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Prezentace je zamérena na vyklad marketingového nastroje -
cena. Obsahuje faktory — vnitrni a vnéjsi, pojem cenova
strategie a jeji typy, ceny v hotelnictvi a cenova diferenciace.



MM- price - cena



Price - cena
Je nastroj MM, ktery je ovlivnén vnéjsimi i vnitfnimi
faktory.
Jako jediny prinasi zisk.
cena = naklady + zisk (obchodni marze)

Cena musi byt stanovena tak, ze pokryje fixni a
variabilni naklady a zaroven dosahla jesté zisku.

Hraje dulezitou roli pri podpore prodeje (napfr.
zavadeéci cena, akéni cena).

Podnik si stanovi vlastni cenovou strategii.

Cena je velmi flexibilni marketingovy nastroj.



Faktory ovlivnujici cenu

Vnitrni faktory:

cile - pri cenové tvorbé — maximalizace zisku + vysoky
podil na trhu, udrzeni pozice na trhu

marketingovy mix — dalsi nastroje MM
diferenciace produktu — dava moznost cenového odliseni

naklady — fixni a variabilni - maji podstatny vliv na cenu



Vneéjsi faktory ovlivnujici cenu:
e poptavka

* distribuéni sit
 ekonomické podminky

* legislativa



Cenové strategie

* jsou strategie pro stanoveni ceny produktu

* tvorbu ceny ovlivnuji faktory, ale i napriklad faze
zivotniho cyklu produktu

Strategie nové zavadéenych produktu:
1. strategie pronikani na trh (penetration price)
2. strategie sbirani smetany — spinning price



Strategie stanoveni ceny

1. strategie nakladove orientovana
2. strategie ziskove orientovana
3. strategie orientovana na konkurenci

4. strategie - cena stanovena podle vnimani hodnot zakaznika

5. strategie - cena orientovana na poptavku

6. strategie stanoveni cen na zakladé marketingovych cilu
firmy, konkurzni a smluvni ceny



 Strategie stanoveni ceny dle marketingovych cilti podniku

Cena se odviji a je tvorena v souladu s cily podniku.

Cilem je maximalizace zisku, maximalizace objemu prodeje,
preziti na trhu.

Konkurzni cena

Stanoveni ceny na zakladé vyhlaseni konkurzu na provedeni
urcité zakazky.

Otazkou je spravne stanovit cenu, abychom vyhrali konkurz
nad konkurenci.

Smluvni cena
Prodavajici a kupujici se vzajemné dohodnou na cené —
pruzny zpusob, muzeme zvolit individualni pristup.



Stanoveni cen hotelovych sluzeb
Kromé vyse uvedenych metod se pouziva:
» strategicka cena
- je v souladu se strategii hotelu
- cena odrazi zaroven kvalitu sluzby a jeji hodnotu
pro hosta
- musi splnit navratnost investic a hlavné zisk

- v daném obdobi se neméni

e garantovana cena
napt. pro CK, pro stale klienty



takticka cena
- ceny, které reaguji na zmeény na trhu hotelovych
sluzeb
- je vyhodou proti konkurenci
- souvisi treba se sezonnosti — ve Spicce vyssi ceny,

mimo sezonu nizsi

konferencni cena

- pro kongresovou turistiku - seminare



Cenova diferenciace
* je smysluplné odstupnovani cen
* nabidka stejné sluzby za rlznou cenu
e kriteria pro odstupnovani cen:
— dle obdobi — sezéna, vikend, akce
— dle druhu hostu — déti, studenti, VIP, seniofi
— dle obratu — skupinové ceny, 3 za 2

— dle distribucni cesty

Ceny musi byt uvedeny v ceniku — pultové ceny



A

Procvicovani

Jmenujte vneéjsi faktory ovlivnujici cenu.
Jaké jsou vnejsi faktory ovlivaujici cenu?
Co je to cenova diferenciace?

Co znamena smluvni cena?

Jmenujte cenové strategie.
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