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1. DEFINICE A VLASTNOSTI CENY

Specificka forma smenné hodnoty, tj. sménnd hodnota vyjadrena
v penézich jako vSeobecném ekvivalentu.

Penezni Castka sjednana pri nakupu a prodeji zbozi.

Cena je rovné€Z jednim z nejduleZité€jsich nastroju marketingového
mixu.




1. DEFINICE A VLASTNOSTI CENY

Produkt trhu, na kterém se ,,stretava‘ nabidka a poptavka.
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Obr. 5.1 Zakon nabidky Obr. 5.2 Zakon poptavky Obr. 5.3 Interakce nabidky a poptavky




1. DEFINICE A VLASTNOSTI CENY

Typy trhu:

»dokonale konkurencni trh

»nedokonala konkurence
»>monopolni konkurence
»oligopolni konkurence
»>C1sty monopol




1. DEFINICE A VLASTNOSTI CENY

Formy ceny:

> cena prace = mzda,

> cena prirodnich zdroju = renta,

> cena kapitalu = zisk, u penézniho kapitalu je cenou urok,

> cena deviz = devizovy kurz




2. FUNKCE CENY

Mezi zékladni funkce ceny radime nasledujici funkce:

koordinacni,
signalni,

rozdélovaci,
vytesnovaci,

alokacni.




3. CENOVA POLITIKA PODNIKU

Cenova politika podniku obsahuje vSechna rozhodnuti podniku

vztahujici se k tvorbé a prosazeni jeho cenovych pozadavkii:

> tvorbu cen novych vyrobkil,
> cenove zmeny, ktere jsou miciovany podnikem,
> cenove zmeny, které jsou iniciovany konkurenci,

> zajistovani optimalnich cenovych relaci.

Aktivni cenova politika

Adaptivni cenova politika




3. CENOVA POLITIKA PODNIKU

Nastroje cenové politiky podniku

Ceny Platebni
podminky

Cenova
politika
Rabaty Dodaci
podminky




3. CENOVA POLITIKA PODNIKU

Platebni podminky vyjadiuji okolnosti uhrady kupni ceny. Jako

lhuity splatnosti (zalohy, plné platby);

skonto pt1 predCasné platbg;

uroky pri opozdeéné platbe;

zajisténi dodavatelskeho uveru;

kompenzacni obchod (pri exportu do zemi s ,,mckkou menou);

platby za vymeénovane zboZzi.




3. CENOVA POLITIKA PODNIKU

Dodaci podminky reguluji rozsah a casovou stranku povinnosti,

vznikajicich prodavajicimu v souvislosti s dodavkou. Jako

minimalni rozsah dodavky;

termin dodavky;

misto prevzeti zbozi;

prevzeti pojistovacich a prepravnich nakladu;

pravo vymeny zbozi.




3. CENOVA POLITIKA PODNIKU

Rabaty

Jako sleva z ceny je rabat nastrojem diferencovane tvorby cen,
mohou vsak byt interpretovany 1 jako nastroj omezovani verejne
soutéze, protoze sniZzuji transparentnost trhu.

Druh rabatu Charakteristika
Funkéni rabat Uhrada vikont, poskytovanych velko-a maloobchodniky v oblasti
skladovani, distribuce a pece o zakazniky.
MnoZstevni rabat -pii jednorazovych zakdzkach;
Zvyhodnéni, plynouct z odstranéni fixnich nakladu, spojenych
s opakovanymi dodavkami malého mnoZstvi vyrobki.
-pii pertodicky se opakujicich zakazkach:
,Vychova“ vérneho zakaznika
Casové podminéné rabaty Zavadéci rabat
Vyberovy rabat
Mimosezonni rabat




3. CENOVA POLITIKA PODNIKU

Casté chyby v cenové politice:

> tvorba cen prilis respektuje naklady;
ceny jsou malokdy vCas revidovany, a tak nedostateCne
vyuzivaji zmen na trhu;

cena je urCovana bez ohledu na ostatni prvky marketingového
mixu misto toho, aby predstavovala vnitini prvek marketingove
strategie umistovani vyrobku na trhu;

cena neni dostateCn€ diferencovana podle druhU vyrobku,
segmentU trhu, moZnosti prodeje.




4. STANOVENI CENY NOVEHO VYROBKU

Podnik musi predem rozhodnout, do jakého segmentu trhu umisti

sviyy vyrobek z hlediska jeho jakosti a ceny.

Cena vyrobku

Vysoka Stredni Nizka

1. Strategie ziskani 3. Strategie mimoradné vysoké

mimoFadné ceny 2. Strategie vysoké hodnoty hodnoty

Vlysoka

5. Strategie primérné

hodnoty 6. Strategie dobré hodnoty

Stredni 4. Strategie predrazovani

Nizka 7. Strategie okradani 8. Nelisporna strategie 9, Usporné strategie




4. STANOVENI CENY NOVEHO VYROBKU

Z.akladni cenové strategie:

> strategie cenoveho zuzitkovani (,,sbirani smetany*),
> strategie prémiove (prestizni) ceny,

> strategie nizkych cen,

> strategie expanzionistickych cen,

> strategie omezovani (vyrazeni) konkurence.




4. STANOVENI CENY NOVEHO VYROBKU

Stanoveni vyse ceny nového vyrobku:

Stanoveni cilil a cenove politiky podniku

Urceni poptavky

Zj18téni nakladu

Rozbor cen, vyrobniho programu a chovani konkurence
Vybér metody stanoveni ceny

Rozhodnuti o vysi ceny




4. STANOVENI CENY NOVEHO VYROBKU

Stanoveni cile cenové politiky podniku pro urc. vyrobek:
podnik musi nejprve rozhodnout, ¢eho chce uréitym vyrobkem
dosahnout — formulace zamérta cenove politiky musi byt

odvozeny od cili podniku v daném obdobi:

preziti,

maximalizace bézn¢ho zisku,
maximalizace podilu na trhu,
maximalizace cenoveho vyuziti trhu,

ziskani vedouciho postaveni v jakosti vyrobku.




4. STANOVENI CENY NOVEHO VYROBKU

Preziti se stava hlavnim cilem podniku, jestlize podnik trapi
prebytek vyrobni kapacity, silna konkurence nebo zmény prani

zakazniku.

Maximalizace bézného zisku vychazi z odhadu poptavky a svych

nakladi spojenych s alternativnimi cenami v daném case.

Maximalizace podilu na trhu vychazi z presvédceni, ze Cim vetsi
bude objem prodeje, tim nizsi budou naklady na jednotku

vyrobenych vyrobkil a dlouhodob€ se zvysi zisk.




4. STANOVENI CENY NOVEHO VYROBKU

Maximalizace podilu na trhu ma smysl jen tehdy, kdyz:

trh je citlivy na ceny a nizké ceny stimuluji rust trhu;

vyrobni a distribuCni naklady klesaji v dusledku ziskavani
vetsich zkuSenosti:

nizka cena odrazuje souCasné 1 potencialni konkurenty od vstupu
na trh.




4. STANOVENI CENY NOVEHO VYROBKU

Maximalizace cenového vyuziti trhu spociva ve stanoveni
vysokych cen novych vyrobkil (metoda ,,sbirani smetany*).

Maximalizace cenového vyuziti trhu ma smysl, kdyz:

b€zna poptavka je dostateCne vysoka;

jednotkové naklady pfi malém vyrobnim mnoZstvi vyrobku
nejsou tak vysoke, aby eliminovaly vyhodu vysoke ceny;
vysoka poCateCni cena neprilaka priliS mnoho konkurentu;

vysoka cena podporuje image SpiCkoveého vyrobku.




4. STANOVENI CENY NOVEHO VYROBKU

Ad 2 Urceni poptavky

Poptavka — urCuje maximalni moZnou cenu urciteho vyrobku.
Poptavkova funkce — vztah mezi béZnou cenou a velikosti
b&zneho poptavancho mnozstvi.

Metody na urcovani poptavkovych funkei:

> statisticka analyza minulych cen, objemu prodeje a dalSich
faktorti, odhad jejich vlivu v budoucnosti,

> provedeni cenovych experimentil a sledovani jejich diusledk,
> dotaznikova akce na zjisténi kolik kusu vyrobku by si zakaznici
koupili pri riznych cenach,

> uvazovani cenove pruznosti poptavky.




4. STANOVENI CENY NOVEHO VYROBKU

Velikost zmeény ceny pfi zmen€ objemu vyroby (prodeje)
oznaCujeme tedy jako cenovou pruznost poptavky. Merime.li ji
pro urCity objem vyroby, vyjadrujeme ji jako podil procentni
zmeny mnoZstvi a procentni zmeny cen a hovolime o
koeficientu pruznosti (elasticity) poptavky E:




4. STANOVENI CENY NOVEHO VYROBKU

Dale plati, ze ¢im mensSi je cenova pruznost poptavky, tim vice se
vyplati prodavajicimu zvysovat cenu. PruZznost poptavky
miuize byt mensi pti plnéni téchto predpokladii:

> je malo substituti nebo konkurentti (nebo viibec neexistuji),

> zakaznici si nevsSimnou zvyseni ceny,

> zakaznici meni sve nakupni zvyklosti a pomalu vyhledavaji nizsi
ceny,

> zakaznici se dommnivaji, Ze zvyseni ceny je zpusobeno vyssi
jakosti, inflaci atd.




4. STANOVENI CENY NOVEHO VYROBKU

Vyznam:

urceni poptavky umoznuje podniku zjistit, jake mnozstvi vyrobku
ma vyrobit a soucasné umoznuje vymezit horni hranici ceny,
kterou je zakaznik za konkretnich okolnosti (Groven prijmil,
intenzita reklamy apod.) ochoten za nabizeny vyrobek

zaplatit.




4. STANOVENI CENY NOVEHO VYROBKU

Ad 3 Urceni nakladu
Podnik by mél pt1 kalkulaci ceny vyrobku rozliSovat fixni a

variabilni naklady a vychazet z prumérnych nakladu,

dosahovanych pr1 maximalnim objemu vyroby.

Minimalni hranice ceny

Kratkodob¢ udrzitelna minimalni hranice ceny




4. STANOVENI CENY NOVEHO VYROBKU

Prodej za ceny nizsi nez jsou vlastni naklady vyrobku:

> cena prevysuje variabilni naklady a tak uhrazuje alespon cCast
fixnich nakladu (viz nevyuzité fixni naklady),

> nizke ceny umozni snizit zasoby neprodanych vyrobki,

> dojde k lepsimu vyuziti stavajiciho zarizeni.




4. STANOVENI CENY NOVEHO VYROBKU

Ad 4 Analyza cen, vyrobniho programu a chovani konkurence

Pomaha podniku pri rozhodovani s jakou cenou by mel umistit

vyrobek na trhu.

Porovnani technicke urovn€ a ceny urcitecho vyrobku — metoda
KORTER.




4. STANOVENI CENY NOVEHO VYROBKU

Jakmile podnik zna
> zakaznickou poptavkou funkci,
> nakladovou funkeci,

> konkurencni ceny,

miuize stanovit cenu svych vyrobk.




4. STANOVENI CENY NOVEHO VYROBKU

Metody tvorby cen:
1. Nakladové orientovana tvorba cen

> tvorba ceny pomoci ziskové prirazky k jednotkovym
nakladum,

> cena stanovena pomoci cilové navratnosti investic.
2. Poptavkové orientovana tvorba cen
> cena stanovena pomoci zakaznikem vnimané hodnoty

vyrobku,

> tvorba cen na zakladé intenzity poptavky.

3. Konkurencné orientovana tvorba cen

> tvorba ceny pomoci béznych cen konkurence,

> pomoci cenovych nabidek — cena docilovana pri verejne
soutezi.

4. Zvlastni pripady stanoveni ceny

> pomoci parametrickych metod (metoda cenovych rad u
typovych rad vyrobku, bodovaci metoda).




4. STANOVENI CENY NOVEHO VYROBKU

Ad 6 Rozhodnuti o vvySi ceny

Pr1 vybéru konecne ceny musi podnik vzit v vahu jesté tyto dalsi
faktory:

> dalSi ekonomicke vlivy na cenu,

> psychologicke ptuisobeni ceny,

> vliv ostatnich prvku marketingoveho mixu na cenu,
> cenovou politiku podniku,

> vliv ceny na dalsi tucastniky.




4. STANOVENI CENY NOVEHO VYROBKU

Cenové zmeény

Snizeni ceny:

>n1zSimi cenami zvysit odbyt a 1épe vyuzit vyr. kapacity

>»reagovat na snizeni cen konkurence
»>zvySit sviy trzni podil a vytlacit z trhu konkurenci

>uvolnit pr1 vyprodeji skladovaci prostory




4. STANOVENI CENY NOVEHO VYROBKU

Zvyseni cen:
»>zvyseni cen vstupu
>vytvoreni previsu poptavky nad nabidkou

»snaha o zvyseni rentability




