ucse online.cz

22.CENY A CENOVA
POLITIKA

CENA: penéZita ¢astka, za kterou se vyrobek nebo sluzba nabizi na trhu
KaZdy podnikatel ma svou cenovou politiku, neboli jak cenu stanovi.

V tdvahu podnikatel bere:

Podnikatel je pti tvorbé ceny ovlivnén jeho pozici na trhu - zda existuje konkurence, vysi jeho
nakladg, zakon o spotiebni dani, omezujici predpisy napiiklad (vyhlasky magistratu o vysi
najemného).

vivs

Struktura ceny:

OVLIVNITELNE NEOVLIVNITELNE
CASTI: CASTI:

Naklady vyrobce, | DPH, SD, Clo

zisk vyrobce,

naklady obchodu,

zisk obchodu

DRUHY CEN

Ceny rozliSujeme podle toho:
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KDO CENU POUZIVA?

Vnitro po o oili<e) ePouziti uvnitf podniku pro vnitropodnikovou evidenci
+Ceny se vytvari ve vysi nakladi, obsahuje pouze naklady

cena podniku

OC < *Obsahuje vnitropodnikovou cenu a k ni se pripocitava zisk

vyrobce vyrobee

7
PrO de] ni cena eZahrnuje prodejni cenu vyrobce a k ni se pripocitavaji naklady a
velkoobchodu zisk velkoobchodu

PI'O de] ni cena eZahrnuje prodejni cenu velkoobchodu a k ni se pripocitavaji
akl isk maloobch
maloobchodu naklady a zisk maloobchodu

KDO CENU VYTVARI?

Cena volna « Vznika stietdvanim nabidky a poptavky

Cena pevna o Naptiklad cena tabakovych vyrobki

 Cenotvorny organ urcuje maximalni vysi ceny
e Ceny lékt, vySe ndjemného, apod.

Cena regulovana

* Cena, kde cenotvorny organ nestanovi maximalni vysi ale
stanovi zpisob jak cenu stanovit

Cena viceusmeéernovana

CILE PODNIKU PRI STANOVENI CENY

Cile podniku:
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KRATKODOBE CILE PODNIKU:

- . eDosahuje do okamziku, neZ na trh vstoupi konkurence, ve fazi
Maximalizace s P

- k *MiiZe nastat problém - pokud je zdkaznik vnimavy na zménu
Z1SKU ceny, kdyZ cena bude vysoka, cil se naplni, poptavka je elasticka

RuSt Ob] emu eSouvisi s vyprodejem nepotrebnych zasob
pl‘Ode] e *Sezonni slevy

DLOUHODOBE CILE PODNIKU:

Dosazeni zisku o Nejcasté&ji ve fazi znalosti

o004l el b e Pouziva se strategii PENETRACE
podil

Ziskat dobré jméno firmy

» VloZené prostiedkyse zhodnoti - investice

» Podnikatel se snazi aby se mu vloZené prostiedky
vratily co nejdiive a podle toho stanovi cenu

Navratnost vloZenych
investic
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METODY STANOVENI CENY

POZOR! Metody stanoveni ceny NESMIME zaménit za strategie stanoveni ceny!
METODA: Konkrétni zpiisob, jakym podnikatel cenu stanovuje.

Druhy metod stanoveni cen:

AN
‘ Nakladové orientovana metoda
\

‘ Metoda orientovana na konkurenci
\

‘ Metoda podle vnimani hodnoty zakaznika
|

‘ Metoda na zakladé poptavky

Z
' Metoda stanovena na zakladé konkurence (vybérové rizeni)
i

‘ Metoda zaloZena na uzavreni smlouvy (smluvni cena)
4

Nakladove orientovana metoda

Cena se vytvari na zakladé vysSe nakladu.
€ Naklady + % mira zisku

NAKLADY

Spotieba Zivé a zvécnélé prace vyjadiené v penézich. Rozdéleni nakladid podle toho, jak se méni
objem vyroby.

Rozdéleni ndkladui:
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— 1Xni (stale

Niklad Variabilni
y (proménné)

Indiferentni

Méni se skokem, po urcitou dobu se neméni i presto, Ze se méni objem vyroby.

VARIABILNI NAKLADY:

Se zménou vyroby se méni.

Druhy variabilnich ndkladui:

P]"Op O]"Cionélni e Méni se stejné rychle, jako objem vyroby (tikolova mzda)

N  Rostou rychleji nez objem vyroby (ptiplatek za prescasy,
ro greSIVHI naklady na reklamu)

D e gre Sivni  Rostou pomaleji neZ objem vyroby

INDIFERENTNI NAKLADY:
Nemaji Zddny vztah ke zménam objemu vyroby. Vznikaji mimoradné.
INDEFERENTN{ = Mimot4dné naklady - manka, pokuty, $koda, pendle ...

HODNOCENI NAKLADOVE ORIENTOVANE METODY:
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e
- Metoda je velmi - Tato metoda neodrazi
jednoducha realnou situaci na trhu
_ Zarudena urita mira zisku (neprihlizi ke konkurenci)
u kazdého prodaného - Neodrazi skutecny priibéh
vyrobku zZivotniho cyklu vyrobku

- Pri sniZeni nakladt a
zachovani miry zisku miize
dojit ke sniZeni ceny: vetsi
objem prodej a zisk

Schéma zndzortiujici vynosy, ndklady a vysledek hospodarent:

/ Rad 7zvratn - Rnd efektn

:'/

@=@==\/yN0Sy Celkové variabilni naklady Celkové fixni naklady

Q - MnoZstvi produkce

Vynosy = trZby — penéZni vyjddreni vystupii - trzby + prodej dlouhodobého majetku
N=F+v.x

Celkové fixni ndklady + variabilni ndklady na 1 ks. mnoZstvi

N=V
F+(v.x)=p.x
F=(p.x)-(v-x)
F=(p-v).x
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F
(p —v)

F =6 600,-
p =25,
V=15000,-
x=1500ks

X =

6 600

= 5o = 40ks

X

Pii 440 ks ma firma nulovy zisk, pokud zacne vyrabét 441, bude realizovat minimalni zisk
ANALYZA CVP (Cast Volume Prafit)
p =300 K¢/ks, v=160 K¢, F =980 000

980 000
A x=——=7000
300-160

B) 420 000 = (300 .x) - (980 000 + 160x)
420 000 = 300x - 980 000 - 160x
420 000 + 980 000 = 140x
10 000 ks = x

Podnik porovnava funkcnost a kvalitu vyrobku s vyrobkem konkurence a na zakladé toho stanovuje

cenu.
Pouziva se ¢asto u potravin, drobného spotirebniho zboZi nebo textilniho zbozi.

Z hlediska cil@, bude firma metodu pouzivat v piipadé, Ze si chce zanechat sviij trzni podil nebo ho
jesté zvysit.
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—
- Metoda neprihlizi k
nakladim

Ze vSech metod
nejjednodussi

- Nemusi zajistit viibec
Zadny zisk

- Metoda mtiZe vést k cenové
valce (neustale snizovani
cen u konkurujicich podniki,
poskozuje vSechny
zucastnéné a v krajnim
piipadé mize dojit k
bankrotu)

Metoda podle vnimani hodnoty zakaznika

Nejnovéjsi zplisob stanoveni ceny, ktery vychazi z marketingové koncepce podniku - provadi se
prizkum trhu, aby zjistili potfeby a prani zakaznika aby uspokojil 1épe nez konkurence.

Podnik si zjisti, co vSechno je ochoten zakaznik v cené vyrobku zaplatit - znacka, kvalita, design,
sluzby, ucel pouZiti, bezpecnost, sty], ...

Tato metoda je zaméfena na maximalizaci zisku, cena je vysoka a pouziva se u luxusnich vyrobki pro
bonitnéjsi klienty - klienty s vy$$imi piijmy.

Metoda stanoveni ceny na zakladé poptavky

Pozor na rozdil mezi poptavkou a zakonem poptavky!
POPTAVIA: MnoZstvi zboZi, které jsou zakaznici ochotni koupit za urcitou cenu.
ZAKON POPTAVKY: Se vzristem ceny klesa poptdvané mnoZstvi.

Poptavka po vyrobcich se vlivem zmény cen mlize ménit rizné.

CENOVA ELASTICITA (PRUZNOST) POPTAVKY:

Zavislost poptavaného mnoZstvi na zméné ceny.
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RozliSujeme trid druhy:

N 4 k /4 e Nepruzna
VA e Na zménu ceny se reaguje minimalné

ale () e Poptavka reaguje stejné jako cena

e Pruzna

4
VyS 0 ka e Poptavka reaguje vice nezZ zmény cen

Vypocet cenové elasticity:

—40% s 1 .. +5%
2= — Nizk4 elasticita = u
+20% - 10%

+10%
-10%

Vysoka elasticita =

= —-0,5

Jednot. elasticita =

FAKTORY PUSOBICi NA POPTAVKU:

3
. Zda se jedna o zbytné ¢i nezbytné zbozi

Priklad:
Vypocitejte cenovou pruznost poptavky pti prodeji 2 nasledujicich vyrobki:
A) 20 KE/KS i 40 000 ks
30 KE/KS wovvririerieniecieainns 30 000 ks
B) 30 KE/KS corieriniiriere 200 ks
15 000 KE/KS woovvvvrrerenne 350 ks

Metoda stanovena na zakladé konkurzu

PouZiva se nejcastéji ve statni sfére — pro statni zdkazniky.
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Statni organ (ministerstva, Girady, apod.) do sdélovacich prostredki sdéli informaci o zahajeni
konkurzniho fizeni.

Informace, které se musi sdélit:

QD
‘ Predmeét konkurzniho rizeni
\

[
‘ Termin predani nabidek
7

Komise vybira firmu, ktera piedala nabidku, ktera nejvice vyhovuje zadanym podminkam.

Metoda je vyhodna pro kupujiciho, protoze si miize sim stanovit cenu.

Metoda smluvni stanoveni ceny

Prodavajici a kupujici se na cené vzajemné dohodnou a sestavi smlouvu.
PISEMNA SMLOUVA: sepi$e se smlouva

MLCENIM: naptiklad v restauraci

ZMENY CEN

Diivody:

10
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\‘ Chovani konkurence
\‘ Zvyseni nakladu
)
. Zvyseni DPH, celni sazby z dovozu ze 3 zemi
‘ Vyprodej nepotrebnach zasob
‘, Pokles trzniho podilu
‘/ Nesoulad mezi nabidkou

‘ Zvyseni objemu vyroby (snizi se cena nakladti na 1 kus)
4

Nesoulad mezi nabidkou:

Prebytec¢na nabidka

Nedostate¢na nabidka

Nabidka

Poptavka

SLEVY POSKYTOVANE K CENAM

Zvyhodnéni kupujiciho.

11
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Poskytuji se jevice konecnym spotrebitelim ale i distribu¢nim ¢lankiim (maloobchody,
velkoobchody)

Slevy:

A\
’ MnoZstevni slevy
)

. ezonni slevy (prodejce by musel hradit skladovani, moznost zkazeni, uz neni modni
\
‘ Skonto sleva - pri zaplaceni faktury pred terminem splatnosti, sleva je % z ceny
\
‘ Pri placeni v hotovosti

Il
‘ Prodej na protiucet - zakaznik prinese stary vyrobek a z nového dostane ubytek

{
‘ Sleva na kupony
. unkent sleva
74

STRATEGIE STANOVENI CENY

STRATEGIE: Koncepce podnikatele, co oekava v budoucnosti od stanovené ceny.

Strategie:

S
. Skimming
3
. Penetrace

\
‘ Diskriminacni strategie
Il

‘ Strategie prestiznich cen
[
. Strategie psychologického pristupu
J

. Strategie vyrobnich skupin
74

SKIMMING

Na trh se prichazi s novym vyrobkem, nasazuje vysokou poc¢atecni cenu, mnozstvi je malé a ndklady
vysoké.

vivs

PENETRACE

PouZiva se pro vyrobky nové pro vyrobce. Nasazuje nizkou cenu, snaZi se znicit konkurenci.

Snazi se ziskat trzni podil a zvysit cenu. Je zde predpoklad, Ze poptavka zakaznikd je elasticka.
Maximalni zisk realizuje ve fazi zralosti.

12
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Prodejce diskriminuje urcity segment, napiiklad studenty, apod.

Rozdil je napiiklad mezi ¢leny a ostatnimi zakazniky. Clenové maji narok na slevy a akce, kdeZto
ostatni zakaznici musi zaplatit plnou cenu.

Dalsi segment je napriklad podle lokality - v centru je zboZ{ drazsi nez na okraji mésta.

Prodej v riiznych ¢asech, z hlediska zptisobu prodeje.

7

Je stanovena s imyslem, Ze bude zachovana béhem celého Zivotniho cyklu. Cena bude vysoka, sniZeni
ceny by bylo vnimano jako ztrata prestizZe vyrobku.

Tyka se luxusniho zboZi - auta, parfémy, kabelky, apod.

PSYCHOLOGICKA STRATEGIE

Neklade se dliraz na ekonomickou stranku, ale bere predevsim psychologicky vliv na zdkaznika.
Napriklad:

e Bat'ovo zaokrouhlovani koncti ¢isel na 9 - ceny zaokrouhlené na nuly pisobi luxusné a
kvalitné

e Vystavovani béZnych vyrobki vedle vyrobkd, které jsou luxusni

e Darovaci syndrom - zdkaznik je ochoten za darek zaplatit jakoukoli cenu

e JesSitnost muzi - ,ty na to nemas"“

e Zakaznici reaguji na velké sniZeni ceny

e Umélasleva

Pfi prodeji automobilti. VétSina firem nabizi vice vyrobki nez 1, proto se déli do skupin/tiid. Typické
pro tiidéni u osobnich automobildi.

Vv

RozliSujeme 3 kategorie: 1. Malé osobni automobily, 2. Nizsi stfedn{ kategorie, 3. Stredn{ kategorie, 4.
Luxusnf{ kategorie

Pfi stanoveni ceny se musi piihliZzet k cenam ostatnich skupin. Ceny musi vyjadrovat rozdil
jednotlivych vyrobk a kvalité, nakladt a znacek.

Vyzkumy trhi ukazuji, Zze zakaznik nejvice vinima nejlevnéjsi vyrobky a porovnavaji ho s konkurenci.
Proto se vétsina firem snazi reklamu cilit na nejlevnéjsi vyrobek, ktery pak ovliviiuje prodejnost
drazsich vyrobka (vyssich trid).

13



