POLITICA DE PRET 1

Autor:
Prof. dr. Singureanu Nicoleta
Colegiul Economic ”Hermes”, sector 2, Bucuresti

Obiectivele politicii de pret

Folosirea pretului ca instrument de marketing depaseste cu mult dimensiunile sale strict

economice, conferindu-i valentele care deriva din teoria si practica economiei de piatd. Deciziile luate
in cadrul politicii de pret a firmei au in vedere aspectele urmatoare:

Pretul va determina decisiv cererea si va determina volumul cifrei de afaceri al firmei;

Pretul de vanzare va determina nivelul profitului firmei, marja de piata etc.;

Pretul de vanzare afisat influenteaza perceptia globala a clientului fata de produs;

Se identifica astfel doua etape principale 1n realizarea politicii de pret:

1.Prima etapa: Fundamentarea preturilor/tarifelor de vanzare a produselor/serviciilor in
functie de situatia data a pietei-tinta;

2.A doua etapa: adoptarea unei strategii de pret in concordanta cu modificirile si situatiile
noi aparute pe piata.

Fiecarei etape a politicii de pret ii corespunde un sistem de obiective specifice.

in prima etapi, principalele obiective ale politicii de pret sunt:

a)determinarea pretului/tarifului produselor/serviciilor firmei avand ca referintd costurile si
introducerea profilului in ecuatia pretului;

b)definirea pretului avand ca punct de pornire identificarea consumatorilor potentiali sio
estimarea cererii acestora manifestata pe piatd;

c)fundamentarea pretului de vanzare pornind de la anticiparea reactiei competitiei si stabilirea
cotei de piata;

d)corelarea pretului cu celelalte componente ale mixului de marketing.

in a doua etapa, principalelele obiective ale politicii de pret sunt:

a)stabilirea preturilor si definirea tipului de piatd adecvat produsului/serviciului respectiv in
mediul concurential;

politicii de pret adecvate situatiilor aparute pe piata;

c)valorificarea de catre firma a oportunitatilor oferite de piata si utilizarea unor practici adecvate
de marketing in domeniul pretului.



Caracterizarea obiectivelor primei etape a politicii de pret

Determinarea pretului/tarifului produselor/serviciilor firmei avand ca termen
de referinta costurile si introducerea profitului in ecuatia pretului.

Politica de pret concretizeaza obiectivele majore ale firmei, respectiv, mentinerea
pe piatd si maximizarea profitului. Raporturile complexe dintre costuri, cantitati
vandute, profit si pret pot fi esentializate in structura pretului.

Formula cea mai generala a structurii pretului poate fi dedusa dimn ecuatia de
bilant a unei perioade de timp date, fiind urmatoarea:

PROFIT VENITURI CHELTUIELI

Situatia de bilant poate evidentia profitabilitatea firmei Intr-o anumita perioada:

- activitate profitabild, daca: veniturile > cheltuielile;

- activitate fara profit, daca: veniturile = cheltuielile;

- activitate neprofitabild, daca: veniturile < cheltuielile.

Pentru a ajunge la o structura mai analitica, in ecuatia de bilant se pot face
urmatoarele inlocuiri:

Venituri = Pret x Cantitati;
Cheltuieli = Costuri variabile + Costuri fixe.

Ecuatia de bilant poate fi rescrisa in forma:

Pi=P.xQ-CyxQ-Ci

in care: P, = Profitul; P, = Pretul unitar sau pretul de vanzare cu amanuntul;

Q = Cantitatea, respectiv, numarul de unitati fizice vandute la un anumit pret
unitar;

Cyv = Costuri variabile, care se pot delimita si cuantifica pentru fiecare unitate de
produs (costuri unitare); C1 = costuri fixe, care nu se regasesc si nu se pot cuantifica
pentru fiecare unitate de produs (costuri de mentinere a activitatii).

Pentru determinare efectiva a preturilor se porneste de la analiza punctului de
echilibru intre costuri si venituri, mai precis, de la metoda pragului de rentabilitate.
Pentru determinarea pragului de rentabilitate, se pune problema calcularii cantitatii
critice de produse ce trebuie vandute la un pret unitar dat, astfel acoperindu-se
integral costurile.



Ecuatia cantitatii critice este data de expresia:
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In punctul de echilibru, pierderile sunt zero, deoarece volumul valoric al vanzarilor
trebuie sa egalizeze costurile, 1ar profitul este de asemenea zero deoarece incd inca
nu se realizeaza profit. Ecuatia de bilant se poate calcula prin intermediul cantitatii
critice, respectiv, al numarului fizic de produse ce trebuie vandute pentru a egala
costurile.
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Pentru ca activitatea Intreprinderii sd fie rentabild, in aceastd ecuatie trebuie
introdus si profitul, sub forma unei marje care trebuie legatd de cantitatile
preconizate a fi vandute. Astfel, cantitatea critica trebuie inlocuitd cu o cantitate
mai mare care reprezintd premisa obtinerii profitului, iar ecuatia de aflare a
pretului, in acest caz, va fi:
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Ecuatia evidentiaza o structura mai analiticd a pretului deoarece:
e Raportul C¢/Q este o marja absoluta addugata pentru mentinerea activitatii;
e Raportul P,/Q este marja asoluta adaugata pentru realizarea profitului;
e (Costul total este dat de suma Cy+ C/Q;
e Adaosul comercial este dat de suma celor doua marje, respectiv C¢/Q + P,/Q.

Dupa aprecierea costurilor se poate realiza datoritd preciziei contabilr, dificultatile
practice ale utilizarii acestei expresii sunt determinate de doud motive principale:

o Cantitatile ce urmeaza a fi vandute (Q) sunt dificil de preconizat intr-o
structura sortimentald diversificata de productie;

e Costurile variabile includ si taxa pe valoarea addugatd, exprimatd in
procente; de aceea si marjele de mentinere si de profit trebuie exprimate tot
in procente.

In proiectarea preturilor trebuie si se faci distinctie intre preturile de baza (cele de
catalog, de lista etc.) si cele care rezulta in final, din politica de preturi practicata, care
includ rabaturile si reducerile asociate, corelatiile intre preturile unei game de produse.






