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Введение

Важная роль цен в экономической жизни определяется тем, что они являются основой всех экономических измерений, оказывают значительное влияние на затраты и результаты деятельности всех хозяйствующих субъектов: и предпринимательских структур, и домашних хозяйств в целом. Цены определяют эффективность внешнеэкономической деятельности.

Особенно велика их роль в рыночной экономике, где свободные цены выступают основным регулятором пропорций общественного воспроизводства, хозяйственных отношений. Цены являются также важным объектом государственного регулирования, благодаря которому государство осуществляет свою политику и в условиях рынка.

Формирование цен, отвечающих требованиям рыночной экономики, связано с аккумулированием современных знаний экономики, бухгалтерского учета, финансового менеджмента, маркетинга, налогового и таможенного законодательств.

Становление рыночной системы в России определяет динамичный, развивающийся характер нормативно-правовой базы, влияющей на ценообразование. Это вызывает необходимость отслеживания законов РФ, указов Президента, постановлений Правительства, инструкций Государственной налоговой службы РФ и иных ведомств по формированию свободных и регулируемых цен, налогообложению, таможенному регулированию и другим вопросам, связанным с ценообразованием.

Цена - многофункциональное экономическое явление, ведущая рыночная категория. Изменение цены часто влечет за собой серьезнейшие социальные, экономические, а также политические последствия. Поэтому во всесторонней и объективной информации о ценах, в глубоком анализе закономерностей и тенденций их изменения заинтересовано все общество, а не только властные структуры и маркетинговые службы.

1.Этапы процесса ценообразования и их характеристика.

1.1  Постановка задач и целей ценообразования

Любая фирма должна, прежде всего, определить цель, которую она преследует, выпуская конкретный товар. Если четко определены цели и положение товара на рынке, гораздо легче установить цену на этот товар.

Существует несколько целей ценовой политики предприятия. 

· Обеспечение выживаемости. Эта цель становится основной в тех случаях, когда на рынке царит острая конкуренция. Чтобы обеспечить работу предприятия и сбыт своих товаров, фирмы вынуждены устанавливать низкие цены в надежде на благожелательную ответную реакцию потребителей. Выживание важнее прибыли. До тех пор, пока сниженные цены будут покрывать издержки, фирмы ещё могут продолжать коммерческую деятельность. 

· Максимизация прибыли. Фирмы, ориентированные на максимизацию прибыли, выбирают такую цену, которая обеспечит максимальное поступление текущей прибыли и наличности и максимальное возмещение затрат. Фирма в этом случае максимально использует выгодную для себя конъюктуру рынка; текущие финансовые показатели в этом случае для фирмы важнее долговременных.

· Удержание рынка. Фирма стремится сохранить существующее положение на рынке, благоприятные условия для своей деятельности. Она предпринимает все возможные меры для предотвращения спада сбыта продукции и обострения конкурентной борьбы; тщательно следит за ситуацией на рынке – динамикой цен, появлением новых товаров, действиями конкурентов. Фирма не допускает чрезмерного завышения или занижения цен на свою продукцию и стремится снижать издержки своего производства.

· Оптимальное увеличение сбыта. В этом случае предприниматели считают, что увеличение объема сбыта приведет к снижению издержек на единицу продукции и к увеличению прибыли. Фирма снижает цены на свою продукцию до минимально допустимого уровня, повышая долю своего рынка, добивается снижения издержек единицы товара и на этой основе может и дальше снижать цены. 

· Лидерство в качестве. Фирма, которая способна закрепить за собой такую репутацию, устанавливает высокую цену, чтобы покрыть большие издержки, связанные с повышением качества и необходимыми для этого затратами. 

· Лидерство по показателям доли рынка. Если фирма ставит такую цель, она верит, что компания, которой принадлежит самая большая доля рынка, будет иметь самые низкие издержки и самые высокие долговременные прибыли. Добиваясь лидерства по показателям доли рынка, она идет на максимально возможное снижение цен.[5 с.152]

1.2  Определение спроса

Невозможно рассчитать цену товара, не изучив предполагаемый спрос на выпускаемый товар. Спрос, как правило, определяет максимальную цену, которую фирма может запросить за свой товар.

Спрос и цена находятся в обратно пропорциональной зависимости.  Увеличение спроса при повышении цены наблюдается на престижные товары. 

В условиях чистой монополии спрос на товар обоснован той ценой, которую фирма за него запрашивает. В условиях конкуренции кривая спроса на товар фирмы будет меняться в зависимости от ценовой политики других фирм.

Если под влиянием небольшого изменения цены спрос почти не меняется, говорят, что он неэластичен. Если же спрос претерпевает значительные изменения, он считается эластичным.

Ценовая эластичность определяется отношением изменения величины спроса (в процентах) к изменению цен (в процентах). Результат такого отношения получил название “коэффициент ценовой эластичности спроса”:

Коэффициент ЦЭС=
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Формула показывает процентное изменение в величине спроса на каждый процент изменения в цене. 

Эластичный спрос имеет место в тех случаях, когда ценовая эластичность больше 1: небольшие изменения в ценах приводят к большим изменениям в размерах спроса. При этом общий доход возрастает, когда цены снижаются, и уменьшается, когда цены растут. 

Неэластичный спрос имеет место в тех случаях, когда ценовая эластичность меньше 1: ценовые изменения незначительно влияют на  объем спроса. Общий доход возрастает, когда цены повышаются, и падает, когда цены снижаются.

 Ценовая эластичность равна 1, когда изменения в ценах компенсируются изменениями в размере спроса, так что общий объем реализации остается постоянным.

Наличие того или иного типа спроса основывается на двух критериях: доступности замен и важности потребности. Если потребитель считает, что существует множество аналогичных товаров и услуг, из которых можно сделать выбор, и нет срочности  в совершении покупки, спрос является эластичным и значительно зависит от изменений в цене. Увеличение цен приведет к покупке заменителя или отложенной покупке. Снижение цен увеличит объем реализации, отвлечет покупателей от конкурентов или заставит их раньше совершить покупку. Если же потребители считают, что предложения фирмы уникальны, или существует острая необходимость в совершении покупки, спрос неэластичен и изменения цены влияют на него незначительно. Ни увеличение, ни понижение цен не окажут существенного воздействия на спрос. [4, с 345]

1.3 Оценка издержек 

Издержками фирмы определяется минимальная цена товара. Издержки принято подразделять на два вида: постоянные и переменные. 

Постоянные издержки не зависят от изменения выпуска объёма продукции и существуют даже в том случае, когда фирма ничего не производит. Переменные издержки изменяются пропорционально изменению объёма продукции.

Валовые издержки представляют собой сумму постоянных и переменных издержек при каждом конкретном уровне производства. Фирма стремится взимать за товар цену, которая как минимум покрывает все валовые издержки производства.

Предельные издержки определяются дополнительным расходом ресурсов в случае изменения объёма выпуска продукции на одну единицу:
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Уровень и динамика предельных затрат определяются переменными издержками ввиду того, что постоянные затраты остаются неизменными при изменении объёма производства.

Средние или удельные затраты определяют, во что обходится в среднем единица продукции:
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Предприниматель обязан сопоставлять структуру издержек с планируемыми объемами производства и рассчитывать краткосрочные средние издержки. При увеличении выпуска продукции издержки единицы вначале снижаются до достижения определенного объема производства. Однако если наращивать производство дальше, то возникают дополнительные затраты из-за перегрузки оборудования, дополнительного ремонта и т.д. Средние издержки станут возрастать. Для замедления наступления периода роста издержек фирма расширяет производственные мощности и, благодаря этому, продолжает увеличивать выпуск продукции, сопровождающийся экономией краткосрочных средних издержек - при наличии неудовлетворенного спроса на продукт. Тем не менее, эффективное расширение по истечении определенного периода прекратится, и издержки начнут возрастать, подталкивая предпринимателя к новым капиталовложениям. Такой процесс наращивания производства не может длиться бесконечно. Помимо ограничений по спросу, пределы имеет само производство. Такая закономерность динамики издержек важна при выборе ценовой политики. Если на рынке функционирует несколько конкурирующих фирм, производящих определенный товар, но имеющих разные производственные возможности, то у них существуют различные потенциалы для конкуренции. [2, с 190]

1.4 Анализ цен и товаров конкурентов 

Разница между верхней границей цены, образуемой спросом, и нижней границей, образуемой издержками - это пространство для установления цен. Однако на установление фирмой цен влияют цены конкурентов и их рыночная реакция. 

Для принятия своевременных решений в области ценообразования нужно обладать достоверной информацией о ходе реализации товаров конкурентов. Основные показатели, необходимые для контроля цен конкурентов: 

1. Динамика объема продаж в натуральных и стоимостных измерителях:

· в сравнении с предыдущим годом; 

· в сравнении с различными сегментами рынка и каналами распределения. 

2. Изменения цен конкурентов по различным группам товаров. 

3. Объем продаж по сниженным ценам: определенный как процент от общей продажи, определенный так процент от продажи по полным ценам. 

4. Сегмент потребителей, приобретающий наибольшую выгоду от снижения цен. 

5. Динамика затрат на маркетинговые исследования. 

6. Позиция потенциальных покупателей по поводу продаваемых товаров. 

7. Неудовлетворенность предлагаемой ценой: со стороны потребителей, со стороны торгового персонала. 

8. Изменения позиции потребителей относительно цен предприятия-конкурента. 

9. Количество потерянных потребителей в сравнении с предыдущим периодом. 

Знаниями о ценах и товарах конкурентов фирма может воспользоваться для нужд собственного ценообразования. 

1.5 Выбор метода ценообразования

1.5.1  Методы ценообразования, ориентированные на издержки

Оптимально возможная цена должна полностью возмещать все издержки на производство, распределение и сбыт товара, а также обеспечить получение определенной нормы прибыли.

Из методов ценообразования, ориентированных на издержки, наиболее часто применяются следующие:

· метод полных издержек;

· метод целевого ценообразования;

· метод маржинальных издержек.

Метод полных издержек состоит в превышении цены над издержками производства и обращения, обеспечивающем некоторый уровень рентабельности, путем добавления к ним определенного процента. 

Недостатком метода является игнорирование текущего спроса и конкуренции. Он применим тогда, когда ожидаемый объем продаж совпадает с реальным, а это возможно лишь при высокой предсказуемости рынка, хорошем знании спроса и конкуренции. 

Метод целевого ценообразования. На его основе рассчитывается себестоимость на единицу продукции с учетом объема продаж, который обеспечивает получение намеченной прибыли. Если себестоимость трансформируется из-за уменьшения или увеличения загрузки производственных мощностей и объемов сбыта, используют показатели степени загрузки производственных мощностей с учетом влияния конъюнктуры и других факторов, после чего определяют цену продажи на единицу продукции, которая при этих условиях обеспечила бы целевую прибыль. При этом методе цена подсчитывается, исходя из интересов продавца, не принимается во внимание отношение покупателя к рассчитываемой цене. Метод нуждается в определенной корректировке, чтобы учесть, будут ли предполагаемые покупатели приобретать данный товар по расчетной цене или нет. 

Метод маржинальных издержек предполагает использование сис​темы учета затрат "директ - костинг". Сущность метода заключается в раздельном учете условно переменных и условно постоянных затрат. Формирование цены происходит путем добавления к общей величине переменных затрат суммы, покрывающей условно постоянные расходы и обеспечивающей нормальную прибыль (маржинальная прибыль). Особенностью данного метода является расчет вер​хнего и нижнего пределов цены. Верхний предел должен обеспечить возмещение всех затрат и получение планируемой прибыли. Нижний предел цены ориентирован на покрытие переменных затрат. Метод учитывает спрос, и это является его принципиальной отличительной особенностью.

1.5.2  Методы ценообразования, ориентированные на потребителей

Из методов ценообразования, ориентированных на потребителей, наиболее часто применяются следующие:

· метод ценообразования по ощущаемой ценности;

· тендерный метод.

a. Ценообразование по ощущаемой ценности. 

Основным фактором ценообразования считаются не издержки продавца, а покупательское восприятие. Для подсчета и определения покупательской оценки используются соответствующие методики. Имея такие данные, с помощью несложного расчета можно легко оправдать запрашиваемую цену. 

b. Ценообразование тендерным методом ориентировано на покупательское восприятие цены в сравнении с конкурентны​ми ценами. 

Фирма хочет завоевать контракт, а для этого нужно запросить цену ниже, чем у других. При этом цена эта не может быть ниже себестоимости, иначе фирма нанесет сама себе финансовый урон.

Использование этого критерия при установлении цены имеет смысл лишь в том случае, если предприятие широко использует указанный метод. Играя на разнице цен, можно достигнуть максимума прибыли и в долгосрочной перспективе. Эпизодическое же использование данного метода практически не дает преимуществ.

1.5.3  Методы ценообразования, ориентированные на конкурентов

a. Метод формирования цены посредством ориентации на рыночные цены основывается на оценке цен конкурентов с меньшим вниманием к своим издержкам и спросу на продукт. Предприятие может манев​рировать, устанавливать такие же цены, как у конкурентов, а также низшие или высшие. Если предлагаемый товар обладает какими-то новыми качествами, отличными от товаров конкурентов (или так воспринимается покупателями), то производитель свободен в определении уровня цены.

b. Политика низких цен, ориентированная на конкурентов, часто применяется при вводе новых продуктов с целью быстрого привлечения большого числа покупателей, использования преимуществ массового производства и устранения потенциальных конкурентов.

c. Метод формирования цены за счет следования за ценами фирмы - лидера на рынке. Фирма, неконкурентные и по степени известности, и по степени признания покупателями их торговой марки, конкретизирует свои цены, исходя из уровня цен фирмы - лидера, обладающей наибольшей рыночной долей.

d. Ценообразование на основе цен, принятых на данном рынке. Применяются цены, которые сохраняются на стабильном уровне в отношении определенных товаров в течение длительного времени на конкретном рыночном пространстве. В этом случае, независимо от объема рыночной доли, занимаемой данной фирмой на рынке, даже при незначительном повышении цены, происходит резкое сокращение продаж соответствующих товаров, и наоборот: при небольшом ее снижении возможно резкое увеличение сбыта. 

1.6 Установление окончательной цены

1. Психология ценовосприятия. Роль психологического воздействия определяется тем, что цена служит для многих потребителей главным показателем качества изделия. Цены, создающие имидж, характерны, прежде всего, для продукции, воздействующей на самосознание покупателя. Потребитель может предпочесть более дорогую вещь, если она представляется ему более оригинальной и престижной. 

2. Политика цен фирмы. Предполагаемую цену следует проверить на соответствие установкам практикуемой политики цен. Так же следует оценить, какую реакцию рынка вызовет цена; какой будет конечная розничная цена с учетом торговой надбавки; как отреагируют на данную цену конкуренты и т. д. Если полученные ответы удовлетворяют предпринимателя, то товар предлагается рынку, а в ценовой политике начинается период ценовых модификаций, дифференциаций, скидок и других приспособлений к постоянному изменению текущих условий рыночной конъюнктуры. [1, с 265]

2.Взаимосвязь цен и налогов.

Очевидно, что любому государству для выполнения своих функций необходимы фонды денежных средств. Очевидно также, что источником этих финансовых ресурсов могут быть только средства, которые правительство собирает со своих "подданных" в виде физических и юридических лиц. Поэтому налоги выступают важнейшим звеном финансовой политики государства в современных условиях. Сколько веков существует государство, столько же существуют и налоги и столько же экономическая теория ищет принципы оптимального налогообложения.

К настоящему времени  сложились два реальных принципа (концепции) налогообложения:

 Первый, физические и юридические лица должны уплачивать налоги, пропорционально тем выгодам, которые они получили от государства. Логично, что те, кто получил большую выгоду от предлагаемых правительством товаров и услуг должны платить налоги, необходимые для финансирования производства этих товаров и услуг. Некоторая часть общественных благ финансируется главным образом на основе этого принципа. Например, налоги на бензин обычно предназначаются для финансирования и строительства и ремонта автодорог. Таким образом, те, кто пользуется хорошими дорогами,  оплачивают затраты на поддержание и ремонт этих дорог.

Но всеобщее применение этого принципа связано с определенными трудностями. Например, в этом случае невозможно определить, какую личную выгоду, в каком размере и т.д. получает каждый налогоплательщик от расходов государства на национальную оборону, здравоохранение, просвещение. Даже в поддающемся на первый взгляд оценке случае финансирования автодорог мы обнаруживаем, что оценить эти выгоды очень трудно. Отдельные владельцы автомобилей извлекают пользу из автодорог хорошего качества не в одинаковой степени. И те, кто не имеет машины, также получают выгоду. Предприниматели, безусловно, значительно выигрывают от расширения рынка в связи с появлением хороших дорог. Кроме того, следуя этому принципу необходимо было бы облагать налогом, например, только малоимущих, безработных, для финансирования пособий, которые они получают.

Второй принцип предполагает зависимость налога от размера получаемого дохода, т.е. физические и юридические лица, имеющие более высокие доходы, выплачивают и большие налоги и наоборот.

Рациональность данного принципа заключается в том, что существует, естественно, разница между налогом, который взимается из расходов на потребление предметов роскоши, и налогом, который хотя бы даже в небольшой степени удерживается из расходов на предметы первой необходимости. Брать ежемесячно по 5000 руб. у лица получающего 50 тыс. руб. дохода вовсе не значит лишать его источника средств к существованию и определенных удобств жизни. И разве можно сравнить этот эффект с тем, когда берут 50  руб. у человека с доходом в 500  руб. Жертва последнего не только больше, но и вообще несоизмерима с жертвой первого. Дело в том, что мы, потребители действуем всегда рационально, т.е. в первую очередь мы тратим свои доходы на товары и услуги первой необходимости, затем на нестоль необходимые товары и т.д.

Данный принцип представляется справедливым и рациональным, однако проблема заключается в том, что пока нет строгого научного подхода в измерении чьей-либо возможности платить налоги. Налоговая политика правительства строится в соответствии с социальной-экономической сущностью государства, в зависимости от взглядов правящей политической партии, требований момента и потребности правительства в доходах.

Современные налоговые системы используют оба принципа налогообложения, в зависимости от экономической и социальной целесообразности.

В условиях рыночной экономики любое государство широко  использует  налоговую политику в качестве определенного регулятора воздействия на негативные явления рынка.

Налоги, как и вся налоговая система, являются мощным инструментом управления  экономикой в условиях рынка.

Применение  налогов  является одним из экономических методов управления и обеспечения взаимосвязи общегосударственных интересов с коммерческими интересами предпринимателей, предприятий независимо от ведомственной подчиненности,  форм  собственности  и организационно  -  правовой формы предприятия.

 С помощью налогов определяются взаимоотношения предпринимателей, предприятий  всех форм  собственности  с  государственными и местными бюджетами, с банками, а также с вышестоящими организациями

При помощи  налогов регулируется внешнеэкономическая деятельность, включая привлечение иностранных инвестиций, формируется хозрасчетный доход и прибыль предприятия.   

Налоги представляют  собой обязательные платежи, взимаемые государством      на основе закона с юридических и физических лиц для удовлетворения общественных потребностей.

Налоговая система включает  следующие  элементы: 

-субъект налогообложения (плательщик);

-объект налогообложения прибыль (доход), оборот или имущество налогоплательщика, которые служат основой для исчисления налога;

-налоговые льготы -  полное  или частичное  освобождение  от налога;

 -правила исчисления и порядок уплаты налога; штрафы и другие санкции за неуплату налога;

- ставка налога - величина налога на единицу объекта налогообложения.

Различают, твердые, пропорциональные, прогрессивные и регрессивные налоговые ставки.

1. Твердые ставки устанавливаются в абсолютной сумме на единицу обложения, независимо от размеров дохода (например, на тонну нефти или газа).

2. Пропорциональные - действуют в одинаковом процентном отношении к объекту налога без учета дифференциации его величины.

3. Прогрессивные - средняя ставка прогрессивного налога повышается по мере возрастания дохода. При прогрессивной ставке налогообложения налогоплательщик выплачивает не только большую абсолютную сумму дохода, но и большую его долю.

4. Регрессивные - средняя ставка регрессивного налога понижается по мере роста дохода. Регрессивный налог может приносить большую абсолютную сумму, а может и не приводить к росту абсолютной величины налога при увеличении доходов.

 Видно,  что прогрессивные налоги - это те налоги, бремя которых наиболее сильно  давит на лиц с большими  доходами, регрессивные налоги наиболее тяжело ударяют по физическим и юридическим лицам, обладающим незначительными доходами.

Налоговая система России строится на  основе  единых  принципов  для всех  предпринимателей и предприятий независимо от ведомственной подчиненности, форм собственности и организационно-правовой формы предприятия.

 Основными принципами являются:

- равнонапряженность налогового изъятия;

- однократность налогообложения, недопущение двойного обложения;

- стабильность, гибкость, простота, доступность, определенность;

- заблаговременность установления ставок и правил исчисления налога и  его уплаты.

Возглавляет  налоговую  систему  Государственная  налоговая служба РФ, которая входит в систему центральных органов государственного управление России, подчиняется Президенту и Правительству РФ и возглавляется руководителем в ранге министра. Главной задачей Государственной налоговой службы РФ является контроль за соблюдением законодательства о налогах, правильностью их исчисления, полнотой и своевременностью внесения в соответствующие бюджеты государственных налогов и других платежей, установленных законодательством. [6, с 225]

Задача 1

Определите регулируемый тариф и плату за провоз по системе двухставочного тарифа по железной дороге 100 т зерна на расстояние 100 км в 1994 и в 1997 гг.

Исходные данные 1992 г. (в ценах до деноминации):   

•  затраты на начально-конечные операции (10 т) - 170 руб. 50 коп.;

•  затраты на передвижение (на 10 т/км) - 4 руб. 50 коп.;

• предельный уровень рентабельности перевозок груза - 35 %. 

Предельные коэффициенты повышения тарифа:

•  со 2 января 1993 г. - 5 (по сравнению с 1992 г.);

• с 18 мая 1993 г. - 1,8 (к ранее установленным государственным регулируемым тарифам);

•  с 18 сентября 1993 г. - 1,45 (к государственным регулируемым тарифам, действовавшим до 18 сентября 1993 г.).

Повышение тарифа составило (в разах): 

за год 

1994 : 1993 гг. = 3,5;

1995 : 1994 г. = 2,7;

1996 : 1995 г. = 1,22;  

1997 : 1996 = 1,01

НДС с 1 января 1992 г. - 28%, с 1 января 1993 г. - 20%.

Решение

Решение.

1. Стоимость перевозки 100 т груза на расстояние 100 км в 1994г:

(170,5 + 4,5 *100) * 100 = 62050 (руб.)

2. Плата за провоз в 1997 г. 100 т груза на расстояние 100 км с учетом прибыли 21717,5 руб. (62050 / 100 * 35) и НДС 16620 руб. ((62050+21050) : 100 х 20):

62050 + 21717,5 + 16620 = 100387,5 (руб.)

3. Регулируемые тарифы 1994  г.:

170,5 * 5 * 1,8 * 1,45 = 2225 (руб.)

4,5 * 5 * 1,8 * 1,45 = 58,72 (руб.)  

4.  Стоимость перевозки 100 т груза на расстояние 100 км в 1997г:

(2225 + 58,72 х 100) х 100 = 809700 (руб.)

5. Плата за провоз в 1997г 100 т груза на расстояние 100 км с учетом прибыли 283395 руб. (809700 : 100 х 35) и НДС 218619 руб. ((809700 + 283395) : 100 х 20):

283395 + 218619 + 809700 = 1311714 (руб.)

Вывод: Регулируемые тарифы 1997 года составили: затраты на начально-конечные операции (10 т) – 2225 руб., затраты на передвижение (на 10 т/км) 58,72 руб. Плата за провоз 100 т груза на расстояние 100 км в 1994г году была равна 100387,5 руб., в 2005 году –  1311714 руб.

Задача 2

I. Составьте калькуляцию себестоимости 100 пар мужских модель​ных ботинок и прибыль, оставшуюся в распоряжении предприятия.

II. Определите прибыль от реализации одной пары ботинок и при​быль, оставшуюся в распоряжении предприятия.

III.  Составьте структуру свободной отпускной цены одной пары ботинок.

Исходные данные:

1. Затраты на 100 пар ботинок:

•  сырье и основные материалы - 12 250 руб.;

•  вспомогательные материалы - 75 руб.;

•  топливо и электроэнергия на технологические цели - 2 руб.;

•  зарплата производственных рабочих - 1060 руб.;

•  отчисления на социальное страхование - 37% к зарплате про​изводственных рабочих;

•  расходы по содержанию и эксплуатации оборудования - 47% к зарплате производственных рабочих;

-  цеховые расходы - 20%-к зарплате - производственных рабочих;

•  общезаводские расходы - 79% к зарплате производственных ра​бочих;

•  внепроизводственные расходы - 0,3% к производственной се​бестоимости;

•  транспортные расходы - 14% к производственной себестоимо​сти.

2. Свободная отпускная цена одной пары мужских модельных бо​тинок (с НДС) - 287,9 руб.

3. НДС - 20% к свободной отпускной цене (без НДС).

4. Ставки налога на прибыль - 35%.

Решение

Таблица 1 – Калькуляция 


Статья затрат
100 ед. изделий

сырье и основные материалы
12250 руб.

вспомогательные материалы
75 руб.

топливо и электроэнергия на технологические цели
2 руб.

зарплата производственных рабочих 
1060 руб.

отчисления на социальное страхование - 37% к зарплате про​изводственных рабочих; 
392,2 руб.

расходы по содержанию и эксплуатации оборудования - 47% к зарплате производственных рабочих;
498,2 руб.

цеховые расходы - 20%-к зарплате - производственных рабочих;
212 руб.

общезаводские расходы - 79% к зарплате производственных ра​бочих;
837,4

Производственная себестоимость 
15326,8

внепроизводственные расходы - 0,3% к производственной се​бестоимости;
45,98

транспортные расходы - 14% к производственной себестоимо​сти.
2145,8

Полная себестоимость
17518,58

Отпускная цена без НДС
24398,31

НДС 
4391,69

Прибыль, остающаяся в распоряжении предприятия до уплаты налога на прибыль   = (24398,31 - 4291,69 – 17518,58) = 2588,04 руб.

Таким образом, от реализации одной пары ботинок предприятие получит 25,88 руб. прибыли.

Прибыль, остающаяся в распоряжении предприятия после уплаты налога на прибыль   = 2588,04 – 2588,04*35% =  1682,2 руб. от реализации одной  пары у предприятия останется 16,822 рубля прибыли.

III. Составьте структуру свободной отпускной цены одной пары ботинок.

Структура розничной цены (доля элементов в розничной цене):       

1) себестоимость –62,81% (153,268 / 243,98 х100);

2) прибыль –10,6% (25,88 / 243,98 х 100);

3) НДС –25,25% ( 43,9169 /  243,98 х 100);

4) оптовая надбавка – 1,34% (243,98- 153,268-25,88-43,9169 )/ 1557,6 * 100;

Розничная цена составляет  100%  243,98 руб.

Заключение

Цена и ценообразование являются важной составной частью хозяйственного механизма. Сам хозяйственный механизм представляет собой совокупность организационных структур и конкретных форм хозяйствования, методов управления и правовых форм, с помощью которых общество использует экономические законы с учетом складывающейся обстановки.

В процессе коренной перестройки хозяйственного механизма, объективной необходимостью стал радикальный пересмотр сложившейся в нашей стране ранее системы цен и ценообразования. Без реформы цен невозможно создать нормальных экономических отношений в экономике, обеспечить обоснованную оценку затрат и результатов производства, эквивалентность в обмене товарами и услугами, стимулировать научно-технический прогресс и ресурсосбережение и нормализовать обстановку на рынке.

В решении сложных методологических проблем ценообразования на современном этапе развития нашего общества огромную роль играет глубокое теоретическое осмысление роли и значения творческого характера труда, его содержания как субстанции стоимости и цены материальных благ. На пути освоения законов рыночной экономики вопросы управления системой ценообразования занимают одно из центральных мест в социальной политике государства.

Осуществление ценообразования на научной основе лежит в плоскости совершенствования экономических отношений в сфере производства, обмена, распределения и потребления материальных благ.
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