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8. RIiZENi CENY
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pojem cena

funkce ceny

faktory ovliviaujici tvorbu ceny
proces stanoveni ceny

cile firmy a stanoveni ceny
cenové strategie

cenové politiky

ocenovani vyrobkového mixu
metody tvorby cen

nastroje kondicni politiky
slevy

cenova kontrola, cenové analyzy
cenové zmeény
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Cena

* cena je Castka, za kterou jsou vyrobek nebo sluzby nabizeny na trhu

* jevyjadrenim hodnoty pro spotrebitele, tj. sumy, kterou spotrebitel
vynaklada, vymeénou za uzitek, ktery ziska diky zakoupenému vyrobku Ci

sluzbé

* jejedinou soucasti marketingového mixu, ktera hmatatelné pfinasi prijmy.
VSechny ostatni reprezentuji naklady.

* jesoucasne nejpruznejsim prvkem - Ize ji velmi rychle ménit

e tvorba cen a cenova konkurence je pro top management ukolem ¢.1

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE )) WWW.mVso0.Lz



MVS0 »» MORAVSKA VYSOKA SKOLA OLOMOUC

Funkce ceny

= yytvari tlak na efektivhost hospodareni
= podporuje technicky rozvoj

= vyrovnava nabidku s poptavkou
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Faktory ovliviujici tvorbu ceny

1. interni faktory
= vymezeny vlastni aktivitou, ovlivnitelné podnikem
= marketingové cile
= strategické vychodisko, tzn. urceni, ceho chce podnik na trhu dosahnout
= marketingova strategie

= marketingova strategie navazuje na celkovou strategii podniku, ktera urcuje
cestu podnikani a s tim spojenou nejvhodnéjsi cenu

= naklady
= rozhodujici polozka, vymezujici minimalni moznou hranici ceny
= organizace podniku

" organizace cenotvorby
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Faktory ovliviujici tvorbu ceny

2. externi faktory

=  soucast vnéjsiho marketingového prostredi, existuji nezavisle na vili podniku a
neni v sildch podniku je kratkodobé ovlivnit, naopak je nutné je dusledné
respektovat

= charakter trhu
= Uroven a forma trhu
= yvztah poptavky a nabidky

= pasycenost trhu socialné kulturni prostredi
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Faktory ovliviujici tvorbu ceny

2. externi faktory
= cenova pruznost
= vliv ceny na zménu poptavaného mnozstvi zbozi
= spolecensko-psychologické aspekty ekonomického chovani spotrebitele

=  konkurence

= postaveni podniku v rdmci tzv. primyslového retézce a z ného vyplyvajici pocet
konkurent(

= Uroven konkurence v oboru, jeji cile, strategie, taktiku

= zdkaznik a ostatni subjekty na trhu a v okoli podniku
= koupéschopnost, typy potreb, které dany vyrobek uspokojuje
= |egislativa atd.
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Proces stanoveni ceny

1. vymezeni cild pfi stanoveni ceny

2. volba cenové strategie

3. analyza ramce cenové politiky

4. volba metody stanoveni ceny

5. vySe ceny a jeji prizpisobeni podminkam trhu

6. cenova kontrola
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Cile firmy a stanoveni ceny

= kvantitativni cile
= maximalizace zisku
= maximalizace trzeb
= maximalizace prodeje
= maximalizace trzniho podilu
= maximalizace vyutziti trhu
= preziti

= kvalitativni cile
= spokojeny zakaznik
= vérny zakaznik
= prestiz, image
= vedouci postaveni v ramci kvality atd.
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Cile firmy a stanoveni ceny

Cil preziti Pod urovni celkovych naklad, zisk méné
dulezity

Maximalizace zisku Cena maximalizuje bézny zisk a prijmy v
hotovosti

Maximalizace trzniho podilu Nizka pocatecni cena

Vadcovstvi v kvalité Nejvyssi cena, ktera ma uhradit naklady na
vyvoj a vyzkum produktu

Zabranit nebo ztizit vstup konkurence Vyhodna cena z hlediska zdkaznika

Zvysit pritazlivost podniku Snizeni ceny

Stabilizace trhu Cena na urovni cen konkurenénich
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Cenove strategie

= strategie ceny nového vyrobku
= penetracni strategie
= smetankova strategie
= strategie kombinované ceny

= strategie nasledovani konkurence

= strategie diskriminacniho ocenéni
= dle zakaznika
= dle vyrobk
= dle mista

= dle casu
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Cenoveé strategie

= strategie vztahu cena/kvalita
= strategie nizkych cen
= strategie strednich cen
= strategie vysokych cen
= strategie limitujici kvalitu zbozi

= strategie cenového podnikani
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Cenové politiky

= tvorba cen jednotlivych vyrobkd
= ocenovani vyrobkového mixu
= kondic¢ni politika

= politika obchodnich podminek
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Ocenovani vyrobkového mixu

= tvorba cen vyrobkové rady

= tvorba cen zvlastnich doplnik{
= tvorba cen pro vazané vyrobky
= tvorba cen vedlejSich produkt(
= tvorba dvoudilnych cen

= tvorba cenovych balik( vyrobk(
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Metody tvorby cen

= nakladové metody

= zdroje informaci jsou vnitrni

=" trzni metody
m orientace na konkurenci
® orientace na zakaznika

= zdroje informaci vnéjsi
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Metody tvorby cen

= nakladové metody uplinych kalkulaci
= vyjadruje bud predbézné, nebo skutecné naklady na kalkulacni jednici

= nakladové metody neuplnych kalkulaci
= fixni ndklady musi byt uhrazeny vzdy, a tak je zakladem této kalkulace zjisténi
tzv. kryciho prispévku, coz je prispévek na thradu fixnich nakladd

= vyhody
= presna pravidla vyuziti podnikového ucetnictvi, moznost ziskat vyhodu ze
struktury nakladt, motivuje ke snizovani nakladi

= nevyhody
= neberou v Uvahu ostatni faktory a neumoznuji proto pruznou reakci na situaci
na trhu
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Metody tvorby cen

= metody orientované na konkurenci
= porovnavani cen vyrobku s podobnym od konkurence
= orientace na cenového viidce

= orientace na cenu v oboru

= vyhody

= vhodné v pripadé obtizného méreni cenové pruznosti poptavky, jednoduché,
zprostredkované odrazi pohled zakaznika na konkurencni vyrobky

= nevyhody

= nemusi podniku zabezpeclit potrebnou miru zisku, firma vénuje mensi
pozornost vlastnim ndkladim a poptavce
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Metody tvorby cen

= metody orientované na zakaznika
= dialogovy pfistup tvorby cen
= stanoveni ceny se zfetelem na pravdépodobnost uzavreni kontraktu
* bodova metoda — hodnoti se vyrobek ne pomoci penéz, ale bodu

= metoda primého hodnoceni — dotazovani na castku, kterou by byl respondent
ochoten vynalozit

= metoda stanoveni ceny jako hodnoty vnimané zakaznikem — pouziva se u
zbozi, které ma pro zakaznika vyssi moralni hodnotu

= vyhody

= redlnost, odpovida zpUlsobu rozhodovani kupujiciho o nakupu, nejlépe
vyjadfuje jeho potreby a prani, jelikoz potfeby a prani kupujicich jsou rlizné
= nevyhody

= je potreba se zamérit na urcité segmenty, nutna segmentace trhu
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Nastroje kondicni politiky

= srazky
= pa protiucet

= propagacni

= priplatky

="  7a malda mnoizstvi

= pridavky

= zvysSeni cen pri zvysenych nakladech

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE )) WWW.mvVso0.cz



MVS0 »» MORAVSKA VYSOKA SKOLA OLOMOUC

Slevy

= hotovostni
= naturdlni

"  mnozstevni
= funkéni

= vérnostni

= sezoénni

= psychologické
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Cenova kontrola/Cenové analyzy

= nakladové analyzy
= analyzy konkurenéniho srovnani cen

= analyzy cen prijatelnych pro zakazniky
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Cenové zmeény

1. snizovani cen

= dOvody
= pnadbytecné vyrobni kapacity
= klesajici podil na trhu
= snizeni nakladd

= zmeéna faze Zivotniho cyklu produktu

" rizika
= past nizké kvality
= past kfehkého podilu na trhu
= past meélkych kapes
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Cenoveé zmeény

2. zvySovani cen

= dOvody
= zvySeni nakladu

= padmeérnd poptavka

= dalSi mozZnosti reakce na zvyseni nakladu
= zmenseni velikosti baleni vyrobku
= omezeni sluzeb spojenych s vyrobky

é

= pouzivani levnéjsich materidl{
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Cile stanoveni ceny

Cile vyzaduji zadanou finalni situaci, kterou chce spolecnost svou cenovou

politikou dosahnout. Lze rozlisit :
* hledisko zisku
* hledisko obratu
* hledisko dalsi existence spolecCnosti
* hledisko vnimané ceny
* hledisko konkurence

* hledisko image
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1) Zisk jako cil stanoveni ceny

= snaha spolecnosti o dosazeni urcité velikosti zisku

= stanovi, ze zisk bude urcité procento z obratu nebo procento z

investovaného kapitalu

KNOWLEDGE FOR THE FUTURE ’) WWW.MVS0zEZ



MVS0 »» MORAVSKA VYSOKA SKOLA OLOMOUC

2) Obrat jako cil stanoveni ceny

= firmy se snazi o dosazeni urcitého obratu nebo specifického podilu na trhu

= obvykla je kombinace obratu a zisku

= spole€nost, ktera dosahuje stanoveného zisku, ale ne obratu, mlize mit do

budoucnosti velké problémy
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3) Preziti jako cil stanoveni ceny

=  spoleCnost se snazi ziskat zpatky co nejrychleji investovany kapital
" nizké ceny, které mohou byt pod urovni celkovych nakladu

= v této fazi neni zisk nejdulezitéjsi véci
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ProcC spolecnost voli strategii preziti?

Dlivodem muze byt:
= nadbytecna vyrobni kapacita
= velmi tézka konkurence
= velké zasoby
" nejista budoucnost
= politicky neklid
= faze v trzni zivotnosti produktu

" nedostatek penéz
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4) Vnimana cena jako cil stanoveni ceny

= spoleCnost se snazi o to, aby spotrebitel vnimal jeden jeji produkt jako

"levny" nebo "drahy"

= "levny" znamena, Ze se spoleCnost zaméruje na segment citlivy na cenu a

zdUrazniuje objemy prodeju

= "drahy" znamengj, ze se spolecnost
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5) Stanoveni cen podle konkurence

firmy naplnuji tyto cile, aby u svych konkurentl vyvolaly urcitou odezvu

napfr. cenova politika zamérend na odrazeni novych konkurentl od vstupu

na trh nebo cenova politika zamérena na vytlaceni stavajici konkurence z

trhu
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6) Image jako cil stanoveni ceny

= spoleCnost se snazi dosahnout urcitého image prostrednictvim urcité

cenové hladiny svych produktt

AL AL

= npapt. "levny", "drahy", "prestizni" image
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Cenoveé strategie

1. Strategie stanoveni cen
2. Strategie pfi zavadéni novych produktd na trh
3. Strategie pro celé vyrobkové rady

4. Strategie prizplsobovani cen
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1) Strategie stanoveni cen
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Dynamicky zpusob cenové tvorby

» (dynamic pricing)

= vyuzivani rozdilnych cen, které jsou prizplsobovany podle situace na trhu
a podle jednotlivych zdkazniku

= diky internetu a bezdratovych komunikaci maji prodavajici a kupuijici
neomezené moznosti propojeni

= weby jako Heureka, CompareNet nebo PriceSCAN umoznuji zakaznikdm
rychle porovnat vyrobky a ceny

= on-line aukce (jako eBay.com) umoznuji obéma stranam vyjedndavat o
cendach tisicl polozek zbozi
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2) Cenové strategie pii zavadéni novych produktu na trh

a) strategie vysokych zavadécich cen

b) strategie nizkych zavadécich cen
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a) Strategie vysokych zavadeécich cen

= pro vyrobky nové uvadéné na trh jsou stanoveny zameérné vysoké ceny -

cilem je maximalizace zisku (tzv. sbirani smetany, téZz cenové zuzitkovani)

= vyrobek je uren pro segmenty, které jsou ochotny zaplatit vysokou cenu,

pricemz firma prodava mensi objemy zbozi, ale s vyssim ziskem
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b) Strategie nizkych zavadécich cen

= nizké ceny motivuji ke koupi znacné mnozstvi kupujicich

= nizké ceny umoznuiji ziskat velky trzni podil
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3) Cenoveé strategie pro celé vyrobkové rady

a) Stanoveni cenovych hladin v rdmci vyrobkové rady
b) Stanoveni cen doplrikovych vyrobku

c) Stanoveni cen vazanych produktd

d) Stanoveni cen vedlejSich produkt(

e) Stanoveni cen pro sadu produkt(
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4) Strategie prizpusobovani cen

a) Slevy a nahrady jako soucast cenové politiky

b) Cenové strategie pro jednotlivé segmenty

c) Psychologické ceny

d) Ceny jako nastroj podpory prodeje

e) Cenové strategie zalozené na geografickém principu

f) Mezinarodni cenové strategie
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Hlavni faktory ovlivnujici cenovou tvorbu

ceny
konkurence
a dalsi

hodnota
vhimana

externi T
spotrebiteli

a interni
faktory
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Zmeény cenovych relaci

1) Y snizeni cen
zvyseni cen
2) \—’ reakce zakaznikl na zmény cen

reakce konkurence na zmény cen
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Psychologickeé a etické aspekty cenové tvorby

" interni referencni cena
= cenova tvorba "licha-suda"

= dedukce kvality podle ceny
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Interni referencni cena

= jak spotrebitel vnima ceny produktu

* na zakladé zkuSenosti maji spotrebitelé v hlavé urcitou cenu Ci cenové

rozpéti, na jejichz zakladé spotrebitel hodnoti ceny produkt(

= referencni cenou muze byt cena, kterou spotrebitel platil naposledy nebo

primér vsech cen podobnych produktt
" vyrazné vyssicena ——— spotrebitel nakoupi u konkurence

= ocCekavani primérené ceny
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Cenova tvorba licha/suda

= ceny v sudych Cislech vidime mnohem méné ¢asto. Dlivod?
= psychologicka reakce na liché ceny se lisi od rekce na ceny sudé
= ceny kondici 99 vedou k vysSimu objemu prodeje nez 100

= svou roli hraje i zvyk
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Existuji pripady, kdy jsou ceny normou

= ceny listki do divadla, na koncerty, na sportovni akce - jsou vétSinou

sudym cislem
= ceny vzdéldvacich kurz(, Skolné - suda cisla

= Juxusni produkty (Sperky), ubytovani v hotelich atd. - ocenéno sudymi Cisly,
aby se radné odlisily
= poplatky u lékare - suda Cisla (aby pacient neziskal pochyby o kvalité

sluzeb)
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Dedukce kvality podle ceny

= "dedukce" - néco povazujeme za skuteCnost, aniz bychom o tom méli
primé dlkazy
" cena je pro zakaznika indikatorem kvality

= zdkaznik predpoklada, ze drazsi produkt je rovnéz produktem vyssi kvality
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Deékuji za pozornost
a tésim se na priste.
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