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Metody stanoveni ceny




Metody stanoveni ceny

podle vySe nakladu

podle konkurence

na zakladé poptavky

dle hodnoty vnimané zakaznikem

konkurzni cena

smluvni cena




V 4 (o) V 4
Cena vyrobku stanovena dle
r V 4 O
vyse nakladu:
# , .. v,

[0 vychazi z celkovych nakladu na vyrobek, pripoCitame
k nim urcitou prirazku (zisk, marzi) ¢cimz urcime
vyslednou cenu. Prirazka by meéla zajistit vyrobci Ci
prodejci primereny zisk.

O Vyhoda. relativne jasna pravidla, rychle urceni ceny,
pokud je tato metoda striktné dodrzovana, zajistuje
firmeé potrebny zisk.

0 Nevyhoda: maly ohled na zakaznlka (na poptavku) a
konkurenci - tento zpusob ocenovani neodrazi situaci
na trhu (sezonnost, zivotni cyklus vyrobku apod.).
Nehodi se pro uplné novinky a médni vyrobky.




Kalkulace Guplnych nakladd — vypocet
ceny na kalkulacni jednici (1 ks, 1 1,...):

Primé naklady (souvisi vliastni vyrobou):

1. primy material (zakladni material,
ktery prechazi do hodnoty vyrobku)

2. primé mzdy (mzdy vyrobniho delnika)

3. ostatni primé naklady ( pojistné -
ZP, SP z mezd vyrobnich délnikd)




Neprimé naklady (rezijni):

4. vyrobni rezie (odpisy vyrobnich stroju,
opravy stroju, spotfeba mazadel...)

5. spravni rezie (mzdy TH pracovnikd,
telefony, postovne...)

6. zasobovaci a skladovaci rezie (mzda
skladnika, doprava, preprava materialu)

7. odbytova rezie (naklady na reklamu,
inzerce, mzdy skladniku, expedice...)




8. zisk (rabat)
9. prodejni cena bez DPH
10. DPH

11. prodejni cena s DPH

V pripade, ze se vyrobek prostrednictvim

obchodu prodava konecnému spotrebiteli:

12. Obchodni marze (naklady obchodu +
Zisk)

13 C ebitel




Priklad stanoveni ceny
prostrednictvim nakladu:

Vyrobni naklady:

O Primeé naklady: 2.000 K¢
0 Neprimé naklady: 7.000 KC
Zisk vyrobce 1.000 K&
Obchodni marze (10 %) 1.000 K¢&
DPH 21 % 2.310 K¢

Cena pro spotrebitele 13.310 K&




Kalkulace ceny se meéni spolu s
objemem produkce, mohou za to:

3 Fixni naklady (stale, neménne) - ty,
které se s objemem vyroby nemeni,
podnik je musi uhradit i kdyz zrovna nic
nevyrabi, nebo jen vyrobu pripravuje.

3 Variabilni naklady (proménlive) -
jejich velikost se meéni podle objemu
produkce. Kazdy dalsi kus, litr apod.
znamena zvys$eni nakladu o uréitou,
predem znamou castku.




Podle toho jak se meéni, rozlisujeme
variabilni naklady jako:

proporcionalni - méni se stejné rychle
jako objem produkce (napr. spotreba
materialu, el. energie).

A

P VC

Zdroj: vlastni



* - ”
nadproporcionalni — progresivni -

stoupaji rychleji nez objem vyroby
(napr. mzdy za prescas).

A

P VC

Zdroj: vlastni



|
podproporcionalni — degresivni -
stoupaji pomaleji nez objem vyroby
(napr. doprava zbozi, slevy na
material).
A
P VC

Zdroj: viastni Q



Bod zvratu

0 Udava objem produkce, ktera je treba k uhradé
celkovy nakladu (TC), nevznikd pfi ném zisk ani

ztrata, trzby se rovnaji nakladum:
TR TC

FC

Zdroj: vlastni



Vypocet bodu zvratu:

FC

Q:
P-VC

PxQ = FC+VCxQ

celkove prijmy celkové naklady

TR = celkovy prijem
TC = celkové naklady
FC = fixni naklady

VC = variabilni naklady




Stanoveni ceny podle
konkurence

r s o vrs, 7 o v
vychazi z cen konkurentu. Pocita se prumer
konkurencnich cen.

NizSi cena se pouziva v pripade, ze mame
nizké naklady a agresivni cile(ovladnuti
uzemi napr..).

Cena VYSSI se uziva tehdy, jestlize vyrobky
se vyrazne lisi od konkurencnich, vyrobce
se tési dobre povesti a jedna se o
zavedenou znacku.

Je nejjednodussi metodou stanoveni ceny
vyrobku.




Stanoveni ceny podle vhnimani
hodnoty zakaznikem

Porozumet jak hodnotu produktu vnima
zakaznik vyzaduje vzit se do jeho pozice,
pochopit, které jeho potreby a prani ma
produkt uspokojit.

Vychazi z marketingové koncepce podniku.

Tato pfani a v dusledku i cenu, kterou je
ochoten zakaznik obétovat ZJlstUJeme
prostfednictvim marketingového pruzkumu.

Cena byva vzhledem k nabizené kvalité a
komfortu objektivni.




Stanoveni ceny na zaklade
poptavky

Pouziva se marketingového vyzkumu
bomoci ktereho hledame zavislost mezi
brodanym mnozstvim a cenou. V
zavislosti na druhu produkce muze

dochazet z hlediska ceny k sezonnim
vykyvum.

foto ocenovani se nehodi na vyrobky,
ktere jsou na trhu nove.




Vztah mezi poptavkou a ziskem

Cena ma bezprostredni vztah
k poptavce.

Na trhu zpravidla dochazi k temto

situacim:

=S (poptavka = nabidce)
D < S (previs nabidky)

D > S (previs poptavky)




Graf cenové elasticity

Ne kazdé zbozi se na trhu vzhledem k cené chova stejné:

Jednotkové elasticka neelasticka velmi elasticka

B p B p




Smluvni cena

jedna o cenu na které se prodavajici
s kupujicim dohodnou (napr. prodej
umeleckého dila v aukci, prodej
nemovitosti apod.)

Metoda poskytuje velmi pruzny

O 7 4 n N
Zpusob stanoveni ceny a je zamerena
na maximalizaci zisku.




Cena vychazejici z konkurzniho
rizeni

kupuiici (napfiklad kola) muze

vyhlasit konkurz na vybaveni uceben
pocCitacovou technikou. Z nabidky
firem si potom v konkurznim rizeni
vybira tu, ktera je pro ni z hlediska
stanovenych kritérii nejlepsi.




Opakovani predchozi ucebni latky:

=

L |

M

Ktere metody vyuzivaji firmy pri stanoveni ceny
svych vyrobku ¢&i sluzeb?

Jak zjistite vysi nakladu na vyrobek?

K ¢emu slouzi bod zvratu?

Jaky je rozdil mezi fixnimi a variabilnimi naklady?

Jak stanovite cenu na zakladée srovnani se s
konkurenci?

Jakeé situace z hlediska poptavaného mnozstvi na
trhu nastavaji a jaky vliv ma na vysi ceny
elasticita poptavky?

Jaky je rozdil mezi smluvni a konkurzni cenou?
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