Financni feditel prosperujici spolecnosti (kosmetika, parfémy) hledd chce na
zakladé prodejnich dat udélat analyzu prodeje. Cilem navrhnout postup
stanoveni cen zbozi tak, aby se produkty prodavaly s maximalnim moznym
ziskem pfi danych podminkach na trhu.

K dispozici mate datovy soubor obsahujici udaje o produktech v rlznych
provedenich (v ml) véetné testerli. U kazdého produktu je uvedena ndkupni
cena a prodejni cena v kazdém dni za obdobi 2 mésici. U produktd, jejichz
prodejni ceny se odviji od cen konkurence, jsou uvedeny ceny péti nejvétsich
konkurentl firmy v danych dnech. Nékteré produkty z didvodu omezujicich
pozadavk( distributor(i na konkurenci navazany nejsou.

Jednotlivé produkty mohou byt zlevnény o libovolné ¢astky. Marze produkt(
nikdy nesmi byt zaporné.

Je mozné z obdrZzenych dat vyvodit néjaké charakteristiky pro rizné skupiny
zbozi (drazsi/levnéjsi, kosmetika/parfémy, bézné produkty/testery apod.)? Jak
byste resili nakup zbozi k prodeji? Jaké dalsi kroky by firma mohla udélat pro
zefektivnéni své cenotvorby?

Tento materidl je vyhradné urcen pro studenty predmétu BADM a neslouZi k volnému Siteni. Data
uvedenad v této pripadové studii jsou smyslena a jakakoliv podobnost s redlnymi daty je ndhodna.



