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Pretul Optim

un articol de Stefan Badescu

Atunci cand se construieste un pret, nu este
suficient sa aruncam o marja de profit peste
costurile fixe si variabile ale produsului sau
serviciului.

Daca avem un produs nou, e indicat ca prin
diferite promotii sa testam piata. Cat este
aceasta dispusa sa ofere, in raport cu volumul
vandut.

Pretul corect nu este nici mic, nici mare, ci exact
acea suma de bani care acoperind costurile,
maximizeaza profitul.

Ideal este ca vanzatorul sa nu ramana cu marfa
nevandutg, si prin profit, sa fie motivat ca data
viitoare sa produca calitativ sau cantitativ, mai
bine.

Pornind de la ideea ca atunci cand preful unui
bun sau serviciu scade, cantitatea ceruta creste,
vom discuta in cele ce urmeaza despre cum se
stabileste pretul optim pentru produsele pe care
dorim sa le vindem.

Cel mai cunoscut instrument pentru stabilire,
este ,elasticitatea prefului”?, care arata cum este
afectat volumul cererii fata de modificarea

pretului unui produs sau serviciu.

Sa luam ca exemplu concret un magazin de
parfumuri.

> In luna martie, Channel N°5 are pretul de 60
euro si o cerere de 15 bucati.

> In luna aprilie, comerciantul creste pretul de

'Dupa Alfred Marshall, unul dintre cei mai influenti
economisti englezi, a introdus 1n cartea sa ,Principles of
Economics” (1890) notiunile de cerere si ofert3, utilitate
marginald, cost marginal, Intr-o maniera holistica.

vanzare la 64 euro, insa la finalul lunii constata o
scadere a cererii la 11 bucati.

Cum ar trebui sa procedeze comerciantul in luna
mai?
Sa scada pretul, sau sa il mai creasca?

X2—X1)/ X4
(P2—P1)/ P4
unde x este cantitatea §i p este pretul.

Elasticitatea pretului (PE) =

Pentru interpretarea elasticitdtii pretului se
neglijeazd semnul de minus.

PE > 1 Cererea este elastica; o modificare de pret
are ca efect o schimbare majora a cantitatii

PE =1 Cererea este unitara, modificarea
pretului atrage o modificare proportionala a
cantitatii

PE <1 Cererea este inelastica, o modificare a
pretului, atrage o schimbare minora a cantitatii
Este de dorit, pentru cd o crestere semnificativd a
pretului va afecta intr-o mdsurd mai micd cererea

PE =0 Cererea este perfect inelastica, o
modificare majora a prefului nu determina o
schimbare a cantitatii. Este cazul carburantilor
sau al painii.

In cazul magazinului de parfumuri, este o cerere
elastica, vanzatorul va incasa mai putin. Cererea
este foarte sensibila la variatia pretului.

Ca sa fi fost o cerere unitar-elastica, aceasta ar fi

trebuit sa fi fost de 14 bucati, astfel o modificare
cu acelasi procent a pretului ar fi atras acelasi
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procent de vanzari.

Prin urmare, comerciantul va decide sa mai
scada pretul, In asteptarea unor vanzari mai
mari.

Presupunand ca evolutia ar fi proportionala (de
multe ori este chiar exponentiald), se poate
calcula forma functiei care este f(x) =-x + 75
(utila pentru proiectii de pret).

Daci punctul de break even? al comerciantului
este de 50 euro la parfumul Channel N°5, atunci
el se poate astepta la o cerere de 25 bucatj,
pentru acest pret.

Daca la achizitie parfumul ar avea un pret foarte
mic, ar fi in avantajul retailer-ului sa aleaga
varianta de pret de 50 de euro.

Daca insa pretul real este de 49 euro la
achizitie, retailer-ul ar castiga aceeasi suma
de bani atat pentru pretul de 60 euro cat si
pentru cel de 64 euro. Raimane la alegerea lui
daca vrea sa munceasca mai putin sau sa
castige cota de piata cu un volum mai mare
de comenzi.

Pretul este de cele mai multe ori prima impresie
pe care cumparatorul o asociaza produsului sau
serviciului.

Pretul segmenteaza piata si de multe ori un pret
prea mic poate fi respingator, iar unul mare
poate sugera incredere, Insa daca nu va oferi
calitatea dorita consumatorului, acesta va
respinge brandul pe viitor.

Pentru a penetra mai multe niveluri din piata pe
baza pretului, companiile obisnuiesc sa creeze
noi branduri pentru acelasi produs. Cel mai bun
exemplu este industria berii.

De ce elasticitatea cererii pentru anumite bunuri
este mai mic3, iar elasticitatea cererii pentru alte
este mai mare?

“Break-even Point reprezintd momentul de echilibru al
unei afaceri, momentul in care nu inregistreaza nici castig,
dar nici pierdere

Factorul principal este legat de existenta sau
inexistenta unor bunuri substituibile.
Anumite produse cum ar fi ciocolata, au mai
multe variante substituibile: bomboanele,
napolitanele, biscuitii, etc.

O crestere a pretului ciocolatei va determina o
crestere a cererii pentru substituenti si o scadere
a vanzadrilor ciocolatei.

In cazul unor produse care au un numar mic de
substituenti apropiati, o crestere a pretului
determina o scadere mai mica a cantitatii cerute.

Prin urmare, produsele pentru care exista un
numar mare de substituenti tind sa aiba o
cerere elastica, in timp ce un produs pentru
care nu exista substituenti tinde sa aiba o
cerere inelastica.

Dar elasticitatea mai depinde foarte mult si de
ponderea pe care o are pretul bunului in raport
cu bugetul unei persoane sau al unei organizatii.
Astfel, servetelele, pixurile sau capsele au o
cerere inelastica, pentru ca au o pondere
neinsemnata.

Elasticitatea cererii mai depinde si de orizontul
de timp. Un exemplu este cel al agentului termic.
O crestere a prefului nu atrage pe termen scurt o
scadere a consumului, Insa pe termen lung,
consumatorii gasesc solutii pentru diminuarea
cheltuielilor, cum ar fi izolarea locuintelor.
Strategia de stabilire a pretului poate fi totul.
Acesta poate fi diferenta dintre avant si
prabusire, dintre a fi produsul de care toata
lumea va vorbi si un chix.

Faceti pretul cat mai transparent, cat mai usor de
inteles, pentru ca in secolul vitezei lumea nu mai
are rabdare sa sune si sa intrebe, va prefera
concurenta cu preturi transparente.

E si o chestiune de curaj, care place si care
denota sinceritate.
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