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MARKETINGOVY MIX VE SLUZBACH

. Produkt — sluzba

. Cena

Distribuce

. Marketingova komunikace
. Lidé

. Materialni prostredi

. Procesy
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CENA V OBLASTI SLUZEB

1. Definovani a tvorba ceny
2. Cenova strategie a taktika
3. Cenovy mix

4. Cenova elasticita

5. Metody tvorby ceny




CENA

Penézni ¢astka za sluzbu, pfipadné souhrn
vsech hodnot, které zakaznici vymeni za
uzitek z vlastnictvi nebo uzivani vyrobku
nebo sluzby.

Priklady cen sluzby: uhrada za sluzbu,
poplatky, predplatné, Skolné, najemne,
pojistné, provize, hypotecni uroky, atd.




VYZNAM CENY

e jediny vynosovy a nenakladovy prvek
marketingového mixu - podili se na trzbach
podniku

flexibilni nastroj

primy vliv na spotrebitele

je symbolem kvality

faktor odliSeni od konkurence

urcuje hodnotu sluzby pro zakaznika




ZAKAZNIK A JEHO
VNIMANI HODNOTY HODNOTA VYROBKU

HODNOTA SLUZBY

ZAKAZNIKOVA

HODNOTA HODNOTA OSOBNIHO KONTAKTU

CEI,KOVA} IMAGE HODNOTA
VNIMANA

HODNOTA PENEZNI VYDAJE

CASOVE NAKLADY

ZAKAZNI'KOVY
NAKLADY PSYCHICKE NAKLADY

NAKLADY SPOJENE S USILIM




ALTERNATIVNI NAKLADY

VedlejSi naklady, které musi zakaznik vynalozit v souvislosti
s nakupem sluzeb.

V oblasti sluzeb jsou tyto naklady spojeny:

e s casem ktery by mohl byt vynalozeny jinak

e s fyzickym usilim

e s psychickym usilim (nékteré typy sluzeb vyzaduje
pochopeni, prekonani psychickych nebo socialnich
prekazek)




TVORBA CENY

CENA
~ N\

INTERNI EXTERNI
MARKETINGOVE CILE FORMA A STAV TRHU
CENOVA STRATEGIE CENOVA ELASTICITA

NAKLADY SPOJENE S PRODUKCiI KONKURENCE
ORGANIZACE PODNIKU OSTATNI FAKTORY




FAKTORY PRI TVORBE CENY

CENOVY STROP

——— cenovy bod

CENOVE DNO
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CENOVE CILE

2 ORIENTOVANE NA ZISK - maximalizace zisku,
dosazeni urcCité miry zisku, ...

b) ORIENTOVANE NA OBJEM PRODEJE -
dosazeni urcCiteho obratu, sezonni vyprodej,...

¢) TRZNi PODIL - zvy3eni, dosaZeni dominantniho
postaveni,...

d) UDRZENI SOUCASNEHO STAVU




FIXNI vs. VARIABILNI NAKLADY

CANIL

FIXNi NAKLADY

VARIABILNI
NAKLADY

pronajmy budov
dané z nemovitosti
mzdy zaméstnancu
energie
Internet
odpisy DHM
marketing (pronajem
BB ploch, PPC
kampané, tiskoviny,...)

nakup zbozi a
materialu
doprava a clo
mzdy obchodnich
zastupcu
nakup materialu na
potisky a vysSivky




Kdo a kdy stanovuje v podniku cenu?

itk <




Jeden cenik pro cely trh. Informace o cenach jsou
verejné.

BZ B Individualné stanovena cena pro kazdeho
obchodniho partnera nebo skupinu partnera.

BZG Cena stanovena pro dané vybérové fizeni (tendr).




CASTE CHYBY PRI CENOTVORBE

e MensSi firmy zapominaji na marketing, ktery predstavuje
investici, a nezapocitavaji jej do marze. Z marze se nema
jen prezit, ale byt schopen reinvestovat!

e Cena by meéla zaroven pokryvat osobni €as, ktery
poskytovatel vlozi do sluzby.

e NedostateCné sebeveédomi pro stanoveni vysSi ceny.




CENOVA STRATEGIE

Vymezuje postup, jak dosahnout cilu v cenové oblasti.

Strategie souvisejici s produktem:
Strategie nizkych cen

Strategie vysokych cen
Kombinovana strategie

Strategie pfizpusobovani se




CENA SLUZBY

KVALITA

SLUZBY

VYSOKA STREDNI NiZKA
VYSOKA | Premiantska Vysoke Vynikajici
hodnoty hodnoty
STREDNi | Predrazovani | L TUMEMe | bobré hodnoty
hodnoty
NiZKA Vydéragska Falesne Hospodarnosti

hospodarnosti




CENOVA TAKTIKA

Konkrétni cenové rozhodnuti vychazejici z cenove
strategie.

Typy cen:

smetankova cena, penetracni cena, konkurencni
cena, segmentacni cena, cena prijata zakaznikem,
dvoudilné ceny, nakladova cena, individualni cena,
cena ,obratového tahouna“ (skryta cena, cena
zakladniho produktu), psychologicka cena




SMETANKOVA CENA

Vysoka cena nove zavedene unikatni
sluzby/produktu. Dodava image
dulezitosti a vyjimecénosti.




PENETRACNI CENA

Nizka zavadeci cena, ktera umoznuje co
nejrychlejsi proniknuti na trh a osloveni co
nejvetsiho segmentu.

NETFLIX & spotify




KONKURECNI CENA

Tvorba cen z cen konkurence, mela by
pokryvat naklady a pfinaset minimalni zisk.

LAN/




SEGMENTACNI CENA

Cena odlisujici se dle segmentu.

Napfr.
- cena letenek first class a economy
- Urazove pojisteni
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CENA PRIJATA ZAKAZNIKEM

Vychazi Cisté z nazoru zakaznika.
Zalozena na myslence, ze zakaznici jsou
ochotni platit vice za produkt nebo sluzbu,

kterou si vysoce ceni. p ‘




DVOUDILNA CENA

Stanovena ve dvou fazich - plati se
jednorazovy poplatek za porizeni sluzby a
pak cena za vyuzivani sluzby.

Napf. hypotéka, Clenstvi ve fitku, firemni
software




NAKLADOVA CENA

Vychazi z principu pokryti nakladu +
pricteni primereneho zisku.

INDIVIDUALNI CENA

Stanovena individualng na miru zakaznikovi. ‘




CENA OBRATOVEHO TAHOUNA

UrcCity produkt je nabizen za velmi nizkou
cenu, aby prilakal zakazniky a zvysil jejich
zajem o znacku. Jakmile je jejich pozornost
upoutana, nakupuji i drazsi produkty této
znacky.




PSYCHOLOGICKA CENA
Ma pusobit na psychiku zakaznika.

99 K,
preskrtnuta puvodni cena, atd.
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CENOVA
DISKRIMINACE

Prodej stejné sluzby za rtzné ceny ruznym
zakaznikam.

Ceny se mohou liSit podle skupiny uzivatelu (napf.
déti, seniofi, studenti), €asu uZziti i podle zpusobu
uziti sluzby.

Booking.com " RYANAIR




CENOVY MIX

1. VYSE CENY

2. CENOVE SLEVY A SRAZKY - vérnostni slevy,
bezhotovostni slevy, uziti elektronické distribuce,...

3. CENOVE PRIPLATKY A PRIDAVKY - pfeddasna
platba, individualni sluzby, dodatecné sluzby

4. KONTRAKTACNI PODMINKY - platebni a dodaci




SNIZOVANI CEN

pokles poptavky po produktu/sluzbé
nadmerna kapacita

snizeni nakladu

zmena faze zivotniho cyklu, atd.

Primérna optimalni sleva: 15 %.

Past nizké kvality
Past kiehkého podilu na trhu
Past mélkych kapes




ZVYSOVANI CEN

e Inflace - rust nakladu

e nadmeérna poptavka

Unbundling - spoleCnost nezdrazi sluzbu, ale
oceni dodatecne prvek, ktery byl zadarmo
(napr. montaz, doprava, balné)




CENOVA ELASTICITA

Popisuje vliv zmény ceny na prodané mnozstvi.

Vysoka cenova elasticita - drazsi dovolené (zbytné
produkty)
Nizka cenova elasticita - Iéky (nezbytné produkty)
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FAKTORY CENOVE ELASTICITY

substituéni efekt - ¢im vice substitutu existuje, tim vetsi
je elasticita - pfesun poptavky na jiny produkt

Veblenuv efekt - typicky pro luxusni zbozi - zvySeni
urovne ceny zvysi takeé poptavané mnozstvi

Inflace - vyssi elasticita

spekulacni efekt - zakaznici nenakupuji pro sou¢asnou
spotfebu, ale oCekavaji rast cen do budoucna
hledisko ¢asu — Cim vice volného Casu, tim vysSi
elasticita




Zakladni prekazky mobility
klientl na jinou sluzbu:

Informacni asymetrie.

Nezajem klienta.

Nepruhlednost poplatku.

Produktové balicky — vazani produktu.
Administrativni bremeno.

Poplatky za zruSeni stavajicich produktu. I




METODY TVORBY CENY |

NAKLADOVE METODY TVORBY CENY - vychazi z kalkulace
nakladu potfebnych pro realizaci sluzby, k nimz se pficte ziskova
prirazka (marze).

METODY ORIENTOVANE NA KONKURENCI - vychazi primarné
z cen konkurence a priblizeni ceny nabizené sluzby cené
konkurence.

Price leader - cenovy vudce, podle kterého se nastavuji ceny
Cost leader - nejlevnéjsi produkty diky schopnosti snizit vyrobni
naklady




METODY TVORBY CENY I

METODY ORIENTOVANE NA POPTAVKU - vychozim bodem je
hodnota, kterou zakaznik zvolené sluzbe priklada. Klicove je mit
Informace - kolik je spotrebitel ochoten zaplatit.

SYNTETIZUJICI METODY - kombinuji vdechny tfi uvedené
metody.

V praxi to znamena, Ze se zacina kalkulaci nakladu na sluzbu -
naklady tvori cenové dno a cenovy strop tvori konkurencCni ceny a
nazory zakazniku.




LEGISLATIVA V OBLASTI CEN

Od 6.1.2023 plati nova pravidla pro uvadeéeni
a pocitani slev.

N W

poslednich 30 dni!

Plati i pro Black friday, special offer, apod.




LEGISLATIVA V OBLASTI CEN

Horizontalni fixni ceny - dohodnuté mezi primymi
konkurenty

Predatorské ceny — velké spolecCnosti se snazi
ziskat co nejvetsi podil na trhu stanovenim
neprimerené nizkych cen na urcité prechodné obdobi.




DEKUJI ZA
POZORNOST.

natalie.marsalkova@-canis.cz .
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