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Cenové strategie




Stanoveni ceny novych vyrobkt

Penetracni ocenovani: se uziva u novych

vyrobku, jimZ podobné na trhu uZ existuji.

Vyrobce na zacatku stanovi zpravidla cenu

vychazejici z bodu zvratu, tak aby si na
novy produkt zakaznici zvykli, pripadnée
prodava vyrobek spolu s vyrobkem, ktery
uz sveé zakazniky ma.

Po ziskani dostate¢ného poctu zakazniku
firma zpravidla vyrobek upravi a spolu s tim
ZVySi i cenu.
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[Imto zpusobem ocenovani muze byt
dosazeno:

B snizeni ndkladu v dusledku Uspor z
rozsahu vyroby

B konkurencni vyhody
B vysokeho trzniho podilu




Sbirani smetany (cream-skimming):
. v 7 Vi 7 7 (@)
je metoda ocenovani novych vyrobku
vySSi vstupni cenou.

[ento zpusob oceriovani je vhodny
pro vyrobky na trhu nécim jedinecne.

Vysokou cenu firma drzi do doby, nez
na trh vstoupi konkurence s
vyrobkem podobnym.




Cenové slevy a srazky z ceny

Sleva je nahodna, bez pevného radu.

Rabat byva poskytovan u nakupu, které
probihaji opakovang, je dany, pocita se v
procentech.

Obchodni prirazka je procento ktere se
pripocita - "prirazi" k cené skladove.

Obchodni marze - je castka kterou si
pripocita distributor (obchodnik) a obsahuje
vynalozené naklady spojené s nakupem
zbozi + vynos z prodeje.
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Cenove slevy

Mnozstevni slevy jsou poskytovany pfi vétsim
odberu zbozi. Mohou byt:

B Kumulativni - cCastky za nakoupené zbozi se scitaji
a pri jejich prekroceni je poskytnuta sleva.

B Nekumulativni - pokud zakaznik prekroci urcitou
sumu u jednotliveho nakupu

Sezénni slevy - poskytuji firmy mimo hlayni
sezonu v dobe, kdy prodej klesa a take z duvodu
vycisteni skladu, potrebnych pro dalsi zbozil.

O Vérnostni slevy jsou poskytovany stalym

zakaznikum, za to Ze opakované pravidelne
nakupuji u jednoho prodejce (nejsou zavisle na
mnozstvi odebraneho zbozi ani cene).




Cenove slevy

0 Prodej na protiucet -je druh slevy, poskytovany pfri
vraceni starého vyrobku (stary holici strojek,
automobil).

O Bonus byva poskytovan pravidelnym zakaznikim,
zpravidla je zavisly od predem dane cCastky, ktera ma
byt v urcitém obdobi utracena a je poskytovan formou
naturalniho plnéni.

O Funkcni slevy - poskytuje vyrobce distributorum jako
odmeénu za cCinnosti, ktere Za ného provadeji
(skladovani, rozvoz vyrobku, propagace apod.)

OO0 Srazka pri platbé je odmeéena pri zaplaceni v hotovosti,
predem, nebo v kratkém casovém useku.




Vliv psychologie na stanoveni
ceny

prodejce nebere v Uvahu aspekty ekonomicke,
ale psychologicke. :

Batovské ceny = jsou stanoveni ceny tésné
pod celou cislici (1999 K¢, 99 K¢, 89,90 Kc).

Vysoké ceny - zakaznik si je spojuje se
zarukou kvality.

Umelé slevy - na zbozi je casto v letaku
uvedena uméle stanovena vysoka cena a
prodavajici s reklamou nabizi jako zbozi
zlevnene.




Opakovani predchozi ucebni latky:

1.

AN

Jakym zpusobem lIze stanovit cenu u
novych vyrobku?

. Jaky je rozdil mezi slevou, rabatem,

obchodni prirazkou a marzi?

. Které druhy slev znate?
. Co jsou to batovské ceny?
. Ma cena vypovidaci schopnost

spojenou s predstavou urovnée kvality
vyrobku a jeho prodeje?
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