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Cena a distribuce

Ing. Nikola Strakova
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Cena

— Jediny prvek marketingoveho mixu, ktery produkuje pfijmy

— Firmy ji vytvareji riznym zpusobem

— U malych firem je ur€uje vrcholovy manazer
— U velkych firem je urCuji divizni manazefi nebo manazefi vyrobkovych rad
— Dale se na tvorbé cen podileji: prodejni, vyrobkovi, finanéni manazefi a ucetni

— Cenu by melo urCovat ale cenove nebo marketingove oddeleni

— Cena musi byt v souladu s celym marketingovym mixem
Ceny museji reagovat na zmény na trhu, na cilovy segment, na riznorodost vyrobkovych polozek
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Urcovani ceny

— Postup stanoveni ceny:

1. Stanoveni cile cenove politiky
UrcCeni poptavky
UrCeni nakladu

Analyza konkurencnich cen a nabidek

a k~ WD

UrCeni definitivni ceny
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1. Stanoveni cile cenove politiky
— Ceho chce firma ur&itym vyrobkem dosahnout

— Firma si zvoli cilovy trh, pozici vyrobku na nem a nasledne MM
— Firma bude vyrabét luxusni karavany pro majetné zakazniky =>cena bude vysoka

— Staveni cen podle cilt firmy

— Firma chce dosahnout co nejvétsiho zisku u vyrobku XY => nastavi cenu 9 700,-K¢
— Firma chce dosahnout nejvétsiho pfijmu z prodeje => nastavi cenu na 8 600,-K¢
— Firma chce dosahnout nejvétsiho podilu na trhu => nastavi cenu na 7 500,-KC

— Hlavni cile firem:

— Preziti (cil vyprodat zasoby a uhradit alespon VN)

— Maximalizace bézného zisku (t€zko odhadnutelné)

— Maximalizace béznych pfijmu (nejpouzivangjsi)

— Maximalizace rastu prodeje (prodat, co nejvice, pfi pronikani na trh)

— Maximalizace vyuziti trhu (sbirani smetany, nejdfive drahé vyrobky a postupné cenu
snizuji)

— Vedouci postaveni v kvalité (pracky Miele, mnohem drazsi ale vydrzi...)
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2. Urceni poptavky

— Vztah mezi cenou a urovni poptavky
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naopak)
— Existuji i vyjimky (rast ceny parfému vyvolal rust poptavky — efekt kvality)

— Poptavkovou funkci Ize zjistit:

— Dotazovanim
— Ménénim cen v obchodé a pozorovanim dusledku
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3. Urcovani nakladu

— Naklady urcuji cenove dno
— Ceny by mely pokryt naklady na vyrobu, distribuci, prodej, riziko
— Celkove naklady= fixni (stejné bez ohledu na velikost vyroby) +

variabilni naklady (primo umeérné velikosti produkce)
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4. Analyza konkurencnich cen a nabidek

— Nutna znalost kvality a cen konkurenénich vyrobku

— Pracovnici vyhodnoti a porovnaji konkurencni nabidku
— Firma nakoupi konkurenc¢ni nabidku a zkouma ji
— Firma se dotazuje kupujicich na cenu a kvalitu konkurencni nabidky

— Orientacni bod pro vilastni tvorbu ceny

— Firma prodava kvalitnéjSi vyrobky = muze dat vyssSi cenu

7  Definujte zapati - nazev prezentace / pracovisté

o =
m e
o=




5. UrcCeni definitivni ceny

— Predchozi metody zuzily rozsah, ze kterého se ma cena vybrat
— Pri stanoveni konecné ceny je potreba brat v potaz ale dalsi

faktory:

— Psychologické vlivy (efekt kvality — rust ceny parfému=rast poptavky)
— Cenova politika firmy (cena musi byt pro firmu ziskova nejen pritazliva pro zakazniky)
— Vliv ceny na dalSi u€astniky (obchodni zastupce, konkurence...)
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Prizplsobovani ceny

— Slevy
— Propagacni tvorba cen
— Diskriminacni tvorba cen

— Ceny vyrobkoveho mixu
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Slevy

— Za vcCasnou platbu, hromadné nakupy, mimosezonni nakupy

— Hotovostni sleva za vCasnou platbu
— Sleva 2 % pfi platbé do 10 dnu od nakupu

— Sleva za mnozstvi
— 100 K¢ pfi odbéru méné nez 500 kusu, 90 K& pfi odbéru vice nez 500 kusU

— Sezonni slevy

— Hotely, vyrobci lyzi, pergoly/markyzy
— Srazky

— Srazka za zbozi na protiucCet
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Propagacni ceny

— Shnizeni cen pod uroven cenikovych cen nekdy az pod uroven

nakladu
— K pfilakani zakazniku (napfiklad v lednu)

— Nabidnuti uveru s nizkym urokem misto slevy
— Automobilovy prumysl

— Nabidnuti bezplatneé zaruky, servisu

— Psychologickeé slevy
— Drive 599,- nyni 349,- (uvedeni puvodni vysoké ceny)
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Diskriminacni tvorba cen

— Firma prodava vyrobek nebo sluzbu za dve nebo i vice cen, které

nejsou umeérné vzniklym nakladum

Cena pro rizné zakaznické segmenty
déti a duchodci plati méné za navstévu muzei, hradl a zamku

Ceny pro ruzné formy vyrobku

rizné ceny pro rlzna provedeni vyrobku, které nejsou umérné jejich pfislusnym nakladiim
Tvorba ceny podle image

nakladny obal bonboniéry + levna cokolada = draha bonboniéra

Tvorba ceny podle mista
ceny sedadel v divadlech a kinech

Tvorba cen podle doby

,nhoCni proud®, telefonni poplatky za hovory
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Distribuce

— V soucCasnosti neprodava vétsSina vyrobcu své zboZzi pfimo
kone€nym uzivatelum

— Vyuzivaji marketingove zprostredkovatele

— Obchodni prostrednici = velkoobchodnici a maloobchodnici — zbozi kupuiji, stavaji se
jeho vlastniky a znovu ho prodavaji

— Obchodni jednatelé = prekupnici, zastupci vyrobce, prodejni zastupci — vyhledavaji
zakazniky, vyjednavaji s nimi, zbozi ale neni v jejich vlastnictvi

— Obstaravatelé = prepravni, skladovaci firmy, banky, reklamni agentury — pomahaji
distribuci, neprebiraji zbozi do svého vlastnictvi, ani nezprostfedkovavaji obchody
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Marketingove distribucni cesty spotrebniho
zbozi (Kotler, 1991)
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Distribucni cesty v sektoru sluzeb

— Jak udelat svoji nabidku dostupnou a pristupnou cilovému
obyvatelstvu?

— Oblast vzdélavani, zdravotnictvi, cestovni ruch, ...

— VétsSina distribucnich cest se uskutecnuje primo (organizace ->
zakaznik)

— Dalsi moznosti je internet
— Rychla komunikace, velké mnozstvi informaci, rezervace, on-line prodeje
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Distribucni strategie 1/2

1. Intenzivni distribuce

- Prodej ve velkém mnozstvi obchodu
- Zbozi je na vSech moznych prihodnych mistech
- Napf.: cigarety, hygienické potfeby, bézné potraviny

2. Vybérova distribuce

- Pouziti vice nez jednoho ne vSak vSech distributort, ktefi jsou ochotni dané zboZi nabizet
— Spoléha na dobré vztahy se zprostfedkovateli a oekava od nich vétsi nez pramérné usili
— Zprostredkovatelé maji vyjimecné postaveni

- Miele — pouze autorizovani prodejci splhujici stanovené podminky
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Distribucni strategie 2/2

3. Vyhradni distribuce

- Jen urciti zprostfedkovatelé mohou obchodovat s vyrobky firmy

— Spojovano s vyhradnim zastoupenim (tzn. Zprostfedkovatelé nemohou prodavat
konkurenéni vyrobky)

- Prodej novych automobilt, uméleckych pfedmétu, urcitych osobnich sluzeb
- Ziskani vétsi image a vyssSich cen
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