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Macibu mérki/rezultats

Péec veiksmigas nodalas apguves bus iespéjams: v
¢ lzprast, kas ir cena un ka ta veidojas;
+ |dentificet faktorus, kas uznémuma ietekmé cenas;

¢ Aprékinat pieméroto cenu produktiem.

Paredzamais laiks

Nodalas apguvei un uzdevumu izpildisanai nepieciesama aptuveni viena stunda.

Kopsavilkums

Atbilstosi noteikta cena ir viens no butiskakajiem faktoriem, nosakot vai pircéjs
iegadasies produktu, vai ne, ka ari ta ir priekSnoteikums veiksmigam produktu vai
pakalpojumu marketingam. Nodala bis iesp&jams noskaidrot faktorus, kuri
ietekmeé cenu, popularakas cenu stratégijas un tiks sniegta iespéja aprékinat cenu
produktiem.

AtbilstoSas cenas noteikSana produktiem ir viens no nozimigakajiem procesiem, lai
uznémums darbotos veiksmigi. Sis process nav vienkarss, jo nepieciesama plasa
informacija gan par iek$éjiem (par uznémumu, razosanas procesu) un aréjiem (par
konkurentiem, patérétajiem, tirgu u.c.) faktiem. Cenu stratégijas ir vidéja un
ilgtermina Iémumi, kas saistiti ar cenu noteik$anu un modifikaciju, laujot noteikt
mérkus un pienemt piemérotus lémumus par cenam.

Macibu materiali

Cena ir naudas apjoms, par kuru pérk, pardod vai piedava pardosanai produktus.
Preci vai pakalpojumu vélésies sanemt noteikta daudzuma, svara vai cita méeroga
par tirgus vertibu vai sarunato apmainas vértibu.

Cena ir ar tirgu saistita, centrala ekonomiska kategorija. Cena ietver izpratni par
tirgu, pieprasijumu un piedavajumu, tirgus lidzsvaru, pirkSanas un pardo3anas
procesu, naudu, precu apriti u.c.

Cenu noteik3ana ir metode, ko uznémums izmanto, lai noteiktu pardosanas cenu.
Nav viegli noteikt isto produktu cenu, jo to ietekmé daudzu faktori. Svarigak par
produkta Tsto vértibu (razo$anas izmaksam, kvalitati, funkcionalitati u.c.) ir batiski
izprast klienta: uzskatus par produktu, vajadzibas un vélmes, ka ari ienakumu
daudzumu.
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e Produkts e Vajadzibas

e Citi Cena ¢ lenakumi
| Produkta Pircais ]
vertiba )

Avots: ProudFarmer, 2010

Cenas struktura
Cena sastav no sekojo3ajiem elementiem:

e RazosSanas izmaksas. Tas veidojas produkta
razo$ana un tirdznieciba. Razo$anas izmaksas ir viens no
specifiskakajiem, relativi stabilakajiem elementiem un
taja obligati jaieklauj visas ar razoSanu saistitas
izmaksas. Tas ari ir viens no butiskakajiem faktoriem, ka
ari veido aptuveni pusi.

e Pelna. legatais naudas apjoms péc produktu
pardosanas, nodoklu un citu izmaksu atskaitisanas. Ta ir
pievienotas vértibas dala, kas jamaksa razotajam.

e Debitoru apgrozijums. Nodrosina komercialo
darbibu apgrozibas sféra. Ta uzdevums ir segt

apgrozijuma izmaksas brokeriem, vairumtirdzniecibas un

mazumtirdzniecibas pakalpojumu sniedzéjiem. Tas palielina cenu par 20%

vai pat vairak.
¢ Nodokli un obligatie maksajumi. Valsts netiesie nodokli (PVN, akcizes un

muitas nodokli).

Cenu ietekméjosie faktori

Nav viegli noteikt optimalo cenu, jo to ietekmé vairaki faktori:

lekséjie faktori

Uznémuma

s e l|zdzivo3ana (konkurence, parslodze);
mérki

e Pelnas palielinasana (labaka cena);
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e Kvalitates uzsvérsana (iequldijumi uzlabosana);

e Produkta pardosSanas apjomu palielinasana (cenas
samazinasana);

e Tirgus dalas palielinasana (nepartraukta produkta
attistisana un izstrade).

e Maksimalas cenas stratégija (unikalitate, ierobezojumi);

e Zemo cenu stratédija (zemaka cena neka konkurentiem
par tadu pasu produktu);

e (Cenu svarstibas stratégija (sezonalitate, produktu
aizvietotaji);

e Pasivu cenu veidoSanas stratégija (konkurentu cenu

Marketinga
stratégija

vérosana).
Uznémuma Fiksetas un mainigas izmaksas: razoSanas izmaksas, aprikojums,
izmaksas marketinga izmaksas, amortizacija, darba algas u.c.

e Produkta specifika un tips;
Citi e Produkta dzives cikls;

e Papildus pakalpojumi;

e Pardosanas apjomi u.c.

Aréjie faktori
Tirgus tipi Monopoli, Oligopoli, tira konkurence...

e Konkurentu razosanas izmaksas un cenas;

e Pieprasijuma elastigums;

e Patéretaju motivacija un prioritates;

e Zimols, téls, kvalitate un produktu reputacija;
e Likumdosana

e Socialie, politiskie faktori u.c.

Citi

Cenu veidosanas stratégijas

Cenu veidosanas strategijas ir vidéja un ilgtermina lémumi, kas saistiti ar cenu
noteiksanu un modifikaciju. Uznémumam janosaka stratégija un japielago tirgus
apstakliem. Biologisko lauksaimniecibu cenu stratégijas atSkiras. Dazi
lauksaimnieki nosaka razo$anas izmaksas un pievieno cenu rezervi, lai nodrosinatu
sapratigu pelnas normu, bet citi nosaka cenu, saskanojot to ar vietéjiem tirgiem.
Lielaka dala

Liela dala lauksaimnieku izmanto ari abu stratégiju kombinaciju.

Dazas biezak lietotas stratégijas:

Si projekta finanséjumu Muzizglitibas programmas ietvaros atbalsta Eiropas Komisija. S publikacija
atspogulo tikai autora viedokli, un Komisija neuznemas atbildibu par jebkadu ietvertas informacijas
izmantos$anas veidu. Saturam piemérotas atverta principa autortiesibas (CQ):
http://creativecommons.org/licenses/by-nc/4.0/ (iznemot ar autortiesibam aizsargatus materialus, kuri darba
tiek citeti).



http://creativecommons.org/licenses/by-nc/4.0/

- Muzizglitibas
programma

e Prestizas cenas veidosana. Augstas cenas veido$ana, izmantojot unikalu
zimolu, jaunu vai augstas kvalitates produktu. Pieeju var izmantot, kad
eksisté ieverojamas konkurences prieksrocibas un tirgotajs drosi zina, ka var
prasit salidzinosi augstaku cenu.

¢ lespiesanas cenas veidoSana. Produktu un pakalpojumu cena ir noteikta
maksligi zemu, lai iegutu tirgus dalu. Pec ta iegUSanas cena tiek
paaugstinata.

e Ekonomisko cenu veidosana. Zema cena, kuru iegust, saglabajot zemas
tirdzniecibas un marketinga izmaksas. Lielveikaliem biezi ir ekonomiskie
zupu, spageti u.c. zimoli. Ne vienmér zema cena ir saistosa, ta var radit ari
neuzticibu pret produkta kvalitati.

e Uzcenojuma cenas veidosana. Uznémums uzliek augstaku cenu, nemot
véra batiskas konkurences prieksrocibas. Tomeér $is priekSrocibas médz
nebat ilgstosas, jo augstas cenas piesaista jaunus konkurentus, ka rezultata
cena samazinas, jo pieaug piedavajums.

Dons Hofstrands, Aiovas Stata universitates Lauksaimniecibas produktu
marketinga resursu centra lidzdirektors izlem3ana par cenu veidosanas stratégiju
uzsver tris faktorus:

1. Apsverot razoSanas un marketinga izmaksas, izrékiniet kada ir minimala
produkta cena.

2. Jaapsver, cik lielu summu pircejs var maksat. Jaaprunajas ar pircéjiem, lai
noskaidrotu, ko vini vélas sanemt un cik daudz par to maksatu, ka ari
jaizskaidro sava cenu politika. Méginiet vienoties par abam pusém
sapratigu risinajumu.

3. Jaapluko konkurentu cenas, apskatot planotajam produktam piemérota
tirgus cenas.

Gadijuma izpéte: Kooperativa sabiedriba , Virgen de la Estrella”
Uznémuma profils

Kooperativa sabiedriba ,Virgen de la Estrella” tika izveidota 1963.gada,
apvienojoties daziem lauksaimniekiem no Los Santos de Maimona, maza ciema
Ekstremaduras dienvidrietumos. Tas atrodas skaista vieta starp Tierra de Barros un
Matanegras regioniem, ka ari to $kérso Via de la Plata (Sudraba cel$). Apkartne ne
tikai piedava lielu vésturisko un kulturas mantojumu, bet ari labus apstak|us, lai
pircéjiem varétu piedavat augstakas kvalitates produktus. Vietéjo Skirnu olivas
(Morisca) un vinogas (Eva) lauj razot nerafinéto olivellu (Extra Virgin) un vinu ar
unikalam Tpasibam, kas lavusas gadu laika iegut vairakus apbalvojumus.

Vietejie un regionalie tirgi ir ierobezoti tradicionalajiem un ierastajiem regiona
produktiem, tade| kooperativajai sabiedribai bija jameklé citas iespéjas, lai atrastu
labakas cenas citiem produktu veidiem.
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Cenas veidosanas strategija:
PrestiZas cenas veidosana

2013.gada tika izlaista jauna ,Virgen de la Estrella” kolekcija ierobezota daudzuma,
kura ieklautas Cetras augstakas kvalitates ellas no olivam arbequina un morisca,
Seviljas kumelitém un biologiskaja lauksaimnieciba audzétiem ellas augiem.
Augstako kvalitati ellas razoSana iegulst divos atlases posmos: vispirms izvélas
labakas lauka olivas, tad tiek veikta kvalitates parbaude (organoleptiska un kimiska
sastava noteikSana). Péc tam uzglabasana bez skabekla garanté olivu ipasibu
saglabasanu, to nemainigumu jau no pirmas dienas.

Vislabaka kvalitate ir ,Maimona textures Reserve” un biologiskas lauksaimniecibas
,Eco Maimona textures” olive|lam, kuras iegUtas no mauru skirnu olivkokiem. Tie
aug tikai Ekstremaduras dienvidos; daudzi no olivkokiem tika iestaditi tikai péc
Rekonkistas.

Izmantojot zalos abolus kombinacija ar olivellu, iespéjams iegut intensivu un
sabalansétu olivellu ar maigu un samtainu pécgarsu. Produktu iepakosana ieklauj
gan modernu izskatu, gan tradicionalo 500ml pudeli vai viena litra skardeni. Katra
pudele tiecas lauzt aizspriedumus par gastronomu ellu ka dargu un neliela izméra.
Kooperativa sabiedriba tiecas apmierinat to patérétaju vajadzibas, kuri virtuvé
meklé originalitati un vélas par prestizu cenu pieskirt maltitei unikalitati.

Tirgus cenas aprékinasana

Cenu veidoSana norisinas vairakos posmos. Pirmkart, nepiecieSsams noteikt cenu
veidosanas meérki (iegut tirgus dalu, palielinat ienakumus wu.c.) Otrkart,
nepiecieSsams analizét: pieprasijumu (ta jutigumu pret cenu izmainam), razo$anas
izmaksas un konkurentus. Posms ietver arl iek3éju (izmaksas, razoSanas un
piedavajuma apjomi, ienakumi un pelnas robeza), ka ari aréju informaciju
(produkts, tirgus un konkurenti, pieprasijums/ piedavajums). Apsverot visu
informaciju, iespéjams izvéléties cenu veidosanas metodi un identificét faktorus,
kas ietekmé cenas, lai pabeigtu izvéléta produkta cenas noteikSanu.

galvenais apsvéerums ir, lai pre¢u cena butu tada, kas var kompensét
jebkadas izmaksas un sniegt ienakumus uznémuma normalai darbibai. Tiek
iz8kirtas sekojosas izmaksu koncepcijas:
0 Pastavigas izmaksas (FC) — tas nav tiesi saistitas ar razoSanas apjomu
(teritorijas lielums, Tre, parstavniecibas, u.c.).
0 Mainigas izmaksas (VC) ir saistitas ar raZzo3anas apjomu. Ja nav
produktu, nav mainigo izmaksu.
o0 Citas planotas izmaksas (tehnologiju iegade, reklama).
0 Kopéjas izmaksas (TC) ir iepriek$ minéto izmaksu summa.

e Cenu veidosanas metodes, orientéjoties peéc izmaksam. Prakse @
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Pamatmetode cenas veidosanai, kas balstas uz produkcijas izmaksam, ir ,,lzmaksas
plus meérkpelna (%)”. Ta pievieno kopéjam izmaksam vélamo pelnas daudzumu.
lespéjams, ka ta ir JGsu lidz Sim izmantota formula:

Cena = TC + Pelna (%) ; vaitapat:

pelna
100 )

Ja, pieméram, kopigas produkta izmaksas ir 100 € un Jas vélaties iegut pelnu 30%
apjoma, tad ar 3o metodi cena butu:

Cena=TC* (1+ (

Cena =100+ (1 + (55)=100%13=130¢€

Metode nenem véra tirgus apstakl|us, konkurentus, produkta vietu tirga u.c. Tomér,
pateicoties vienkarsibai, ta ir daudzu mazo un vidéjo uznémumu izvéléta formula.
Ar nelielu uzlabojumu ta sniegs labakus rezultatus:

TC
pelna
100

Cena =
1-¢(

Lidz ar to cenai jabut:

Cena = 11% —100/ 0.7 =142.86 €

100

Kadé| otra formula ir labaka? Tadél, ka ta pelnas procentu noteikSana izmanto
pardosanas cenas izmaksu vieta. Tas sniedz batiskas izmainas, kad nepiecieSams Q
aprékinat atlaides produktiem, jo tas tiek aprékinatas, izmantojot pardosanas cenu.

katras vienibas razosana un kada ir katra produkta atbilstosa pardosSanas cena, tad
var noteikt, kuri produkti jaturpina razot un kuri japartrauc, lai uz tiem nezaudétu
naudu. Ir butiski aprekinat izmaksas regulari, lai var sekot lidzi tam, ka tas mainas
laika gaita.

Uzskaite ir labakais veids, ka labi veidot cenas. Ja ir skaidrs, cik daudz izmaksa Q

e Cenu veidosanas metodes, orientéjoties péc tirgus. Realitaté cenas ir
svarstigi elementi, kurus veido tirgus pieprasijuma un piedavajuma
aprekini. Sarezgitakas metodes nem véra:

0 Konkurentu ricibu;

0 Cenu diferenciaciju, nemot véra tirgus apstaklus: produkta variacijas,
pardosanas nosacijumus, geografiskas TIpatnibas, pieprasijuma
raksturu dazados tirgus segmentos u.c. Pieméram, apgabalos, kuros
dzivo turigaki cilvéki, preces pardos par dargaku cenu, bet citos to
pasu produktu pardos létak.

O Produkta patérétaja vértibu noteikSanu, balstoties uz produktu
ipasibu salidzinajumu (biezi izmanto jaunus produktus).

Lauksaimnieka/ uznémeéja merkis ir gut rentabilitati (pareizi veidot cenas), lai Q
paliktu uznéméjdarbiba. Dazi padomi mérka sasniegsanai:
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e Apzinieties, kad mainas cenas un izmaksas; esiet elastigi un attiecigi mainiet
cenas;

e Virziet jaunas lietas tirgQ, lai neizskatitos ka visi citi;

e (Ciedi uzraugiet izdevumus, bet nelaujiet ciest kvalitatei;

e Veiciet tirgus izpéti, lai zinatu, kas ir Jasu klienti un ko vini vélas, ka ari
sniedziet viniem informaciju par razo$anas izmaksam.

Uzdevumi

1. Izpildiet 1so pasnovértéjuma testu, lai parbauditu zinasanas un veicinatu f
pardomas. Kuri no apgalvojumiem ir patiesi un kuri ne?
a. Cenas ietekmé tadi iek3gjie faktori ka razosanas izmaksas un tadi aréjie
faktori ka patérétaju vélmes.
b. Jisu uznémumam nav jauztraucas par tieSa konkurenta cenu
veidosanas stratégiju, kad nosakiet savas cenas.
c. Buatiskakais apsvérums, veidojot cenas, ir spéja maksat nodokl|us un segt
izmaksas, bet pelnas gasana nav tik nozimiga.
d. Uzskaite palidz uznéméjam veidot labas cenas.

2. Ka tas apskatits nodala, ir butiski izprast izdevumus un pelnas robezu. Lai
aprékinatu izmaksas un cenas, aicinam izmantot pievienoto tabulu (Excel faila).
Tabulu ir iespéjams pielagot atbilstosi tirgus apstakliem un uznémuma cenu
veidosanas stratégijai.

SmartFarmer Macibu materiala 2.modula 5.nodalas Cenu veidosanas riks
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