N\ a [ ]
o ** .0. Stredni Skola obchodu,
, * * . sluzeb a podnikani
evrop3ky ** * ** a VySSi odborna Skola

SOCIa|n|v . MINISTERSTVO SKOLSTVI, OP Vzdélavani Knéiskodvorska 33/A, 370 04 Ceské Budjovice
fondvCR EVROPSKA UNIE  MLADEZE A TELOVYCHOVY  pro konkurenceschopnost

INVESTICE DO ROZVOJE VZDELAVANI

Jméno autora: Ing. Juraszkova Marcela
Datum vytvofreni: 20. 6. 2012

Roénik: lll.
Vzdélavaci oblast: Obchodni provoz

Vzdélavaci obor: Obchodnik

Tematicky okruh: Marketing a management

Téma: Cena

Cislo DUMu: VY_32_INOVACE_04 MM 01
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Vykladovy material s moznosti kombinace besedy se zaky.

Po probrani uciva Ize upevnit latku pomoci otazek k zamysleni.
Téma lze vyucovat i v jinych oborech.



Cena

e vyjadreni hodnoty zbozi

* Uhrada za prodany produkt

e zdroj informaci

* nejpruznejsi cast marketingoveho mixu
* primo ovliviuje zisk podniku



Cenoveé podoby

Najemne
Skolné
Poplatky
Jizdne
Pojistne
Dane
Uroky atd.




Faktory ovlivnujici vysi ceny

Poptavka po vyrobku (znacce)
Novost vyrobku (faze v zivotnim cyklu)
Postaveni vyrobku ve vyrobni rade

Naklady spojene s vyrobou a marketing
vyrobku

Konkurencni situace na trhu

Jiné (vladni regulace cen, inflace, ochrana
zajmu spotrebitele ...)
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Cile cenove politiky podniku

Preziti

Dosazeni zisku, prip. jeho maximalizace
Dosazeni trzniho podilu

Zvyseni objemu prodeje

Navratnost investic

Cena za spickovou kvalitu vyrobku



Metody stanoveni ceny

. Nakladova tvorba ceny

. Poptavkove orientovana tvorba ceny

. Cena orientovana na konkurenci

. Cena dle vnimané hodnoty zakaznikem

. Smluvni ceny



Nakladova metoda tvorby ceny
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« Ke kalkulovanym nakladum se stanovi pfirazka
(% sazba odrazejici pozici firmy)
* Vyhody:
ziskat vyhodu ze skladby nakladu
motivuje ke snizovani nakladu
presna pravidla vyuziti ucCetnictvi
* Nevyhody:
neodrazi realné situaci na trhu

nemusi odpovidat vnimani ceny zakaznika
neumoznuje odhad objemu prodeje



Poptavkove orientovana cena

* VVychazi z cenove pruznosti (elasticity)
poptavky

 Elasticita vyjadruje miru zavislosti

mezi zmenou poptavaneho mnozstvi zbozi
a zmenou ceny



Poptavkove orientovana cena

Cenovou elasticitu ovliviuje:

Charakter produktu

Pocet a sila konkurentu

Struktura vydaju domacnosti

Zpusob pouziti produktu

Moznost zameny (nahrady — substituce)
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Poptavkove orientovana cena

Vyhody:

vyuziva poznatky o chovani zakazniku

Ize pouzivat vySSi ceny u méné citlivych zakazniku
umoznuje v dané dobé maximalizovat zisk

Nevyhody:

na trhu s vysokou pruznosti muze zvySeni ceny vést
K poklesu trzeb

cena neni jedinym urcujicim faktorem ovliviujicim
poptavku

za urcitych okolnosti mohou prevazit jine faktory (zmena
dichodu)



Konkurencné orientovana cena

a) Cena (stejna, nizsi, vyssi) nekalkulovana
podnikem, ale ,prevzata“ od konkurence
(zpravidla trzniho leadra)

b) Kupujici vyhlasi konkurs na zakazku se
specifikaci pozadavku na vyrobek

Predpokladem je oCekavani, s jakou cenou
prijde konkurent.

Konkurzni cena je vyhodna pro kupujiciho.



Konkurencné orientovana cena

Vyhody:
jednoducha metoda

Nevyhody:

nasledovani chybne ceny
cenove valky

ohrozeni hospodarské souteze



Cena dle vnimané hodnoty

zakaznikem

Metoda uplatnuje marketingové poznatky
Ocenuje produkty z pohledu zakaznika
Kupujici vnima cenu individualne,

pro kazdeho ma produkt odlisny uzitek
Vyhody:

realnost

Ize vyuzit segmentace trhu

Ize ziskat konkurencni vyhodu z prestize firmy
Nevyhody:

nemusi odpovidat nakladum



Smluvni ceny

 pri prodeji umeleckych del, nemovitosti,
pri aukcich apod.

» prodavajici proda tomu, kdo je ochoten
zaplatit nejvic
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Otazky a ukoly

Co muze vést firmu ke snizeni ceny?
Co muze vést firmu ke zvySeni ceny?

S jakymi druhy slev se |ze setkat?
Uvedte priklady psychologicky utvarene
ceny na urcitem zbozi.

U jakého typu produktu je patrné
smysluplne uzit konstrukci ceny podle
vhimané hodnoty zakaznikem?
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