodnenu cenu.

3.3 Vyvoj trzieb v zavislosti od zmeny predajnych cien

Hospodarsky prospech spolo¢nosti Fontana Balkén s. r. 0. vychadza zo spravneho
rozhodnutia o stanoveni cien jednotlivych produktov. Ak sa pozrieme napriklad na ceny
cukrarenskych vyrobkov, tieto sa mézu menit hned’ v zavislosti od r6znych situécii. Jednou
z nich je napriklad obdobie zvySeného poctu spolocenskych podujati. Vtedy sa prirodzene
aj navySuje predaj takéhoto sortimentu. Zaroven je potrebné upozornit’ na dolezitost
vyuzivania r6znych benefitov z hl'adiska nakupu produktov v urcitej hodnote. Zakaznici,
ktori sa rozhodnu pre kapu cukrarenskych vyrobkov ziskavaju od predavajuceho napriklad
zl'avy, ktoré mozu uplatnit’ pri nasledujucom nékupe. To pre nich sluzi ako motivécia, preco

sa zamerat’ na tito spolo¢nost’, ak budu nieco potrebovat’ a nehl'adat’ to u konkurencie.

Spolo¢nost’ Fontana Balkan s. r. 0. musi pontkat svoje produkty v takej sume, aby
Jju jej zdkaznici dokazali uhradzat a sucasne, aby boli spokojni so zaklipenym tovarom. Ceny
maju zohl'adiiovat’ spracovanie samotného produktu, ktorym je zmrzlina alebo jednotlivé
typy zakuskov, popripade kavy. To sa musi liSit’ od sortimentu pontikaného konkurenciou
predovSetkym pouZzitym materidlom, vysokou kvalitou, vyhodnou cenou, ale aj
vystupovanim preddvajuceho na verejnosti. Potrebné je sustredit’ sa na vytvorenie dobrej
povesti, z ktorej dokaze dlhodobo tazit. Ale na druhej strane sa musi upriamit’ aj na to, aby

udrziavala kontakt s okolim v podobe rozposielania newsletterov informujucich o novych
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produktoch. O tychto sa zakaznici dozvedia a tak sa zvySuje Sanca, Ze si ich napokon kupia.
Pre l'udi je ddlezité, aby nasli také produkty, ktoré¢ im vyhovuji z kazdého hl'adiska. Je to
napriklad ich cena zodpovedajica kvalite. Dalej je to moznost uplatnenia zlavovych
kupénov, aké predavajici pontika. To je mnohokrat velkym lakadlom pre zakaznikov, ktori

navstevuju tu istd prevadzku opakovane pretoze vedia, ze tam najdu to, ¢o naozaj potrebuju

a v prijatel'nej cene.

Tab. 4: Vplyv zmeny predajnych cien za zmrzlinu na triby podniku

Rok 2002 2004 2007 2009 2011 2014 2017 2020
Cena 5 Sk 6 Sk 7 Sk 0,25 € 0,30 € 0,35€ 0,40 € 0,50 €
Trzby | 30 000 € | 35 000€ | 95 000€ | 160 000€ | 190 000€ | 260 000€ | 290 000€ | 306 000€

Zdroj: Autor — vlastné spracovanie, 2021

Udaje v tabul’ke 4 poukazujti na spsob, akym sa vyvijaju trzby spolo¢nosti Fontana
Balkan pri predaji zmrzliny Vv zavislosti od cien. Ak sa pozrieme 0 na prvy rok spolo¢nosti,
na rok 2002, mézeme povedat, Ze v tomto roku sa zmrzlina predavala za 5 slovenskych
korun za jeden kopcek. O 2 roky sa zvysila jej cena o 1 slovensku korunu, cena sa zvysila
znovu o 3 roky takisto o 1 korunu. V roku 2009 Slovensko vstupilo do eurozony a Vv Krajine
sa zacCalo ako oficidlne platidlo pouzivat euro na miesto slovenskej koruny. V tomto
ddsledku ceny museli byt zmenené na eurd, ¢o znamenalo pre cenu zmrzliny 25 centov na
za jeden kopcek. V nasledujuicich rokoch sa cena zvySovala priamoumerne s ekonomickych
rastom v krajine. V tabulke 4 moézeme vidiet, ze zvySovanie cien ma za nasledok aj

zvySovania celkovych trzieb podniku.
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Tab. 5: Vplyv zmeny predajnych cien za zakusky na triby podniku

Rok 2010 2012 2014 2016 2018 2019
Cena 0,30 € 0,35 € 0,40 € 0,45 € 0,50 € 0,60 €
Trzby 54 000 € 74000€ | 103000€ | 147000€ | 294 000 € | 320000 €

Zdroj: Autor — vlastné spracovanie, 2021

Tabulka €. 5 zobrazuje vyvoj cien zakuskov v rokoch a ako konkrétny priklad sme
st vybrali puncovy rez. Spolo¢nost’ zacala vyrabat’ zakusky v roku 2010, jej cielom bolo
ponukat’ chutné a zaroveni cenovo dostupné zakusky pre vSetkych zédkaznikov. Zaciato¢na
cena zakuskov bola 30 centov za jeden kus, medzi tieto zakusky patril doboSovy rez,
puncovy rez, zZebro rez alebo pralinka. Jednalo sa najmé o menSiu, such$iu podobu dezertov.
Okrem tychto typov zakuskov, v ponuke st aj vicSie a cenovo drahSie, ktoré tiez presli
cenovym rastom. Cena zakuskov sa rovnako pri zmrzline postupom ¢asu zvySovala az sa
dostala na dvojnasobok svojej zaciato¢nej ceny a to, 60 centov za kus. Aj v tomto pripade

plati, Ze pri zvySovani predajnych cien produktov sa rovnomerne zvysuju trzby podniku.

3.4 Vyvoj trzieb v zavislosti od zmeny tempa realizacie

Zékladom tuspechu spolo¢nosti Fontana Balkan s. r. 0., je sprdvna organizécia
vSetkych realizovani ¢innosti. Pocas dlhoro¢ného pdsobenia na trhu spolo¢nost’ neustale
zdokonal'uje svoj vyrobny proces. Vysledkom je dostatocnd rychlost’ tempa realizacie
svojich vyrobkov v reakcii na pozadovany dopyt od zdkaznikov. Nevyhnutnou sucast’ou pre
vyrobu produktov cukrarenské stroje, medzi hlavné patria stroj na vyrobu zmrzliny, stroj na
pasterizaciu mlieka (stroj na pripravu zmrzlinového zakladu), vitrina na zmrzlinu, chladiace
boxy na skladovanie zikuskov, pec na pecenie zdkuskov, kavovar. S postupnou
modernizaciou technoldgii sa vyvijaji aj vyuzivané stroje, do ktorych podla potreby
spolo¢nost’ investuje a zdokonal'uje svoj vyrobny proces. Aktualne spolo¢nost’ disponuje
modernymi strojmi, ktoré su vicsie, uspornejsie, kvalitnejSie a praktickejSie. Vdaka tymto
vlastnostiam, dokaze spolo¢nost’ vyrabat’ vdcSie mnozstvo produktov za krat§i Cas,
kvalitnejSie, a zaroven dokéze znizovat’ néklady na elektricka energiu. St schopné podat’

maximalny vykon pri spotrebe minimalnej energie. Uvedenym spdsobom spoloc¢nost’
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Fontdna Balkan s. r. 0. dokdze uSetrit’ mnozstvo nakladov, ktoré by inak musela vynalozit’
na uhradu elektrickej energie. Za tieto financné prostriedky moze napokon rozsirit” ponuku
zakuskov, ale aj zmrzlin, popripade kavy. Okrem tychto prinosov, novo nakipené stroje su
spol'ahlivejsie, menej kazové, tym zabezpecuju neustalu plynuli vyrobu. Tempo realizacie
vyrobkov a modernizacia vyrobného procesu ma pozitivny vplyv na trzby, pretoze to
zabezpecuje stalu dostupnost’ produktov v prevadzkach. Vd’aka tomu zakaznici maji zaruku

ze ich oblibeny produkt bude dostupny bez zbyto¢ného ¢akania.

Zmeny, ktoré sa uskutocnia v spolo¢nosti majui prirodzene vplyv aj na personal.
S nakupom novych strojov je zaroven potrebné oboznamit' zamestnancov s pouzivanim
konkrétneho stroja. TaktieZ medzi zamestnancami musi fungovat’ spravna organizécia prace
aby boli vyrobky hotové v ¢o najrychlejSom Case. Ako priklad mdézeme uviest’ vyrobiiu
zékuskov, kde zamestnanci majui presne stanovenu svoju ulohu. Vo vyrobni sa nachadza
celkovo 8 vyucenych cukrarov a kazdy z nich ma svoju poziciu vo vyrobe, napriklad cukrar
zaoberajuci sa dekorédciou zdkuskov, cukrar ktory sa Specializuje na pecenie zakuskov
a pomocni cukrari ktori krajaju alebo pred pripravuji nastroje a plnky na kompletizaciu
vyrobkov. Vdaka spolo¢nej organizacii prace a vytvorenia komplexného timu tempo

realizécie vyrobkov ja na vysokej irovni.
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4 DISKUSIA A ODPORUCANIA PRE PRAX

Zamerom prace bolo priblizenie tematiky trzieb vplyvom zmien sortimentu, vyroby,

predajnych cien atempa realizacie. V teoretickej Casti sa praca venuje vysvetleniu

jednotlivych pojmov, prakticka ast’ obsahuje konkrétne dosledky zmien trzieb v spolo¢nosti

Fontana Balkan s. r. 0. V zaverecnej kapitole sme spracovali vysledky a odporti¢ania na

zaklade zozbieranych informacii a idajov.

4.1 Odporucania pre prax

Na zéklade vysledkov, k akym sa nam podarilo dopracovat prostrednictvom

prieskumu zameraného na spolo¢nost’ Fontdna Balkan s. r. o. poskytujeme nasledovné

odporucania, ktoré by mala aplikovat’ do svojej ¢innosti:

V oblasti vyroby zakuskov aj zmrzliny odporti¢ame centralizovat’ vyrobu na jednu
komplexnu vyrobiiu odkial’ bude mozné distribuovat’ produkty do jednotlivych
prevadzok podla potreby. Zriadenie takejto centralnej vyrobni pomdze efektivnejsej
organizacii prace, znizovaniu nakladov a prehl'adnosti o potrebe objemu vyroby.
Uskutocnovat’ pravidelny prieskum spotrebitel'skych preferencii, aby tak dokazala
ponukat’ taky druh sortimentu, o ktory prejavuju jej zédkaznici dostatocny zaujem.
Mala by sa teda upriamit’ na zistovanie zaujmu o konkrétnych prichuti zmrzliny,
zékuskov alebo kavy. Pokial bude mat" vedomosti, ¢o jej zékaznici obl'ubuju
zareaguje na to flexibilnym sposobom a do svojej ponuky zaradi prave ticto produkty
za zvyhodnent cenu. MoZe sa zamerat’ napriklad na zistovanie toho, ktoré zakusky
st podl'a zakaznikov najchutnejsie, o bude zistovat’ na zaklade prispevku, ktory
umiesti na socialnu siet Facebook. Respondentom da k dispozicii dostato¢ny
priestor, aby sa sami vyjadrili, aké prichute zdkuskov su ich najobl'ibenejsie a ¢o by
radi dostali pri svojej najblizSej navsSteve cukrarenskej prevadzky. Rovnakym
spdsobom bude zistovat’ aj preferencie ohl'adne jednotlivych druhov kéavy.

Doélezité je zamerat’ sa na produkciu takych vyrobkov, od ktorych mozno oc¢akavat,
ze prinesu spoloc¢nosti Fontana Balkan s .r. 0. najvysSie trzby a naopak tie, ktoré sa
predavaji v menSej miere postupne odsunie do Uizadia. Naproti tomu modZe svoju
ponuku rozsirit’ aj o nové produkty, ktoré¢ budu ponukané za uvadzaciu cenu. Takto
moze zistit, ¢i bude o produkty zo strany zdkaznikov dostatocny zaujem. Na zéklade

toho sa potom mdze rozhodnut’ pre kiipu napriklad stroja na zmrzlinu, ktorého cena
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je pomerne vysoka a z tohto dévodu je potrebné zabranit’ nepremyslenej ktipe.
Stustredit’ sa na vyber takych zamestnancov, ktori budu mat’ dostatok vedomosti a
zruénosti v suvislosti s pripravou cukrarenskych vyrobkov a vyuziju ich v prospech
spolo¢nosti Fontana Balkan s. r. o. Ich zasluhou bude lepsie finan¢ne prosperovat,
dokazu prindsat’ nové napady ako zlepsit’ podnikanie, ¢o vsetko don zaradit, aké
pracovné postupy uplatiiovat’, aké benefity poskytovat’ pre stalych zdkaznikov, aka
formu reklamy a kde vyuzit, popripade iné.

Pre potreby zaistenia vyroby cukrarenskych produktov je vyznamné upriamit’ sa na
ktpu energeticky uspornejSich stojov a zariadeni, ktoré st schopné uSetrit’ nemalé
mnozstvo finanénych prostriedkov, ktoré by musela spolo¢nost’ Fontana Balkan
s. 1. 0. investovat’ do uhrady energii. Prikladom je ktpa takého vyrobného stroja,
ktory sa vyznacuje schopnost’ou realizovat’ viacero ¢innosti, vd’aka comu nie je nutné
zaobstarat’ si iny stroj za vysoku sumu.

Spolo¢nost’ Fontana Balkén s. r. 0. dokaze prosperovat’ iba za predpokladu, ak bude
schopna Cerpat’ nové informacie od zndmych cukrarni v zahranic¢i, ktorym sa dari
uputat’ pozornost’ svojich zakaznikov. Vyuziva na to nielen internetovu stranku, kde
st umiestnené jej produkty, ale su to zaroven rdézne bilboardy alebo reklama
umiestnena v radiu ¢i v televizii. Dnes mnohé podniky uvazuju o tom, ako sa znova
dostat’ do povedomia svojich zdkaznikov. Problémom je chybajice mnozstvo
finan¢nych prostriedkov, ¢o je spdsobené dlhodobym uzavretim prevadzok.

Zvysit kupu cukrarenskych produktov je mozné aj prostrednictvom vyuzivania
zaujimavého spdsobu ich balenia, pokial’ su doru¢ované zakaznikovi priamo domov.
Podstatné je, aby ziskal vedomie o tom, Ze je pre spolo¢nost’ Fontana Balkén s. r. 0.
vel'mi dolezity a Ze si vazi jeho zaujem o ndkup cukrarenskych produktov prave od
nej a nie od konkurenénych spolo¢nosti. V bali¢ku, kde sa bude nachadzat’ napriklad
zakusok moéze byt priloZzeny maly letacik, na ktorom bude uvedené pod’akovanie za
nakup. Taktiez je vel'mi prinosné, ak bude uplatiiovat’ benefity vo forme dopravy

zadarmo, ak si zdkaznik nakupi produkty napriklad za viac ako 20 eur.
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Zaver

Na Slovensku pdsobi mnozstvo podnikatel'skych subjektov, pri¢om cielom kazdého
z nich je dosahovanie maximalnych ziskov. To mozu zaistit’ za predpokladu, ak sa upriamia
na vol'bu toho najefektivnejSieho vyrobného procesu, kde nebude nutné investovat’ znacné
naklady do jeho zaistenia a kde je mozné naopak ocakavat, ze sa dostavia vysoké trzby.
Potrebné je, aby sa podnik upriamil na ponuku takého sortimentu, ktory mu dokéze priniest’
uspechy v podobe financnych prostriedkov. Ddlezité je eSte pred zaCiatkom podnikania
uskutoc¢nit’ analyzu trhu, pri ktorej sa zist'uji potreby potenciondlnych zakaznikov. Pokial
uz disponuje ndlezitymi informaciami, v tom pripade sa mdze rozhodnut’ pre kapu
konkrétneho stroja, vd’aka ktorému bude zabezpeCovana vyroba. Méze sa pritom jednat’ aj
o stroj, ktory prispeje k vyrobe zmrzliny, zakuskov alebo kavy. Su to zvycajne stroje vo
vysokej hodnote, na ¢o musi podnik mysliet’ a kupovat’ ich iba vtedy, ak je presvedceny o

ich dostato¢nom vyuziti.

Po vybere urcitého sortimentu produktov zacne s ich vyrobou. Moze sa pritom jednat’
aj o cukrarenské produkty, ktoré¢ zaujmu zakaznikov do takej miery, ze si ich budu kupovat’
opakovane. To zarovei vytvara pre dany podnik prilezitost’ v tom smere, ze moze upravovat’
ich ceny. Vyuziva na to napriklad nékladovt, hodnotovl, dopytovu, alebo je to metoda
stanovenia ceny na zaklade konkurencie. Nevyhnutné je ponukat findlne produkty v takej
hodnote, aby ju realne zédkaznici boli schopni aj uhradit’. Nesmie to byt prili§ vysoka cena a
zasa ma byt stanovena tak, aby dokazala pokryt’ vSetky vstupné nédklady, ktoré museli byt
investované¢ do =zaistenia vyroby. Potrebné je zapocitat kupu vstupnych surovin,
spotrebovani energiu, pracu zamestnancov, a mnoho iného. V réznom obdobi su
spotrebitelia ochotni uhradit’ za urcité produkty odliSnt cenu. Zavisi to od ich ekonomickych
moznosti, aké aktudlne maju a ktoré mézu byt’ do podstatnej miery ovplyvnené aj situaciou
okolo pandémie koronavirusu. Jeho vplyvom doslo k strate zamestnania v pripade viacerych
I'udi, na ¢o musi prihliadat’ aj samotny podnik a uréovat’ takl cenu, za ktoru dokdze svoje

produkty predat’.
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