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Wiasciwe ustalenie ceny

Wiasciwe ustalenie ceny moze mie¢ wptyw na ilo$¢ towardw, ktore zostang sprzedane klientom,
co z kolei wptynie na catkowitg sume przychoddw i zysk sklepu. W koncu wiasciwa cena produktu
to cena, jaka konsumenci bedg sktonni zaptaci¢. Dlatego prawidtowe decyzje przy ustalaniu cen
sq bardzo istotne w zarzadzaniu sprzedazg detaliczng. Systematyczne i doinformowane decyzje
w sprawie strategii ustalania cen musza by¢ podejmowane z uwzglednieniem duzej ilosci
czynnikéw.

Waznym krokiem w kierunku osiggniecia zysku w handlu detalicznym jest sprzedawanie towaréw
za wiecej niz cie one kosztujg. Réznica pomiedzy kosztem towaru a jego ceng detaliczng
nazywana jest narzutem. Stad wiasnie biorg sie pienigdze na zaptacenie kosztéw operacyjnych
firmy. Przy ustalaniu narzutu na produkt, nalezy wzia¢ pod uwage dwa elementy:

1. koszt towaru uzywany przy wyliczaniu narzutu sktada sie z podstawowej ceny
rachunkowej towaru plus koszta transportu minus obnizki z powodu ilosci lub
ptacenia gotoéwka dane przez hurtownika;

2. przy wyliczaniu procentu narzutu zazwyczaj stosuje sie cene detaliczng, a nie koszt.
Powodem tego jest to, ze inne sumy operacyjne, takie jak pensje, reklama i zyski sgq
wyrazane jako procenty oraz wszystkie sq oparte na cenie detalicznej a nie na
koszcie sprzedawanego towaru.

Ponizsze punkty uwypuklajg sprawy, ktére nalezy wzig¢ pod uwage:
Potencjalni konsumenci i asortyment towarow detalicznych

W tej czesci twoja uwaga jest kierowana na cene i jej wspotzaleznosc z potencjalng klientela.

Czy cena danego towaru jest bardzo istotna dla potencjalnych konsumentéw? Powinienes znaé
pragnienia twoich klientéw co do réznych produktéw oraz wiedzie¢, czy cena jest istotnym
kryterium ich decyzji kupna.

Czy ustalites rozpietos¢ cen, jakie ludzie bedg gotowi ptaci¢ za twoj produkt? Jaka jest
najwyzsza i najnizsza cena, pomiedzy ktérymi musi sie zmiesci¢ cena produktu aby ktos$ go
kupit?

Czy zastanowites sie, jakie strategie cenowe pasowac bedg do gamy twoich towardéw i do obrazu
twojego sklepu, wigcznie z towarem, lokalizacjg, promocjq i ustugami?

Czy zaakceptujesz oddawanie przez klientéw starego produktu jako czes¢ zaptaty za nowy w
przypadku towardw takich, jak maszyny gospodarstwa domowego i telewizory?

Sprawy konkurencji

Ponizszy szereg pytan kieruje twojg uwage na zewnatrz firmy, na czynniki konkurencyjne, nad
ktérymi nie masz bezposredniej kontroli.

Czy wiesz, co robig w sprawie cen twoi bezposredni konkurenci?

Czy regularnie przegladasz reklamy konkurentéw, aby uzyskac informacje na temat ich cen?
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Czy porownujesz réznych konkurentéw, aby uzyskac informacje o ich strategiach cenowych?

Czy wzigtes$ pod uwage jak konkurencja zareaguje na twoje wejscie na rynek i jak poradzisz
sobie z ich reakcjg?

Strategia poziomu cen

Wybor ogdélnego poziomu cen, przy uwzglednieniu konkurencji, jest zasadniczg decyzjq
strategiczng, by¢ moze najwazniejsza.

Czy twoja ogdlna strategia powinna by¢ nastawiona na sprzedaz po typowych cenach rynkowych,
(?) czy chcesz pracowac powyzej lub ponizej cen rynkowych?

Czy nalezy doréwnywac tymczasowym obnizkom cen przez konkurencje?

Czy mozesz uzyskac towary pod prywatng nazwa firmowg, aby unikna¢ bezposredniej
konkurencji cenowej?

Wyliczenie planowanego wstepnego narzutu

W tej czesci bedziesz musiat zajrze¢ do wewnatrz swojego biznesu, biorgc pod uwage sprzedaze,
wydatki i zyski, zanim ustalisz ceny. Wstepny narzut musi by¢ wystarczajaco duzy, aby pokry¢
spodziewane wydatki i obnizki cen, przynoszac przy tym wystarczajacy zysk.

Czy oszacowates$ sprzedaze, koszta operacyjne i obnizki cen na nastepny sezon sprzedazy?
Czy ustanowites planowany zysk na nastepny sezon sprzedazy?

Zakfadajac planowane sprzedaze, wydatki i obnizki cen, czy zaplanowates$ wstepny narzut?
Procent wstepnego narzutu jest obliczany poprzez dodanie wydatkdw operacyjnych, planowanych
obnizek (obnizek cen produktow, brak towaru w magazynie oraz znizki dla
pracownikow/klientdw) oraz zyskéw, a nastepnie podzielenie wynikajgcej sumy przez sprzedaze
netto i planowane obnizki.

Mozesz musie¢ stosowac rézne sumy wstepnego narzutu dla réznych linii towardéw lub ustug,
zwtaszcza gdy rdézne linie majg rézne cechy charakterystyczne.

Polityka sklepu
W tej czesci wezmiesz pod uwage o0golng polityke sklepu i obraz, jaki chcesz przedstawiad.
Ustalenie cen musi zgadzac sie z twojg istniejgcq polityka sklepu oraz ogdlnym tematem sklepu.

Czy zawsze bedzie uzywany system jednej ceny, gdzie kazdy kupujacy dany towar ptaci tyle
samo (?) czy cena moze by¢ negocjowana z klientem?

Czy ceny z nieregularng koncowka, jak na przyktad 1,98 $ albo 44,95 $, bedq atrakcyjniejsze dla
klientéw niz ceny konczace sie rowng cyfrg?

Czy klienci kupig wiecej gdy beda uzywane wielokrotne ceny, jak na przykiad 2 sztuki produktu
za 8,50 $?

Serving Ontario Business i \ MEMBER OF THE
www.canadabusiness.ca/ontario Business

Desservir les entreprises de I'Ontario Network




Canada-Ontario 1.888.576.4444

Business Service Centre
Centre de services aux entreprises

. 3 3 e - .
Canada-Ontario Canada. i}j OntarIO

Czy nalezy zastosowac jaki$ produkt sprzedawany po zanizonej cenie, aby przyciggna¢ klientéw?

Czy nalezy zastosowac¢ metode liniowosci cen, przy ktdrej ustala sie konkretne punkty cenowe
dla zwigzanych ze sobg towardéw, po czym sprzedaje sie catg linie towardw po takich cenach?

Czy liniowo$¢ cen przy uzyciu stref cenowych bedzie bardziej odpowiednia niz przy uzyciu
punktéw cenowych?

Czy przy pewnych okazjach kupony znizkowe beda drukowane w gazetach lub przesytane poczta
do klientéw?

Czy periodyczne specjalne wyprzedaze, tqczace obnizone ceny i nasilong reklame, bedq pasowaty
do obrazu sklepu, jaki chcesz przedstawiac?

Czy wziety zostat pod uwage wptyw réznych obnizek cen na zyski?

Czy kupony znizkowe bedg oferowane klientom, ktérzy przyszli na specjalng wyprzedaz lecz
towar byt juz wyprzedany?

Natura towaru

W tej czesci wezmiesz pod uwage jak wybrane cechy charakterystyczne poszczegdlnych towardw
wplywajq na planowany wstepny narzut.

Czy uzyskate$ dobrg cene hurtowag na towar?
Czy towar ten jest u szczytu popularnosci?

Czy koszta manipulacji i sprzedazy sq wzglednie wysokie z powodu fizycznej wielkosci produktu,
matych obrotéw, koniecznosci poswiecenia klientom duzo uwagi, instalacji lub przerébek?

Czy spodziewany jest wzglednie wysoki poziom redukcji z powodu obnizek cen, psucia sie
towaru, uszkodzen lub kradziezy?

Czy ustugi dla klientow, takie jak dostawa, przerdbki, opakowanie produktu oraz instalacja beda
za darmo?

Inne sprawy

Czy potrzebne sg dodatkowe narzuty, poniewaz wzrosty ceny hurtowe lub dlatego, ze niska cena
produktu sktania klientdw do kwestionowania jego jakosci?

Czy specjalne grupy powinny dostac znizke na kupno?

Gdy obnizki wydaja sie konieczne, czy rozwazono inne alternatywy, na przykfad rozwigzanie
problemu przy pomocy sztuki sprzedazy?

Czy zrobiono prdbe znalezienia przyczyny obnizek?

Czy wzieto pod uwage zwigzek pomiedzy porg a rozmiarem obnizek?
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Czy odpowiedni bytby system automatycznych obnizek cen, gdy towar pozostawat na skfadzie
przez pewien okres czasu?

Czy obnizka jest "minimalna lecz wystarczajaca", aby stymulowac¢ kupno?
W jaki sposob bierze sie pod uwage sezonowos¢ produktdéw?

Narzut i marza

Jaka jest roznica?

Narzut jest to procent kosztow.

Marza jest to ta sama suma pieniedzy, wyrazona jako procent ceny sprzedazy.

Przyktad

Towar kosztuje 1,00 $. Towar sprzedawany jest za 1,50 $.
Narzut wynosi 0,50 $ lub 50% kosztow.

Marza wynosi 0,50 $ lub 33% ceny sprzedazy.

Karta porownujaca narzut i marze

Marza % ceny |Narzut Marza % ceny |Narzut Marza % ceny |Narzut
sprzedazy % kosztow sprzedazy % kosztow sprzedazy % kosztow
4,8 5,0 22,0 28,2 37,5 60,0
5,0 5,3 23,1 30,0 39,0 63,9
7,0 7,5 24,0 31,6 39,4 65,0
8,0 8,7 25,0 33,3 40,0 66,7
9,0 9,9 25,9 35,0 41,0 69,5
9,1 10,0 26,0 35,1 41,2 70,0
10,0 11,1 27,0 37,0 42,0 72,4
11,0 12,4 28,0 38,9 42,9 75,0
12,0 13,6 28,6 40,0 43,0 75,4
13,0 15,0 29,0 40,8 44,0 78,6
14,0 16,3 30,0 42,9 44,4 80,0
15,0 17,6 31,0 45,0 45,0 81,8
16,0 19,0 32,0 47,1 45,9 85,0
16,7 20,0 33,3 50,0 46,0 85,2
17,0 20,5 34,0 51,5 47,0 88,7
18,0 22,0 35,0 53,8 47,4 90,0
19,0 23,5 35,5 55,0 48,0 92,3
20,0 25,0 36,0 56,3 48,7 95,0
21,0 26,6 37,0 58,7 49,0 96,1
50,0 100,0

Osrodek Ustug Biznesowych Kanada-Ontario (The Canada-Ontario Business Service Centre,
COBSC/CSECO) udziela informacji w zakresie biznesu w oficjalnych jezykach Kanady: w jezyku
angielskim i francuskim. Kopie niektérych z naszych najbardziej uzytecznych dokumentow
zostaty przettumaczone dla dogodnosci na inne jezyki. W celu otrzymania dodatkowych
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informacji w zakresie biznesu prosimy telefonowac¢ pod numer 1-888-576-4444, gdzie mozna
porozmawiac z urzednikiem COBSC/CSECO udzielajgcym informacji.
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