Cena

m Rekapitulace vychozich poznatku
m Stanoveni ceny noveho produktu

(priklad uziti metody Target Costing)
m Zmeny ceny stavajiciho produktu

Ladislav Si¢ka
18. dubna 2006




Cena

P X

Mikroekonomie

Cenu urcuje stret nabidky s
poptavkou dle modelu
dokonalé konkurence

m homogenni produkt,

m velky pocet firem, které

jsou price-takery,
m volny vstup/vystup do/z

odveétvi.

Mnozstvi




Zakladni pouceni z mie

m Cena je jediny trzni signal vzacnosti
daného statku

m Zavislost mezi cenou a objemem
prodeje

m Dlouhodobé musi byt cena vyssi nez
O \Y4 V' 4 V 4
brumerne naklady




Nauka o podniku

K¢

celkem

variabilni

naklady

> Fixni

naklady

ZTRATA

1

Objem

Trzby musi v
kratkém obdobi
pokryt alespon
variabilni naklady

(jinymi slovy prispévek na
Uhradu fixnich nakladd a
zisku musi >=0)




Zivotni cyklus vyrobku

¢ty prodanych kusli (tis. ks)
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Realita-objem prodeju v ks

pocty prodanych kusu
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Zivotni cyklus vyrobku

K¢




K¢

Zivotni cyklus vyrobku

A

Naklady na jednotku

Zisky

Zavedeni Riist Zralost Ustup




Stanoveni ceny noveho
produktu

m Obecne a cenove strategie

m Cile cenové politiky

m Obecné metody stanoveni ceny
m [arget Costing

m Dalsi aspekty stanoveni ceny




Tri obecné (genericke)
strategie podle M.Portera

STRATEGICKA VYHODA
JedinecCnost
chapana Postaveni plynouci z
zakaznikem nizkych nakladu
Vdcevléﬂl1 DIFEREN- PRVENSTVI V
odvétvi CIACE CELKOVYCH
STRATE- z
GICKY NAKLADECH
CiL{Jen na SOUSTREDENI POZORNOSTI
urcitem

segmentu




Cenove strategie odvozeneée od
obecnych

STRATEGICKA VYHODA
Jedinecnost
chapana Postaveni plynouci z
zakaznikem nizkych nakladu
V celem Sbirani Nizké, az
sraTE 29V smetany predatorské ceny
GICKY
CiL|Jen na Kombinace v zavislosti na
urcitem charakteru soustredéni

segmentu




Cile cenove politiky

@ Mmaximalizace zisku
m maximalizace obratu
m maximalni podil na trhu




Metody stanoveni ceny

m Poptavkove orientovana tvorba cen
m Nakladoveé orientovana tvorba cen
m Srovnavani s konkurenci

m kombinace vsech predchozich
postupu — Target Costing




Cena

Odhad poptavky

N\

Cena

Mnozstvi

T

Mnozstvi

Citlivost poptavky

m cenova

m marketingova (Kotler)
m meénovy kurz, dang, cla




Kalkulace jednotkovych
nakladu (tzv. absorpéni)

Primy material

Prime mzdy

Ostatni primé naklady
Vyrobni neprimé naklady

Vyrobni naklady
Odbytove naklady
Spravni neprimeé naklady (v€. financnich)

Vlastni naklady produktu




Jednotkoveé naklady

z pohledu zavislosti na objemu
produkce:

fixni nakl.

jedn.nakl.=variabilni +

Naklady prodej (ks)
na 1 ks

prodej




Metody stanoveni ceny

m Poptavkove orientovana tvorba cen
m Nakladoveé orientovana tvorba cen
m Srovnavani s konkurenci

m kombinace vsech predchozich
postupu — Target Costing




Poptavkové orientovana
tvorba cen

Z analyzy nakladi nutnych k vyrobé a prodeji jedné lahve mineralni vody zn. Vo-
déradka, zpracované oddélenim kalkulaci a rozpoCt stejnojmenné spolecnosti,
vyplyva, Ze jeji jednotkové variabilni ndklady ¢ini 11,- K¢ a celkové mésicni
fixni ndklady vyroby a prodeje 350 000,— K¢. Na zdkladé prizkumu trhu bylo
zjisténo, Ze prodejni ceny, za které je realné realizovat produkt, jsou 18,—, 22,-
nebo 24,- K¢. Pii cené 18,— K¢ je mozno ocekavat prodej 200 000 ldhvi; cenova
pruznost poptavky je odhadnuta na 1,2. Jakou cenu ma podnik stanovit, pokud je
jeho cilem maximalizace zisku?




Z analyzy ndkladu nutnych k vyrobé a prodeji jedné lahve mineralni vody zn. Vo-
déradka, zpracované oddélenim kalkulaci a rozpoCt stejnojmenné spolecnosti,
vyplyva, Ze jeji jednotkové variabilni ndklady ¢ini 11,- K¢ a celkové mésicni
fixni ndklady vyroby a prodeje 350 000,— K¢. Na zdkladé prizkumu trhu bylo
zjisténo, Ze prodejni ceny, za které je realné realizovat produkt, jsou 18,—, 22,-
nebo 24,- K¢. Pii cené 18,— K¢ je mozno ocekavat prodej 200 000 ldhvi; cenova
pruznost poptavky je odhadnuta na 1,2. Jakou cenu ma podnik stanovit, pokud je
jeho cilem maximalizace zisku?

Predpokladany prodej pFi cené 22,- K¢:

zména objemu (%)
€=

zména ceny (%)
ep, =12

¥ X
22-18 0,222
18

1,2=

X = 0,2666 (snizeni prodaného mnozstvi 0 26,6 %)
Q=200000.(1-0,266)
Q = 146 666,8 (zaokrouhleno 147 000 ks)




Poptavkové orientovana
tvorba cen

Tab. 18.2 Vodéradka, a. s. ~ zvaZované varianty objemu prodeje a jejich vliv na hodnotové
vysledky firmy

Prodejni cena | Pocet prodanych Vynosy Naklady Zisk
(Ké/lahev) lahvi z prodeje (K¢) | na prodej (K¢) (K<)
18 200 000 3 600 000 2 550 000 1 050000
22 147 000 3234 000 1 967 000 1267000 -
24 120 000 2 880 000 1670 000 1210 000




Poptavkové orientovana
tvorba cen

viz strategie ,sbirani smetany",
,limitni ceny", ,strategie

Psychologické ceny
m kouzlo Cislice 9 - Batovské ceny

m ceny lichych cisel (psg vyzkumy, Ze klienti
mnohdy lépe prijimaji cenu s lichymi Cislicemi)




Nakladoveé orientovana
tvorba cen

Primy material

Primé mzdy -
Ostatni prfimé naklady ?
Vyrobni neprimé naklady

Vyrobni naklady

Odbytové naklady \\/
Spravni neprimé naklady (vE. finan /

Vlastni naklady produktu
Ziskova prirazka

Nakladova cena




Nakladoveé orientovana
tvorba cen

Odvozeni ziskoveée prirazky od ROI
(resp. ROCE):

ROI x invest.kapital

Ziskova prirazka=
prodej (ks)

+zpravidla prirazka na riziko, slevy,...




Srovnavani s konkurenci

m Vybérova rizeni na dodavatele
(o) ’ v 7
prumysloveho zbozi

m vétsinou kusova v;'/roba (napf. stavebnictvi)

m Nemusi byt vsechny zakazky
ziskove, ale musi alespon pokryt sve
variabilni naklady (tj. KP>0)




Target Costing - princip

U. S./ Western

Market Research

.

Product Characteristics

v

Design

v

Engineering

v

Supplier Pricing

Cost

if cost is too high,
return to design phase.

v

Manufacturing

+

Periodic cost reduction

Japan

Market Research

v

Product Characteristics

v

Planned selling price
iess desired profit

+

Target Cost

m

Design Engineering Supplier
Pricing

Target costs for each component force
marketeers, designers, and engineers
from all departments and suppliers
to struggle and negotiate tradeoffs.

Manufacturing

v

Continuous cost reduction




Target Costing - duvod

Néklady ~ Rozhodnuté
i 3 y

(;)vlivnitelné
naklady g, tegn
‘ alozené

Vyvoj Vyroba Lflkonc";‘en/'




Target Costing - postup

m Stanoveni cilové ceny

m Odvozeni cilovych ndkladu (odeétenim
pozadované vynosnosti)

m Srovnani s predpokladanymi naklady (dle
propoctove kalkulace) a hledani moznosti
stlaceni jejich vyse na cilove naklady
(hodnotova analyza, restrukturalizace
podnikovych procesu apod.)




INg Vv praxi

Target Cost

industry Application of Target Costing
1992 Study of Japanese Companies
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Target Costing (v historii)
Bat'a Zlin, a.s. - 30. leta 20. stoleti

,Zakaznik - nas pan"

Ing. Krutil napr. vzpomina : ,,... urcCity druh v kolekci se jevil

ja

ko vhodny pro zarazeni do prodejniho planu, ale jeho

odvadeéci cena se ukazala prilis vysoka ...[kalkulacni
oddéleni pot€] hledalo moznost snizeni ceny treba

zjednoduSenim vzoru, materialu, vyrobniho zarizeni
apod. Byla také moznost ziskat pro vzor objednavky i z
jinych oddéleni, coz by mélo vliv na usporu vyrobniho
zarizeni. ..."

Zdroj: NADVORNIK, J. Bat'iv systém rizeni do roku 1939. 1990, s. 98.




Target
Costing (v praxi)

PROC SI NASI DESIGNERI MYSLi, 7E
TAKHLE SE DELA SPRAVNY STUL?

V IKEA méame jedno réeni: , Nejprve je nutné
navrhnout cenovku.” Aby bylo mozné vyrabét
nabytek dobré kvality za nizké ceny, musi nasi
designéri premyslet jinak, nez je obvyklé. Obratili
se napriklad na firmu, ktera vyrabi ndkupni
voziky do samoobsluh, aby pro jeden z nasich
stoli vytvorila podnozi a ram. Neustale vyuzivaji
svou predstavivost a nové neobvyklé postupy

a nachazeji nové zpusoby, jak udrzet nizké ceny.

Zaroj:

Katalog
spolecnosti IKEA
pro rok 2005




Target Costing - priklad




Ceny zakladnich modelu

Superb 619 900 K¢
Octavia 369 900 K¢
Roomster 339 900 K¢
Fabia 224 900 KC

prodej na Cceském trhu bude zahajen v
cervnu 2006




Target Costing ve Skoda
Auto (resp. VW)

m Metoda TC ma v koncernu VW
dlouhou tradici

m ,predjezdcem" znacka AUDI r. 1989

m VW se pripojil pocatkem 90. let

m nasledoval vyvoj Golf, Passat, New
Beetle

m U Skody poprvé vyvoj Octavie
(1993/1994)




Target Costing ve Skoda
Auto (resp. VW)

28.000,- 1.129,.-

.33 PSS

ll.;‘
o S Tae

~ 'd
a - ey =)
o -|-| Ao ~
. QO LAY,
;*.-.é,'.r L o

":‘.

Lo
!j‘};

Annahmen bzgl.
Anpassung an *Inflation

Haupt- *Kundenverhalten
wettbewerber *Wettbewerbsverhalten
*Gesetzgebung

%)
[

K]
34
frctia 2ty

1 _‘{}. R “..:' 50
5 T _"’(:‘

Tery

3 ey
T

L]
2 )
e
&

. * 3
A

'.‘. i
P ST s

Preis Serie Preis- VSI Serie Zielpreis NF
Kalk.-Modell positionierung  ausstattungs- Kalk.-Modell
Inland bereinigt Inland ab SOP




\'4

Target Costing ve Skoda

Auto (resp. VW)
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Nettoerlos NF

Erlos-
schmilerung

Héndler-
marge (18%)

MWSt

Zielpreis
Kalk.-Modell
Inland ab SOP

Kalk.-Modell
Inland ab SOP

(16%)




Target Costing ve Skoda
Auto (resp. VW)

18.595,-
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Target Costing ve Skoda
Auto (resp. VW)

VSI NF nach

FG SOP

Eink.-Leist. COP

bercits beriicksicht.
VSINF Uberleitg. Aufteilungsvorschlag
NT=100%/  NTnach% = FG-Target nach COP

COP SOP COP absolut u. NT (incl. Risiko)




Target Costing ve Skoda

Auto (resp. VW)

Qualitat /s Zuverlassigkeit
Fahreigenschaften
Komfort

Raumangebot

Styling / Prestige
Bedienung
Preiswurdigkeit

Agilitat
Alltagstauglichkeit
Dauer- / Reisegeschw.
Wiederverkaufswert
Insassensicherheit
Lebensdauer Motor
umweltfreundl. Technik
fortschritil. Technik

Rep.— / Wartungskosten

19.5 %

O %%

5 %

10 %

15 %

20 %




Target Costing ve Skoda
Auto (resp. VW)

S
% Fahrzeug-Eigenschaften Hauptbaugruppen
Aggregate Elektrik Karosserie Fahrwerk Ausstattung
19,5 | Qualitat/Zuveriassigkeit 20% 39 | 18% 35| 30% | 59| 15% 30 | 17% | 3,3
11,3 | Fahreigenschaften 21% 2,4 9% 1,0 | 12% 1,4 | 51% 5,7 7% | 0,8
9,0 | Komfort 8% 0,7 8% 08 | 17% 1.5 5% 05 | 62% | 56
4,5 |Raumangebot 5% 0,2 5% 02 | 58% 26 | 20% 09 | 13% | 06
7,5 | Styling/Prestige 8% 06 | 11% 0,9 | 4% 33 | 15% 1.2 1 21% | 1,6
6,0 | Bedienung - - | 51% 3,0 3% 02 | 10% 06 | 36% | 22
4,5 | Preiswlrdigkeit 15% 0,7 | 25% 1,1 | 23% 1,0 | 13% 06 | 25% | 1,1
6,8 | Agilitat 45 % 3,1 | 13% 09 | 18% 1,2 | 15% 1,0 | 10% | 0,7
6,0 | Alltagstauglichkeit 27 % 1,6 4% 02 | 33% 23 | 24% 1,4 7% | 04
3,2 | Dauer-/Reisegeschw. 20% 06 | 20% 06 | 20% 0,6 | 20% 06 | 20% | 0,6
3,5 | Wiederverkaufswert 10% 0,4 5% 0,2 | 50% 1,8 5% 02 | 30% | 1,1
3,9 | Insassensicherheit 5% 0,2 5% 02 | 50% 20 | 10% 04 | 30% | 1,2
3,9 |Lebensdauer Motor 95% 3,7 5% 0,2 - - - - - -
3,6 | umweltfreundl. Technik 30% 1,1 | 15% 05| 20% | 07 | 20% 07 | 15% | 0,5
3,3 |fortschrittl. Technik 20% 0,7 | 20% 07 | 20% | 0,7 | 20% 0,7 | 20% | 0,7
3,5 | Rep.-/Wartungskosten 15% 056 | 15% 05 | 45% | 16 | 20% 0,7 5% | 0,2
100 |Summein % 20 15 | 27 18 20
|




Target Costing ve Skoda
Auto (resp. VW)

g}|l fxa ;u Mch{E

N
]

MaBnahmen zur Targeterreichung Neuteil, die im
Rahmen der Businessplane von den Bereichen zu

kommittieren sind
VSI NF Designvariance Standort Scaleeffekte Neue TargetNF SOP
[enksdule SOP Technologien ohne RV
(NT) Lenksiule




Controlling odbytu

______ Cena konkurence i ,
Cena zakaznika
Dané a cla

C.Zé kaznik bez dané

Marze dealera
n ro dealera

Marze importéra

Jednic. naklady importéra Cena ze zavodu

Zisk
Vyrobni naklady




Controlling odbytu

______ Cena konkurence tlak konkurence

____________________________________________________________________________________ i

Odbytové naklady

Cena ze zavodu
| rust cen
Zisk vyrobnich faktor(

Vyrobni naklady




Controlling odbytu- nastroje

m Rozpocet kazdeho dealera - pred

m financni vyJadrenl vSech ovlivnitelnych vynosu
a nakladu

n predpokladane prodeje dle druhu vozu a
nahradnich dild

= naklady — jednicové + rezie (reklama,
vystavy, podpora prodeje, literatura a
katalogy, pruzkumy trhu, ostatni)
m Odchylkové frizeni — prib@zZneé a z n&j opatteni
= rozdily objemové, cenove, vyrobkoveého mixu
m rozdily v polozkach nakladd




Zmeény ceny stavajiciho
produktu

m Reakce na konkurenty, Ci utok na

konkure nty - oteviené cenové valky zpravidla prilis
hazardni, spiSe kvalitativni soutéz:

s Dodatecné sluzby (nacenéné s vyuzitim napr. Activity Based
Costing),

m kfizové prodeje,
= soutéZe spottebiteltl apod.

u SleVY(skonta, mnozstevni rabaty, sezénni vyprodeje
apod.) X Cenova diskriminace (zakazuje pravo

na ochranu hospodafské soutéZe dominantnim podnikim)




Zmeny ceny stavajiciho _,.
produktu UoHS

SKODA nemusi platit pokutu

Predseda Ufadu pro ochranu hospodarské soutéZe Martin Pecina dne 3. unora
2006 zrusil pokutu 55 milion& korun uloZenou v prosinci 2004 spolecnosti
SKODA AUTO. Pripad zaroven vratil prislusnému odboru UOHS k projednani a
vydani nového rozhodnuti.

Pokuta byla spole¢nosti SKODA AUTO uloZena za Udajné zneuZiti
dominantniho postaveni. Ve smlouvach o dodavkach automobill
velkoodbératelim uzaviranych v roce 2003 tato spolecnost dle
prvostupriového rozhodnuti UOHS bez objektivné ospravedinitelnych divodd
sjednavala rozdilné podminky pri poskytovani slev a odmitala uzavirat
velkoodbératelské smlouvy s leasingovymi spolecnostmi.

Predseda UOHS uloZeni pokuty nepotvrdil, nebot prvostupriové rozhodnuti
UOHS ma Fadu nedostatk. Mimo jiné v oblasti vécného vymezeni
relevantniho trhu, prokazani existence dominantniho postaveni, vzajemné
zastupitelnosti ridznych forem prodeje automobild.

Tiskovy a personalni odbor UOHS (zprava zvefejnéna 6. Uinora 2006)




Dekuji za pozornost!




