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Uticaj karakteristika usluge na obrazovanje cena

Karakteristike same usluge proizvode mnoge probleme u merenju troSkova, pa to uti¢e na razli€ito formioranje cena za usluge u
odnosu na proizvode. Proces formiranja cena je dugo bio definisan kao bitka izmedu troSkova, konkurencije i potroSacke traznje.
Nemogucnost skladiStenja usluga i €injenica da fluktuacije u traznji ne mogu biti lako amortizovane, imaju znacajne posledice na
formiranje cena usluga. Snizenjem cena u toku smanjenja traznje se moze stimulativno delovati na potroSace da koriste uslugu.
Neopipljivost usluge takode ima uticaj na cene. Vec¢ kod prve kupovine korisnici mogu da razumeju Sta dobijaju za svoj novac. Kada
usluga sadrzi nesto veci broj materijalnih komponenti, cene se viSe baziraju na troSkovima i prisutnija je tendencija ka formiranju
standardnih cena. Usluzna neopipljivost omoguéava relativno visok stepen varijacija u kvalitetu i nivou usluge u zavisnosti od
zahteva potroSaca. Cene zato mogu biti utvrdene putem pregovaranja izmedu kupaca i prodavaca usluge.

Kada su u pitanju relativno homogene usluge, obrazovanje cena moze biti visoko konkurentno. Neke organizacije mogu spreciti
sniZzenja cena kroz propisivanje honorara i izdataka. Kod nehomogenih usluga, postoji ve¢a sloboda prodavaca da menjaju cene, u
skladu sa tim koliko su kupci raspolozeni da plate. Tada cena moze da sluzi kao indikator kvaliteta i renomea pojedinacnog ili
organizacionog pruzanja usluge.

Neodvojivost usluge od lica koje pruza uslugu, dovodi do toga da se organizacija mora geografski i viemenski ograniiti na trzista
koja moze opsluziti. Tada ¢e kupci traziti da se usluge pruzaju u okviru odredenih geografskih ili vremenskih zona. Nivo konkurencije
koja daluje na ovim trzistima, bitno uti€e na visinu cene ponudene usluge.

Operatisvni sadrzaj usluznog proizvoda stvara razliCite pristupe obrazovanju cena. Cena moze biti kori§¢ena kao podsticaj za
povecanje u¢eScéa potroSaca u procesu usluzivanja.

Pojedinacna konkurencija tera usluzne organizacije ili da upravljaju traznjom ili da primene formiranje diskriminacionih cena u
odredenom vremenskom periodu.

Izbor metode obrazovanja cena

Ciljevi obrazovanjua cena u usluznim organizacijama se ogledaju u:

- Povecanoj bazi potrosaca;

- Liderstvu u kvalitetu.

Kupci koriste cenu kao pokazatelj za usluzne troSkove i za usluzni kvalitet. PotroSa¢ moze smatrati da je cena indikator kvaliteta
kada se odnosi na nekoliko faktora:

- Kada je kvalitet tezak za otkrivanje ili kada cena varira unutar odredene vrste usluge;

- Kada cena, kao indikator kvaliteta predstavlja rizik koji je povezan sa kupovinom usluge.

Usluzne cene moraju biti pazljivo odredene, zato Sto potroSaci zavise od cena kao indikatora kvaliteta i zato Sto cene odreduju
oCekivanja potroSaca o kvalitetu.

Metode formiranja cena kojima organizacije reSavaju problem formiranja cena su:

- Metoda formiranja cena na bazi troSkova (troSkovi plus) — najjednostavnija metoda, koja se sastoji u tome da se troSkovima
odredenog proizvoda doda prose¢na marza. Osnovna formula za obrazovanje cena na osnovu troskova je:
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