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®» Proces stanoveni ceny

» PFizpusobovani ceny podminkam trhu



Cena jako prvek marketingového mixu

Definice ceny

¢astka, za kterou jsou vyrobek nebo sluzba nabizeny na trhu

suma, kterou spotrebitel vyménuje za uzitek z vlastnictvi nebo pouzivani vyrobku ¢i
sluzby

Cena jako vyjédfeni hodnoty

CENA ]

/\

Uéetni hodnota Uzitha hodnota
zbozi pro spotrebitele




Specifika ceny v marketingovém mixu

vynosovy prvek

LA &l

symbolizuje hodnotu produktu, je kritériem rozhodovani zakaznika
o nakupu



Cenovy mix
Slozky cenového mixu

* VvySe ceny

* cenoveé slevy a srazky
« cenové priplatky

* cenove pridavky

« dodaci a platebni podminky



Cenova politika firmy

* rozhodovani

= 0 cenach (cenovém mixu) novych vyrobku

= 0 cendch (cenovém mixu) stavajicich vyrobku

Interni CENOVA Externi
faktory POLITIKA faktory




Proces stanoveni ceny

1. Marketingové
cile v oblasti cen

: 2. Volba cenové strategie

I

' )

3. Analyza nakladuq,
poptavky a konkurence )
) .
4. Stanoveni vysSe ceny -

| metody tvorby cen )

p
5. Prizpusobeni ceny
podminkam trhu

~

6. Cenova kontrola
(monitoring)

v
[ 7. Cenové zmeény a reakce na né ]




Marketingové cile v oblasti cen

 Ekonomickeé (kvantitativni) cile

* Psychologické (kvalitativni) cile



Volba cenové strategie

CENOVA STRATEGIE

A.

dlouhodobé rozhodnuti v oblasti cen, vazba na marketingové cile a strategii

Zakladni cenové strategie (novy produkt)

. Strategie vztahu cena - kvalita
. Strategie cenového soutézeni
. Strategie cenové dynamiky

. Strategie cenové diferenciace



A. Zakladni cenoveé strategie (novy produkt)

- STRATEGIE NiZKYCH CEN (penetraéni strategie)
- STRATEGIE VYSOKYCH CEN (skimming strategie, sbirdni smetany)
- KOMBINOVANA STRATEGIE

B. Strategie vztahu cena - kvalita
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C. Strategie cenového soutezeni

- STRATEGIE CENOVEHO VUDCE
« STRATEGIE CENOVEHO NASLEDOVATELE
« STRATEGIE CENOVYCH VALEK

D. Strategie cenoveé dynamiky

« PEVNA CENOVA STRATEGIE
« PULZUJICi CENOVA STRATEGIE
« FLEXIBILNi CENOVA STRATEGIE

E. Strategie cenoveé diferenciace

- DLE ZAKAZNICKYCH SKUPIN
- DLE MODIFIKACI PRODUKTU
- DLE CASU

- DLE MISTA



Analyza nakladu, poptavky a konkurence

- NAKLADY - dolni hranice ceny (bod zvratu)

- POPTAVKA - horni hranice ceny (cenova elasticita)

- KONKURENCE - orienta¢ni bod (analyza konkurenénich cen a nabidek)



Analyza nakladu, poptavky a konkurence

POPTAVKA
« Cenova elasticita poptavky
* Krizova elasticita poptavky

 Duchodova elasticita poptavky

Psychologicky pristup ke zkoumani ceny
Cena produktu je vnimana relativne.
« Cenove racionalni chovani

« Cenove orientované chovani



Stanoveni prvotni vySe ceny

Klasifikace metod tvorby cen

[ Metody tvorby cen ]

{Nékladové metody] [ Trzni metody ]
I

[kalkulace} { kalkulace ] [konkurenceJ [zékaznik]

uplnych N neuplnych N




TrZni metody tvorby cen

A. ORIENTOVANE NA KONKURENCI

« vyuziti znalosti konkurenénich cen a nabidek

B. ORIENTOVANE NA ZAKAZNIKA

« cena jako hodnota vnimana zakaznikem
metoda primeho hodnoceni

bodova metoda

podrobnéjsi bodova metoda

Batzova analyza

technika Gabora Grangera
test cenove citlivosti

N X N X X

1. Pri jaké cené vam bude vyrobek pfipadat levny?

2. P¥i jaké cené vam bude vyrobek pfipadat drahy?

3. P¥i jaké cené vam bude vyrobek pfipadat tak drahy, ze si jej v zadném pripadé nekoupite?
4. P¥ijaké cené vam bude vyrobek pfipadat tak levny, ze budete pochybovat o jeho kvalité?



Prizpusobovani ceny podminkam trhu

« druhotné stanoveni ceny, kondic¢ni politika

Nastroje kondicni politiky
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RESENI
DOPRAVNEHO
V CENE

CENOVE SLEVY
SRAZKY,
PRIPLATKY A

PRIDAVKY

N

/

PROPAGACNI A OCENOVANI
DISKRIMINACNI VYROBKOVEHO
TVORBA CEN MIXU

I\ VAN

/




Reseni dopravného v cené

« Ceny za dopravu jsou zprimeérovany a zapocitany primo do cen vyrobku.

« Ceny za dopravu nejsou soucéasti cen vyrobku, kazdy zakaznik si cenu dopravy
plati zvlast'.

= vSichni stejné
= dle velikosti nakupu

= dle vzdalenosti zakazniku

= aj.



Cenové slevy, srazky, priplatky a pridavky

A. SLEVY

v' Hotovostni slevy
v' Vérnostni slevy

v" Mnozstevni slevy
v' Sezénni slevy

v' Slevy z vyprodeju

v" Funkéni slevy



Cenové slevy, srazky, priplatky a pridavky
B. CENOVE SRAZKY

v' srazky zbozi na protiucet

v' propagacni srazky (maloobchodnikiim)

C. CENOVE PRIPLATKY

v" mala mnozstvi

v'  specialni zakazky

D. CENOVE PRIDAVKY

v' zvySuji vnimanou hodnotu zbozi

v ,,opticky“ snizuji cenu



Propagacni a diskriminacéni tvorba cen

PROPAGACNI TVORBA CEN
(psychologicky pristup)

v prestizni ceny

v ,bat'ovské ceny“

v psychologické (umélé) slevy

v' financovani s nizkym trokem

v'  poskytovani zaruk a servisu ,,bezplatné“



Propagacni a diskriminacéni tvorba cen

DISKRIMINACNI TVORBA CEN

Cenova diskriminace - takové ceny, které jsou nabizeny jednotlivym

zakaznikim v ruzné vysSi a neodpovida to rozdilim v nakladech (dle

casu, mista, typu zakaznika).



Ocenovani vyrobkového mixu

Cil: max. zisk za cely vyrobkovy mix

Tvorba cen vyrobkové rady

« Tvorba cen zvlastnich doplnku
« Tvorba cen pro vazané vyrobky
« Tvorba dvoudilnych cen

« Tvorba cen souboru vyrobkii

« Tvorba cen vedlejSich produktu



Cenova kontrola

» neustalé monitorovani trzni situace

Oblasti cenové kontroly:

* konkurencni ceny
« obchodni ceny

« konecné spotrebitelske ceny



Cenové zmeény a reakce na né

Cenové zmeény: snizovani cen, zvysovani cen
Reakce: zékaznikii, konkurentu, firmy

Snizeni cen

Rizika:
« past nizké kvality

« past kiehkého podilu na trhu
« past mélkych kapes



2Zvyseni cen

Dlvody:

DalsSi moznosti reakce na zvyseni nakladu:

 omezeni sluzeb spojenych s vyrobky
 zmenseni velikosti baleni vyrobku

« pouzivani levnéjSich materiali, apod.



MARKETING

DEKUJI ZA POZORNOST
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