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Strucna anotace:

Prezentace obsahuje charakteristiku ceny a metod stanoveni ceny.

Rocnik:

4.

Obor vzdélani:
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Metodicky pokyn:

Prezentace v MS PowerPoint slouzici jako podpora vykladu
nové latky, tento material Ize vyuzit i k samostudiu.

Vysledky vzdélavani:

74k stanovi cenu jako soucet naklad(, zisku a DPH a vysvétli, jak
se cena lisi podle zakaznik(i, mista a obdobi.
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Pokud neni uvedeno jinak, uvedeny materidl je z vlastnich zdrojd autora.




Cena




Cena

= Cena je penézni €astka uctovana za vyrobek nebo
sluzbu, pripadne souhrn vSech hodnot, ktere zakaznici
vymeni za uzitek z vlastnictvi nebo uzivani vyrobku Ci
sluzby.

= Je slozkou marketingoveho mixu, kterou Ize nejCasteji a
nejrychleji menit.



Faktory ovliviujici cenu

= Interni faktory — naklady na vyvoj, vyrobu, distribuci,
prodej a propagaci. UrCuji spodni hranici ceny.

= Externi faktory — poptavka a konkurence. Vymezuji
horni hranici ceny. V pfipade konkurencniho trhu je
cena zavisla na poptavce.



Cile pri stanovovani ceny

= Maximalizace zisku

= Maximalizace trzniho podilu
= Likvidace konkurence

= Preziti

= Rychla navratnost investic

= Prestiz, jedineCnost

= Verny zakaznik



Metody stanoveni ceny

= Cena orientovana na naklady

= Cena orientovana na poptavku

= Cena orientovana na konkurenci
= Cena orientovana na zakaznika



Cena orientovana na naklady

= Pfi stanoveni ceny se vychazi z kalkulace nakladu, ke
kterym je pricten predpokladany zisk.

= Tento zpUsob stanoveni ceny je pro zakaznika

nejspravedlivejsi, protoze vychazi ze skuteCnych
nakladu firmy.

= Cena pro koncového zakaznika = vyr. nakl. + zisk pro
vyrobce + marze obchodu + DPH



Cena orientovana na poptavku

= Cena vychazi z hodnoty produktu vnimané zakaznikem.
= Cena vychazi z elasticity poptavky.

= Cenova elasticita = % zména poptavaného mnozstvi/
% zmeéna ceny zbozi

= Cenove elasticka poptavka — mala zmena ceny vyvola
velkou zmenu poptavaneho mnozstvi, E je mensi nez -1.

= Cenove malo elasticka poptavka — velka zmena ceny
vyvola jen malou zmeénu poptavaneho mnozstvi, E je
vetsi nez -1.



Cena orientovana na konkurenci

= Vlychazi z trzni ceny a respektuje cenu konkurence.

Cena muze byt:

= vySSi nez u konkurence (znackoveé a kvalitni zbozi)
= nizSi nez u konkurence (neznackové zbozi)

= stejna jako u konkurence (jina vyhoda firmy)



Cena orientovana na zakaznika

= Cena vychazi z marketingového vyzkumu, pomoci kterého
se zjisti konkrétni predstavy zakaznika o vyrobku i o jeho
cene a podle toho se pak firma fidi pfi stanoveni ceny.

= Hraje zde dulezitou roli prestiz, kvalita, exkluzivnost,
modnost.



Cviceni

= Uvedte situaci kdy firma pouzije pro tvorbu cen metodu
orientovanou na poptavku.




Reseni
= Napr. Pokud je na trhu velky previs poptavky nad nabidkou

(balena voda, Ci zakladni potraviny v oblasti postizené
zivelnou katastrofou).



Pouzite zdroje:

MOUDRY, M. Zaklady marketingu. 1. vyd. Kralice na
Hané : Computer Media, 2008. 160 s. IBSN 978-80-

7402-002-5.



