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Cenova politika

* Cenova politika je nejvyznamneéjsi soucasti firemni
politiky v oblasti uhrad.

* Politika uhrad v sobé zahrnuje:
® Cenovou politiku;
® Rebatovou politiku;

® Politiku dodacich a platebnich podminek;
® Financovani prodeje.
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Cenova politika

* Cenova politika ovlivhuje obrat a zisk firmy jako
zadny primy marketingovy nastroj.
* Za cile cenové politiky jsou povazovany:
® navratnost investice;
® dosazeni urcitého podilu na trhu;
® dosazeni urCitého objemu trzeb;
® ziskani rychlého a neprerusovaného hotovostniho toku
pomoci doCasného zvyseni trzeb;
® ziskani novych zakazniku;
® udrzeni si stavajicich zakazniku.
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Cenova politika

* Vstupy a vystupy cenové politiky firmy:

*- 1
TrEni sily Vystupy
» konkurence + spolednost
« struktura » ekonomicka
nakladi hospodamost
& CENOVA > » Zamésinanost
alasticita CENOVA » socidlni rovnost
POLITIKA » Organizace
Sociilni FIREM = Ziskovost
—® » trEni podil
a prévni nomy « rist trhu
» CONOVE _ « spotiebitel
kontroly, pravidla « satisfakca
a regulace » Fvotni standard
« alika aj.
* !
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Cenova politika

®* Cenova politika je soucasti celkové marketingove
a firemni strategie a jako takova je ovlivnéna existujici
firemni kulturou a jeji integralni soucasti — etikou.

* V ramci cenové politiky se hledaji ve firmach odpovedi
na nasledujici otazky:

® Jakou stanovit uroven cenové hladiny?

Jak urcit cenu novych vyrobki?

Jaké zmeény provadét u stavajiciho vyrobniho programu?

Jak vhodné diferencovat cenu vyrobku podle trznich segmentu?

Jaka je nejvhodnéjsi cena pro uroven vyrobce, velkoobchodu,
maloobchodu a zakaznika?

Jak porovnat a objektivné hodnotit ceny konkurence?
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Cenova politika

Kdy se firmy obvykle zabyvaji cenovou politikou?
® Firmy se cenovou politikou zabyvaiji:
— pri uvadéni nového produktu na trh;
— prizménach trznich podminek;
— pfi zméné struktury ndkladd firmy;
— pri zpracovani dodavatelskych nabidek.

Cenova politika byla, je a vzdy bude v zorném poli
verejnosti, nebot se dotyka svoji podstatou
zakonnych opatreni, napriklad protimonopolnich
zakonu, které primo zakazuji manipulaci s cenami.
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Postup pri tvorbé cenové strategie

* Nekteré firmy stanovuji cenu tak, aby dosahly
maximalizace zisku, obratu, zajistily dalsi existenci
firmy, zachovaly si ¢i zménily image, odrazily
konkurenci, jiné ji stanovuji s ohledem na zakazniky.

* Existuje mnoho strategii vedoucich k dosazeni cilu
v oblasti cenové politiky firem.

* Volba vhodné cenove strategie konkrétni firmy zavisi
nejen na jejim charakteru, na charakteru produktu,
na pouziti distribucnich cest, na velikosti stimulace,
ale predevsim na charakteru spotrebitelskych
segmentu, kterym je produkt urcen.
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Postup pri tvorbé cenové strategie

* \lypracovani cenove strategie je velmi komplikované.

* Nekteri podnikatelé voli pasivni pristup a provadeji
Upravy cen pouze v navaznosti na inflacni vyvoj. Jini
podnikatelé, a to predevsim ti, kteri pochopili vliv
zmeny cen na celkovou ekonomiku firmy, zaujimaji
aktivni pristup a manipuluji s cenou.

* Pritvorbé cenové strategie je dulezité ziskat mnoho
udaju — informaci, utridit je, analyzovat a vhodné
vyuzit.
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Postup pri tvorbé cenové strategie

* Mezi nejdulezitéjsi typy informaci patfri:
® povaha a rozsah spotrebitelské poptavky;
® rozbor konkurence;
® znalost vlastnich marketingovych cilU;
®* naklady na vyrobu a odbyt.
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Postup pri tvorbé cenové strategie

* Strategie a taktiky tvorby cen

Cile firmy

* Zizkovost
« navratnost investice
« socidln odpovédnost

.

k

Marketingové cile

+ prodeja

« trEni podil

» rUzt trhi

+ ziskovost produktové
fady

&

............i...-.............

] :
TrEni sily : Cenové cile E Socidini a prédvni
n i il
» Zékaznici i | »dlouhodobé hiedisko | | narmy -
» celkova poptivka i + kratkodobé hledisko i
« postoj k substitutim i e cllove triy q—g—]
» dodavatelé i | *viiv na dali produkty i
» konkurence: H firrmy ! . .
potencialni E & Wliv za konkuranty i ra::::;?gwy mibx
a existujici i J' i . Eistnnuo& "
H i
i | * marketingova
i Cenové taktiky E Komunikacs
i | e canove hlading i
i « canova diferenciace
i | «ceny produkiovych fad
i | eceny nowych produkti
—"'E = dynamika cen
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Cenova strategie

* Cenova strategie odvozené ze vseobecnée platnych
cilu firem:

* Zavseobecné cile firem jsou povazovany preziti
a maximalizace bézného zisku.

* Firmy si mohou stanovit dalsi cile a k nim zvolit
prislusSnou cenovou strategii.

* Ma-li podnik prezit, vyzaduje to, aby jeho ceny lezely
nékde v intervalu vymezeném na jedné strané jeho
naklady na zhotoveni produktu a hodnotou produktu
pro zakaznika na strané druhé.
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Cenova strategie

* Cenova strategie odvozené ze vseobecnée platnych

cilu firem:

® Cenové strategie odvozené ze vSeobecné platnych cilt

firem

Vieobecne platné Charakteristika stavajici situace Zvolena strategicka taktika
cile firem
Preziti tezkosti s nevyuiitymi kapacitami, prostiednictvim snizeni cen docileni zvySeni

se silnou konkurenci, se zménou
pfani spotiebiteld

poptavky, ceny dasto pod drovni nakladd

Maximalizace
béiného zisku

nedostatek béiného zisku

wybér cen k dosadeni kratkodobého
dosafeni maximalniho zisku

Maximalizace
trzniho podilu

snaha o ziskani dominantniho podilu
na trhu, pApadng urcite vyse predem
stanovengho podilu

prostrednictvim nejniziich cen docilit
dominantniho triniho podilu, a tim
i maximalizace zisku

Vidcowstvi
v kvalité produlktu

snaha o ziskani postaveni vidce
v kvalivé

wvysoke kvalité odpovidaji wysoke ceny, které
uhradi vyssi naklady na vyzkum, vywoj,
wyrobu i marketing

Rychlejsi
vstup na trh
nei konkurence

konkurence se chysta ke vstupu
na trh se stejnym produktem

nizké ceny, které umazni rychlé ziskani
stanoveného triniho podilu

Stabilizace trhu

nestabilni trh

ceny na urovni konkurence

Podpora dalgich
produktd firmy

dosavadni produkt ma na trhu dobré
umisténi a je nutne podporovat dalsi
nove produkty
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Cenova strategie

* Cenova strategie v souvislosti se zivotnim cyklem

produktu:
® Cenova strategie se obvykle méni v zavislosti na tom, ve
které fazi zivotniho cyklu se produkt pravé nachazi.
® Ve fazi uvedeni produktu na trh lze zvolit mezi dvéma
strategiemi, a to strategii vysokych zavadeécich cen

a strategii nizkych zavadeécich cen:

— Cilem pouziti strategie vysokych cen je maximalizace zisku.
Produkt je urcCen pro ty segmenty, které jsou ochotny zaplatit
vysokou cenu.

— Cilem strategie nizkych zavadécich cen je ziskani velkého trzniho
podilu a obvykle i odrazeni konkurence.
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Cenova strategie

* Cenova strategie v souvislosti se zivotnim cyklem

produktu:
® Dalsi strategie v souvislosti se zivotnim cyklem a jeho fazi

rastu, zralosti a Ustupu.

® Nedostatkem cenovych strategii v zavislosti na zivotnim
cyklu produktu je, ze je velmi obtizné stanovit, v jake fazi
se produkt prave nachazi.
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Cenova strategie

* Cenova strategie pro produktové rady:

®* Produktovou radou je skupina produktu, které jsou si
velmi blizké, maji obdobné uzitné vlastnosti, jsou urceny
stejné cilové skupiné zakaznikd... (Kotler, Armstrong,
2004, s. 854).

® Stanoveni cen jednotlivych produktt produktové rady je
obvykle obtizné.

® Firma je vedena snahou dosahnout maximalniho zisku
z celé rady.

® Mimo to zvazuje, jakou cenu zvoli napriklad pro
doplnkové produkty, vedlejsi produkty a sady produktu.

15/30 KNOWLEDGE FOR THE FUTURE 3 WWW.MVS0.cZ



MVSO0 »» MORAVSKA VYSOKA SKOLA OLOMOUC

Cenova strategie

* Cenova strategie pro produktové rady:
®* Doplnkové produkty mohou byt volitelnou soucasti

zakladniho produktu nebo jeho soucasti.

— Nejcastéjsim prikladem, ktery se uvadi, je koupé automobilu, kdy
klimatizace mGze byt dopliikem, ktery zédkaznik plati zvlast, nebo
mUzZe byt soucdsti zakladni ceny.

® Vedlejsi produkty vznikaji pri vyrobé rtiznych produktd,
napriklad masa (kosti), nafty, nabytku (piliny) aj.

— Mohou byt rdznym zpUsobem zpracovany a nabizeny zdkaznikim
v jiné formé (upravené kosti pro psy, mydlo, dfevéné brikety
apod.).

— Vedlejsi produkt mize snizit cenu zdkladniho produktu a nékdy
mUze byt i produktem vytvarejicim vysoky zisk.
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Cenova strategie

* Cenova strategie pro produktové rady:
® Vazané produkty musi byt pouzivany s hlavnim
produktem, protoze bez nich by byl nefunkcni.
— Prikladem jsou filmy do klasickych fotoaparatd, cartridge do
tiskaren, baterie do hodin, mobild, ovladacu c¢i dalsich
elektronickych zarizeni apod.

— Cena hlavniho produktu je obvykle nizka.
— U vdazanych produktt je vysoka marze.

® Sada produktu, jejiz sestaveni patii do oblasti podpory
prodeje, obsahuje nékolik produktl za zvyhodnénou

cenu.
— Cena balicku musi byt pro zakaznika atraktivni, aby si jej koupil.
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Cenova strategie

* Prehled nekterych dalsich strategii stanoveni cen:

Strategie z hlediska
cenové politiky
Zaméfené na
konkurenci - aktivni
konkurence cenou

Pfi cenowve konkurend oviiviuji prodavajici spotrebitelskou poptavku prostied-
nictvim cen a cenoviich hladin. Cim vice je produkt jedineény, tim vy3ii cenu
v porovnani s konkurenici midZe prodavaijici stanovit. Pri cenowve konkurenci ceny
osciluji kolem kfivky poptavky. Cenova strategie firmy midze byt pomérn snadno
kopirovana konkurenty, coZ mlZe wyustit aZ v cenovou valku.

Strategie z hlediska
cenové politiky
zaméfené na
konkurenci - nepouziva
cenovou konkurenci

Pfi necenové konkurenci prodavajici minimalizuji cenu rozligznim zbaodi & sluzeb
pomoci stimuladnich faktond, a to zplsobu dodani, rozgifenim sluzeb, dostup-
nosti produktu atd.

Mastroje necenowve konkurence:

s kvalita produktu

s doprovodne sluby

s komunikace se zakaznikem

s uroven prodejnihio a kontaktniho personalu a personalu vibec

Strategie twvorby cen Jedna se o vysokou cenu na pomérmeé malkém trhu. Cena je udrizovana na vysoke
podle hodnoty neboli urovni, take se novi zakaznic miusi stavajicimu segmentu plizpdsobit.
~5sbirani smetany z trhu®

Strategie poptavkova Pofatecni vysoka cena neni dabe udrzovana na vysokeé arovni, ale po case dojde

k jejimu snizeni. Vyrobek byva upraven tak, aby se odliEil od predchozich modeld.
Mekdy se meéni jeho vzhled, jindy baleni, zphsob marketingové komunikace,
distribuce atd. tak, aby to odpovidalo snizeni cen. Cena je udriovana na nizsi
urovni tak dlouho, pokud je po vyrobku & sluzbé poptavka. Pokud nastane sni-
Zeni prodeje, dochaz casto kdalfimu snizeni ceny.

KNOWLEDCGE FOR THE FUTURE 9) WWW.mMvVso.Cc2Z




MVSD »» MORAVSKA VYSOKA SKOLA OLOMOUC

Cenova strategie

* Prehled nekterych dalsich strategii stanoveni cen:

Strategie pranikova Jedna se o strategii, ktera vychaz ze stanoveni velmi nizké ceny s cilem co nej-
rychleji proniknout na trh, ovladnout ho a ziskat whody, které poskytuje pro-
dukce ve velkém.

Strategie jedné U stejnych produktd, za stejrych podminek, dlouhodobé stejna dobfe znama
(jednotné) ceny cena. Tato strategie se osvédéila pri bohatém sortimentu podobného zbodi.

Strategie preventivni Je podobna prinikoveé strategii, ale ma jiny ofel. Jejim smyskem je odradit po-
tvorby cen tencidlni konkurenty pred vstupem na trh nebo dosahnout co nejvétéiho obje-

miu prodeji diive, nez se dostavi konkurence. Cena se stanovi nizke nad drovni
rezijnich nakladi. Zisk na jedniotku produkce je nizky.

Strategie zvysovani cen Odlezens stanoveni ceny. Firma nestanovi kaneénou cenu, dokud neni produkt
dokonéen nebo dodan.

Klauzule o dodateéném navyseni ceny. Firma po zakaznikowi vyzaduje, aby za-
platil soucasnou cenu a veskere nebo castedné zvyseni inflace, k némuz dojde
pred dodanim.

Unbundling. Firma ponechava cenu, ale odstrani nebo Gftuje samostatné je-
den nebo vice prvki, které byly diive soucasti dodavky, napfiklad dedani neba
instalace zdarma.

Omezavani slev. Firma naridi svym pracovnikom prodeje, aby neposkytovali
obvyklé hotovostni nebo mno@stevni slevy.

Kazdy z uvederych zplisobi ma rozdilng dopad na zakaznika (Kotler, Keller, 2007).

Strategie vysokych cen Bude pouzita v nasledujicich pripadech:

1. wyrobek & sluzba jsou jedinecné, plipadné patentove chranéné;

2. wyroba je obtizng;

3. vysoka cena neodrazuje uréité segmenty zakaznikd (velikost segmentd je pro
firmu postacujici);

4. trh je philid maly, nez aby prilakal konkurenci;

5. wyrobek si vyZzaduje vysokou kvalifikaci zaméstnancd, pripadné jejich odborng
wytkoleni;

6. finanéni maznosti firmy jsou omezene.
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Cenova strategie

* Prehled nekterych dalsich strategii stanoveni cen:

Strategie sniZovani cen

Vyusfiva se ve snaze ovladnout trh nizimi naklady, nez jaké ma konkurence.

Tato strateqgie obsahuje nékolik pasti:

s Past nizke kvality - zakaznici budou predpokladat nizkou kvalitu.

s Past kiehkého triniho podilu - ziska se podil, nikoliv wernost tribw.

s Past mélkych kapes - konkurenti také mohou sniZit ceny a diky svym vyssim
financnim rezervam ustat situaci (Kotler, Keller, 2006, s. 494).

Strategie nizkych cen

Bude pouzita v opadnych pripadech nes strategie vysokych cen.

Strategie riznych cen

U stejrych produktd: v obdobi zavadéni na trh, u osobniho prodeje, podle riz-
nych teritorii.

Strategie zavadécich cen

Ffi uvedeni na trh uplatnéni zavadéciho poplatku, poté poplatky udriovaci.

Strategie cenovych z6n

Mabidka riznych variaci jednoho produkiu za rozdilng ceny.

Strategie ceny odvozena
od psychologického
vyznamu disel

Strategie lichwch fisel (nejcastéji 7 a 9); strategie sudych Cisel (nejcastéji 8); 1,99
namisto disla 2; strategie symbolického vwweznamu gisla.

Strategie velkych
a opakovanych nakupd

Vywsiva poskytovani slev, prémii

Strategie doporudenych
maloocbchodnich cen

Cenu doporuduje vyrobce a zaroven ji vwanacduje na vyrobcich.
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Cenova strategie

* Matice 3x3 (strategie cena/kvalita)
® Uvedeny prehled je nutno doplnit o strategii z hlediska

vztahu cena/kvalita

Cena
vysoka stiedni nizka
VysO0 premiantska strategie strategie vysoké hodnoty strategie vynikajici hodnoty
» — : . ké hod i aiici hod
% stredni strategie predrazovani strategie priomérng hodnoty strategie dobré hodnoty
nizka wydéradska strategie EIE:::EQDE;:E?:? strategie hospodarnosti
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Cenova strategie

* \lypracovani cenové strategie
® Vlastni vypracovani cenové strategie zavisi na ziskani odpovedi
na nasledujici druhy otazek:

Jaké ukazatele budou dilezité pri porovnavani produktl (technické
parametry, kvalita, image, sluzby)?

Jakou cenu podnik zvoli ve vztahu ke konkurenci a proc?

Jaky bude vyvoj ceny v souvislosti se Zivotnim cyklem produktu?
Jakou elasticitu cen bude podnik uplatnovat?

Jaké naklady nejvyraznéji ovlivnuji produkt?

Jaké distribucni cesty volit z hlediska snizeni naklad(?

Jaké distribucni cesty volit z hlediska dosazeni zakaznika?

Které produkty jsou pro podnik rentabilni?

Které trhy jsou pro produkt vyhodné?

Kdy je vyhodné ceny snizovat nebo zvysovat?

Jak postupovat v podminkach inflace?

Komu poskytovat rabaty a slevy?

Jak odstupnovat vysi rabatu a slev?

Jak zapocitavat dopravni naklady, pfipadné dalsi?
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Cenova strategie

* Formy propagacni tvorby cen

eVe

ISI

7

® Stanoveni propagacnich cen je Casto omezovano
prislusnymi zakony.

® Presto lze mnohé z forem rozl
firem operujicich na nasem uzemi.

t i v praxi obchodnich

Forma

Priklad

Cil

twvorba cen na ukor
vedoucich firem

snizeni cen dobre znamych vyrobkowvych
znacek

ziskani dakiich zakaznikid

ceny pra zviastni
prilezitosti

niZi ceny v prabéhu sezony

ziskani zakaznikl v dobé, kdy obchody
stagnuji

zaruky a servisni
smlouvy

rozgifeni zaruk nad ramec stanoveny
zakonem, poskytnuti bezplatného
servisu

ziskani zakaznikl prostiednictvim jiné
formy snizeni ceny

pradej na dweér
% nizkym urokem,
pripadné bezirofné

nakup produktd nabizernych k prodeji
na uwvér [automobily, bilé zbafi, nabytek)

ziskani daldich zakazniki

psychologicka sleva

stanoveni nepfiméiens vysoke ceny,
doprovizens po vymezeném obdobi
jejim vyraznym snizenim

ziskani zakaznikl prostiednictvim jejich
presvediéeni o vwhodnosti nakupu

pouziti tzw.
batowskych cen

ceny zakonceneé fislici 9 nebo 90,
napt. 9,90; 99 apod.

ziskani dojmu, Ze cena je nizsi — vyuZiti
psychologického vnimani ceny
zakazrniky
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* Formy diskriminacnich cen

cile.

Cenova strategie
* Diskriminacni ceny
Néekdy se ceny stejného produktu lisi.
Casto nepokryvaji ani vzniklé naklady.
Firmy touto tvorbou cen sleduji urcité predem stanovené

RUzné ceny pro stejny produkt se oznacuiji za ceny
diskriminacni.

Forma

Priklad

il

ceny pro rizne
zakazrnicke segmenty

jizdné, vstupné pro studenty, dichodce

Zizkani vice segmentu

ceny podle mista

odlitng ceny sedadel v king, divadle,
na stadionech, v letadlech

odlifeni segmentl podle aplniosti
produktu

ceny podle doby

rizné ceny podle sezony, dne, hodin:
ceny zajezd(, lazenskych pobyt, odbér
elektiiny

Zajisteni rovnomernaosti uziti
wytworeneho produbitu
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Cenova strategie

* Cenova redukce

® Samostatny okruh cenové politiky predstavuji srazky,
cenove slevy, rabaty a diskontni sazby, priplatky, pridavky,
kontraktacni podminky (dodaci a platebni) aj.

® Jedna se o nastroje kondic¢ni politiky, tj. o dulezité
motivacni faktory spotrebitelské poptavky.

®* Nejcasteji se rozlisuji dve taktiky cenovych redukci:
— 1. slevy, pfipadné specialni nabidka;
— 2. diskontni ceny.
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Cenova strategie
* Cenova redukce

® Slevy a specialni nabidka

— Jedna se o doCasné snizeni cen, které je casové omezené.

— Lidé veéri, Ze produkt ma vyssi hodnotu za nizsi cenu nebo ze jeho
koupi usetri na nakup jiného zbozi.

— Techniky slev a specialnich nabidek, ale i obdobi a délka jejich
trvani se lisi podle zemi.

— Pro prodejce znamenaiji prilezitost prodat pomaluobratkové
zasoby, snizit zasoby a vytvorit prostor pro nové zbozi, realizovat
podnikatelskou filozofii: poskytnout urcité skupiné rizné slevy,
prilakat spotrebitele do prodejny snizenim ceny nékterych
polozek zbozi, ¢asto i za cenu stanovenou pod uroven nakladu
(technika ztratovych vidcu — loss leaders).
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Cenova strategie

* Cenova redukce

® Slevy a specialni nabidka
— Sleva predstavuje redukci maloobchodni ceny.
» Slevy mohou byt korunové a procentni.
»» Mohou byt poskytovany distribuénim ¢ldnkdm nebo
kone¢nému spotrebiteli.
— Prémie je poskytovdna pravidelnym zakaznik(m, ktefi v pribéhu
roku zakoupi zbozi v predem stanovené vysi.
— Opakem poskytovani cenovych slev jsou cenové priplatky
a pridavky.
) Za cenovy pridavek je povaZzovano doplnéni zboZi vécnymi
hodnotami a sluzbami, napriklad poskytnutim dopravy,
obalu atd. zdarma.
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V 4 e
Cenova strategie
* Cenova redukce
* Politika cenovych priplatkl se uplatriuje v nasleduijici
pripadech:
— Firma nedodava zbozi malym zakaznikim.
» V pripadé dodani malého mnoZstvi musi zdkaznik zaplatit
priplatek za dodani.

— Zakaznik plati priplatek za specialni zakazku, kterou podnik bézné
nevyrabi.

28/30 KNOWLEDGE FOR THE FUTURE 3 WWW.MVS0.cZ



MVSO0 »» MORAVSKA VYSOKA SKOLA OLOMOUC

Cenova strategie

® Cenovaredukce
® Diskontni ceny

Diskontni cena obsahuje nizsi marze obchodniku.

Diskontni ceny se pouzivaji v samoobsluznych obchodech s malou
asistenci poskytovanou personalem zakaznikim a u zboizi, které se
vystavuje na paletach, ale i v tzv. outlet centrech, obchodech se
sportovnim zbozim, elektronikou, knihami apod.

V posledni dobé se zakaznici stale Castéji setkavaji s cenovymi
redukcemi.

Je na firmach, aby peclivé vyhodnotily ekonomickou ucinnost
redukci.

Zvlasté pri poskytovani sluzeb mize dochazet k degradaci
poskytované sluzby.

Vhodnéjsim resenim je nabidka bali¢ku sluzeb (package) v komplexni
cene.

Cena tohoto balicku bude pro zakaznika podstatné vyhodnéjsi, nez
kdyby si jednotlivé sluzby potizoval zvlast.

Pro firmy je dllezité spravné zvolit cenovou i obsahovou skladbu
balicku a vhodnou formou ho nabizet zakaznikim.

Na skladbé balicku se mlze podilet, a v praxi se také na ni podili,

i samotny zakaznik.
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