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8.6. DECYZJE CENOWE DLA SPECJALNYCH
ZAMOWIEN

Przy podejmowaniu decyzji cenowe zwigzanych z produktem standardo-
wym, dla zwykle]j sprzedazy, nie jest wazne, ktéra metoda kosztowa zostanie
przyjeta dla ustalenia ceny sprzedazy. Jak wskazuje przyklad 8.2., niezalez-
nie od zastosowanego rachunku kosztéw i metody ustalania ceny, cena
sprzedazy w kazdym przypadku byta identyczna. Wybor metody zwigzany
jest ze stosowanym w przedsigbiorstwie rachunkiem kosztow.

Czesto wystepuje jednakze problem ustalenia ceny na produkty, ktore
beda sprzedane tylko w przypadku dodatkowego zaméwienia ziozonego
przez konkretnego odbiorcg. Czesto jest to zaméwienie na produkt w jego
podstawowej wersji, ale kontrahent rowniez moze zgtosi¢ cheé zakupu tych-
ze produkiéw zmodyfikowanych i dostosowanych do jego potrzeb. Zamo-
wienie to przedsiebiorstwo jest w stanie zrealizowaé:

e przy posiadanych mocach produkeyjnych, gdyz dotychczas przedsigbior-
stwo nie wykorzystywalo ich w pefni, albo

s przy braku wolnych mocy produkeyjnych wykonanie dodatkowego
zambwienia wymaga od nas rezygnacji z czesci dotychczasowej produkeji.

Takie sytuacje powodujg konieczno$é ustalania tzw. specjalnych cen
sprzedazy. Ceny specjalne czgsto nie pokrywaja kosztow catkowitych, ale
i tak moga okazaé sie w krotkim okresie korzystne dla przedsigbiorstwa.
Wiekszos¢ menedzerow uwaza, Ze dla ustalania cen specjalnych lepiej jest
oprzeé si¢ na rachunku kosztéw zmiennych niz rachunku kosztéw pelnych.
Poréwnajmy wiec, jak wykorzystany rachunek kosztow wplynie na wykaza-
ny zysk na dodatkowej sprzedazy i ostateczna decyzje.

Wadkarzystanie informacyi o kosztach do podeimowania decyzii o cenach spreedugy produlitdw 8-19

centa — tj. po cenie 30,00 zt za sztuke. Zarzadzajacy maja podja¢ decyzje
czy nalezy odrzucic ta oferte, czy tez ja przyjac.

Poréwnujac proponowang cene na specjalne zamowienie z kosztem
catkowitym przypadajacym na jednostke produkcji wynoszacym 33 zi, to
pierwsza odpowiedz, jaka nam sie nasuwa to decyzja o odrzuceniu oferty.
Jednakze po przeprowadzeniu kalkulacji dodatkowego zaméwienia w opar-
ciu o rachunek kosztéw zmiennych okaze sie, ze propozycja jest atrakcyjna
dla przedsigbiorstwa:

Przykiad 8.4

Powréémy do przykladu 8.2. Ustalona wezesniej cena dla normalne
sprzedazy w oparciu o metody kosztowe wyniosta 40,50 zt przy zaklndan?'ch
rozmiarach produkcji 14 750 sztuk produktéw, kidre w pelni zaspukﬂ{af}’
popyt na rynku. Przyjmijmy, ze firma nie wykorzystywala catkowicie
swoich mocy produkcyjnych. . 4

Przedsiebiorstwo otrzymalo propozycie sprzedazy dodatkowe] partil
swych wyrobéw zagranicznemu odbiorcy. Zglosit on oferte na zakup
3 000 szt. wyrobdw, ale po nizszej cenie niz cena proponowana przez produ-

Przvehdd ze sprzedazy (3 000 szt. po cenie 30 zt) 90 000
— Koszty zmienne (3 000 x 16,50 zb) (49 500)
Marza na pokrycie 40 500

DoPrErki przedsigbiorstwo ma niewykorzystane zdolnosci produkeyjne,
koszty stale wystepujace dotychczas, nie powinny mie¢ wplywu na podej-
mowang decyzje. Jezeli proponowana cena przekracza jednostkowy koszt
zmienny (przy uwzglednieniu jego wzrostu) oraz zapewnia pokrycie dodat-
kowych kosztow statych poniesionych w zwiazku z tym zaméwieniem, to
transakcja jest oplacalna, gdyz powoduje bezposrednio wzrost zysku badz
tez obnizenie dotychczasowej straty. W naszym przykladzie dodatkowe
zamOwienie nie pociagalo za soba dodatkowych kosztow stalych, wige
marza na pokrycie osiagnieta przy sprzedazy 3 000 sztuk produktéw wplynie

“bezposrednio na wzrost zysku przedsigbiorstwa o 40 500 zl. Ostateczna

decyzja, jaka podejmie zarzadzajacy w przypadku wykorzystania rachunku
kosztdw zmiennych, to przyjecie zaméwienia po nizszej cenie sprzedazy.

Jednakze zarzadzajacy musi mie¢ na uwadze, ze korzysci osiagnigte
z przyjecia oferty zagranicznego kontrahenta sq krétkookresowe. Nalezy
pamietaé o skutkach takiej decyzji w przyszlych okresach. Cena zaakcep-
towana przy tym zamdwieniu moze zdeterminowac przyszie negocjacje
i w efekcie doprowadzi¢ do zmniejszenia rentownosci przedsigbiorstwa
w dlugim okresie. Decyzje o zastosowaniu nizszej ceny na specjalne zamo-
wienie niZz cena normalna moze by¢ podjeta tylko przy zaloZeniu, Ze cena ta
nie bgdzie miata wplywu na ceng sprzedazy w przysztych okresach. W prze-
ciwnym razie moze to doprowadzié do obnizenia zyskéw z przysziej sprze-
dazy i wickszej utraty przyszhych zyskdw niz kritkookresowy zysk uzyska-
ny z realizacji tego zamdéwienia.

Przy zastosowaniu rachunku kosztow pelnych, dla ustalenia korzysci
z oferty zlozonej przez zagranicznego kontrahenta droga do podjecia decyzji







