4. Tétel Az ár szerepe az áruforgalomban. Az ár felépítése. Az árrés. Az árréstömeg növelésének módszerei. Az árképzés módjai. Az árkedvezmény nyújtás módjai a kereskedelemben. Az árréstömeg elemzése és tervezése.

Az ár szerepe az áruforgalomban:

Az ár egy termék v. szolgáltatás tulajdonjogának megszerzéséért kért pénzmennyiség.

· Az ár az életszínvonal egyik jellemző mutatója. Az árak növekedése, ha attól a béremelkedés elmarad, csökkenti az életszínvonalat.

· Az ár a piac egyik tényezője. A piac összetevői a kereslet, a kínálat, és az ár. Ideális esetben a kereslet összhangban van a kínálattal, amiben nagy szerepe van az árnak. Nagy kereslet és kis kínálat esetén az ár emelkedik, túlkínálat esetén viszont csökken. Ezáltal elmondható, hogy az árnak kiegyenlítő szerepe van.

· Az ár a vállalati gazdálkodás egyik meghatározója. A vállalkozónak érdeke, hogy a realitás és tisztesség határán belül minél alacsonyabb áron szerezzen be és minél magasabb áron adjon el.

Az ár a marketing-mix 2. eleme, ugyanakkor a vállalati gazdálkodás egyik legfontosabb kategóriája. A tényleges ár a piacon alakul ki, és megmutatja, hogy a vevő mennyit ismer el azokból a ráfordításokból, amelyek a piacra kerülésig rárakódtak a termékre, szolgáltatásra.

A vállalkozás árpolitikáját számos külső- és belső tényezőt figyelembe véve kell kialakítani és alkalmazni, melynek alaphelyzetei:

1.
új termék: első ízben állapítjuk meg az árat

2.
bizonyos körülmények: új ár bevezetése szükséges

3. Az árakat a versenyhelyzethez kell igazítani

4. A terméksoron belüli árviszonyok módosítása (a vállalkozás a különböző termékei árát összhangban tartja, hogy a termékek ne rontsák egymás pozícióját)

Az ár meghatározása:

I. A vállalkozás árpolitikai céljainak meghatározásakor cél lehet:

· Nyereség maximalizálása

· Befektetés arányos nyereségnövelés
· A forgalom növelése árérzékeny kereslet esetén

· Piaci részesedés megtartása vagy növelése (árcsökkentéssel, engedményekkel; a piaci bevezetés behatoló vagy lefölöző politika lehet)

· Piaci mélypontok túlélése (rövidtávú stratégia)

II. A termék iránti kereslet meghatározása. A keresletet befolyásoló tényezők:

· A fogyasztó érzékenysége

· Árrugalmassági mutató

· Keresletrugalmassági mutató:  (keresletvált. %-ban / árvált. %-ban)

III. A saját költségek meghatározása:

· Fix vagy változó költségek

· Költségfüggvények vizsgálata

IV. A versenytársak árainak, ármagatartásának tanulmányozása

V. Az árképzés módjainak kiválasztása:

· Költség-bázisú: 
a termék önköltségének kiszámítása után, az elvárt nyereség százalékával megnövelve határozzák meg az árat. (a haszonkulcs elve alapján: a termék önköltsége + elvárt nyereség) (ha az adott termék nem igényel sok beruházást)

Jellemzői: mechanikus, az ármegállapítást nem kapcsolja össze sem a marketing mix elemével, sem a piaci viszonyok változásával.

· Nyereség-bázisú: a tervezett haszon elve alapján:

(ha a termék előállítását jelentős beruházás előzte meg)

· Kereslet-bázisú: az elismert érték elve alapján (vevő által)

· Versenytárs-bázisú: igazodó árképzés a versenytársakéhoz

· Ajánlati ár jellegű árképzés: A vállalkozás a megbízás elnyerése érdekében alámegy a versenytársak árainak.

A végső ár kiválasztása
Mérlegelni kell a különböző termékek árainak összefüggéseit, célszerű arányait.

Az ár felépítése

A fogyasztói ár felépítése:

A, termelői ár v. import bekerülési ár

B, fogyasztási adó (+) v. fogyasztói árkieg. (-)

C, kereskedelmi árrés


- nagykereskedelmi árrés

- kiskereskedelmi árrés

D, ÁFA

Termelői ár (termelő költsége + nyeresége) = Nker besz.ár

Nker besz. ár

- Nker árrés

- árkiegészítés

+ fogyasztási adó

Nker eladási ár = viszonteladói ár = Kker besz. Ár

Kker besz. ár

+ Kker árrés

Kker eladási ár

- ÁFA            .

Fogyasztói ár

Árrés: a kereskedelmi tevékenység ára. 

Az az értékösszeg, amely az értékesített áruk eladási és beszerzési ára között van.

Egy termék eladási ára – beszerzési ára


Technikailag: eladási ár – beszerzési ár = árrés

Az árrés maga is ár, melynek fedezetet kell nyújtania a felmerülő költségekre, ill. nyereséget kell biztosítania. Felbontható nagykereskedelmi- és kiskereskedelmi árrésre.

Az árrésszint nem más, mint az árrés kifejezve az értékesítési árbevétel %-ában.

Árrésszint = .          árrés         .



árbevétel * 100

Az árrésnek a beszerzési ár százalékában kifejezett formája a haszonkulcs.

Haszonkulcs: árkalkulációs tényező, segítségével határozható meg a kalkulálható árrés.

Az adott árucsoport eladási és beszerzési ára közötti különbség %-os mértéke. 

Nagysága lehet : 0%-5-10-15-%



     20-25 %

Kétféleképpen számítható ki:

1. felülről történő árrésszám – vetítési alap a fogyasztói ár 

eladási ár =100%   (árrés/ fogy.ár *100 = %)

2. alulról történő árrésszám – vetítési alap a beszerzési ár

beszerzési ár =100%   (árrés/ besz.ár*100= %)

A beszerzési ár hány %-át teszi ki a termék árára rá)

Hk =N0 eladási forgalom     - 1 =  árrés


ELÁBÉ

     ELÁBÉ

Összetevői: költségfedezeti és nyereségfedezeti rész

· A haszonkulcs független:

· a vállalat nagyságától

· a vállalati gazdálkodás szinvonalától ill. rentabilitásától

A haszonkulcsot befolyásoló tényezők:

· a tevékenység eszközigényessége

· élőmunka hatékonyság

· forgalom

· kockázati fedezet ( a termék értékesítésének kockázata)

Árréstömeg : egyes termékek árrése* eladott mennyiség

Sokféle termék sokféle beszerzési és sokféle eladási ára közötti különbség.

Árréstömeg: a teljes forgalomra vetített árrések

	1 termékre
	haszonkulcs
	Árrés

	Több termékre v. árbevételre
	árrésszínvonal
	árréstömeg







%-ban

Ft-ban







.   .

árrésszínvonal =    Hk    .


Hk =       árrészínvonal    .


   1 + Hk



1 - árrésszínvonal

A vállalkozás által realizált árréstömeg függ:

· az értékesítési forgalom nagyságától és

· összetételétől (az egyes áruk árrésnagyságától)

· az eladási ár nagyságától

· a beszerzési ár nagyságától

Az árréstömeg függ az eladott mennyiségtől és az alkalmazott haszonkulcstól.

Az árrés politika két célja:

1.
a kis haszon elve: alacsonyabb haszonkulccsal nagyobb mennyiséget próbál eladni, ezzel növeli a realizált árréstömeget

2.
az árrés szintek növelése: nem a forgalomnövekedés az elsődleges cél, hanem az egy termék eladásával elért minél magasabb haszon

Az árréstömeg elemzése:

Átlagos árrés színvonal ismerete árrés csoportonként.

Az árrésszint nem más, mint az árrés kifejezve az értékesítési árbevétel százalékában.

átlagos árrésszínvonal = ( E0 *árrésszínvonal




   ( E0
árrésszínvonal változás = . árrésszínvonal   .



        árrésszínvonal 0
árrésszínvonal st = ( E1 *árrésszínvonal 0..




   ( E1
Az átlagos árrésszínvonal változásának okai:

· árrésszintek változása
Ivlan = .  árrésszínvonal 1 .






árrésszínvonal st
· árrészínvonalak összetételének változása
Imv =  árrésszínvonal st .








árrészínvonal 0
Az árréstömeg növekedése:


= árréstömeg – árréstömeg 0
Okai: (
forgalomváltozás (E 1 – E 0)* árrésszínvonal0
(
árrésszint-változás (árrésszínvonal 1 – árrésszínvonal 0) * E 1
Az árrés alakulását szolgáló tényezők:

· Az áruforgalom volumenének változása az árréstömeg arányos változását eredményezi.  

A kereskedelemben tehát az árréstömeg – ezen belül a nyereség – növelésének legnyilvánvalóbb lehetősége a forgalom növelése.

Pl. ha 20 %-kal növekedik az áruforgalom volumene és emellett a forgalom összetétele, a haszonkulcsok és az egyedi árak változatlanok, akkor az árrés növekedése is 20 %-os lesz.

· Az áruforgalom összetételének változása
A magasabb árrésszintű termékcsoport forgalom-résznövekedése árréstömeg növekedést, csökkenése árréstömeg csökkenést eredményez.

· Az alkalmazott haszonkulcsok azonos mértékű változtatása egyenes arányban, különböző változtatása pedig a forgalommal súlyozott arányban hat az árrésre.

Ha a haszonkulcsok minden terméknél Pl. 10 %-kal emelkednek v. csökkenek, akkor az árrésváltozás is 10 %-os lesz. Ha eltérő mértékben változnak a haszonkulcsok, akkor kell standardizálni.

· A besz.árak változása sokszor ellentétes hatású eredményt okozhat.

A besz.ár csökkenése:

A forgalom volumenének és összetételének változatlansága esetén haszonkulcs-, árrés-, árrésszint növekedést eredményez.

Az alkalmazott haszonkulcsok változatlansága esetén pedig csökkenő árbevételt, árrést, és ezáltal csökkenő nyereséget. Mindezt ellensúlyozhatja a haszonkulcs megfelelő szintre emelése vagy a csökkenő ár okozta keresletnövekedés forgalomnövelő hatása.

A besz.ár növekedése:

A forgalom volumenének és összetételének változatlansága árcsökkentést és ezzel egyenlő mértékű nyereségcsökkentést eredményez.

Változatlan haszonkulcs alkalmazása esetén – amennyiben a piac a magasabb árat elfogadja – forgalmi volumen-, árrés-, és nyereségnövekedés következik be.

A besz.ár változása fokozott figyelmet igényel azáltal is, hogy a készletfeltöltést, a készlet értékét megváltoztatja. A besz.ár növekedése magasabb készlettartást igényel, így a nagyobb volumenű készlet tőkeszükséglete miatt többlet árrés realizálása szükséges.

Az árképzés módjai:

1. Költség elvű árképzés

A termékek ráfordításait meg kell téríteni árban + a piac által elismert reális haszonban.

Ha a vállalat monopol helyzetben van, ő diktálja az árakat.

Ha a versenypiaci feltételek között a vállalat méreténél fogva nem képes befolyásolni az árat, akkor alkalmazkodnia kell hozzá. A fő kérdés ebben az esetben az, hogy milyen mennyiséget érdemes a piacra dobnia ahhoz, hogy nyereséget realizáljon. (ehhez fedezetszámítás szükséges)

A fedezetszámítás fix és változó költségekkel, valamint a termelési mennyiséggel operálva határozza meg a becsült értékesítési árbevételre támaszkodva a fedezeti pontot, azaz azt a termelési szintet, ahol a bevétel megegyezik az összköltséggel.

2. Kereslettől függő árképzés

· Behatolásos árstratégia: a felmerült költségekhez képest alacsonyabb árral jelenik meg a cég a piacon. Az ár csak minimális vagy semennyi nyereséget sem tartalmaz.

· Versenyképesség miatt már a kezdeti időszakban is a növekedési szakaszra jellemző költségviszonyokat kalkulálnak (növekedés szakaszában a fix költségek alacsonyabbak, több termék fogy, nyereségessé válik a termék).

· A gyártási, forgalmazási rutin megszervezésére számítva feltételezik, hogy az egységre jutó változó költségek csökkeni fognak.

· Az alacsony ár a piaci betörést szolgálja, ezáltal nagyobb piaci részesedés érhető el. Ha sikerül a vevők lojalitását megszerezni, akkor a versenytársakhoz hasonló szintre lehet emelni az árat.

· Lefölözéses árstratégia: a vállalat magas induló árat határoz meg, hogy ezáltal extraprofitot realizáljon. Általában jelentősebb újdonságtartalommal rendelkező termékeknél alkalmazható.

· Vannak, akik azért alkalmazzák, mert így a magas árat is megfizetni képes szegmentumot akarják megcélozni.

· Követő cégek megjelenésére számítva, ezek a vállalatok nem törekednek magas piaci részesedésre, hanem már a bevezetés során szeretnék realizálni mindazt a nyereséget, amely lehetővé teszi újabb termékfejlesztési ötletek megvalósítását.

Az árak kialakításában figyelemmel kell lenni a fogyasztók szubjektív reakcióira is. Szegényes kivitelezés az értéktelenség látszatát keltheti. A magas árhoz magas minőséget rendelnek a hiányos áruismeret miatt. A presztist jelentő javak vásárlásánál az ár- minőség kapcsolat rendkívül szoros.

Az ár és a kereslet között az árrugalmassági együttható teremt kapcsolatot. Az árrugalmassági együttható megmutatja, hogy 1 %-os árváltozásra hány százalékos keresletváltozás jut.

Ep = keresletváltozás %-ban

         
Árváltozás %-ban

Előjele lehet:   - : az ár és a kereslet ellentétes irányban változott



+ : az ár és a kereslet ugyanolyan irányban változott

Ep = 0  
a kereslet rugalmatlan az árra

0( Ep ( 1  
a kereslet enyhén rugalmas

Ep ( 1

a kereslet rugalmas ( sznobhatás, spekulációs hatás)

A kereszt-árrugalmasság megmutatja, hogy „A” termék árának 1 %-os változása milyen változást idéz elő „B” termék keresletében.

Ep = „B” termék kereslet változása %-ban

        „A” termék árváltozása %-ban

+ : helyettesíthető

· : kiegészítő

0 : független

3. Versenytársakhoz, kínálathoz igazodó árképzés

A piaci árakat a kereslet és a kínálat egyaránt meghatározza. Ha egy új vállalat új termékkel jelenik meg a piacon, akkor elsősorban nem a kereslet alapján tájékozódik, hanem megnézi, hogy a piacon már jelenlevő termelők, forgalmazók milyen áron kínálják termékeiket. 

A piacon magas részesedéssel rendelkező vállalatok diktálják általában az árakat, ők az árvezetők.

Az áru hasznosságán: azt a kielégülést értjük, melyet a fogyasztó az áru elfogyasztása révén nyer. 

A vásárlás hasznossága: azt mutatja meg, mennyire jó üzlet az adott vásárlás. A fogyasztók ennek során belső, referencia áraikhoz való viszonyban ítélik meg az adott vételárat.

A belső referencia ár az az érték, melyet a fogyasztó egy adott áruért indokoltnak tart megadni.

Az árkedvezmény nyújtás módjai a kereskedelemben 

Az ártárgyalások kiindulópontját a termelői / forgalmazói árlisták alkotják. Ezt módosítják a különböző fizetési feltételek, engedmények.

Szervezeti vásárlók részére szinte valamennyi termék, különösen az egyedi termékek, gépek, berendezések a tárgyalásos ár alapját képezik.

Az egyéni fogyasztók a fogyasztási cikkek legnagyobb részét az eladó által rögzített áron vásárolhatják meg, kivételt csak az egyes nagy értékű tartós termékek képzik.

Árdifferenciálásról van szó, amikor ugyanazt a terméket különböző vevőknek eltérő áron értékesítjük.

A felárakat általában olyan piacokon alkalmazzák, ahol az eladó pozíciója erős, s a piac kevésbé áttekinthető. Felárat számíthat az eladó az áru szállításáért, melyet távolság szerint differenciálhat.

1. Árengedmények:

· Sokat vesz, ezért olcsóbb (mennyiségtől függő árengedmény)

· Készpénzfizetés esetén

· Kül. Értékesítési funkciók átvállalása esetén (saját szállítás, vagy reklámfeladatok vevő által történő ellátása)

· Szezonális engedmények

A vállalat a vásárló viselkedését „jutalmazza”.

Gyakori az új termék piaci bevezetésénél nyújtott árengedmény, illetve a piacról kivonni szándékolt termékek esetében a gyorsabb kivonás érdekében nyújtott rabatt.

Árcsökkentések kezdeményezése:

Okai lehetnek pl. fölös kapacitás, nagyobb piaci részesedés megszerzésére való törekvés stb. Többnyire azért kezdeményezik, mert vagy a költségeik alacsonyabbak a versenytársakénál, vagy abban bíznak, hogy a nagyobb piaci részesedés elérésével, a termelés mennyiségi növekedésével a költségeik csökkennek.

Főbb csapdák:

· a rossz minőség csapdája ( olcsó= rossz)

· a törékeny piacrészesedés csapdája ( nincs márkahűség)

· a vékonypénzűség csapdája ( drágább versenytársak is csökkenthetnek, akiknek nagyobb pénztartalékuk van – árháború)

Az árleszállítási akciók negatív hatásai, hogy a vevők hozzászoknak az esetinek tartott árszinthez. 

Áremelések kezdeményezése:

Fő okai a költséginfláció ( a költségek növekedése kényszerítően hat a profitrátára, ezért a vállalatok többsége szabályos ritmusban emeli az árakat) és az antiinflációs árképzés ( gyakran még az előbbi tényezőnél is nagyobb mértékben emelik az árakat, mert további inflációt tartanak).

Áremelések módszerei:

· késleltetett árközlés (csak a szállítás előtt állapítják meg az árat a hosszú átfutású – pl. nehézipari termékeknél)

· értékállósági záradék ( az eladó a napi árat fizetteti a vásárlóval úgy, hogy ráhárítja a pénzromlástól a szállításig adódó veszteségeket is)

· javak és szolgáltatások szétdarabolása ( a vállalat nem változtat az áron, de a korábbi ajánlat egyes elemeit kiveszi a csomagból, vagy külön árazza őket)

· engedmények csökkentése ( skontó, rabatt,)

A vállalatnak el kell kerülnie, hogy notórius áremelő hírébe kerüljön. A megnövekedett költségeket áremelés nélkül is lehet közömbösíteni:

· csökkenthető a termék egységsúlya

· anyagok vagy alkatrészek olcsóbbakkal helyettesíthetők

· 
csökkenthetők a kapcsolódó szolgáltatások

· a csomagolás költségeinek csökkentése

· a kínált méretek és modellek számának csökkentése

· bevezethetők új márkák vagy márkázatlan termékek

A vevők reakciója az árváltozásokra:

Lehet negatív: baj van a termékkel, új modell váltja fel, rontották a minőséget, alkatrészhiány

Lehet pozitív: a termék nagyon keresett; megéri megvenni; lehet, hogy hiánycikk lesz.

Az árréstömeg elemzése és tervezése

Az árrést vizsgálhatjuk:

· az elmúlt időszakhoz viszonyítva ( dinamikus viszonyszámmal Vd = Tárgyidőszak/ bázisidőszak)

· a tervhez viszonyítva

· az áruforgalom arányában ( árésszint)

· költség- nyereség megoszlásban.

A vállalati árrés kialakítására és változására hat:

· az áruforgalom

· az egyes cikkek árrésének nagysága, változása

· a forgalom összetétele és annak eltolódása.

Az árréstervezés vállalati dokumentumai: 

· az éves árpolitikai célkitűzések

· a vállalati árképzési szabályzat és a 

· gazdálkodási terv részét képező árrésterv .

Az árréspolitikai célkitűzéseknek tartalmazniuk kell mindazokat az árak és árrések alakítására, befolyásolására irányuló vállalati szándékokat, elképzeléseket és az ezek megvalósítását célzó tervezett intézkedéseket, amelyekkel a vállalat áruforgalmi és gazdálkodási célkitűzéseinek irányába kívánja befolyásolni az ár- és árrés alakulást. 

Ki kell térni:

· A beszerzési politikára: beszerzési források, beszerzési árak alakulása, közvetlen beszerzés alakulása, áralku, szerződéses ármegállapítás, árengedmények megszerzése.

· Az eladási árpolitikára: árváltozások végrehajtása, átlagárak alakulása, árkidolgozási elvek alkalmazása, engedményes akciók, egyedi árdöntések indoklása.

· Árrésgazdálkodásra: árrésszint alakulása, árpolitikia döntések árréskihatása.

Az árpolitikai célkitűzések összeállítása nagy gondot és körültekintést igényel. Készítésénél figyelembe kell venni:

· a vállalati tervcélkitűzéseket, azoknak a belső árakra és árrésekre vonatkozó összefüggéseit,

· az előző évi árpolitikai terv teljesítményének tapasztalatait,

· a gazdaságpolitikai környezet adottságait, változásait.

· Az árszabályozással kapcsolatos jogszabályokat.

Az árrések várható változásainak tervezésekor számításba kell venni: a forgalom előirányzott növekedését, a forgalom összetétele változásának cikkcsoportonkénti és vállalati szintű kihatását, a beszerzési források, árrés megosztások várható alakulását, az árpolitikai célkitűzésekben megtervezett árdöntések és árintézkedések hatásait, melyek az árrések alakulását is befolyásolják.

Az árképzési szabályzat célja a vállalati ármagatartás és árkialakítás elveinek tartós rögzítése, a vállalati ármunka folyamatainak, feladatainak, felelőseinek, kapcsolatainak, röviden a vállalati ármechanizmusnak működési rendjének szabályozása.

Az árképzési szabályzat nem tartalmaz konkrét döntéseket, árintézkedéseket, számszerűsíthető célokat és eredményeket, csak elveket.
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