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D ecyzje o wyprzedaży są podejmowane na różnych szczeblach zarządzania, w zależności od cha-
rakteru firmy oraz jej miejsca w łańcuchu dystrybucji. Inne czynniki będą ważne dla producen-

ta, inne dla detalisty czy hurtownika. Jednak mechanizm podejmowania decyzji będzie podobny.  
O wyprzedaży zdecydują  3 czynniki: koszty poniesione na wyprodukowanie czy nabycie towaru, po-
tencjalne przychody, które firma może dzięki wyprzedaży osiągnąć, oraz koszty utraconych możliwości. 
Z tego tekstu dowiesz się, jak wyliczyć przychody z wyprzedaży w zależności od wysokości rabatu. 
Zobaczysz na przykładach, jak skalkulować opłacalność wyprzedaży względem poniesionych kosztów 
produkcji, tak żeby określić poziom upustów, który nie będzie generował strat dla firmy. Przeczytasz 
także, w jaki sposób oszacować koszty utraconych możliwości, dzięki czemu przekonasz się, czy na 
pewno warto organizować wyprzedaż. 
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Zarządzanie działem sprzedaży
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Dalsza część książki dostępna w wersji  
pełnej.


