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Cena




Cena

[0 je jednim z nastroju marketingoveho mixu. Urcuje:
B pro podnik:
0 zisk
O navraceni véech vloZenych nakladd
B pro zakaznika:
O mnozstvi penéZnich prostifedku, které je
ochoten za vyrobek ¢i sluzbu obétovat

O velikost hodnoty pricitané zakaznikem vyrobku
Ci sluzbe

B pro konkurenci:
[0 nastroj a meritko konkurencniho boje




Cile firmy pri stanoveni ceny:

Zisk - vydélat co nejvic penéz byva nejcastéjsim
cilem firem pri stanovovani ceny. Zisk predstavuje
rozdil mezi celkovymi prijmy (TR) a celkovymi
naklady (TC). Plati tedy, ze:

Z =TR - TC
Jde o vysi ceny, ktera pokryje vsechny naklady
spojene s vyrobou a zaruci dosazeni urcité miry
zisku. (cil, stanovovany neJcastejl pro vyrobky ve fazi
zralosti zivotniho cyklu, kdy uz doslo k zaplacem
naklady spOJenych s poCatecnim vyvojem a pripravou
a noveho vyrobku pro trh).




Cile firmy pri stanoveni ceny:

2. Maximalizace zisku byva spojena:
B s drzenim vysokych cen
B s minimalizaci nakladi

Uskali zvolené strategie:
O Vysoka cena prilaka kgnkurenci, ktera

r7v 7

nasledné cenu vyrobku Sniz.

O Minimalizace nakladd muze znamenat v
disledku omezeni vydaji a ndasledné
zastarani firmy.




Cile firmy pri stanoveni ceny:

3. Navratnost investic - je cil, nejcastéji uzivany
akciovymi spolecnostmi nebo financné orientovanymi
firmami. Prvotnim zajmem techto firem je, aby
vlozeny kapital prinasel vysoky zisk a tim se co
nejrychleji vratily vlozené naklady.

B Jde o dlouhodobou strategii
B Méri se jako podil zisku k vlozenému kapitalu

= Nevyhodou je, ze nebere v potaz konkurencm ceny ani
kvalitativni Groven svych vyrobkl & sluzeb viéi konkurenci.




Cile firmy pri stanoveni ceny:

4. Rust objemu prodeje - zvys$eni trzniho podilu:

vychaZI z predpok/adu ze zvysen/ zisku vychaZI ze
zvysen/ vyroby coz znamena snizeni celkovych
vyrobnich nakladd na jednotku produkce (FC
zustavaji kratkodobé stejné).

Pokud je zvysovan/ prodeje dosahovano snizenim
cen Ci poskytovan/m slev, mdze ve svém dus/edku
vést ke snizeni zisku. Nicméné mdaze jit jen napfr. o
to, ze firma vyprodava zasoby. Pro marketingove
Fizeni je rust objemu prodeje vhodneJS|m cilem nez
navratnost investic. Jedna se véetsinou o kratkodoby
zajem podniku. Napr. pri povanocnich nebo
posezonnich vyprodejich.




Cile firmy pri stanoveni ceny:

5. Likvidace konkurence - stanovime zpravidla nizsi
cenu nez ma konkurence.

B Jde Casto o utoCnou strategii, zamérenou na
pretazeni zakaznika od konkurence.

B Financne silné firmy mohou touto strategii
dosahnout dominantniho podilu na trhu.

B Po odstraneni konkurence z trhu, si mohou
potom ceny diktovat.




Cile firmy pri stanoveni ceny:

Spic¢kova kvalita vyrobku - prestiz, jedine¢nost:
byva C|Iem podniku pokud chce byt firma
spojovana s puncem kvality. Pokud se podnik
rozhodne vyrabéet vyrobky spickové kvality, jsou
k tomu treba drahé materialy, technologie na
odpovidajici urovni atp., coz se odrazi ve vyssich
nakladech.

Jinym meéritkem pri stanoveni vysoké ceny je
znacka (image) vyrobku. Pokud ma zakaznik sam
urcit svoji predstavu o kvalité vyrobku, je pro n€j
pravé cena meritekm Urovné kvality.




Cile firmy pri stanoveni ceny:

7. Verny zakaznik:

B Firma se snazi ziskat Ci udrzet si
zakaznika pro n€j vyhodnou cenou.

B Poskytuje mu bonusy, vérnostni
programy a slevy, informuje ho o

novinkach a moznostech vyhodnych
koupi.




Opakovani predchozi ucebni latky:

1.

2.

Co znamena cena pro firmu a co pro
zakaznika?

Vé v O v v . V. Vi
Ktere cile muze mit firma pri stanoveni
ceny - vyjmenujte?

. Popiste jakym zpusobem Ize dosdhnout

maximalizace zisku?

. Jakou stanovite cenu s cilem dosahnout

rustu trzniho podilu?
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