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Shrnuti predchozi prednasky

Produkt je cokoliv, co Ize nabidnout na trhu a slouzi k uspokojeni potreb a prani. V pripadé
podniku sluzeb je produktem samotna sluzba, ktera je nositelem hodnoty a uzitku pro zakaznika

Produkt ma podle Kotlerovej teorie 5 Urovni: zakladni produkt, vSeobecny produkt, ocekavany
produkt, rozsireny produkt, potencionalni produkt

Produktové strategie si vyzaduje délani rozhodnuti o produktovém mixu, produktové radé a
urovni kvality poskytovanych sluzeb

Produktova rada je skupina produktt, které spolu Uzce souvisi, jsou pribuzna svou funkci, jsou
prodavany stejnym skupinam zdkaznikl, nabizené ve stejnych typech prodejen, pripadné spadaji
do stejného cenového rozpéti

Produktovy mix predstavuje soubor vSech produktovych rad a variant, které urcity prodavajici
nabizi k prodeji. Lze jej charakterizovat urcitou Sirkou, délkou, hloubkou a konzistenci

Uroveii kvality poskytovanych sluzeb je vyznamnym prvkem konkurenéni schopnosti firmy a
musi podporovat postaveni sluzby na cilovém trhu
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Cil 8. prednasky
pochopit jaké faktory ovlivhuji rozhodovani o cenach a jaké
cile muze podnik pfi stanoveni cen sledovat
naucit se jaky je postup pri utvareni ceny
naucit se rozliSovat cenové strategie
vysveétlit princip dynamického stanoveni cen
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Definice ceny podle Kotlera a jeji vyznam

e P. Kotler (2007) definuje cenu jako:

»penézni ¢astku za vyrobek nebo sluzbu, pripadné souhrn vsech hodnot, které
zakaznici vymeéni za uzitek vlastnictvi nebo uzivani vyrobku nebo sluzby“

* Cena je stale povazovana za rozhoduijici faktor pri vybéru zbozi i kdyz podle Kotlera

,V poslednich desetiletich znacné stoupl vyznam ostatnich faktor( ovliviaujicich
rozhodovani zakaznika, cena stdle jesté patfi k uréujicim faktoriim, které rozhoduji o
podilu firmy na trhu a o jeji ziskovosti“

* jediné cena jako jedna ze zakladnich slozek marketingu je zdrojem prijmu pro firmu
a proto je spravné stanoveni ceny (tzv. pricing) pro podnik klicové

* pro spotrebitele naopak cena predstavuje financni prostfedky o které prijde, a je
tedy pro néj také dulezitd
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Faktory rozhodovani o cenach

* tvorbu ceny ovliviiuje nékolik faktord, které podle Kitu (2002) miZeme rozdélit na
interni a externi

Interni faktory Externi faktory

- cile ma.rketlngu | , . | rozhodovani | - charakter trhu a poptavky

- st,rategle marketingového mixu " o censch < - konkurlence o

- naklady - ostatni faktory prostredi jako

- organizace tvorby cen ekonomickeé, politické i pravni faktory

Zdroj: *Kita (2002)

* Uspésny podnik je ten, ktery dokaze rychle reagovat na zménu téchto faktord a
prizpUsobit tomu tvorbu ceny. Vyhodou je, Ze cena je také jednim z

situaci.
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Cile pro stanoveni cen za sluzby

Existuji tfi oblasti cil(i pro stanoveni cen za sluzby:

cile souvisejici s tvorbou vynost a ziskii
. cilem je také stanoveni ceny, které zajisti tvorbu zisku podniku (z dlouhodobého hlediska hlavné)
. cilem musi také byt pokryti nakladd a to véetné podnikovych rezijnich nakladd

cile souvisejici s uzivatelem/zakaznikem

. snahou je budovat poptavku a v optimalnim pripadé dosdhnout maximalizace poptavky (pokud neexistuje prisné
kapacitni omezeni) a plné vyuZiti kapacit

. cilem mUzZe byt také snaha o vytvoreni uzivatelské zakladny (zvlasté dllezité pro nové sluzby s vysokymi ndklady na
infrastrukturu, napft.. operator mobilniho telefonu), nebo dosazeni urcitého podilu na trhu (obzvlast v pfipadé
economies of scale)

cile souvisejici se strategii podniku

. maji podpotrit strategii umistnéni podniku na trhu (napfiklad podnik jako cenovy viidce nebo jako
poskytovatel Spickové kvality sluzeb)

. Podpofit konkurencni strategii podniku (odradit stavajici konkurenty od rozsiteni jejich kapacit, Odradit potencialni
nové konkurenty od vstupu na trh)
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Postup pri utvareni ceny

e Postup pri utvareni ceny je mozné shrnout do 6 krokd

1) Stanoveni cilu cenove tvorby | 1. Stanoveni cile cenové politiky
—— * Uplné prvnim krokem je stanoveni cile, ktery chce
2) Zistent poptavky podnik svou cenovou strategii dosahnout
- * muZe jit o: preziti, maximalizace bézného zisku,
P Odhad nildadu maximalizace bé&znych pFijma, maximalizace riistu
— , prodeje, maximalizace vyuziti trhu Ci ziskani
4) Analyza nakladti konkurence, cen, nabidek , ; .
S5 vedouciho postaveni kvalitou na trhu.
5) Vybér metody tvorby cen
R
6) Vybér konecné ceny

Zdroj: *Kotler (1998) 7
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Postup pri utvareni ceny

Postup pfi utvareni ceny je mozné shrnout do 6 krok

1) Stanoveni cili cenové tvorby

v

2. Zjisténi poptavky

2) Zjisténi poptavky

v—

3) Odhad naklada

v

4) Analyza nakladti konkurence, cen, nabidek

v

5) Vybér metody tvorby cen

v

6) Vybér konecné ceny

Zdroj: *Kotler (1998)

pozornost je tfeba vénovat elasticité poptavky,
nakolik tfeba mit predstavu o tom jak zména ceny
ovliviiuje poptavku na daném trhu.

mezi faktory ovliviujici poptavku patfri: mimoradna
hodnota produktu, povédomi o existenci substitutd,
obtizna srovnatelnost kvality, skladovatelnost
produktu.
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Postup pri utvareni ceny

e Postup pri utvareni ceny je mozné shrnout do 6 krokd

1) Stanoveni cili cenové tvorby 3. Odhad na'kladﬁ
~— e cena by se méla odvijet od naseho cile a poptavky na
2) Zjisténi poptav ; v . v v
) Zistent poptavky trhu, ale zaroveri je tfeba myslet na to, Ze z

= dlouhodobého hlediska podnik potrebuje pokryt své
3) Odhad naklada ,
naklady.
: * cena by se méla pochybovat nékde mezi pokrytim

4) Analyza nakladti konkurence, cen, nabidek

= = naklad na poskytnuti sluzby a poptavkou, ktera pri
dané cené jesté existuje

5) Vybér metody tvorby cen

6) Vybér konecné ceny

Zdroj: *Kotler (1998) 9
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Postup pri utvareni ceny

Postup pfi utvareni ceny je mozné shrnout do 6 krok

1) Stanoveni cili cenové tvorby

v

2) Zjisténi poptavky

v

3) Odhad naklada

v

4) Analyza nakladti konkurence, cen, nabidek

——

5) Vybér metody tvorby cen

v

6) Vybér konecné ceny

Zdroj: *Kotler (1998)

4. Analyza nakladi, cen a nabidek konkurenti

e cena konkurencnich sluzeb je informace ktera by
méla byt soucasti rozhodovani o stanoveni ceny
nasich sluzeb a to zejména v pripadé pokud je z
pohledu zakaznika nabizena sluzba snadno
zameénitelna se sluzbou konkurence

10
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Postup pri utvareni ceny

Postup pfi utvareni ceny je mozné shrnout do 6 krok

1) Stanoveni cili cenové tvorby

v

2) Zjisténi poptavky

v

3) Odhad naklada

v

4) Analyza nakladti konkurence, cen, nabidek

v

5) Vybér metody tvorby cen

#

6) Vybér konecné ceny

Zdroj: *Kotler (1998)

5. Vybér metody cenové tvorby
e zavisi na zvoleného cile cenové tvorby
* Existuje nékolik metod

11
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Postup pri utvareni ceny

e Postup pri utvareni ceny je mozné shrnout do 6 krokd

1) Stanoveni cili cenové tvorby 6. Vy'bér koneéné ceny
~ e do findlniho rozhodnuti o vysi ceny mohou vstupovat
2) Zistent poptavky nékteré dalsi faktory véetné psychologického faktoru
=~ tvorby ceny, vliv ostatnich prvkl marketingového
P Odhad nakladu mixu na cenu atd.
~_
4) Analyza nakladti konkurence, cen, nabidek
—
5) Vybér metody tvorby cen
~
6) Vybér konecné ceny

Zdroj: *Kotler (1998) 12
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Metody cenové tvorby

zakladni metody cenové tvorby jsou
nakladova metoda
stanoveni ceny podle poptavky
tvorba ceny podle konkurence
stanoveni ceny podle vnimané hodnoty

Inovativni metody stanoveni cen
Dynamické stanoveni cen

13
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Nakladova metoda

pri této metodé se cena stanovuje na zakladé kalkulace, ktera vychazi z ndkladi a
planovaného zisku (ziskovou pfrirazkou)
casto pouzivana metoda u produktd, méné pfi sluzbach nakolik je obvykle tézsi
urcit financni naklady na vytvoreni procesu nebo vykonu nez vyrobu fyzického zbozi
vyhody:

= vypoctena cena vychazi z presnych Cisel

= podnik ma prehled o nakladech a o predpokladaném profitu firmy
nevyhody:

= metoda nevyZaduje Zadny prehled o trhu (o konkurenci, poptavce atd.) coz zvysuje riziko
nespravného stanoveni ceny, ktera nebude zakazniky prijata

= nizka flexibilita pri stanovovani cen

14
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Stanoveni ceny podle poptavky

urceni ceny je zaloZzeno na odhadu objemu prodeje v zavislosti na rizné vysi ceny; v
centru zajmu podniku je informace jak citliva nebo pruzna je poptavka ke zménam ceny

obecné Ize fici, Ze na trhu s mensi citlivosti zakaznik na zménu ceny mlze podnik
stanovit cenu vyssi, zatimco na trhu s pruznou poptavkou by mohlo zvyseni ceny vést k
poklesu celkovych trzeb

principem této metody je stanoveni nizké ceny pfi nizké poptavce a vysoké ceny pfri
vysoké poptavce
vyhody:

= nejlepSi mozny zisk

= velmi dynamické stanoveni ceny (poZzadované zmény poptdvky se mohou ihned projevit v cené)
nevyhody:

= zadouci informace jsou obtizné dosazitelné

15
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Tvorba ceny podle konkurence

vvvvvv

pokud je nabidka firmy podobnd nabidce hlavnich konkurent(, potom se podnik
mUZe pokusit se im cenové vyrovnat
vyhody:
= cena odpovida ocekavani na trhu
= jednoduché urceni ceny (podnik kopiruje hlavniho konkurenta)
nevyhody:

= je nepouzitelnd v nékterych ptipadech (pti inovovanych produktech/sluzbach) a neni
jasné, zda stanovena cena pokryva i naklady

= hrozi cenova valka

16
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Tvorba ceny podle konkurence

* nastaveni cen (price setting) versus strategické stanoveni cen (strategic pricing)
* v praxi se muzeme setkat s dvéma typy podnik( s ohledem na konkurenci

Podnik pouze reaguje (nasledné) na trzni podminky a nastavuje ceny podle aktualni
situace u konkurence

Podnik proaktivné fidi ceny (strategicky stanovuje ceny), sleduje zvolené cile pro
stanoveni sluzeb a vhodné zvolenou metodou stanoveni cen urcuje konec¢nou cenu

17
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Stanoveni ceny podle vnimané hodnoty

rozhodujicim faktorem je hodnota vyrobku vnimana zakaznikem
touto metodou se hodnoti soubor uzitecnych vlastnosti vyrobku/sluzeb pro
kupujiciho a cena se pak odvozuje z porovnani s jinym vyrobkem/sluzbou na
zakladé vysledkl uzitné hodnoty.
vyhody:

= cena odpovida ocekavanym zakaznika a je proto pravdépodobné, ze nakup neztroskota

na pfilis vysoké cene

nevyhody:

= je obtizné stanovit velikost vnimané hodnoty, jelikoz kazdy zakaznik vnima uzitek jinak

18
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Dynamické stanoveni cen (Dynamic Pricing)

je cenova strategie (typ:stanoveni ceny na zakladé poptavky), ktera méni ceny
sluzeb velmi dynamicky a to i pro rGznych zakaznik( v rGznych ¢asech na zakladé
poptavky

nejzndméjsim prikladem je letecky primysl, pouziva se ale také v jinych odvétvich
(prodej koncertnich listkd, listk( na sportovni zapasy, prodej listk( na vlak,
pronajem aut atd.)

Princip fungovani - priklad letenky: Letecké spoleCnosti méni ceny Casto v zavislosti
na dni v tydnu, denni dobé a poctu dni pred letem. Pro letecké spolecnosti plati
faktory dynamického stanoveni cen v rliznych slozkach, jako napfiklad kolik sedadel
ma let, ¢as odletu a primérné zruseni na podobnych letech. Vysledkem je, Ze za
stejny let mohou i dva klienti letici stejnym letadlem a sedici vedle sebe ve stejné
tridé zaplatit rozlicnou ¢astku
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Dynamické stanoveni cen (Dynamic Pricing)

strategie umozZnuje spolecnostem zvysSeni prijmu, efektivnéjsi pridélovani svych
zdrojl

ne vSichni zakaznici jsou s uvedenou cenovou strategii spokojeni, jelikoz se zda byt
nefér, proto stale Castéji zakaznici pouzivaji tzv. Shopbots (softwarovy program

nebo skript navrzeny pro vyhledavani na Internetu, ktefi umoznuje ziskani cenovych
informaci o produktech a sluzbach, napriklad Kayak, Heuréka, Zbozi atd.)

20
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Strategie ceny a jakosti

*  Pfiurcovani ceny se podnik musi také rozhodnout, v jakém segmentu bude jeho
produkt umistén z hlediska jeho jakosti a ceny

e podle Kotlera existuje 9 moznych strategii ceny a jakosti

é Vysoka Stiedni Nizka

'g Vysoka 1) Strategie ziskani mimoradné ceny 2) Strategie vysoké hodnoty 3) Strategie mimoradné vysoké hodnoty
E Stfedni 4) Strategie predrazovani 5) Strategie stfedni hodnoty 6) Strategie odpovidajici hodnoty

S Nizka 7) Strategie okradani 8) NeUspornd strategie 9) Uspornd strategie

Zdroj: *Kotler (2001)

* 1,5,9jsou strategie, které spolu mohou existovat na stejném trhu.

e 2,3, 6 predstavuji pozice, z nichZ je mozné zautocit na pozice podnik(

*  VyuZiti strategii 4, 7, 8, znamena relativni predrazovani produkt( vzhledem k jejich jakosti.

21
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Dalsi apekty stanovovani cen

1. Tvorba cen v sektoru verejnych sluzeb (cena je v tomto pripade regulovana)

2. Zvlastnosti cenotvorby pri podniku sluzeb

Zvlastnosti tvorby cen ovliviuji jejich obecné vlastnosti, zejména nehmotnost, znic¢itelnost
a neoddélitelnost od poskytovatele. To nuti tvirce ceny v mnohem vétsi mire vyuzivat pfi
tvorbé cen rizné takticke moznosti. K nejznameéjsim a nejvyuzivanégjsim cenovym strategiim
v oblasti sluzeb patfi zejména uplathovani cen segmentacnich pro rlizné trzni segmenty,
elastickych a flexibilnich cen reagujicich rychle na ménici se podminky na trhu a na sezonni
vykyvy. Neméné dulezité je uplatnéni ceny v jeji propagacni uloze, a to predevsiim jako ceno-
vého vidce nebo ceny prlniku pfi vstupu na trh.

3. Stanoveni cen se slevou - ruzné typy slev, rabaty

4. Taktiky - slizani smetany, postupné snizovani cen, ceny pfi pruniku na trh,
nulova cena (napr. ve zdravotnictvi).

22
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Kontrolni otazky

V Cem spociva vyznam spravného stanoveni ceny?
Jaké jsou zakladni cenové strategie?
Co je to dynamické stanoveni cen a uvedte priklad

23
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Slovnik pojmu

penéini ndklady (monetary cost)

casové naklady (time costs)

naklady na energii (energy costs)
hodnota vyrobku (product value)
hodnota sluzby (service value)

osobni hodnota (personnel value)
hodnota obrdzku (image value)

fixni naklady (fixed costs)

variabilni ndklady (variable costs)
uspory z rozsahu (economies of scale)
neelastickd poptavka (inelastic demand)
kriZova cenova elasticita (cross-price elasticity)
komplementy (complements)
substituty (substitutes)

24
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Slovnik pojmu

cenova diskriminace (price discrimination)
oznaceni polozek (signpost items)
rezervacni cena (reservation price)
cenové seskupeni (price bundling)

nakup dopredu (forward buying)
produktové ceny (product-line pricing)
dvojité opravnéni (dual entitlement)
cenové zachazeni zalozené na spokojenosti (satisfaction-based pricing)
zvyhodnéné ceny (benefit-driven pricing)
pausalni ceny (flat-rate pricing)

vztahové ceny (relationship pricing)
smiSeny vazany prodej (mixed bundling)
cenova vykonnost (efficiency pricing)

25
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Dékuji za pozornost!

Kontakt: peter.pazitny@vse.cz
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