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RACHUNEK KOSZTOW W PRAKTYCE 5.13. Kalkulacje cenowe w tworzeniu
wartosci przedsiebiorstwa

Dwa pierwsze etapy wia sie z analizami rynkowymi, Ktoe

musza byc prowadzone w celu uzyskania informacji na
temat oczekiwanklientow. Ustalenie ceny docelowej to

W zasadzie interpretacja sytuacji wystgecej na rynku

danego produktu. W Kalym przypadku decyzjedndsie do

ceny sprzedaz nalez poprzedzicwnikliwymi badaniami
marketingowymi, co pozwala na uzyskanie wielu cennych

informacji. Powinny one przede wszystkim doty¢ayezeki-
wahklientow do jakdi produktu oraz jego funkcjonalhois

Skoro podejsie Target Costingoznacza orientagjaa klien-

tow, nalezy mietrowniez Swiadomads tego, co proponuje im
konkurencja. Nalez ocenic dziatania i postpowanie kon-
kurencyjnych przedsBorstw dziatajgych na rynku podob-

nych produktev i ich substytutev. Jé$i zaobserwujemy, &
konkurencyjne przeddiéorstwo proponuje cene 10% nizza

w stosunku do naszej oferty, rimea rozwag¢ odpowiedz

w postaci obnienia ceny o 15%. Takie dziatanie z jednej

strony powinno zwjkszyc sprzedazz drugiej jednak moz
doprowadzicdo zmniejszenia wyniku finansowego.

Mozna ravniez probowacokredi¢ docelowacenesprzeday docelowa cena
poprzez zbudowanie odpowiednich modeli ekonometrycz- sprzedazy
nych, w ktaych cena bedzie zmiennabjaiiana Zmiennymi

objasiiajacymi mogabyc€ roznego rodzaju parametry charak-

teryzujgce dany produkt.

Jédi chodzi o ustalenie docelowego kosztu wkasnego produktu,
to w pierwszej kolejnaos nalez oszacowadocelowe przycho-
dy, ktore przedsibiorstwo belzie osigacpo wprowadzeniu
nowej polityki cen. Nalég to obliczyc zgodnie ze wzorem:

S=Qxp, (5.13.3.1)
gdzie:
S — catkowite docelowe przychody ze sprzégaz
Q - wielko< produkciji,
p — docelowa jednostkowa cena sprzedaz
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