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Preradivacko poduzece

Evo primjera poduzecéa koje proizvodi drvene vrtne klupe.

Prvo, razradite bruto marzu za svaku klupu. To je razlika izmedu prodajne cijene proizvoda i var-
ijabilnih troSkova proizvodnje. Na primjer:

TroSak svake klupe

Odludili ste da je realna trziSna cijena klupe 120 kn
TroSak radne snage (40 kn) i materijala (25 kn) za svaku klupu je 65 kn
Razlika izmedu 120 kn i 65 kn je Vasa bruto marza 55 kn

Sto Zelite od poduzeca

Kako bi opravdali rizik, Zelite ovu zaradu svake godine 80,000 kn
Opéi troSkovi poslovanja Vaseg poslovanja su: 20,000 kn
Dakle, bruto marza koju trebate od prodaje je: 100,000 kn

Potrebna prodaja

Da biste saznali koliko klupa morate prodati svake godine da ispunite Vas cilj prihoda, podijelite
potrebnih 100,000 kn godi$nje bruto marze s bruto marzom po klupi od 55 kn. Rezultat
pokazuje da morate prodati 1.818 klupa po godini.

Koliki je prosjek po tjednu? Ako odlucite da Zelite pauzu od barem Cetiri tiedana svake godine,
podijelite 1818 sa 48 tjedana i Vasa ciljana toCka pokrica je 38 klupa po tjednu.

Mislite da mozete prodati prosjecno 38 klupa tjedno? Zapamtite, ovo je samo toCka pokrica.
Pokrit ¢e Vasu potrebnu zaradu, no tu nema dodatne profithe marze potrebne za rast Vaseg
poslovanja.

Pokusajte vlastite izraCune.
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U usluznom poduzecu, prodajete svoje vrijeme, tako da mozete uzeti malo drugaciji kut gledan-
ja. Pretpostavimo da su ciljevi jednaki i da radite sami, osim jedne osobe zaposlene na pola rad-
nog vremena koja obavlja administrativhe poslove kako bi Vi vise vremena potroSili na kupce.
Ova pla¢a dodaje 20,000 kn VaSim op¢im troSkovima poslovanja.

Kako bi opravdali rizik, Zelite ovu zaradu svake godine 80,000 kn
Opc¢i troSkovi poslovanja Vaseg poslovanja su: 40,000 kn
Dakle, bruto marza koju trebate od prodaje je: 120,000 kn

Odlucite raditi 5 dana tjedno u 48 tjedana ili 240 dana u godini. Oduzmite dodatnih 15 dana za
bolovanje i drzavni praznik, ostavljaju¢i ukupno 225 radnih dana.

Planirate uloZiti 8 sati rada dnevno, ali oduzmite jo$ 3 sata za putovanje i rad kao $to su pri-
prema ponuda i ugovora. To ostavlja 5 naplativih radnih sati dnevno.

Sad ste spremni izraCunati cijenu svog radnog sata.
Naplativi sati u godini = 5 x 225 ili 1,125 sati.

Podijelite svoj cilj od 120,000 kn s 1,125 naplativih sati i Vasa minimalna cijena rada po satu
mora biti 107 kn. Zapamtite, ovo je samo izracun pokri¢a da se pokriju troSkovi poslovanja i zel-
jena zarada. Nema dodatnog profita za Sirenje poslovanja.

Pitanja koja se ovdje morate pitati:

Kakva je cijena sata rada od 107 kn u usporedbi s industrijskim prosjekom. Je li
konkurentna?

Mozete li zaista naplatiti 535 kn po danu (107 x 5 naplativih sati) ili 2,675 kn svakih 5 rad-
nih dana tjedno?

Probajte sa svojim izraCunom da vidite koliku ¢éete dobiti cijenu sata rada i odlucite je li satnica
konkurentna i isplativa. Hocete li moci ispuniti cilj od 25 naplatnih sati svaki tiedan? Vase poslo-
vanje ¢e raditi s gubitkom dok ne ispunite taj cilj.

Prognoza nov€anog toka je koristan nacin za provjeru izracuna VaSe toCke pokri¢a. DovrSetak
prognoze natjerat ¢e Vas da pazljivije razmislite o varijabilnim i fiksnim troSkovima. Savjetujte
se, ako je potrebno, s Vasim knjigovodom jer dio nekih troSkova, kao $to je dodatna upotreba
elektriCne energije, tada prema pravilu pripada u varijabilne troSkove proizvodnje, a ne fiksne
troSkove poslovanja.
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Dovrsetak prodajne strane prognoze novc€anog toka takoder ¢e Vam pomoci da prepoznate ko-
liko bi moglo trebati VaSem poduzetni¢kom pothvatu da se pokrije.

Na primjer, u proizvodnji ¢e primjerice, poduzece trebati prodati 1.818 vrtnih klupa tijekom go-
dine. Medutim, potraznja Ce vjerojatno biti vrlo niska u zimskim mjesecima prije nego sto opet
poraste u proljece. U meduvremenu, troSkovi poslovanja i dalje trebaju biti plaéeni svaki mjesec.

Donja vrijednost izraCuna za svaki mjesec pokazat ¢e Vam kad Ce poslovanje vjerojatno dostici
toCku pokrica i koliko sredstava Cete trebati da poslovanje do tada nastavi poslovati.

Sljedeci koraci

¢ Odredite tocku pokri¢a Vaseg poslovanja i dogovorite s raCunovodom da provjeri Vase
izraCune

¢ Obratite pozornost na sva prodajna oCekivanja — pobrinite se da se temelje na dobrom
istrazivanju trzista

¢ Provjerite da niste previdjeli neke troSkove poslovanja, kao Sto su pla¢anja poreza ili
neredovita pla¢anja, kao $to su premije osiguranja

¢ Koristite prognozu nov€anog toka da bi ste odredili koliko sredstava trebate kao radni ka-
pital da bi poslovanje bilo u pokretu dok ne po¢ne ostvarivati dobit

¢ Odlucite mozete li zaraditi dovoljno od svog poduzetni¢kog pothvata da bi opravdali trud i
rizik.

Odredite cijenu svojeg proizvoda

Postoji mnogo nacina da se dode do cijene koja Ce se naplatiti kupcima. Bez obzira koju meto-
du koristite za odredivanje cijene proizvoda, morate znati koliko kosta da ponudite svoj proizvod
kako biste bili sigurni da ste u moguénosti raditi s dobiti.
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Prvi korak je uvijek odrediti koliko nas kosta da ponudimo/isporu¢imo proizvod. Da biste to ucini-
li, odrediti direktne i indirektne troSkove (takoder poznate kao fiksni i varijabilni troSkovi) koji su
uklju€eni u proizvodnju i isporuku Vaseg proizvoda.

Proizvodac bi, na primjer, trebao odrediti ukupni troSak svih upotrijebljenih materijala u izradi
proizvoda, kao i dio troSkova, kao sto su place i nadnice (uklju€ujuci proizvodnju i administrativ-
no osoblje), najamnine i pristojbe, transport i osiguranja, uredski materijal i komunalije.

TroSkovi maloprodavaca ¢e ukljucivati troSak proizvoda ili grupe proizvoda ako ih povezujete u
paket i dio opcih troSkova ukljuCujuéi nadnice, oglasavanje, najamnine i slicno.

Pitajte Vaseg racunovodu ili financijskog savjetnika da provjeri Vase izracune/brojke kako biste
bili sigurni da niste previdjeli neki vazan troSak.

S metodom odredivanja cijena troskovi plus, dodajete fiksni postotak od ukupnog troska kako
biste osigurali prihvatljivu razinu dobiti. Proizvodaci ¢e Cesto dodati izmedu 40 i 50% na cijenu
koStanja proizvoda kako bi stigli do prodajne cijene. Dakle, ako proizvodnja proizvoda kosta 20
kn, prodajna cijena biti ¢e izmedu 28 kn i 30 kn.

Metoda odredivanja cijena troSkovi plus najbolje funkcionira na trziStu na kojem se nalazi puno
cjenovnih konkurenata i visok obujam prodaje. Budite svjesni da se ovaj model temelji na ulaz-
nim troskovima i zanemaruje druge C¢imbenike poput kupcCeve percepcije kvalitete, koliko bi
trzidte platilo za proizvod i koliko Vasi konkurenti naplacuju.

S metodom odredivanja cijena na temelju vrijednosti, Vasa cijena nije temeljena na trosku ve¢
na onome $to vjerujemo da ¢e kupci biti spremni platiti za proizvod. Metoda odredivanja cijena
na temelju vrijednosti daje Vam fleksibilnost da stignete do cijene koja je ve¢a od one odredene
metodom odredivanja cijena troskovi plus, omogucuju¢i Vam da naplatite percipiranu vrijednost
Vaseg proizvoda.

Metoda odredivanja cijena na temelju vrijednosti najbolje funkcionira na trziStu na kojem imate
izrazitu prednost nad svojim konkurentima i gdje ste uspostavili kupce koji su spremni platiti
premiju za Vas proizvod - bilo zbog kvalitete, kao prvi na trziStu s najnovijom tehnologijom ili
pruzajuci organske ili ekoloski prihvatljive mogucnosti koje ne pruzaju Vasi konkurenti.

S konkurentski orijentiranom metodom odredivanja cijena, cijenu svog proizvoda temeljit Cete
na cijeni koju naplaéuju Vasi konkurenti. Ako smatrate da imate prednost na trZistu i ljudi dozivl-
javaju Vas proizvod kao superiorniji, mozete se odluciti postaviti cijenu malo iznad najvisSe cijene
koju naplacuje Vas konkurent.

Ako zZelite da Vas pocinju dozZivljavati kao proizvodaca koji nudi dobru kvalitetu po razumnoj cije-
ni, mozete postaviti cijenu svog proizvoda na oko 10 do 20% ispod Vasih trziSnih konkurenata.
A ako Zelite da Vas dozivljavaju kao proizvodaca koji nudi vrijednost za novac, mozete postaviti
SVOju cijenu oko razine, ili samo ispod toga, od najnizih cijena koje naplacuju Vasi konkurenti.
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Ako ste prvi na trziStu s novim proizvodom ili imate poznati brand, moZete uzeti u obzir prestiz-
no odredivanje cijene. Slicno kao model odredivanja cijena na temelju vrijednosti, naplacujete
ono $to mislite da ¢e Vasi kupci platiti - dodavanje premiju za prestiz povezan s kupnjom top
modnog branda ili najnovije tehnologije.

Vecina malih poduzeca najvjerojatnije nece koristiti ovaj model odredivanja cijena, ali ga mozete
uzeti u obzir ako razvijete vodeci brand ili trziSno vodeci proizvod.

Jedna prilicno uobicajena taktika je namamiti kupce u Vase trgovine s loss leader metodom
kojom odredujete cijenu proizvoda dovoljno ispod cijene svojih konkurenata, ponekad €ak i
ispod troSka proizvoda, kako bi potaknuli kupce da dodu i kupe iz VaSeg du¢ana s oCekivanjem
da ¢e jednom kad su tamo, kupiti i druge proizvode po normalnoj cijeni.

Supermarketi su poznati po korisStenje loss leader metode na svakodnevnim cjenovno osjetljivim
proizvodima, kao $to su mlijeko i kruh, pod pretpostavkom da ¢e vecina ljudi kupiti druge
namirnice jednom kad su vec u trgovini.

Loss leader metoda moze biti u€inkovit nacin za privlaCenje novih kupaca, ali morate osigurati
dovoljno prodaje drugih proizvoda da bi bilo koristi od nje. Ako ljudi kupuju samo loss leader
proizvode od Vas i ne posjete Vasu trgovinu ponovo, izgubit ¢ete novac.

Nudeci popuste, kao sto je 20% na ograni€eno razdoblje moze biti u€inkovit nacin za povecanje
prodaje, ali popusta ne bi trebao postati tako redovan da ga ljudi o€ekuju. Ako ponudite
redovite, predvidljive popuste, Vasi klijenti ¢e uskoro nauciti Cekati redovne popuste, nego li
kupiti proizvod po normalnoj cijeni.

Takoder je zanimljivo napomenuti da vecina kupaca vidi besplatan dar kao vrjedniji od popusta
- pa radije razmislite ponuditi besplatan uzorak proizvoda uz kupnju nego jednostavno ponuditi
15% popusta.

Uz model koli€inskog popusta, ponudit ¢ete svojim kupcima ustede za kupnju viSe proizvoda.
Mozete odrediti cijenu jednog proizvoda na 5 kn, ali ponudite kupcima popust na koli¢inu od

tri stavke za 10 kn. Uz koli€inski popust, standardno bi bilo postaviti Vasu cijenu koli€inskog
popusta na Vas standardni troSak plus postotak i dodati ekstra svakoj pojedinoj cijeni proizvoda.

Ako je cijena koju odredujete za svoje proizvode blizu psiholoSke razine ili prepreke kao Sto je
10 kn, gdje bi 9,99 kn bilo percipirano kao jeftinije, mozete odluditi sniziti cijenu tako da je drzite
ispod 10 kn. Alternativno, mozete se odluciti za povecéanje cijene na 12,99 kn (i dalje ispod
sljedecée okrugle cijene od 15 kn), uz o€ekivanje da ¢e povecanje dobiti nadoknaditi neSto manje
prihode od prodaje.



C[V DODANA
VRIJEDNOST

ey T WL OO L N RS e Y

Brojni pruzatelji usluga jednostavno postave svoju cijenu negdje blizu sredine prevladavajuce
trziSne razine. No, bolje je izraCunati opce troSkove i cijenu satnice kako bi odredili koju cijenu
treba naplatiti kako bi se osiguralo da prihod od Vaseg poslovanja ispunjava Vasa oCekivanja.

Prva stvar koju trebate odrediti je koliko novca Vam je potrebno kako bi pokrili svoje opce
troSkove ili fiksne troSkove za godinu dana. Budite sigurni da ste ukljucili sve troSkove
najamnina, komunalija, oglaSavanja, raCunalne i internet troSkove, pribora i postarine,
administracije i troSkove prijevoza.

Pitajte svog knjigovodu ili financijskog savjetnika da pogleda Vase izracune kako bi vidio da li
ste zaboravili nesto ukljuciti.

Odredite koliko novca zelite (ili morate) zaraditi u godinu dana. To moze biti na temelju Vasih
osobnih troskova i rauna koje morate platiti ili to moZze biti na temelju tekuée industrijske stope
za nekoga VaS$e razine iskustva i sposobnosti. Ako koristite stopu odredenu od drugih pruzatelja
usluga u Vasem podrucju, sjetite se da to nece biti stopa neto zarade - to Ce biti stopa koja se
naplacuje klijentima, a ukljuCivat ¢e njihove opce troSkove.



