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Baseballova palka a micek stoji 110 Kc.
Palka je 0 100 KcC drazsi nez micek.
Kolik stoji micek?

10+110=120 5+105=110
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Cenoveé navnady - priklad

Welcome to
The Economist Subscription Centre

Pick the type of subscription you want to buy or renew.

Economist.com subscription - US $59.00

One year subscription to Economist.com. ﬂ 16%
Includes online access to all articles from The

Economist since 1997.

Print subscription - US $125.00
One year subscription to the print edition of The ‘ 0%
Economist.

Print & web subscription - US $125.00

One year subscription to the print edition of The ‘ 84%
Economist and online access to all articles from

The Economist since 1997.



Subscriptions

Welcome to
The Economist Subscription Centre

] Economist.com subscription - US $59.00
One year subscription to Economist.com.
Includes online access to all articles from The
Economist since 1997.

|| Print & web subscription - US $125.00
One year subscription to the print edition of The
Economist and online access to all articles from
The Economist since 1997.

Pick the type of subscription you want to buy or renew.

) 16% mm) 63%

) 84% mmd 32%




Predplatné Casopisu The Economist

e Z puvodniho velkého zdgjmu o predplatné tisténé a
online verze za 125S (84%) poklesl odebranim
moznosti pouze tisténé verze zajem na pouhych 32%.

* Navnada v podobé zbytecné moznosti uprostred
ovlivnila celkové vnimani nabidky.

e Zatraktivni treti variantu (online + print) nejen v
porovnani s druhou (jen tiSténa verze), ale také s
prvni variantou online predplatného.

* Lidé posuzuji nabidky v kontextu — funguje princip
relativity. Nabidka je vzdy relativni k jinym
dostupnym moznostem.




Cestovali byste do PatiZe nebo do Rima?




Pari? nebo Rim?

* Volba je jednoducha:

1. Vylet do Rima All-inclusive, doprava zdarma, musite si zaplatit kafe
2. Vylet do Rima All-inclusive, doprava zdarma

3. Vylet do Parize All-inclusive, doprava zdarma

Pri tomto nastaveni volby se znovu stane relativné atraktivnejsi jemne
odlisna verze vyletu do Rima a to i v porovnani s Parizi.

Prvni varianta je zbytecna z pohledu zakaznika (je totozna s druhou, jen o
neco horsi) , ale neni zbytecna z pohledu vybéru, kde hraje roli navnady a
ovlivni konecnou volbu zakaznika ve prospéch Rima s kavou zdarma, ktery v
nabidce vypada najednou lépe.

Video k problematice iracionality:

https://www.ted.com/talks/dan ariely asks are we in control of our o%

wh decisions/transcript#t-816260



https://www.ted.com/talks/dan_ariely_asks_are_we_in_control_of_our_own_decisions/transcript
https://www.ted.com/talks/dan_ariely_asks_are_we_in_control_of_our_own_decisions/transcript

Pridani treti alternativy - navnady %

Atribut 1
Atribut 1

Atribut 2 Atribut 2

&



Cenova kotva

e PUvodni cena u
produktu neni
relevantni. Méli 7
bychom stavajici cenu
porovnavat s nabidkou ! (L
konkurencnich
produktu.

* To ale velmi casto 4 o5 [
nedélame a puvodni €14.99 200" €16.99
cena je silna , kotva“

pro nase rozhodnuti. %



Cenova kotva

TOP Nejprodavanéjsi

© Lidovka

HyperX Cloud Stinger Core

Herni sluchatka okolo usi, se sklapécim
mikrofonem, kompatibilni s playstation 4 a
xbox one, impedance 16 Ohm, rozsah 20
Hz - 20000 Hz, citlivost -41,5 dB/mW,
méni¢ 40 mm, 3,5 mm jack, redukce
$umu, uzaviena konstrukce, kabel 1,3 m,

999,-

bez DPH 826,-

é‘ Koupit

Skladem > 5 ks
Mizete mit ihned na 4 prodejnach

0Od nejdrazsiho

Od nejlevnéjsiho

& zlata stiedni cesta

7%

HyperX Cloud II Headset
Gunmetal Grey

Herni sluchatka okolo usi, s odnimatelnym
mikrofonem, moZznost zapojeni pres USB
(integrovana zvukové karta) nebo pfes
jack, kompatibilni s pc, playstation 4 a
xbox one, impedance 60 Ohm, rozsah 15
Hz - 25000 Hz, citlivost 98 dB/mW, méni¢
53 mm, 3,5 mm jack a usb type-a,
prostorovy zvuk (7,1), zvukova karta a
ovladani hlasitosti, uzaviena konstrukce,
kabel 1 m,

Tento tyden zakoupilo 48

zakaznika
-7% 2.690-
2 490;' é Koupit
bez DPH 2 058,-

Skladem > 5 ks
Mizete mit ihned na 5 prodejnach

Dle recenzi

Diskuze

Pro naroéné

& Zzlata stfedni cesta e

Plantronics RIG 800HD cerna
Herni sluchatka okolo usi, se sklapécim
mikrofonem, kompatibilni s pc, impedance
32 Ohm, rozsah 20 Hz - 20 kHz, méni¢ 40
mm, radiofrekvenéni, redukce Sumu, vydrz
baterie az 24 h

HyperX Cloud Stinger Wireless
Herni sluchatka okolo usi, se sklapécim
mikrofonem, kompatibilni s pc a
playstation 4, impedance 30 Ohm, rozsah
18 Hz - 23000 Hz, citlivost 102 dB/mW,
méni¢ 50 mm, usb type-a, redukce Sumu,
ovladani hlasitosti, uzaviena konstrukce,

-8% 2.590- -8% 3.990,-

2 390;' # Koupit 3 690,' Koupit
bez DPH 1 975,- bez DPH 3 050,-
Skladem > 5 ks Skl ks

Mizete mit ihned na prodejné Praha - Mdzete mit i dejné Praha -

HoleSovice



Dalsi priklad cenovych kotev je
experiment s odhadem ceny béeznych S—
produktd.

average bids

S _tan
[ o

CR Al =N
Studentdm bylo ukazano Sest produktd (viz obrazek) s kratkym ' - —— -
popisem bez zminky realné ceny na trhu.

Po této ukazce se vyzkumnici studentl zeptali, zda by zakoupili
prOdUkt Zd Cenu) kte ré Je ekVIVaIentem pOS|edn|/Ch dVOU él’S“C Table I. Average Stated Willingness-to-Pay Sorted by Quintile of the Sample’s Social
jejich Cisla socidlniho zabezpeceni (obdoba rodného &isla v USA).  Zcurty Number Distibution

Quintile of Cordless Cordless Average Rare Design Belgian

v/ v v/ . SS# trackball keyboard wine wine book chocolates
Napfriklad pokud kon¢ilo toto ¢islo 15 jednalo se o cenu 15 S. disribution '
, N . A . " i . . 1 $8.64 $16.09 38.64 $11.73 $12.82 3$9.55
Po této Ano/Ne odpovédi byli studenti vyzvani, aby uvedli, kolik 2 Whisd (mehe  gUe L2l B doa
by maximalné byli ochotni za jednotlivé produkty zaplatit. 5 S2618  $sse4 371 3755 sl000 52084
Correlations 415 516 0.328 .328 0.319 419

p=.0015 p < .0001 p=.014 p=.0153 p=.0172 p=.0013

Jak vidime v tabulce, to jaka byla koncovka jejich Cisla socialniho

The last row indicates the correlations between Social Security numbers and WTP (and their significance

zabezpeceni ovlivnilo jejich ochotu zaplatit za produktu urcitou e
2 . s Vyzkumny vzorek je zde rozdélen do péti skupin, které citaji kazda
sumu a to ve vsech prOd u ktOVVCh katego riich. 20% respondentt z celku a reprezentuje tak odlinosti mezi poslednim

dvojcislim cisla socidlniho zabezpeceni.



Cenovy efekt data narozeni

* Implicitni egoismus vyplyvajici z pozitivnich asociaci na
sebe sama ovliviuje u spotrebitell jejich hodnoceni
cen produktu.

* Jinymi slovy to, jak vnimame Cisla, ktera jsou spojena s
nasi osobou, se promita do hodnoceni téchto Cisel v
oblasti cenové nabidky na trhu.

* Znamena zvysenou preferenci pro ceny s koncovkami
rovnajicimi se vlastnimu datu narozeni.

e Zdroj: Coulter and Grewal (2014), Name-Letters and Birthday-Numbers: Implicit Egotism Effects in Pricing
* https://journals.sagepub.com/doi/abs/10.1509/jm.13.0059?journalCode=jmxa



https://journals.sagepub.com/doi/abs/10.1509/jm.13.0059?journalCode=jmxa

ibeného cisla u halérovych

Cenovy efekt ob
polozek

Dalsi studii, ktera se zabyvala vlivem oblibenych Cisel byla prace
Husemann-Kopetzkyho a Kéchera.

Purchase

Ti zkoumali vliv nazvu oblibeného fotbalového klubu na it
preferenci urcité ceny, ve které je tento nazev zohlednén. hih 7 e s nigh 7

5.51

Zkoumanymi tymy byly BVB Dortmund 09 a Schalke 04.

5.90
) 5.04
4.1 aii 3.91 - »
Oblibenost ceny, ktera koncila haléfovou polozkou ,04 u fanouskd l .
low 1 + , ’ low 1 - .

Dortmundu byla vyznamné mensi nez u fanouskd Schalke. eloos | €1909 eloos | €1909
Opacné pak koncovka ,09 byla oblibenéjsi u fanouskd Dortmundu ’ ———
Viz Obrézek W BVB09 [J Schalke 04 |

Zajimavé je, Zze z logiky véci bychom usuzovali, Ze vyssi cena bude
méne popularni bez ohledu na oblibeny fotbalovy klub.

Zdroj: Husemann-Kopetzky and Kécher (2017), Price Endings that Matter: A Conceptual Replication of Implicit Egotism Effects in Pricing
https://www.nowpublishers.com/article/Details/JMB-0040



Lidé u pronajmu prikladaji vetsi vyznam
informaci o cené nez informaci o case.

£1,668 Per Year £139 Per Month £32 Per Week £4.57 Per Day

ALL-NEW MAZDA2 ALL-NEW MAZDA?2 ALL-NEW MAZDA2 ALL-NEW MAZDA?
AVAILABLE FROM E1,668 PER YEAR AVAILAB M E139 PER MONTH AVAUL A 3 AVA

BLE FROM £32 PER ABLE TROM E4.57 FER DAY

LARN MORI

1% 40% 43% 51%

&



Odstranéni oznaceni meny zvysuje prodeje

ResTAURANT
MENU




Na velikosti zalezi

% Kureci ¢tvrtka na paprice, gril. papriky, houskovy knedlik/téstovinova
ryze..114,-k

150g Kruti karbanatky s bylinkami a ricottou, bramborova kase ...119,-ke
330g Zeleninovy salat s brynzou, hruskami, orechy a fiky....114,-k¢

1p Vegetarian : 1 p Placicky z batatt s maslovymi fazolemi v rajcatové
omacce s rozmarynem a javorovym sirupem, bylinkové guacamole...119,k

Coulter, K.S., Coulter, R.A., 2005. Size Does Matter: The Effects of Magnitude Representation Congruency on Price Perceptions and Purchase
Likelihood. Journal of Consumer Psychology 15, 64—76. https://doi.org/10.1207/s15327663jcp1501 9



https://doi.org/10.1207/s15327663jcp1501_9

Carky v celkové cené

1345 vs 1,345

11% zmeéna v pozitivnim vnimani
ceny v pripadeé bez pouziti carky

&



Pouziti spravné velikosti pisma pri cenové zméene

piive 100 K¢ Nyni 79 KC

VS
\V 4V 4 \V4
Drive 100 KC Nyni 79 K¢
Pokud je nizsi cena zobrazena mensim pismem, je cenova zména vnimana jako vetsi!

&



Konsolidovana cena slozena z prirazek

584 Kc 584 Kc
+ 10% dan + 13% dan + doprava
+ 3% doprava

Pokud uctujeme k cené dalsi dodatecné prirazky, je vhodné je spocitat
dohromady a uvadét celkovou sazbu prirazky. Vyzkumy ukazuiji, ze takto
prezentovana prirazka je vnimana pozitivnéji.



Efekty cenovych zmeén

e Substitucni efekt Thorstein Veblen 1857 - 1929
e ZvySena cena = snhizeni poptavky
* Veblenuv efekt
e ZvySena cena = zvyseni poptavky
e Guttenberguv efekt
* Malé snizeni ceny = zadna zména
* \elké snizeni ceny = hektické reakce




Typy trhu a cenova praxe

* B2B - Business to business
* Cena stanovovana vétsinou pro kazdy kontrakt zvlaste.
 Soucasti byvaji tvrda obchodni vyjednavani.

* B2C - Business to customer
* Fixni ceny pro vsechny v ramci trhu.

* Ceny jsou verejné a informace pfristupné.

* B2G - Business to government

e Cena stanovena v ramci tendru a verejnych zakazek.



Metody cenotvorby

1. Metody orientované na naklady
e V praxi Casto pouzivané.
* Naklady urcuji dolni hranici ceny.
* PrizpUsobeni ceny nakladim.
2. Metody orientované na konkurenci
e Soustfedéni na monitorovani a prizptusobovani cen konkurence.

3. Metody orientované na hodnotu

e Zalozené na psychologickych a behavioralnich procesech v nakupnim
rozhodovani spotrebiteld.



Cenotvorba orientovana na hodnotu




Cenotvorba orientovana na hodnotu

 Jeden den v tézarském businessu stoji firmu

*100.000 $ =2 200 000 K¢

* Jedna hodina

*4.160 S = 91 520 K¢

* Cena zatky, ktera diky svému tvaru usetfri pri
vrtu jednu hodinu prace:

*3.000 S = 66 000 K¢
* Naklady na vyrobu

*500 S =11 000 K¢



Strategie prunikova

» Neboli penetracni strategie.
» Vychazi ze stanoveni velmi nizké ceny.
» Rychlé proniknuti na trh a ovladnuti prostoru.




Strategie sbirani smetany

* Oznacovana jako skimming

 \VV kratkém obdobi.
* \/lysoka cena na pomeérné malém trhu.
* Novi zakaznici se prizpUsobuji cené.
 VV dlouhém obdobi.
* \lysokeé zisky pravdepodobné prilakaji konkurenci.
* Snizeni ceny udrzi prodeje na pozadovanych hodnotach.

e Znackové a madni zbozi, technologické novinky (herni konzole,
tablety, smartphony).

&



Strategie prémiove ceny

* \/lysoka cena po cely zivotni cyklus produktu.

* Snizeni by bylo vnimano zakazniky jako ztrata symbolu
prestize.

 Luxusni znacky (moda, automobily, Sperky, hodinky).
* Predpoklady prémiové ceny:
» Zbozi je kvalitni a zakaznik véri, ze je zbozi kvalitni.
* Produkt mu umozni reflektovat spolecensky status luxusu.
* Naklady na poruchu vyrobku jsou prilis vysokeé.




Psychologicka cenova tvorba

* Spotrebitelé vnimaji vetSinou prvni Cislovku ceny a kolika
mistné Cislo je. Na halérové polozky tolik nedbaji. Vyznam
halérovych (centovych) ¢asti ceny roste se silou mény.

* Tento efekt jesté umocnuji cenovky, kde jsou tyto polozky
tisknuty mensim pismem (3,°% €).

* Ceny uvadéené do posledniho centu naznacuji spotrebiteli, ze

e VvvV/

 Dulezitost stanoveni spravné ceny roste s rozvojem
internetovych serveru pro srovnani zbozi (Heureka.cz,
Zbozi.cz).

&



Psychologicka cenova tvorba

Cenove taktiky
* Pouzivani 1,99 namisto 2
e\/Se za XX,-
* Mésicni splatky namisto celkové ceny
e Akce X+1 zdarma
*Cena jiz od XX,-



Psychologicka cenova tvorba

Cenove triky

* Nasazeni vysoke ceny a nasledna ,drasticka”
SLEVA

*Zmenseni obsahu baleni pri zachovani ceny



iROZHLAS

DOMOV SVET EKONOMIKA SPORT KULTURA VEDA KOMENTARE ZIVOTNiSTYL VOLBY

Kde se nachazite: iROZHLAS.cz / Zpravy z domova | Souvisejici témata: gerny, patek internetovy obchod Cesko slevy nakupy véanoéni nakupy

Jak se ,Caruje‘ s cenami béhem Black Friday? Zbozi
i po slevé 50 % v nékterych obchodech stoji jako
jinde

Nakupni horecka, slevy, kam se podivate, nebo tfeba nakupy témér zadarmo. I to jsou slogany
nékterych prodejct, kteri 1akaji zakazniky na nakupy v jejich internetovych obchodech. A praveé

tento patek vyvrcholi marketingova slevova akce v Cesku, tedy Black Friday. Tento den se navic
povazuje také za start té nejsilnéjsi vano¢ni nakupni sezony.

=~ Praha 12:20 29. listopadu 2019 ﬂ u m @

Nakupni horecka u nas probiha cely tyden, nejenom v patek | Foto: Fabrizio Bensch | Zdroj: Reuters



58

Was: $58.97

oo HINLAMAN







Vliv platebni metody na ochotu utracet
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* \V\yzkumy ukazuji, ze lidé jsou ochotni utracet vice, pokud
plati kartou v porovnani s hotovosti.

* \/ posledni dobé se rozmohlo také bezkontaktni placeniato v

porovnani s platbou kreditni kartou tuto ochotu jeste vice
zveda.

* Obchodnikovy poplatky za tyto platebni metody s velkou
pravdepodobnosti pokryje rozdil ve vetsi ochote lidi utracet. %

https://web.mit.edu/simester/Public/Papers/Alwaysleavehome.pdf



https://web.mit.edu/simester/Public/Papers/Alwaysleavehome.pdf

Vliv platebni metody na ochotu utracet
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» Kdyz byli lidé pred kavarnou tazani na to, kolik utratili, jejich
uspesnost v porovnani s tim co meéli na uctence se lisila podle
platebni metody.

* 87 % lidi platicich hotové si vybavilo presné kolik platili
* 50 % platicich kartou si vybavilo presné kolik platili
* 33 % platicich bezkontaktné si vybavilo presné kolik platili

e Zpusob platby ovliviuje, jak je cena vnimana a zapamatovana
po nakupu, coz je extrémné dulezité pro dalsi koupi. %

https://medium.com/@rshotton/how-contactless-cards-encourage-more-spending-c7dfd97b15aa



https://medium.com/@rshotton/how-contactless-cards-encourage-more-spending-c7dfd97b15aa

Dékuji za pozornost
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