6.6.2 Oblikovanje prodajnih cen in ostalih pogojev

DoloCanje cen je najobcutljivejSe podroCje prodajnega poslovanja v trgovskem
podjetju. Poleg samih cen doloCamo tudi plaCilne pogoje kot na primer ¢as placila in
nacin placila ter razliCne popuste, ki prav tako vplivajo na nakupne odlocCitve kupcev.

POMNI
i ! E Cene se v trznem gospodarstvu oblikujejo prosto. To pomeni, da si lahko
trgovska podjetja po lastni presoji zaraCunavajo marzo pri dolo€anju prodajne
cene trgovskega blaga.

Ob tem pa morajo poleg svojih stroSkov in Zelenega dobi¢ka upostevati Se stanje in
razvoj konkurence in povprasevanja, zakonsko doloCene cene in pogodbene dogovore
med poslovnimi partneriji.

V trgovini na drobno poznamo tri vrste prodajnih cen.

+ Obi¢ajne cene se oblikujejo tako, da trgovsko podjetje zaraCuna k nabavni ceni
obi¢ajno marzo za posamezno vrsto izdelkov in ima tako povprecne trzne cene.

* Diskontne cene so znacilne za trgovska podjetja, ki znizajo svoje cene pod raven
povprecnih trznih cen na racun svojega dobicka, vendar raCunajo na povecanje
obsega prodaje in s tem na boljSi poslovni rezultat (hitrejSi obrat zalog, nizji stroski,
manj$a vezava sredstev, nabavni rabati idr.).

» Ekskluzivne cene so viSje od trznih, povprecCnih cen, lahko pa si jih privoscijo tista
trgovska podijetja, ki nudijo izredno kakovostne izdelke, modne izdelke, izredno
lokacijo prodajalne, zelo globok asortiment ipd. .

POMNI
fl E
- MARZA

Je pribitek na nabavno ceno izdelka, trgovskemu podjetju sluzi za kritje stroSkov
poslovanja in doseganju Zelenega dobi¢ka. Na to mora trgovina na drobno obracunati Se
davek na dodano vrednost.

Kalkulacija prodajne cene je postopek izraCuna prodajne cene ob uposStevanju vseh
stroSkov, popustov in ustrezne stopnje DDV-ja. Enostavni postopek je prikazan v
spodniji tabeli.™




Nekoliko daljSi je postopek kalkulacije, ¢e moramo upoStevati Se rabat dobavitelja in
nabavne stroske.

% PRIMER- kalkulacija prodajne cene

Poglejmo kalkulacijo istega primera Se, ko je dobavitelj odobril 10 % rabata.
Podjetje »TrgovCek« d.o.o pa je imelo za 130,00 EUR nabavnih stroSkov.

Pri tem Se razlozimo pojme:

Kupna vrednost (KV) = cena dobavitelja (z DDV) x koli€ina

Cista kupna vrednost (CKV) = KV brez DDV= cena dob. brez DDV x koli¢ina
Nabavna vrednost (NS) = CKV + nabavni stroski (NS) brez DDV

Nabavna cena (NC) = NS / koli¢ina

Tako kot asortiment lahko tudi cene spreminjamo in se tako prilagajamo razli¢nim
trznim razmeram. Diferenciacija cen je spreminjanje cen izdelkov glede na razlicne
dejavnike, ki vplivajo na povprasevanje.

* Prostorska diferenciacija je takrat, ko cene razlikujemo glede na kraj prodaje in ob
tem upoStevamo, kaksno je povprasevanje, kupno moc ipd. . Npr. cena breskev je
v poletni sezoni viSja na stojnici pred plazo v Portorozu kot na trznici v Lendauvi.

« Casovna diferenciacija pomeni, da cene oblikujemo glede na razlicna Casovna
obdobja. Npr. sezonsko blago na viSku sezone ima viSjo ceno kot ob koncu
sezone, cene kruha so 2 uri pred zaprtjem prodajalne za 50 % nizje.

» Diferenciacija po porabnikih je razlikovanje cen po skupinah kupcev. Npr.
upokojenci imajo vsakega 1. in 15. v mesecu popust.

» Diferenciacija po koli€ini je nacin, kako kupce spodbujamo k vecjim nakupom.
Primer take diferenciacije v smislu »kupi vec, plaCaj manj« je na primer akcija kupi
3 plaCaj 2. Trgovska podjetja pogosto odobravajo velikim odjemalcem obcutne
koliCinske popuste.




