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Urovné produktu

o Sitka, hloubka a délka sortimentu
e Cyklus a recyklus

* Cross-selling a Up-selling

e Cena ve sluzbach

* Tvorba ceny

* Marketingové cenové strategie

* Metody tvorby cen




Urovné produktu mzm%
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Produkt — cestovni pojisténti;
horské kolo

Potenciilni produkt

Rozsireny produkt




Sitka, hloubka a délka sortimentu mm%
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Alkoholické napoje

Sitka 3
Hloubka | 3;6;4
D¢lka 13
Bankovni produkty
Sitka 4

Hloubka |2;2;3;1

Délka 8




Cyklus a recyklus mzm%
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* Jaké jsou faze zivotniho cyklu produktu?

* Coje to recyklus?




Cross-selling vs. Up-selling
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* Cross-selling — uved’te priklad

* Up-selling — uved'te priklad
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Cross Sell |

Up Sell




Cena ve sluzbach %
SLEZSKA

UNIVERZITA

CBCHODNE PODNIXATELSKA
FAKULTA ¥V KARVINE

* Penézni Castka za sluzbu, pripadné souhrn vSech hodnot, které

zakaznik vymeéni za vlastnictvi nebo uzivani sluzby

» Priklad ceny sluzeb — poplatky, Skoln¢, ndjemne, kurzovné,

pojistn¢, Uroky z uvéru apod.




Tvorba ceny %
SLEZSKA

* Tt pristupy k tvorbé€ ceny:

CBCHODNE PODNIXATELSKA
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— Hledisko ekonoma

cena jako rovnovaznd, musi vyhovovat poptavajicim a nabizejicim

— Postoj ucetniho

obsahuje nejen naklady podilejici se na produkci, ale do ceny je zahrnuta také pozadovana mira zisku

— Hledisko marketingu

vytvorena dialogovym piistupem > zohlednuje naklady, cenu konkurence a predevsim cenu pozadovanou
zakazniky




Marketingove cenove strategie I A%
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* Cenov¢ strategie souvisejici s produktovou strategii

— Strategie nizkych cen
— Strategie vysokych cen

— Kombinovana strategie

* Strategie v etap¢ zavadéni vyrobku na trh

— Strategie smetankové ceny — vysoka cena unikatnich novych sluzeb

— Penetracni strategie




Marketingové cenove strategie 11 mm%
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* Strategie vztahu cena — kvalita

Cena

Vysoka Stredni Nizka

Vysoka | Premiantska Vysoké hodnoty Vynikajici hodnoty

Stredni |Predrazovani| Primérmné hodnoty Dobré hodnoty

Kvalita sluZby

Nizka | Vydéracska | FaleSné hospodamnosti Hospodarnosti




Marketingove cenove strategie 11

* Ostatni cenov¢ strategie

— Strategie cenové diferenciace — rlizna cena pro riizné segmenty trhu

— Strategie cenového soutéZzeni — vyuzivame soupetfeni mezi konkurenénimi

podniky
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Metody tvorby cen I mm%
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* Objektivné stanovené ceny SR R
— MozZnost stanovit fixni poplatek za sluzby, nebo hodinovou sazbu a
nasobit tento poplatek poctem spotifebovanych sluzeb (myti, stfihani,
foukani a barveni vlasli) nebo poctem odpracovanych hodin (konzultace

atd.); nutné znat ceny konkurentti

* Subjektivni stanoveni ceny

— Objektivné stanovene ceny nutno upravit na zakladé vnimani hodnoty

zakaznikem, aby pro néj byly pi1jatelne




Metody tvorby cen II mm%
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* Nakladové metody tvorby ceny e

* Metody tvorby ceny orientované na konkurenci

Tvorba ceny z cen konkurence — nasledovani cen konkurence

Ceny podle zvyklosti — respektujeme ustaleny cenovy rozsah na urcitém trhu
Diferencované ceny — riizné ceny pro riizné segmenty

Ceny podle hodnoty uzivani — ceny podle odhadu hodnoty ptisuzované sluzbé zakazniky
Psychologicke ceny — plisobici na psychologii zdkaznika

Pravdépodobnost uzavieni kontraktu

Ceny ze zahrani¢nich cenovych relaci




Metody tvorby cen III mm%
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* Metody tvorby cen orientované na zakaznika — vychazi z s

nazoru zakaznika

— Metoda pfimeého hodnoceni — dotazovani respondentli na adekvatni ceny
— Metoda bodoveho hodnoceni — respondenti stanovuji cenu sluzby pomoci bodi

— Podrobnéjsi bodova metoda — respondenti boduji jednotlivé charakteristiky

sluzby

— Test cenové citlivosti — dotazovani na optimalni cenu pomoci Ctyt standardné

stanovenych otazek
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