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PRICE - ONE OF THE FACTORS THAT SUPPORT THE SUPPLY OF ROAD
TRANSPORT

Price can be seen as one of the most importanbifsi¢hat affect development
and shaping of supply in road transport. The role poice, as an instrument
of supply strategy of road transport company, ignarily to stimulate the demand
for particular transportation service which is affed by customer’'s opinion
on ration between price and benefit of transpodatservice of specific transport
company, by customer's psychological valuation odngportation service,
by customer’'s competitive price comparison. Anotingportant task of the price
is to ensure to transport company the coverageosfs; that incurred by rendering
of transportation service and making a profit deattcompany would have enough
funds to create and secure its supply.

CENA AKO JEDEN Z NASTROJOV PODPORUJUCICH PONUKU C ESTNEJ
DOPRAVY

Cenu mozno chapaako jeden z dbélezitych faktorov ovpiyjicich tvorbu
a formovanie ponuky v cestnej doprave. Ulohou cakyg nastroja ponukovej
stratégie podniku cestnej dopravy je v prvom ratisdova dopyt po ponuke
jednotlivych prepravnych sluzieb, ktory byva ovpiw nazorom zakaznika na
pomer ceny a Uzitku prepravnej sluzby daného doyiae podniku, psychologickym
ocenenim prepravnej sluzby zo strany zdkaznikazmédkym porovnavanim cien
konkure@nych ponuk. Druhou délezitou Ulohou ceny je zah&Zp#opravnému
podniku pokrytie nakladov vzniknutych pri poskytovarepravnej sluzby a tvorbu
zisku tak, aby podnik mal dostatok prostriedkovtvabu a zabezpenie svojej
ponuky.

1. UVOD

V konkurergnom prostredi v oblasti dopravy ma zakaznik moZngbra’ si z vékého
mnozstva ponuk rdéznych dopravnych podnikov a zaleg&i konkréthom dopravnom
podniku, na jeho marketingovych aktivitdch, akymbdnkuregnymi prednogsami si
zakaznika ziska. Je zrejmé, Ze zakaznik si vyheree takého dopravcu, ktory mu
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zabezpei napriklad wity objem, druh a rychlasprepravy v ndkladnej doprave alebo
rychlog’, bezpénos’ a dostupnasprepravy v osobnej doprave. Podniky cestnej dgprav
musia teda riesidolezity problém — aku ponuku vytvompre zékaznikaaby bola Ziadana,
aby podniku zabezpia prijmy, a tiez aby ju bol schopny podnik realiz’.

Vyuzitie marketingovych principov, pristupov a mégiv v praxi podnikov cestnej
dopravy pomdze tymto podnikom v orientacii ptfiatani a vyuzivani prilezitosti na ich
prepravnom trhu a vytvoreni adekvatnej ponuky.

2. CINITELE PODPORUJUCE PONUKU

Velmi zjednoduSene mozno uviesze vyuzivanie podpornych vplyvov niektorych
¢initelov v ramci ponukovej stratégie, znamena aplikovamigeketingového mixu.

Vzhradom na zavazndsmarketingového mixu ako podpornébimitela ponuky, by
bolo potrebné venovatejto problematike adekvatnu pozortio&ed’ze ide o rozsiahly
problém, ktory nie je mozné rigSivramci jednéhoc¢lanku, nasledujici text bude
analyzovd z nastrojov marketingového mixu len cenu - zljgalu jej prinosu k podpore
ponuky.

3. CENA AKO JEDEN Z NASTROJOV PODPORUJUCICH PONUKU CE STNEJ
DOPRAVY
Zakladnou ulohou ceny ako nastroja ponukovej giiatgodniku cestnej dopravy je:
a) stimulova dopyt po ponuke jednotlivych prepravnych sluZieb,
b) zabezpeéit dopravnému podniku pokrytie nakladov vzniknutych poskytovani
prepravnej sluzby —ponuky a tvorbu zisku.

A/ Stimulacia dopytu
Cena - vyjadrenie hodnotového systému zdkaznika
V tomto zmysle cena prepravnej sluzby podporigejizaciu v tom pripade, ak sa bude
zhodovd s cenou, ktoru jej udeli zakaznik na zéklade svbpdnotového systému.
Zakladom chapania ceny ako vyjadrenia hodnotovéfstému zédkaznika je, ze cena
musi by odvodena od Gzitku, ktory poskytovanej sluzbeyaizsije zdkaznik a odcélu
vyuZzitia danej prepravnej sluzby. Zakaznik okrerkadnych potrieb dopravy, poziadaviek
na prepravu, uspokojuje tiez svoje estetické, éfick socialne potreby. Vyuzivanie
prepravnych sluzieb &itého druhu, kvality a ceny vyjadruje prislustiosakaznika
k urtitej socialnej skupine, resp. jeho individualitu.

Cena — vysledok psychologického ocenenia zdkaznikom

Pri takomto chapani ceny je nutné vychddz#&oho, ze zakaznik z¥gjne vnima cenu
ako ukazovateurovne kvality vyrobku alebo sluzby a zniZeniesprezvySenie ceny moze
vyvolat dojem nizSej resp. vySSej kvality. V prepravnyshuzbach poskytovanych
dopravnymi podnikmi je mozné uvedeny psychologiockgment vidi¢ napr. v dikovej
doprave, kedy cestujuci spaja vysoku cenu s pofmodké mdze poskytmidlen luxusny
autobus.

Cena — vysledok zakaznikovho porovnania s konkufesu cenou
Ak dopravny podnik uvadza na prepravny trh slugsurhalo odliSnd alebo sa vobec neliSiacu od
prepravnych sluzieb konkurencie, mal by stafiguie tito sluzbu cenu, ktora je Urovni cien
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konkurencie. Takyto pristup je obvykly, ak dopravny podnik musglit konkurencii mnohych
dopravcov o je v s@asnosti napr. v medzinarodnej kamiénovej dopraleho ak dopravny podnik
zaujima miesto na trhu, kde je sice menej konkumgeh dopravcov, ale tito poskytuji pomerne malo
sa odliSujuce prepravné sluzby (napr. prepravaazadggrného nakladu).

Stanovenie ceny prepravne] sluztiyd Uroven cien konkurencie si dopravny podnik
mébze dovolf vtedy, kel je jeho postavenie na prepravnom trhu silné (akrysaky trhovy
podiel) alebo ak Growenim poskytovanych prepravnych sluzieb je vysoka.

Stanovenie ceny prepravnej sluzpgd Urover cien konkurencie méze dopravnému
podniku pomét ziska vasi trhovy podiel. Podnik vSak musi thanforméacie, ze
konkurerini dopravcovia st uz na hranici znizovania vlasny@kladov. V opgnom
pripade i ostatni dopravcovia postupne reagujlieha genu pomernym znizenim svojich
cien Vysledkom takéhoto spravania sa konkémgoh dopravcov je vznik novej trhovej
ceny na nizsej Urovni. Kazdému dopravcovi zostaveaky podiel, aky mal na trhu pred
zmenou ceny, ale poklesne jeho cena za jednotkonazk

B/ Zabezpeenie pokrytia nakladov

Pri cenach regulovanych alebo priamo gmx@nych Statnymi institGciami (napr. tarify
v cestnej osobnej doprave) matoiganie nakladov iy vyznam v slvislosti s posudenim
opodstatnenosti cien. Pripady, dkesa ceny vEmi odchyujd od nakladov, vedu
k stanoveniu subvencii (dotacie pre MHD a primastiipravu).

Pre dopravné podniky, ktoré stanovuju ceny v trimovieospodarstve autonémne, je
vyposet nékladov dblezitou z&kladu pre rozhodovania tykajuce sa zavedenia alebo
stiahnutia prepravnych sluzieb z trhu.

Vyznam a pouZzitie fixnych a variabilnych nakladov
LepSie poznanigariabilnej a fixnej zlozky zlozenych nakladov méa vyznam tadiska
finantného zabezpenia ponuky dopravného podniku predovSetkym pre:
a) zistenie minimalneho mnozstva vykonov, ktoré zabe&izntabilitu,
b) vyuzitie dynamickej kalkulacie podnikom cestnej dogy.

Zistenie minimalneho mnozstva vykonov, ktoré zal@fpentabilitu

Poznanie fixnych a variabilnych nakladov je vyznénpre analyzu vplyvu ceny na
ziskovos. Tu je dblezitykriticky bod rentability (bod zvratu) , t.j. bod zodpovedajici
cene a mnozstvu, pri ktorych je podnik v rovnovaleho vyznam je evidentny najma pre
vyposet kritického objemu prepravy, t. j. objemu, po vykonani ktorého podnik nevykaze
ani stratu ani zisk

Qxiit = Ne
c—ny

Kde: Qi - kriticky objem prepravytkm], Nr - celkové fixné nakladyEUR], c - cena za
jednotku vykonEUR/tkm, n, = jednotkové variabilné nakladyge UR/tkm.

Vyuzitie dynamickej kalkulacie
Nedostatky prirdzkovej kalkulacie Uplnych nakladegjméa jej staticky charakter,
odstraiuje dynamicka kalkulacia vlastnych nakladov, ktgmdhliada k vplyvu objemu
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vykonov na priemerné vilastné naklady. Zakladnounpedkou pre jej pouZitie j&o
najpresnejSie rozdelenie ndkladov na fixné a vdnébZakladny princip tejto metddy je
mozné vyjadii nasledujucim véahom:

N: + n,.L _ N- n,
L L L

kde: n ... zloZzené jednotkové naklady [EUR/km{,.N celkové fixné naklady [EUR], L ...
objem jazdného vykonu [km], n_jednotkové variabilné naklady [EUR/km].

Ako vyplyva z uvedeného vahu, vypditané zloZzené jednotkové néklady budi rézne
pre ré6zne objemy realizovaného vykonu.

Ak sa vychadza z predpokladu, Ze jednotkovu cenua zrealizovanu jednotku
celkového jazdného vykonl moZzno vypdita’ ako siédet zloZzenych jednotkovych
nékladovn a jednotkového ziska, potom jej hodnotu mozno vyjadri

c=n+n +z
¢o je mozné nahradenim jednotkovych fixnych nakladgeadrit’ ako:

n=

:&+n\,+z
L

Z posledného wahu vyplyva, Ze cena klesa s rastlicim objemom gralrvykonu s
predpokladom, Ze:
e jednotkové fixné naklady klesaju s objemom jazdnéfimnu,
e jednotkové variabilné naklady su pri ich propordfmom priebehu konstantné,
e podnik uvazuje s konstantnym jednotkovym ziskom.

Uvedené v praxi znamena, Ze podnik mbéze pbvodniu cerykalkulovana pre
planovany objem jazdného vykonu) ziiiziez rizika nepokrytia nakladov v situacii, ak
déjde ku zvySeniu skutoého vykonu nad Urovigplanovaného vykonu.

4. ZAVER

Ak sa marketingovi manazéri rozhodna, Ze pri stanoeeny budd vychadeden zo
vztahov medzi nakladmi a pri ¢ovani ceny budu brfado Uvahy len ta skutmog’, Ze
jednotlivé druhy nakladov sa vo vyrobnom procesgjgmuju rézne a r6zne ovpliuja
cenu, musia si uvedorjize tak dolezity a premenliwnitel’ ako je dopyt na trhu, nebude
pri tomto spdsobe stanovenia ceny laameny alebo bude ziddneny lertiastaine. To
Znamena, Ze cena stanovena takymto spdsobom nehtlystnamen@astimulaciu dopytu,
a teda podporu ponuky.
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Prispevok je vystupom rieSenia Ulohy VEGA1/0471/08 Marketingova komunikacia
podniku sluzieb - integrovany model podnikove] kukécie a komunikacie so
zakaznikom.



