Cena

10.dubna 2007
prednaska 9




Cena

= vySe penezni Uhrady zaplacene na trhu za
prodavany vyrobek nebo poskytovanou
sluzbu

—penezni vyjadreni hodnoty zbozi

=\ 7 7

¢ Nejpruznejsi cast marketingoveho mixu
(na rozdil od ostatnich ¢asti MM ke zmé&né ceny muze a
dochazi casto)

¢ jedina cast MM ktera produkuje prijmy
(ostatni casti produkuji pouze naklady)

¢ Urcuje hodnotu vyrobku/sluzby
Zakaznikovi




verearceny.

¢ Cena Sse nove stanovuje, kdyz:
e se uvadi na trh novy vyrobek

o se uvadi zavedeny vyrobek do nove distribucni
cesty nebo na nove uzemi

e podnik dostane nabidku od noveho odberatele

¢ podnik se musi rozhodnout, do jakeho
segmentu trhu (nejvyssi, luxusni, vybérova,
stfedni, dobra, imitace znackové, nejista) umisti
svUj vyrobek z hlediska jeho kvality a
ceny




Strategje ceny: a kvality

1. Strategie
ziskani
mimoradné
ceny

4. Strategie

predrazovani

/. Strategie
okradani

2. Strategie
vysoké hodnoty

5. Strategie
stredni hodnoty

8. Neusporna
strategie

3. Strategie
mimoradné
vysoké hodnoty

6. Strategie
odpovidajici
hodnoty

9. Usporna
strategie




Cenove strategie

Kroky tvorby a realizace cenove strategie:
» 1. krok — vymezeni odbytového trhu
e rozhodnuti o tom, kterym zékaznikiim budou vyrobky dodavany

*

+ 2. krok — vyzkum spotrebitelskeho chovani
o v této fazi jsou zjistovany nakupni motivy zéakazniku, jejich rozmisténi, citlivost VUi
cenam, jejich vztahy k vyrobci a k prodejcum, moznosti ucinneho reklamniho
pusobeni apod.

+ 3. krok — analyza konkurence
o identifikace soucasne i potencialni konkurence
e zpusob tvorby cen, podpora podnikdni a dal&i prvky marketingové strategie

s+ 4. krok — vymezeni role cen v marketingovem mixu
o cilem tohoto kroku je odhad mnozstvi vyrobkt prodanych za rtzné ceny

e potreba mit promysleny i moznosti vyuziti ostatnich prvkl marketingového mixu, s
nimiz lze dosahnout odhadovaneho prodeje vyrobku

v 7 7 - J 0 J £ -
o dalsim cilem je prognoza reakce konkurentu na zvolene cenove strategie

+ 5. krok — vymezeni nakladl ve vztahu k poptavce
e odhad vyse nékladd pro rtzné varianty objemu prodeje

¢+ 6. krok — urceni ceny
4 v, Y 7 (0) N . 7
e zavery predchozich kroku = rozpeti
o konfrontace s celkovymil cili firmy a s jejimi zameéry v cenove oblasti




Cenove strategie

Vyplyva z celkove firemni strategie.
\/ soucasne dobé pouzivaji vyspelée firmy 4 druhy cen. strategii:
+ orientace na nizké naklady

vychazi ze zasady snizovani nakladu pri sou¢asném
Zvysovani objemu vyroby, vyuzivani uspornych technologii
a prevence vznikul neracionalnich nakladu

obvykle souvisi' s relativne nizkymi cenami vyrabeneho
zbozi

v urcitem smeru omezuje hospodarskou Cinnost podniku
snizovani nakladu (snaha o zlepsSovani prodejni sit&,
zavedeni novych forem obchodne technlckych sluzeb
stanoveni tvrdych norem a pozadavku na strukturu a

obsah jednotlivych ndkladovych druht (mzdové a
materialove naklady, dale pak take naklady rezijni)

Vv soucasnosti je velmi obtizne udrzet se na trhu spotrebnich
¢il investi¢nich: vyrobku pouze s nizkymi cenami




Cenove strategie

+ orientace na vyrobu zbozi s unikatnimi
viastnostmi

o vyrobek je v tomto pripadé obohacen o jedinecne rysy,
ktere se tykaji jak jeho kvality a technicko
ekonomlckych parametru tak take dobre fungu3|C|
prodejni sité a kvalitniho poprodejniho servisu

o zvysene naklady s timto opatrenim spojene uhradi
spotrebitel ve zvysene cene vyrobku

o po zhodnoceni vlastniho postaveni na zaklade analyzy
konkurence se pak urci cena zbozi a sluzeb vyssi kvality,
ktera obvykle o 5 - 30 % prevysuje cenu zbozi
standardniho

o podniky, ktere nabizeji vyrobky vysoke kvality a dodrzuji
uvedenou zasadu tvorby cen, maji na trhu obvykle
vysoky podil




Cenove strategie

+ kombinovana strategie vyuzivajici obe predchozi strategie
e orientuje vyrobce na vyuziti vyhod obou strategii predchazejicich

e VEjir cen pri pouziti teto strategie se rozevira

e podniky dosahuji relativné nizkych nakladu pri vyrobé zbozi unikatnich
vlastnosti a maji moznost menit sve ceny podle vyvoje trzni situace

+ strategie prizpusobovani
e umoznuje existenci sirokeho vejire cen

e pracuje s dvojim zpusobem cenové tvorby
v nekterych pripadech se podniky orientuji' na prumérnou dUrover cen
dosahovanou v daném oboru
anebo se zameruji na adaptaci cenovych struktur a urovm cenovych vykyvu,
e u firem, ktere praktikuji' strategii prlzpusobovanl muze mit snizovani
cen retezovy efekt
o motivy, ktere vedou podniky ke snizovanii cen, pritom mohou: byt
velmi ruzné




voerha cenove politiky.

s 6 kroku stanovovani ceny:

. stanoveni cilti cenové tvorby
. zjisténi poptavky
. odhad nakladu

. analyza nakladu konkurence, cen a
nabidek

. vyber metody tvorby cen
. vyber konecne metody
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1l. Cile peaniku prftVorhe Ceny.

+ volba mezi kratkodobym a dlouhodobym
zéjmem podniku (z hlediska dosazeni zisku)

¢ dosazeni urciteho trzniho podilu nebo vyse
prodeje

¢ faze zivotniho cyklu vyrobku

- vse musi byt v souladu se strategickym
planovanim podniku!

- Cim jasne€ji si podnik stanovi sve cile, tim
snaze lze pak stanovit cenu vyrobku




1. Cile pedniku pritVerne ceny.

1, Zisk

& vyse ceny pokryje uplné naklady spojene s vyrobou a zaruci
dosazeni urcité miry zisku (faze zralosti zivot.cyklu vyrobku)

2. Maximalizace zisku

4 cena zabezpeci maximalnii celkove trzby z prodeje ve vztahu
k vynalozenym nakladum (faze zralostlg

- 1. a 2. - vychaz| se z predpokladu, ze fa zna sve funkce
poptavky a nabidky; zapomina se nai dlouhodobou

efektivnost, |gnorgJ| se vlivy ostat.promennych market. mixu,
reakce konkurentu atd.

3, Trzni podil/maximalizace rustu prodeje

& zajem o dlouhodobou ziskovost yyroby, snahai o odrazeni
konkurence ai prilakani zakazniku nizkou cenou (pocatecni
faze ziv.cyklu vyrobku)

¥ snizeni cen predpoklada:

vysokou citlivost poptavky na zménu cen

ze stanoveni nizké ceny odradi existujici nebo potencialni
konkurenci od vyroby

jednotkove naklady nai vyrobu a distribucil klesajii s rustem
vyroby a prodeje




1l. Cile peaniku prftVorhe Ceny.

4. RUst objemu prodeje
& kratkodoby zajem podniku — vyprodej
nadbytecnych zasob, vyuziti prechodne
nevyuzite kapacity, atd.

5.  Navratnost investice

& dlouhodoba strategie podniku; zvazuje se
alternativa vynalozeni investic na vyrobu
prislusneho vyrobku s moznosti jejich
vynalozeni do jine podnikatelske aktivity:

5. Spickova kvalita vyrobku

& VvysSe ceny je umerna vysi kvality (vyssi
vyrobni naklady); image vyrobku




1l. Cile peaniku prftVorhe Ceny.

2, Maximalizace vyuziti trhu
& sbirani smetany®, ,vyzdimani® trhu
L mﬁximalizace objemu trzeb v jednotlivych segmentech
trnu
& tato taktika predpoklada:
soucasna poptavka je dostatecné vysoka

naklady na vyrobu malého mnozstvi vyrobku nejsou
natolik vysoke, aby eliminovali vyhodu dosazene vysoke

ceny
vysoka pocatecni cena neprilaka nai trhi mnoho
konkurentu
vysoka cena podporuje image spickoveho produktu
5. Preziti
& prebytek kapacit, silpa konkurence, zmenene
Ergference, zakazniku, atd.; muze jit pouze o
ratkodoby: cil

5 Jine cile




2. Z|Istoyvanii peptaviy,

¢+ kazda mozna cena, kterou podnik na
trhu stanovi, povede k odlisne Urovni
poptavky a bude mit rozdilny vliv na
marketingove cile podniku

¢ krivka poptavky

o vztah mezi alternativnimi cenami v
danem t a jim odpovidajici aktualni
poptavkou

e normalné neprima Umernost




Cenova elasticita

= vyjadruje miru zavislosti
poptavaneho mnozstvi na Zmene
ceny.

\ poptavky )0 ruznych vyrobcich Se Vv
zaV|sIost| Na zmene jejich ceny meni
ruzné

- pochopenl faktoru OV|IVI’\U]ICICh
C|tI|vost zakaznlku na cenu pomuze
pri odhadovani poptavky...
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[Fakteny eviivaujler citlivest
POPIAVKY.

iv. mimoradné spotrebitelske hodnoty:
iv. povédomi o existenci substitutu

iV obtizne srovnatelnosti

iv. poméru ceny k celkovym vydajum
iv. velikosti podilu na nakladech

iv jiz dfive vynalozenych ndkladu

Iv. zavislosti ceny a kvality:

IV skladovatelnosti




Vietedy edhadul tvaru knvek
POPIAVKY.

1. Statisticka analyza Gdaju z

minulosti (minulych cen, objemt prodeje,
atp. + odhad jejich vzajemnych viivu v
budoucnostr)

b s y (0]
». Realizace cenovych experimentu

5. Dotaznikova akece (kolik ks vyrobku by si
zakaznici koupilil pri odlisnych cenach?)




Cenova pruznost peptaviy.

Nepruzna poptavka Pruzna poptavka

Cena

____________________________________________________________

100 110 50 150
Poptavané mnozstvi za urcity cas




Cenova pruznost peptaviy.

Poptavka bude meng elasticka, pokud:

¢ Neexistuje zadny substitut nebo konkurent
(nebo jen nékolik)

¢ Si zakaznik zmeny ceny nepovsimne

¢ zakaznici jen pomalu meni sve zvyky pri
nakupovani a pomalu vyhledavajl nizsi
ceny.

¢ zakaznici si vysvetluji zmenu (zvyseni)
ceny kvalitativhim zlepsenim, beznou
inflacl atp.




3. Odhad nakiadu

¢+ Nastudovat (Kotler; Mie):
e druhy nakladu: VN, FN, TN, AN
o vliv objemu produkce na vysi nakladu
o krivka uceni - vliv zkusenosti s vyrobou na
vysi nakladu
+ ABC (activity-based cost accounting)
namisto klasickeho nakladoveho ucetnictvi

e odhad skutec¢nych ndkladu (a ziskovosti) pro
jednotlive distribucni retézce a odbératele

e spravna alokace marketingoveho: usili
o U diferencovanych marketingovych nabidek




3. Odhad nakiadu

¢ Cilove naklady
e prizkum trhu - parametry vyrobku
e stanoveni ceny s ohledem na ceny konkurence
e P — predpokladany zisk = cilove naklady

o zkoumani a rozkladani nakladovych polozek a
hledani cest ke zménam, odstranéeni
v '/ /7 .\ 7 7 7 o)
zbytecnych funkci, snizovani nakladu na
vstupu atd.

+metoda cilovych nakladu stanovuje naklady: jiz
ve stadiu planovani a vyvoje vyrobku




4. Analyza nakiadul, cenia nabidek
Kenkurence

. speC|aI|ste (zkuseni pracowvnici) vyhodnoti
a srovnaji konkurencni nabidky:; cenlky
konkurence; nakup konk.vyrobku;
dotazovani kupUJICICh na konkurenéni
vyrobky (cena, kvalita, ...)

= orientacni bod pro tvorbu cen
e podobna nabidka - podobna cena
e horsi nabidka — nizsi cena
e |epsi nabidka - vyssi cena

- pozor na reakci konkurence...




9. VYREr meteady, tVoroy cen

¢ 3 ,C" ke stanoveni ceny:

o zakaznicka poptavkova funkce (customer s
demand schedule)

e nakladova funkce (cost function)
e konkurencni cena (competitor s prices)

Model 3 ,,C" pri stanovovani ceny

Nizka Predstava Vysoka
cena Ceny zakaznika o cena

Néklady  konkurentl a jedinecnych
substitutd vlastnostech

produktu

- nulova
poptavka

- nelze
dosahnout
zisku




Vietedy/ tvorny cen (podie Kotlera)

1. Tvorba cen pomoci cenove prirazky.

& celkove naklady + standardni prirazka (rabat, obchodni
marze) = cena
VYSSi marze: sezonni zbozi, specialni' druhy zbozi, zbozi s
pomalou obmeéenou, zbozi s vysokymi naklady na
manipulaci a skladovani, zbozi s nepruznou poptavkou
- ignorace okamzite poptavky, vaimane hodnoty a
konkurence = optimalni cena pouze tehdy, kdyz
se proda predpoklddany pocet vyrobku
& jednoducha tvorba cen - snadneji se odhaduji naklady:
nez poptavka

Cena prirazkou = jednotkove naklady
(1 - pozadovana navratnost z prodeje)




Vietedy/ tvorny cen (podie Kotlera)

2. Tvorba cen pomoci cilove navratnosti

& stanoveni takove ceny, ktera zajisti navratnost investic
(ROI - return on investment)

Cena ROI = jednot.nakl.+pozad.navratnost x invest. kapital
prodej (ks)

- obtizny odhad mnozstvi vyrobku, které by mélo byt
vyrobeno a prodano (zvyseni pravdépodobnosti spravného
odhadu obvykle vyzaduje marketingovy vyzkum - fin. i cas.
narocny)

® Z odhadu obJemu vyrobeneho a prodaneho mnozstvi
vyrobku muzeme urcéit bod zvratu (mez rentability. vyroby,
procentni rozpeti zisku) - jak velky objem prodeje vyrobku
je nutny pro dosazeni planovaneho objemu zisku

(1. a 2. — nakladove metody stanoveni ceny)




Vietedy/ tvorny cen (podie Kotlera)

5. Tvorba cen pomoci vnimane hodnoty:

e oceneni vyrobku nebo: sluzby z pohledu
zakaznika

e hodnota = zaklad stanoveni ceny

e k vybudovani postaveni vyrobku v predstave
zakaznika se vyuziva prostredku
marketingoveho mixu (nutné pros tispésné
uplatneni metody v praxi)

e redlnost (odpovida zpusobu rozhodovani
kupujiciho o nakupu)




Vietedy/ tvorny cen (podie Kotlera)

2. Hodnotova tvorba cen

o touto metodou se uctuje nizka cena za
vysoce kvalitni vyrobky nebos sluzby

e proces transformace vsech aktivit
podniku tak, aby vysledne procesy
oyly meneé nakladne pbez quy na
<vaI|te — aby Snizeni ceny prllakalo
vyrazne vetsi pocet zakaznlku
presvedcenych o tom, ze si kupuji
hodnotu




Vietedy/ tvorny cen (podie Kotlera)

4, Tvorba cen podle konkurence / pomoci
beznych cen
e podnik se Fidi cenami konkurentu (nebere ohled
na vlastni naklady a poptavku)

e nejjednodussi a oblibena metoda stanoveni
Ceny. (méreni nakladu je velmi obtizné)
e zachovani status quo a udrzeni trzniho podilu

e vyhodnoceni podobnosti/odlisnosti s
nabidkou konkurence

- cena neprihlizil ke skuteé¢nym nakladim na
vy'/robu (nemusi podniku zajistit zadouci miru zisku)

- riziko cenove valky




Vietedy/ tvorny cen (podie Kotlera)

s, Tvorba cen pomoci cenovych
nabidek

konkurencné orientovana cenova
tvorba; cena urcena spise podle
ocekavane nabidky konkurence, nez
podle nakladut a poptavky:

nabic
nabic

ka nizsi ceny nez konkurence a
ka vyssi ceny nez jsou naklady

stoji

oroti sobé a pusobi na

predpokladany: zisk




Vietedy/ tvorny cen (podie Kotlera)

o Kkonkursni cena (vyhlaseni konkursu nebo vybér. rizeni)

vyhodnoceni cilt podniku - je kontrakt s témito cili v
souladu?

informace o podminkach konkurence a zamerech
kupujiciho (pokud to jde)

e smluvni cena - vysledkem obchodniho jednani obou
zUcastnenych stran

pruzny zpusob tvorby ceny zaméFeny na max. zisku

- vetsinoul vyhodngjsi pro kupujiciho - vybira z nekolika
nabidek a vyhodnocuje jejich ceny a rozsirujici efekty
nabidky

- prodejci sve nabidky mohou individualizovat vzhledem
k potfrebam a charakteru jednotlivych zakazniku
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2.

3.

4,

6. VVE KONECHE CERY

Psychologicke faktory tvorby cen

cena je vyznamnym indikatorem kvality (pokud nejsou k
dispozici vérohodné informace o kvalité vyrobku)

,batovské ceny" (999,-K¢)
Vliv: ostatnich prvku marketingového mixu

zakaznici jsou ochotnejsi zaplatit vice za zname (vice
Inzerovang) vyrobky

Cenova politika podniku
....aby byl zakaznik s cenou spokojen a aby tato cena
prinasela zisk

Vliv. ceny na dalsii ucastniky

reakce distributort a dealert), konkurence, dodavatelu,
statu, ...




