
Dwa pierwsze etapy wiaż̨ą się z analizami rynkowymi, kto´re
muszą być prowadzone w celu uzyskania informacji na
temat oczekiwan´ klientów. Ustalenie ceny docelowej to
w zasadzie interpretacja sytuacji wyste˛pującej na rynku
danego produktu. W kaz˙dym przypadku decyzje˛ odnośnie do
ceny sprzedaz˙y należy poprzedzic´ wnikliwymi badaniami
marketingowymi, co pozwala na uzyskanie wielu cennych
informacji. Powinny one przede wszystkim dotyczyc´ oczeki-
wańklientów do jakości produktu oraz jego funkcjonalnos´ci.

Skoro podejs´cie Target Costingoznacza orientacje˛ na klien-
tów, należy mieć również świadomos´ć tego, co proponuje im
konkurencja. Nalez˙y ocenić działania i poste˛powanie kon-
kurencyjnych przedsie˛biorstw działających na rynku podob-
nych produkto´w i ich substytuto´w. Jeśli zaobserwujemy, z˙e
konkurencyjne przedsie˛biorstwo proponuje cene˛ o 10% niższą
w stosunku do naszej oferty, moz˙na rozwaz˙yć odpowiedź
w postaci obniz˙enia ceny o 15%. Takie działanie z jednej
strony powinno zwie˛kszyć sprzedaz˙, z drugiej jednak moz˙e
doprowadzic´ do zmniejszenia wyniku finansowego.
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Można również próbowaćokreślić docelowącenęsprzedaz˙y
poprzez zbudowanie odpowiednich modeli ekonometrycz-
nych, w których cena be˛dzie zmiennąobjaśnianą. Zmiennymi
objaśniającymi mogąbyć różnego rodzaju parametry charak-
teryzujące dany produkt.

Jeśli chodzi o ustalenie docelowego kosztu własnego produktu,
to w pierwszej kolejnos´ci należy oszacowac´ docelowe przycho-
dy, które przedsie˛biorstwo będzie osiągaćpo wprowadzeniu
nowej polityki cen. Nalez˙y to obliczyć zgodnie ze wzorem:

S = Q × p, (5.13.3.1.)
gdzie:
S – całkowite docelowe przychody ze sprzedaz˙y,
Q – wielkość produkcji,
p – docelowa jednostkowa cena sprzedaz˙y.
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5.13. Kalkulacje cenowe w tworzeniu
wartości przedsiębiorstwa
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W PODEJMOWANIU DECYZJI

marzec 2004 r.


