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	ФИШ 8

	
	МЕТОД НА ПАЗАРНИТЕ ЦЕНИ (МПЦ)
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1. ОБЩО ОПИСАНИЕ НА МЕТОДА

Методът на пазарните цени определя цената по контролираната сделка като съпоставя нормата на брутна печалба, реализирана в резултат на препродажбата на продукти по контролирана и по съпоставима неконтролирана сделка. При този метод цената по контролираната сделка се базира на цената, по която продукт, закупен от свързано лице, е препродаден на независимо предприятие. Тази цена (цената на препродажбата) след това се намалява със съответната брутна печалба (препродажбената надценка), представляваща сума, с която дистрибуторът (посредникът) ще покрие разходите си за продажба и другите оперативни разходи и на базата на изпълняваните функции (отчитайки използваните активи и поети рискове) ще реализира „достатъчна” печалба. Остатъкът от сумата, след приспадане на брутната печалба на дистрибутора (посредника), може да се счита за пазарна цена по първоначалната контролирана сделка. В случаите, когато търговецът, извършващ препродажбата, действа като посредник, нормата на брутна печалба /надценката/ може да се съпостави с комисионната такса, която обичайно се калкулира като процент от продажната цена на търгувания продукт. 

2. УСЛОВИЯ НА ПРИЛАГАНЕ ОТ ГЛЕДНА ТОЧКА НА КРИТЕРИЯ „СЪПОСТАВИМОСТ”

Методът на пазарните цени се прилага, когато се установи съпоставима норма на брутна печалба, реализирана:

1. от същото свързано лице при съпоставими сделки с независими лица за препродажба на продукти, закупени от независими лица (вътрешна неконтролирана сделка); или

2. от независими лица при съпоставими сделки за препродажба на продукти (външна неконтролирана сделка).

За целите на МПЦ неконтролирана сделка е съпоставима с контролирана, ако е изпълнено едно от следните две условия:

1. нито едно от различията (ако съществуват такива) между сравняваните сделки или между лицата, участващи в тях, не би могло да повлияе съществено върху нормата на брутна печалба; или 

2. могат да се извършат достатъчно точни корекции за елиминиране на съществените последствия от тези различия върху нормата на брутна печалба.

3. ИЛЮСТРИРАНЕ НА МЕТОДА

3.1 Вътрешна съпоставима неконтролирана сделка

     ПРОИЗВОДИТЕЛ

      ДИСТРИБУТОР
                                   ПОТРЕБИТЕЛ

[image: image3.emf][image: image4.emf][image: image5.emf]




 цена?




200 лв.
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Съпоставима норма 


  на брутна печалба
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цена = 170 лв.



В конкретния случай цената по препродажба от 200 лв. е пазарната цена, тъй като тя е постигната в резултат на сделка с независимо лице (краен клиент). Следователно, препродажбената цена в размер на 200 лв. ще бъде използвана за отправна точка при изчисляването на цента по контролираната сделка. Следващият етап в методологията е определяне на съпоставима норма на брутна печалба. Тази норма получаваме на базата на  сделките на дистрибутор Д за покупка на принтери от независимия производител П2 и последваща им продажба на трето лице. В конкретния случай нормата на брутна печалбата за дистрибутора Д, отговаряща на понесените разходи и рискове, е 22.7%. Така получената норма на брутна печалба приемаме за съпоставима, тъй като приемаме, че сме установили достатъчна степен на съпоставимост между сравняваните сделки. Установената съпоставимата норма на брутна печалба прилагаме към цената на принтерите, закупени от Д от свързаното лице П1 и препродадени на трети лица (200 лв.). Получава се пазарна трансферна цена между П1 и Д в размер на 200 – (200х22.7%) или 154,6 лв.

3.2 Външна съпоставима неконтролирана сделка

ПРОИЗВОДИТЕЛ

          ДИСТРИБУТОР

           ПОТРЕБИТЕЛ
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Цена?




230 лв.






200 лв.



235 лв.


Разсъжденията са аналогични на горния пример. В случая имаме съпоставима норма на брутна надбавка в размер на [(235-200)x100]/235=15%, реализирана от Д2 в резултат на сделките му с П2 и крайния клиент. Тази норма прилагаме към цената на принтери, продавани от Д1 на крайни клиенти и закупени от свързаното лице П1. Получаваме пазарна цена на сделката между Д1 и П1 в размер на 230 – (230х15%)=195,5 лв.

4. СЛУЧАИ НА ПРИЛАГАНЕ

МПЦ се прилага в случаите на покупка и последваща продажба на продукти, при които лицето, осъществяващо препродажбата, не добавя значителна стойност към стойността на продуктите в резултат на изменение на физическите им характеристики или в резултат на използването на нематериални блага. МПЦ е най-подходящ в случаите на дистрибуция на продукти.

5. ФАКТОРИ

МПЦ изследва цената по контролирана и съпоставима неконтролирана сделка от гледна точка на показателя норма на брутна печалба. При извършването на сравнение за целите на МПЦ обикновено са необходими по-малко на брой корекции за отчитане на продуктовите различия в сравнение с метода на сравнимите неконтролирани цени, защото продуктовите различия имат по-малко влияние върху нормата на брутна печалба, отколкото върху цената. Макар че при МПЦ се изискват по-малки продуктови прилики, по-голямо сходство между продуктите би довело до по-добър резултат. Наличието на значителна разлика в естеството на продаваните продукти със сигурност би се отразило на упражняваните функции (луксозни коли се продават по един начин и изискват определени съпътстващи продажбите дейности, напр. гаранционно обслужване или продажби чрез финансов лизинг, докато при спортните стоки например не са налице такива съпътстващи продажбите функции).

При този метод най-голяма важност се придава на функционалните характеристики (предвид поетите рискове и използвани активи) на сравняваните обекти, поради факта, че нормата на брутна печалба се свързва преимуществено с функционалните фактори и само вторично зависи от характеристиките на трансферирания продукт или услуга:

· функции:

· в зависимост от характеристиките на дистрибутора -  търговец на едро, търговец на дребно, посредник;

· съпътстващи функции – монтажна и ремонтна дейност, продажбени, маркетингови и рекламни дейности, програми за насърчаване на продажбите, съвместни рекламни кампании, транспорт и складова дейност, кредитна, застрахователна дейност, гаранционно обслужване и други съпътстващи препродажбата дейности.
· използвани активи - вид и структура на активите (напр. материални запаси и обращаемост, транспортни средства, нематериални активи), количество и стойност на активите, собственост върху активите;

· действително поети рискове, като пазарен риск, странови риск, финансов риск, кредитен риск, екологичен риск, продуктов риск, валутен риск и др.

МПЦ отчита основно изпълняваните функции за разлика от МСНЦ, който е фокусиран върху продуктовите характеристики. МЦП се прилага надеждно, когато дистрибуторът не използва уникални или скъпоструващи активи (напр. нематериални блага на висока стойност), които допълнително да увеличат стойността на продукта, обект на продажба. Точно обратното, методът се използва по-трудно, когато, преди препродажбата, стоките са допълнително обработени или включени в по-сложни продукти, така че тяхната идентичност се заличава или трансформира (напр. когато готов или полуготов продукт се сглобява от различни компоненти). По същия начин, МПЦ се прилага по-трудно, когато дистрибуторът има голям принос за създаването или поддръжката на нематериален актив, свързан с продажбите на стоката (напр. търговски марки или търговски наименования). Ако дистрибуторът в контролирана сделка не извършва дейност по допълнителна обработка на стоката, а само трансферира стоките към трето лице, брутната му печалба може да бъде сравнително по-малка. Печалбата може да бъде по-висока, когато търговецът има значителен опит в областта на маркетинга на такива продукти, експлоатира ценни маркетингови нематериални блага и действително понася специфични рискове или разходи за създаването или поддръжката на нематериален актив, свързан с продукта (напр. разходи за насърчаване на продажбите).

Наред с оценка на изпълняваните функции при МПЦ е подходящо да се вземат предвид и други фактори, които биха оказали влияние върху нормата на печалба:

· условия на сделката: количество, съответно отстъпки за количество, условия на доставка, изключително или не право на дистрибуция, срокове;

· пазарни условия: географски пазар, на който се реализира продукта или услугата или на който сравняваните лица изпълняват основната си функция, мащаби на пазара, равнище на пазара (пазар на едро или пазар на дребно), пазарен дял на продукта или услугата, специфични разходи, свързани с факторите на дистрибуция, развитие на конкуренцията по отношение на продукта или услугата, наличие на стоки-заместители, фаза на бизнес цикъла на пазара, равнище на инфлация;

· бизнес стратегии.

Брутната печалба на дистрибутора се променя в зависимост от това на кой пазар оперира и дали той притежава изключително право да разпространява стоките. Допълнителната стойност, която трябва да се причисли към такова изключително право, ще зависи до известна степен от географския обхват и наличието на относително конкурентноспособни стоки-субститути. В пазарни условия подобен род споразумение между независими търговци може да се окаже значимo, както за доставчика, така и за дистрибутора. Например, това може да стимулира дистрибутора да положи по-големи усилия за реализация на стоките на доставчика. От друга страна подобна уговорка осигурява на дистрибутора известено монополно положение, като последният може да реализира по-значими по обем обороти без да полага по-големи усилия. Следователно ефектът от този фактор върху съответната печалба трябва да бъде внимателно изследван при всеки отделен случай.

Пазарната стратегия на ревизираното лице може да е причина за сериозни функционални разлики в сравнение със съпоставими независими дружества. Възприетата стратегията понякога обосновава понесените първоначални загуби, свързани с пускането на нови дейности или нови продукти. Освен това трябва да се установи дали допълнителните разходи, свързани с проникването на даден пазар (увеличение на бюджета за реклама, намаление на продажните цени) следва да бъдат понесени от ревизираното дружество. Логично е дружеството, което понася тежестта на тези усилия, да е дружеството, което е взело решение за осъществяване на допълнителните разходи и което ще получи бъдещите изгоди от това. Следователно анализът трябва да бъде направен в рамките на период от две или три години, за да се установи, дали съответното дружество получава (или не получава) изгодите, съответстващи на положените усилия. От друга страна, следа да се подхожда много внимателно към промяната в политиката на трансферно ценообразуване към момента, в който стратегията за проникване на пазара започва да дава резултат. За да намали рентабилността на българското дружество, групата от свързани лица би могла например да реши да промени прилаганата до този момент политика на трансферно ценообразуване. Една такава промяна би могла да се изразява например в преминаването към статут на комисионер, в момент когато дружеството става все по-рентабилно като дистрибутор.

В някои случаи надеждността на метода може да бъде ограничена, ако са налице съществени различия в начина, по който свързаното и независимото лице извършват своята дейност. Такива различия могат да включват фактори, които влияят върху равнището на разходите (напр. ефект от управленската ефективност върху нивото и обхвата на складовите наличности) и имат значение за рентабилността на предприятието, но не е задължително да оказват въздействие върху цената на продуктите:

· структура на разходите (отчита се влиянието на фактори като морално и физическо изхабяване на машините и съоръженията и др.);

· стопански опит, който зависи от фазата на жизнения цикъл на предприятието (стартиращо предприятие или предприятие, утвърдено на пазара);

· управленска ефективност (отчита се влиянието на нивото и обхвата на материалните запаси, административните разходи и др.).

Прилагането на метода на пазарните цени изисква да се установи дали отделни разходи са включени в себестойността на продажбите, т.е. в брутната печалба, или в оперативните разходи. Следователно използваните счетоводни практики следва да бъдат идентични, за да може да се направят достоверни сравнения между дейностите на свързаните и независимите лица. Методът на пазарните цени следа да се приложи за всяка сделка поотделно. Независимо от това, дружествата, както и органите по приходите, на първо време могат да пристъпят към общ анализ на реализираните печалби, след което по-прецизно да анализират индивидуално всяка сделка.

6. ИКОНОМИЧЕСКА ОБОСНОВКА НА МЕТОДА

В пазарната икономика размерът на компенсацията за извършване на сходни функции има тенденция на уеднаквяване при различните видове дейности. Противоположно на това цените на различните продукти ще покажат тенденция на изравняване само до степента, в която един продукт може да бъде субститут/заместител на друг. Поради факта, че брутната печалба представлява брутна компенсация, след приспадане на разходите по продажбата (като се отчитат използваните активи и поетия риск), продуктовите различия не са от съществено значение. Например, една компания-дистрибутор може да изпълнява същите функции (отчитайки използваните активи и поетия риск) при продажбата на тостери, каквито тя би имала и при продажбата на миксери и оттам при условията на пазарна икономика би трябвало да е налице еднаква компенсация за извършването на двата вида дейности. Потребителите, обаче, не считат тостерите и миксерите за стоки-субститути или стоки с близко предназначение и следователно няма причина да се очаква, че те ще имат една и съща цена. Макар че при МПЦ се изискват по-малки продуктови прилики, по-голямо сходство между продуктите би довело до по-добър резултат. От микроикономическа гледна точка МПЦ анализира сделката от гледна точка на производителя. Производителят произвежда тостери, които иска да пласира до крайния клиент. Въпросът, който стои пред него е колко е готов да плати на друго лице (дистрибутор), за да достигне стоката му до крайния купувач. По този начин МПЦ цели да определи каква част от цената за краен клиент е готов да отстъпи производителят на своя дистрибутор за оказваните от него услуги. 

7. ПРЕДИМСТВА И НЕДОСТАТЪЦИ НА МЕТОДА

7.1 Предимства. МПЦ е по-малко чувствителен към продуктовите различия в сравнение с МСПЦ, защото несъществените продуктови различия имат по-малко влияние върху нормата на печалба, отколкото върху цената.

7.2 Недостатъци. МПЦ не е достатъчно надежден,  когато дистрибутора използва относително уникални активи (като нематериални блага на висока стойност), които допълнително увеличават стойността на продавания продукт. Методът е чувствителен към функционални различия и към твърде големи различия между сравняваните продукти.

7.3 Критични фактори при прилагане на метода:

· Определяне на „адекватен” процент на брутна печалба за дистрибутора;

· Точно определяне на изпълняваните функции. Установяване на обстоятелството дали дистрибуторът извършва проста препродажба или изпълнява допълнителни функции (маркетинг, реклама, складиране, управление на запасите);

· Съществени различия в начина, по който сравняваните лица извършват своята дейност. Такива различия могат да включват фактори, които влияят върху равнището на разходите (например ефект от управленската ефективност върху нивото и обхвата на складовите наличности, стартиращо или утвърдено предприятие), които имат значение за рентабилността на предприятието, но не е задължително да оказват въздействие върху цената на стоките или услугите на свободния пазар.

8. ПРИМЕР ЗА ПРИЛАГАНЕ НА МЕТОДА НА ПАЗАРНИТЕ ЦЕНИ

Дистрибутори А и Б продават един и същ продукт на един и същ пазар с една и съща фабрична марка. Гаранционно обслужване се предлага за всички видове продукти, дистрибутирани от А и Б, така че крайната цената е една и съща. Дистрибутор Б изпълнява гаранционна функция, но всъщност е компенсиран от доставчика чрез по-ниска цена. Дистрибутор А не извършва самостоятелно гаранционно обслужване, което обаче се извършва от доставчика (продуктите се изпращат до фабриката на доставчика). Доставчикът на дистрибутор А начислява по-висока цена в сравнение с тази, начислявана от доставчика на дистрибутор Б. Ако дистрибутор А отчита разходите за извършване на гаранционно обслужване като себестойност на продажбите, то тогава коригирането на брутната печалба за отразяване на различията е автоматично. Ако разходите за гаранционно обслужване са отразени като оперативни разходи, е налице изкривяване на печалбата на дистрибутор А, която трябва да се коригира. В този случай, ако дистрибутор А извършва самостоятелно гаранционното обслужване, неговия доставчик би намалил трансферната цена и затова брутната печалба на дистрибутор А би била по-голяма.
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ПРЕДСТАВЯНЕ


Методът на пазарните цени определя цената по контролирана сделка чрез сравнение на нормите на брутна печалба, получени в резултат на контролирана и съпоставима неконтролирана сделка.
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