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Cenove strategie



Cenove strategie

= Cenoveé strategie se méni v zavislosti na fazi zivotniho
cyklu produktu.

= U novych vyrobku se muzeme nejcastéji setkat s témito
strategiemi:

= Skimming
= Strategie pronikani



Skimming

= To skim lze z angliCtiny prelozit jako ,sliznuti smetany”.

= Podstatou je ziskat z trzniho podilu co nejvyssi zisk.

= Tato strategie se vyuziva u novych a kvalitnich vyrobku
(vychazi z image, kvality a ojedinélosti vyrobku).

= Firma stanovi vysokou cenu, ktera generuje vysoke
zZisky.

= Vlysoka cena pfilaka na trh konkurenci, ¢imz firma musi
SVOu cenu snizit.



Strategie pronikani
= Tato strategie se vyuziva u vyrobku, které se jiz na trhu
nabizeji.

stranu prilakala zakazniky, pro néz nizka cena bude
prioritni.

= Firma muze ziskat velky trzni podil a snizovat naklady
na jednotku s rostoucim odbytem a vyrobou.



Psychologie ceny a cenové triky

= O kvalité vyrobku vypovida predevSim jeho cena.
Nema-li tedy zakaznik dostatek informaci o vyrobku,
vnima vyssSi cenu jako ukazatel kvality.

= Nékteré firmy se proto snazi stanovit vyS$Si cenu a
zaroven zduraznit kvalitu a pfednosti daného produktu.

= Dalsim pristupem je snaha vzbudit u zakaznika pocit,
Ze za vynalozené penize ziska mnohem vic.



Psychologie ceny a cenové triky

* Prestizni cena — vysoka cena navozuje pocit kvality
vyjimecnosti a exkluzivity.

= Ceny koncici cCislici 9 — takto upravené ceny vypadaji
opticky nizSi (napr. 99 K¢, 149 K¢, 1299 KQ).

= Cenové rady — zbozi se prodava v nékolika cenovych
hladinach, jednotlive rady se od sebe lisi kvalitou,
vybavenim, provedenim, apod.



Psychologie ceny a cenové triky

= Umeéla cena — cena se uméeéle zvysi, aby se posléze
snizila.

= Cena zahrnujici dva vyrobky — napfiklad 125 K€ za
sampon + krém v hodnoté 30 K¢ zdarma.

= Mnozstevni slevy — nizSi cena na mérnou jednotku pfi
koupi vetsiho baleni.



Cviceni

= Uvedte cenove triky, se kterymi jste se behem sveho
nakupovani setkali.




Reseni
Napr. Nizka cena tiskaren a vysoka cena jejich naplni,
sada Caju s hrnkem ,zdarma“
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