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Prezentace je zamérena na vyklad cenovych strategii- ziskové
orientovanad, nakladové orientovan3, strategie orientovana na
konkurenci, na poptavku, vnimani hodnot zakaznikem.



MM — cenové strategie



Strategie nakladové orientovana

» Zakladem je stanoveni vSech nakladu.
 Cena je pak stanovena v souvislosti s naklady.

 Nevyhodou je, ze nebere v Uvahu situaci v poptavce,
konkurence.

* Dosazeni zisku zavisi na objemu produkce.
e Zarukou je navratnost vynalozenych nakladu.

Metody vytvoreni ceny:

1. Metoda bodu zvratu = fixni a variabilni N

2. Kalkulacni vzorec — primé a neprimé naklady

3. Stanoveni ceny prirazkou — naklady na surovin+prirazka



Bod zvratu — pouziva se pro stanoveni ceny
ubytovani

fixni naklady
pocet prenocovani

cena = + variabilni naklady

Cena prirazkou — stanoveni ceny pokrmu a

napoju

100 + % prirazky
100

Cena = cena surovin *

Cena na 10 norci



Kalkulacni vzorec:
Primé naklady — primy material
— primé mzdy
— ostatni primé naklady
+ Neprimé naklady — vyrobni rezie
— zasobovaci rezie
— spravni rezie
— odbytové naklady
+ Zisk (obchodni marze)



Strategie ziskové orientovana
e Hlavnim kritériem je maximalizace zisku.

* Metoda - dosazeni urcené navratnosti investic-
tzv. Hubbertlv vzorec:

- vychazi z bilance predpokladanych prijmu a
nakladu, potrebnych k zajisténi navratnosti

Investic.
* Pouziti napt. pri stanoveni ceny ubytovani.

* Nevyhodou je —ignoruje poptavku i konkurenci.



Strategie orientovana na konkurenci

Cena vychazi z konkurencnich cen.
Stanovi se trzni vudce — ten ,,udava“ ceny.

Pokud mam produkt stejné kvality, mohu pozadovat
stejnou cenu - pokud ne, musim stanovit cenu nizsi a
naopak.

Nevyhodou je, ze cena nemusi pokryt vsechny
naklady.

Vyhoda — je to jednoducha metoda stanoveni ceny.

Vhodnéjsi je stanovit cenu pomoci kombinace
strategie orientované na konkurenci spolu
s nakladove orientovanou strategii.



Strategie vnimani hodnoty zakaznikem

Souvisi s tvorbou segmentu.

Zakaznik zada kvalitu a ja muzu stanovit vyssi
cenu.

Uplathuje se s dalsSimi nastroji — znacka, obal,
propagace.

Pracuje se zde s psychologickymi hledisky.



Metoda orientovana na poptavku

* Prizpusobeni vyse ceny poptavce po produktu.
* Je-li vysoka poptavka — mohu si dovolit vyssi ceny.

* Pokud je nizka poptavka — snizeni cen, pritom ale
naklady zUstavaji stejné.

Elasticita (tzv. pruznost) poptavky souvisi s:
* nezbytnosti produktu pro zakaznika
* existenci konkurence
* prijmy spotrebitelu
e existenci substitucnich vyrobkt — moznost
nahrady (za levngjsi - napr. kosmetika)



Ukol
* K navrzenému produktu — viz. ukol na skolnim
baru — provedte kalkulaci ceny.

* Navrhnéte cenovou strategii pro prodej novéeho
produktu.
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