Upravljanje troškovima

Skripta za ispit

Standardizacija direktnih troškova

Postupak primene standardizacije:

Prvo se vrši programiranje svih posla koje treba obaviti, zatim se determiniše koje vrste i koliki su troškovi svake pojedine aktivnosti za određeni posao proizvod ili uslugu. Bitnoj e postaviti dostižne standarde. 

Testiranje standarda tj. korigovanje treba vršiti pri tehničkim, tehnološkim ili organizacionim promenama koje dovode do promene količinskog utroška, najčešće na kraju godine. 

Standardizacija ličnih dohodaka = Standardizacija vremena za izradu određenog proizvoda ili obavljanje posla.

Iznos standardnih direktnih troškova se dobija množenje standardne količine materijala sa standardnom cenom, odnosno standardno utrošeno vreme sa standardnom isplatnom osnovom. 

Troškovno odstupanje – 
množenjem količinske razlike između stvarnog i standardnog utroška kod pojedinih vrsta materijala sa standardnom cenom.

Cenovno odstupanje – 
množenje razlike između stvarne i standardne cene sa količinom stvarnog utroška materijala.

Stand.  isplatna osnova – 
vrednovanje rada u preduzeću.

Standardizacija indirektnih troškova

Standardizacija - instrument za kontrolu troškova.

Indirektni troškovi su uglavnom periodični i vezani za mesto nastajanja troškova. Njihova standardizacije je pod uticajem troškova minulih perioda.

Njihova vezanost za određena mesta pruža mogućnost za identifikovanje odgovornih lica, tako da standardizacija poprima oblik kontrole jer se da utvrditi mogući uticaj radnika na visinu troškova. 

Kontrola indirektnih troškova se vrši po mestu nastajanja troškova. Stvarni troškovi svake vrste upoređuju se sa standardnim na svakom mestu nastajanja troškova. Na osnovu odstupanja vrše se korekcije. 

Fleksibilni plan troškova

Pre fleksibilnog plana koristio se fiksni plan troškova. Kod tog plana postoji određena fiksirana tačka, tj. data količina proizvodnje na bazi koje se predviđaju pojedinačni i ukupni indirektni troškovi. 

Fleksibilni plan troškova omogućuje utvrđivanje standardnih opštih troškova za svaki stvarno mogući obim proizvodnje. 

Fleksibilni planovi pojedinih odeljenja prethode fleksibilnom planu troškova celog preduzeća. 

Prvo se utvrde opšti troškovi, pa se dele na fiksne i polufiksne a polufiksni na grupu sa fiksnim komponentama i grupu sa varijabilnim komponentama. Vidi se na slici dole. 
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Za podelu polufiksnih troškova postoji 5 metoda koje imaju isti nedostatak a to je da se fiksna komponenta tretira kao da su u pitanju apsolutno fiksni troškovi, a varijabilna da je reč o apsolutno proporcionalnim troškovima. 

Fleksibilni plan opštih troškova pokazuje kako će se standardni opšti troškovi menjati usled promene obima proizvodnje. 

	Opšti varijabilni troškovi po jedinici aktivnosti
	=
	Opšti varijabilni troškovi

	
	
	Broj jedinica aktivnosti


Iznos pojedinačnih i ukupnih fiksnih troškova ostaje nepromenjen: 

	Opšti fiksni troškovi po jedinici aktivnosti
	=
	Opšti fiksni troškovi

	
	
	Broj jedinica aktivnosti


Fleksibilni plan postoji za opšte varijabilne troškove. Za opšte fiksne troškove de facto postoji samo statički, a ne fleksibilni plan troškova. 

Cenovni i necenovni faktori konkurentnosti

U cenovne faktore konkurentnosti preduzeća svrstavaju se: 

· cene proizvoda i 

· troškovi proizvodnje. 

Dominacija ovih faktora konkurentnosti karakteristična je za stanje na tržištu kada je tražnja za proizvodom veća od ponude dok je platežna sposobnost kupaca veoma mala. Preduzeće tada nastoji da tržišnu ekspanziju ostvari putem sniženja cena. Dakle cene su značajan faktor konkurentnosti, pa je veoma bitno kakva se politika cena primenjuje. 

Necenovni faktori konkurentnosti preduzeća

· Kvalitet proizvoda i usluga

· Dizajn proizvoda

· Marka proizvoda

· Način plaćanja

· Rokovi isporuke i način održavanja

· Konkurentska inteligencija

· Marketing i organizacija istupanja na tržištu

· Ostali faktori konkurentnosti

Troškovi zaliha

Upravljanje zalihama je veoma značajno. Problem se javlja pri određivanju takozvanih „ekonomskih zaliha“. Ekonomske zalihe su optimalne zalihe, na skali između suviše visokih i suviše niskih zaliha. 

Previsoke zalihe – 
povlače neracionalno angažovanje jednog dela sredstava koja se inače nalazi u zalihama. Povlače neke troškove za kamate, manipulisanje, angažovanje prostora… Zbog dužeg stajanja robe preduzeća se izlažu riziku zbog kvarenja robe ili njenog zastarevanje. 

Preniske zalihe – 
preuzeću stvaraju probleme da obezbedi kontinuitet u proizvodnji. Zbog nedostatka materijala ili robe neće moći da se odvija proizvodni ciklus. 

Principi za efikasnije upravljanje zalihama: 

1. nomenklatura materijala

2. grupisanje materijala i robe po ABC metodi

3. kvantificiranje količine pojedinih narudžbina

4. kvantificiranje sigurnosnih zaliha

5. vrednovanje zaliha – prema:

a. nabavnim, 

b. planskim

c. standardnim cenama

Formula za ekonomsku nabavku (optimalnu količinu)
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Gde je 

n – 
optimalna količina nabavke

Q – 
ukupna količina koju treba nabaviti tokom godine

Tb – 
troškovi po jednoj narudžbini

Ta – 
godišnji troškovi čuvanja zaliha za 1 kg
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Grafik za ekonomsku nabavku
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Prelomna tačka rentabilnosti

Grafikon rentabilnosti je praktičan način za donošenje nekih poslovnih odluka. 

Premet grafikona rentabilnosti su isključivo troškovi, realizacija i finansijski rezultat. 

Omogućuje da se na brži način utvrdi finansijski efekat na različitim stepenima zaposlenosti. U početku je bio zamišljena za utvrđivanje prelomne tačke, tj. tačke na kojoj se troškovi u celini pokrivaju realizacijom proizvoda. 

Razlika između prodajne cene i varijabilnih troškova daje pokazatelj o ostatku realizacije po jedinici proizvoda

Ro = c- a

Količina prodaje na pragu rentabilnosti pokazuje broj jedinica proizvoda koji treba prodati da bi se ostvarila realizacija koja pokriva fiksne i varijabilne troškove. 

	Realizacija na pragu rentabilnosti
	=
	Σ fiksnih troškova

	
	
	Marginalna stopa
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Za izračunavanje prelomne tačke rentabilnosti su neophodni podaci o: 

· fiksnim troškovima

· varijabilnim troškovima po jedinici proizvoda

· prodajnoj ceni

· obimu proizvodnje

	Marginalna stopa  
	=    1   - 
	Varijabilni troškovi
	=    1   -
	Vt

	
	
	realizacija
	
	Ru


Prava troškova i prava realizacije se samo jedan put sreću, u prelomnoj tački:
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Stopa sigurnosti 

Stopa sigurnosti pokazuje za koliko može da se smanji realizacija u uslovima rentabilnog poslovanja pre nego što počne da se posluje sa gubitkom. 
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Y – realizacija na pragu rentabilnosti

Ukupna realizacija 

y = c * x

Y - realizacija

C - cena

X – količina proizvoda

Ukupni troškovi 

y = a * x+b

a – prosečni varijabilni troškovi

b – ukupni fiksni troškovi 

Na pragu rentabilnosti ove dve jednačine se izjednačuju pa važi: 
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tj. količina proizvoda koju treba prodati po datoj prodajnoj ceni da bi se ostvarila realizacija koja će pokriti sve troškove. 

Količina proizvoda na pragu rentabilnosti

Realizacija = Vt + Ft

	Prelomna tačka 
	=
	Fiksni troškovi

	
	
	Ostatak realizacije (Ro=c-a)


Ako želimo da ostvarimo i određenu dobit 
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Stopa dobiti

Ds = Ms * Ss

Ms – marginalna stopa

Ss – stopa sigurnosti

Ona pokazuje koliko novčanih jedinica dobiti otpada na svakih 100 novčanih jedinica proizvoda

Politika cena. Faktori politike cena.

Faktori politike cena slede:

1. tražnja

2. ponuda

3. troškovi

4. mere ekonomske politike cena

Tražnja kao faktor politike cena

Tražnja predstavlja funkcionalni odnos koji ukazuje na količinu proizvoda koja bi se kupovala po različitim cenama na datom mestu i u dato vreme.

To je opadajuća funkcija cene : Tx= f(Cx)
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Grafik: 

Cenovna elastičnost tražnje – odnos između procentualne promene u traženoj količini robe i procentualnoj promeni u ceni.

Formula glasi:

	Ec
	=
	% promene tražnje  (T1-T2)/T1

	
	
	% promene cene     (C1-C2)/C1


Koeficijent elastičnosti – procenat promene u tražnji koji je posledica promene cene za 1%

Kupci različito reaguju na promenu cene. Da bismo utvrdili kako reaguju, možemo primeniti 3 različite metode:
· anketiranje

· statističko istraživanje

· eksperiment

Dohodak je količina novca kojim potencijalni potrošači raspolažu.

Dohodna elastičnost je pokazatelj koji ukazuje na to kako procentualna promena u dohodku utiče na tražnju.

Formula je:

	Ed
	=
	% promene tražnje  (T1-T2)/T1

	
	
	% promene dohodka     (D1-D2)/D1


Ponuda kao faktor politike cena

Ponuda je količina proizvoda koju su proizvođači spremni da ponude po određenoj ceni.

Ponuda – mnoštvo proizvođača koji hoće da prodaju određenu količinu robe i imaju određene zahteve u ceni pri čemu nisu spremni da prekorače donju granicu troškova. 
Ponuda je u funkcionalnoj zavisnosti od cene: 
Px=f(Cx)
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Grafik: 

Ponuda kao faktor se kombinuje sa drugim faktorima: tražnjom i troškovima.

Troškovi kao faktor politike cena

Utiču na ponudu ali je odnos ponude i tražnje glavna determinanta koja određuje cenu.

Troškovi – donja granica ispod koje se cena ne bi smela formirati. Gornja granica cene je u zavisnosti od ponude.

Konkretna cena zavisi od spremnosti kupaca da po njoj kupe određene proizvode preduzeća.

Ukoliko su tačno iskalkulisani pokazuju koliko bi nas koštala ili koliko nas košta proizvodnja i/ili promet proizvoda, ali ne govore nam da li će takva cena biti prihvatljiva i koja će biti stopa dobiti.

Mere ekonomske politike kao faktor politike cena

Jedna od najznačajnijih mera intervencija društva. Značajne su za obezbeđivanje privredne stabilnosti i adekvatne primarne raspodele dobiti.

Državna intervencija se odnosi na sprečavanje monopolskih i oligopolskih tendencija u formiranju cena. 
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Na grafiku su date krive ponude i tražnje. U njihovom preseku je ravnotežno stanje, gde je ponuda jednaka tražnji. Iz određenih razloga, država može da odluči da cenu povisi iz stanja C1, na nivo C3, čime će izazvati da opadne tražnja, što će dovesti do povećanja zaliha, čime se cilja na povećanje izvoza. U slučaju sniženja cena, ponuda neće biti u mogućnosti da zadovolji tražnju, tako da će morati da dođe do uvoza proizvoda.

Često se koriste administrativne mere:
· plafoniranje cena

· zamrzavanje cena

· dotacije

Određivanje cena u uslovima monopola
Monopol – samo jedan ponuđač proizvoda, proizvodi nisu homogeni, monopolista ima kontrolu nad prodajnom cenom, teži da je maksimizira svoju dobit – što utiče na visinu cene. Pri određivanju prodajne cene, uzima se u obzir i tražnja.

Formiranje monopolske cene zavisi od optimalnog obima proizvodnje i kretnje tražnje, a posmatra se sa aspekta ukupnih i graničnih troškova.

Na grafiku, kriva ukupnih prihoda je obeležena sa UP, ima oblik parabole. UP raste kao posledica sniženja cena i povećanja prihoda, Et>1. Pri utvrđenoj monopolskoj ceni, porast prodaje se izjednačava sa opadanjem i postiže se maksimalan UP, pri Et=1. Dalje, snižavanje cene dovodi do pada UP, Et<1. 
PT – veličina max. dobiti.
Dobit će biti maksimalna kada je cena veća od graničnih troškova GT, a GT=GP.
Prilikom formiranja cena, monopolisti nekad koriste metode diskriminacionih cena. 


određivanje preko ukupnih veličina


Određivanje preko graničnih veličina

Određivanje cena u uslovima oligopola

Oligopol je stanje tržišta kad na njemu nastupa malo ponuđača i puno kupaca. To je najčešći oblik tržišta. Broj konkurenata je ograničen, jer se na strani ponude nalazi nekoliko nezavisnih proizvođača od kojih svaki deluje monopolistički. 
Mobilnost kapitala nije slobodna.

Međuzavisnost proizvođača – reakcija ostalih proizvođača na porast ili umanjenje cena od strane jednog od njih. 


R – ravnotežna cena

Ako je cena ispod R dolazi do rata cena, gde svaki proizvođač teži da smanji cenu svojih proizvoda, tj, da bude niža od cene konkurenata. U prvoj fazi – gubici, dok u drugoj može i ne mora da dođe do ekstra profita.

Ako je cena iznad R, konkurenti neće ništa učiniti, pa će prodaja više opadati od porasta cene. Tražnja je vrlo elastična iznad R, pa će se prelamati upravo na nivou R.

U ovakvim uslovima ponude, proizvođači radije pribegavaju necenovnim faktorima konkurentnosti, kao što je smanjenje troškova unutar organizacije. 

Razgraničavanje polufiksnih troškova
Neophodno je razgraničavati polufiksne troškove na fiksni i varijabilni deo. Metode za to su:

Metoda najvišeg i najnižeg stepena zaposlenosti

Troškovi se dele na bazi podataka o najvišem i najnižem stepenu zaposlenosti. Postupak je sledeći:

· na bazi podataka iz računovodstva o ukupnim polufiksnim troškovima izračunavamo varijabilne troškove po pojedinim obračunskim periodima.

· Množe se varijabilni troškovi po jedinici proizvoda s količinom i dobijamo ukupne varijabilne troškove

· Oni se oduzimaju od iznosa ukupnih polufiksnih troškova gde se dobija iznos fiksnih komponenti po pojedinim obračunskim periodima

Metoda linearne interpolacije

Veoma slično prethodnoj, skoro isti postupak. Eventualna razlika bi bila polazna pretpostavka pri razgraničenju troškova (utvrđivanju varijabilnih troškova za 1% korišćenja kapaciteta)

Metoda linije trenda

Vrlo je jednostavna. Fiksna komponenta se razgraničava po toj metodi od varijabilne isključivo na bazi dijagramske tehnike

Metoda najmanjih kvadrata

Cilj ove metode je u tačnijem povlačenju linije trenda i time obezbeđuje tačnije razdvajanje fiksne od varijabilne komponente polufiksnih troškova

Metoda procene

Naziva se i analitičkom metodom. Prvo se utvrđuje varijalibitet određene vrste troškova, odnosno promene procenta visine troškova u odnosu prema promenama obima proizvodnje, a na osnovu toga i fiksni i varijabilni deo ukupnih polufiksnih troškova. Računica je – saberu se sve pojedinačne fiksne komponente, pa se taj zbir oduzima od ukupne sume polufiksnih troškova. Razlika koja se dobije je ukupni iznos varijabilne komponente, koji podeljen sa sumom ukupnih polufiksnih troškova daje koeficijent varijabiliteta. Dosta se koristi

Granični troškovi
Granični troškovi su troškovi proizvodnje dodatne jedinice autputa i odnose se na promenu u troškovima do koje je došlo zbog poslednje jedinice autputa.

To su dodatni troškovi koji nastaju na kratak rok pri jediničnom povećanju proizvodnje

U osnovi, to su varijabilni troškovi koji se dobijaju deljenjem diferencijabilnih troškova sa graničnim proizvodom

Od prosečnih varijabilnih troškova se razlikuju što se granični troškovi odnose samo na dopunsku količinu proizvoda

Kada prosečni varijabilni troškovi opadaju, granični troškovi su niži od njih

Kada prosečni varijabilni troškovi rastu, granični su veći od njih

Mogu da posluže kao osnova za odredjivanje prodajnih cena, ali samo kad su viši od prosečnih varijabilnih troškova

AVT – povećanje ukupnih troškova

AQ povećanje proizvodnje

Za izračunavanje koristi se sledeći obrazac

UT – ukupni polazni troškovi

UT’ – ukupni troškovi višeg obima proizvodnje

U tački preseka PT i MT, nalazi se tačka optimalnih troškova, koja se nalazi u zoni optimalnosti
Strategije formiranja cena

Strategija predstavlja racionalno reagovanje preduzeća na događaje u okruženju.

Razlikujemo:

· Strategije formiranja cena za nove proizvode

· Strategija ekskluzivnih cena

· Strategija penetracionih cena

· Strategija formiranja prestižnih cena

· Strategija ekspanzionog formiranja cena

· Strategija preventivnog formiranja cena 

· Strategija formiranja cena radi eliminisanja konkurencije

· Strategija fleksibilnih cena

· Strategija formiranja cena za miks proizvoda

· Strategija geografskog formiranja cena

· Strategija formiranja cena sa rabatom i bonifikacijom

· Strategija formiranja promocionih cena

· Strategija formiranja diskriminacionih cena

Strategija formiranja cena za nove proizvode. 
Strategija ekskluzivnih cena.

Relativno visoke početne cene proizvoda, sa ciljem da se na proizvodu ostvvari što je moguća veća dobit. Troškovi za istraživanje i razvoj, kao i za promociju su izuzetno visoki.


U preseku krive graničnih prihoda GP i graničnih troškova GT određuje se nivo realizovane količine prizvoda sa najvišom mogućom cenom na tržištu pri kojoj se maksimizira dobit u kratkom vremenskom periodu.

Ova strategija se primenjuje kada: postoje nepremostive barijere ulaska na tržište, preduzeće je u monopolskom položaju, ne postoji sličan proizvod. Primenjuje se i kada se očekuje da će kupci zbog visoke cene formirati visoko mišljenje o kvalitetu proizvoda.

Strategija ekskluzivnih cena se primenjuje kada se očekuje da će tražnja biti kratkog veka, što je slučaj sa hit proizvodima.

Strategija formiranja cena za nove proizvode. 
Strategija penetracionih cena.

Na početku prodaje proizvoda se odrede relativno niske cene. To je opravdano, ukoliko se smatra da je cena traženog proizvoda na onom nivou koji obezbeđuje porast obima prodaje.

Primenjuje se u sledećim slučajevima:

· kad je niža cena ključni element za odlučivanje na kupovinu

· kada niska cena ne deluje privlačno za konkurente

· kada obezbeđuju dominantan položaj na tržištu. 

Uslovi za primenu:

· elastična tražnja

· moguće je vršiti modifikaciju cene u fazama

· proizvod ima određene konkurentske prednosti. 

Strategija formiranja prestižnih cena

kreira se oda bi se održala kroz ceo životni vek proizvoda. Sama po sebi je ključni faktor motivacije potrošača prilikom kupovine određenih proizvoda.

Strategija ekspanzionog formiranja cena

Strategija veoma niskih cena, ima cilj uspostavljanja masovnih tržišta, ponekad i na račun drugih konkurenata. Primenjuje se kod proizvoda čija je cenovna elastičnost velika.

Dumping = negativna strategija dominacije koja je povezana za prodajom proizvoda u inostranstvu ispod troškova proizvodnje. 

Primer: Toyota i Honda, Toyota Corolla i Honda Civic su se prodavale na tržištu SAD da bi se narušila dominacija američkih proizvođača na sopstvenom tržištu.

Strategija preventivnog formiranja cena

Strategija niskih cena. Uvodi se da bi se obeshrabrila konkurencija, da ne ulaze na tržište, jer niske cene deluju neprivlačno za nove učesnike. Prihvatljiva je kada preduzeće ima znatnu prednost u odnosu na konkurente i kada je ulazak na tržište relativno lak.

Strategija formiranja cena radi eliminisanja konkurencije

Strategija koja ima za cilj potiskivanje i uništenje konkurencije na tržištu. Razlika između ove strategije i strategije ekspanzionog formiranja cena je u tome što se ovde nastoji uništiti postojeća konkurencija na tržištu na kome se nalazimo. U strategiji ekspanzionih cena, cilja se na tržišta na kojima se ne nastupa trenutno.

Primer: Standard Oil,

Strategija formiranja fleksibilnih cena

Primenjuje se kada su kupci spremni da plate različite cene za iste količine proizvoda i usluga. Primer primene je zamena starog proizvoda za nov, a sprovodi se na osnovu progeovora prodavca i kupca.

Strategija formiranja cena za miks proizvda

Prodavac formira različite cene za više proizvoda u prodajnoj liniji, kao i cene za proizvode po opciji, za vezane proizvde i nusproizvode.

Formiranje cena za liniju prizvoda – Radije se razvijaju linije proizvoda nego pojedinačni proizvodi. Zadatak prodavca je dokazivanje uočljivih razlika u kvalitetu proizvoda, koje opravdavaju razliku u ceni.

Formiranje cena za proizvode po opciji – prodaja opcionih proizvoda uz glavni proizvod – automobili i dodatna oprema (podizači stakala, klima...)

Formiranje cena za vezane proizvode – Prodaja proizvoda koji se moraju koristi zajedno (npr. Mobilni telefoni i baterije... )

Formiranje cena za nusproizvode – ako određeni nusproizvodi nemaju nikakvu vrednost i ako je njihovo skladištenje skupo, to će bitno uticati na povećanje cene glavnog proizvoda.

Strategija geografskog formiranja cena

Različito se tretiraju kupci koji su geografski udaljeni od mesta isporuke. Prama načinu prodaje, uvedena je diferencijacija na:

· Franko prodavac – cena ista za sve kupce, kupci sami preuzimaju robu

· Franko kupac – preduzeće zaračunava iste transportne troškove svim kupcima.

· Formiranje cena po zonama – određuju se zone udaljenosti od sedišta preduzeća

· Formiranje cena prema baznoj tački – kao bazne tačke se uzimaju neki gradovi, a trošak transporta se zaračunava kao trošak transporta od najbliže bazne tačke. 

· Formiranje cena preuzimanjem transportnih troškova – samo se najvažnijim kupcima odobrava. 

Strategija formiranja cena sa rabatom i bonifikacijom

Rabati i bonifikacije su različiti oblici finansijskih popusta, a razlikujemo:

· Kasa-skonto rabat – onima koji plaćaju odmah

· Količinski rabat – popust na količinu

· Funkcionalni rabat – popust kupcima iz granskog udruženja

· Sezonski rabat – popust za kupovinu robe mimo sezone

· Bonifikacije
· Za stimulisanje propagande

· Za pospešivanje prodaje

· Za pomoć javnim dešavanjima

Strategija formiranja promocionih cena

· Lider cena – svesno snižena cena proizvoda koji je dobro poznat kupcima

· Prigodne cene – tokom praznika

· Prihološki popusti – namerno određivanje visoke cene

· Psihološko dizajniranje cena – 19,99 dinara, umesto da se zaokruži na 20

Strategija formiranja diskriminacionih cena

Uvođenje različitih cena za različite kupce, vrste proizvda, različita mesta i vremna isporuke. Postoji više načina formiranja diskriminacionih cena:

· Kupac kao osnova – nemaju svi kupci isti tretman

· Proizvod kao osnova – prodaja proizvoda po mnogo višim cenama nego što je trošak proizvodnje. 

· Mesto kao osnova – različite cene za kupce koji se nalaze na različitim geografskim lokacijama

· Vreme kao osnova – kada je reč o sezonskim proizvodima, ili pred istek roka upotrebe

Prodajne cene određene na neki od navedenih načina moraju se često korigovati, zavisno od brojnih faktora i okolnosti koje preduzeće mora da uvek posebno procenjuje. 

Remanentnost troškova

Polufiksni troškovi se drugačije posmatraju pri smanjenju obima proizvodnje

procenat smanjenja troškova je niži u poređenju sa procentom smanjenja količine. Ta pojava se naziva remanentnost troškova.

Uzrok za remanentnost troškova treba tražiti u uslovljenosti polufiksnih troškova. Oni su u nekoj meri vezani za određenu organizaciju, ili njeno odeljenje, radnu jedinicu. Organizacionim oblicima je svojstvena izvesna remanentnost, koja uslovljava remanentnost troškova.

Zbog remanentnosti se produžava zona ukupnih polufiksnih troškova i njihov iznos se ne svodi na raniju sumu. 
Dinamike svih vrsta troškova

· Troškovi su novčano izražena trošenja sredstava i rada koji su sastavni delovi cene koštanja učinka.

· Troškovi se mogu podeliti na: prirodne vrste troškova, ekonomske i neekonomske troškove, direktne i indirektne, ukalkulisane, realizovane i naplaćene troškove, stvarne, planske i standardne troškove, fiksne, varijabilne i polufiksne, kratkoročne i dugoročne, i dr.

· Fiksnim nazivamo one troškove koji u ukupnom iznosu ostaju isti nezavisno od promene obima proizvodnje. Varijabilni su oni troškovi koji u njihovoj ukupnosti variraju pre svega s promenom obima proizvodnje (povećavaju se sa povećanjem obima proizvodnje i obrnuto). Polufiksnim i polu-varijabilnim troškovima nazivaju se oni koji se ne menjaju srazmerno povećanju ili smanjenju obima proizvodnje.

· Fiksni troškovi po jedinici proizvoda (Tf) = TF/P (TF – ukupni fiksni troškovi, P – količina proizvoda).


· Stepen reagibilnosti (r)  pokazuje za koliko su se procenata povećali ili smanjili troškovi ako se proizvodnja poveća za jedan procenat. (%ΔT je procentualno povećanje troškova, %ΔP procentualno povećanje proizvodnje)


· Stepen reagibilnosti ukupnih troškova (rTU) = %ΔTU / %ΔP

· Stepen reagibilnosti ukupnih varijabilnih troškova (rTV) = %ΔTV / %ΔP

· Stepen reagibilnosti ukupnih fiksnih troškova (rTF) = %ΔTF / %ΔP

· Stepen reagibilnosti prosečnih ukupnih troškova (rTu) = %ΔTu / %ΔP

· Stepen reagibilnosti prosečnih varijabilnih troškova (rTv) = %ΔTv / %ΔP

· Stepen reagibilnosti prosečnih fiksnih troškova (rTf) = %ΔTf / %ΔP
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Kretanje prosečnih fiksnih troškova
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Kretanje ukupnih fiksnih troškova
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Kretanje prosečnih varijabilnih troškova 
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Kretanje ukupnih varijabilnih troškova 


(z1 – zona depresije, z2 – zona proporcionalnosti, z3 – zona progresije
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