CENOVE STRATEGIE PODLA TYPU PRODUKTU

Cenove stratégie podla zivotneho
cyklu produktu

O TEJTO TEME:

Cenove stratégie podla zivotného cyklu produktu predstavuju pristup, ktory zohladnuje
jednotlivé etapy zivotnosti produktu na trhu. Kazdy produkt totiz prechadza fazami - od
uvedenia na trh, cez rast, zrelost az po pokles. V kazdej z tychto faz je vhodné zvolit ini cenovu
stratégiu, aby podnik maximalizoval zisk, ziskal zakaznikov a udrzal si konkuren¢nu vyhodu. Cena
tu nepredstavuje len Cislo, ale klucovy nastroj, ktory ovplyvnuje dopyt, vhimanie hodnoty a
poziciu znacky na trhu.

CO SA DOZVIES:

. Zivotny cyklus produktu vo vztahu k cene

. historia a su¢asnost




ZIVOTNY CYKLUS PRODUKTU VO VZTAHU K CENE

Cenova stratégia podl'a zivotného cyklu produktu je pristup k cenotvorbe, ktory reSpektuje
Styri zakladné fazy: uvedenie, rast, zrelost a pokles. V kazdej z tychto etap sa spravanie

spotrebitelov, intenzita konkurencie a Uroven dopytu menia. Preto aj cena musi byt ina.

» Etapa uvedenia - produkt vstupuje na trh, je spojeny s vysokymi nakladmi a rizikom.
Pouzivaju sa stratégie smotankovej ceny (vysoka cena pre rychlu navratnost investicii, napr.
novy iPhone) alebo prienikovej ceny (nizka cena na rychle ziskanie trhu, napr. Lidl s
privatnymi znackami). Cielom je ¢o najrychlejsie ziskat spat investicie do vyvoja. Su vysoké
naklady na propagaciu, budovanie povedomia, vzdelavanie zakaznikov, vysvetlovanie, ,preco
tento produkt potrebuju®

e Etapa rastu - predaj stupa, zvysuje sa konkurencia. Cena mdze byt stabilna alebo mierne
klesat, aby sa prildkalo viac zakaznikov. Typické su produkty ako Netflix v pociato¢nych rokoch
expanzie - nizka cena a vysoka kvalita sluzby. Déraz sa kladie na diferenciaciu oproti

konkurencii, budovanie znacky, expanzia na noveé trhy, zvySovanie distribuc¢nych kanalov.

e Etapa zrelosti - predaj sa stabilizuje, konkurencia je silna. Firmy Casto vyuzivaju akcie,
zl'avy Ci balicky. Napr. energetické napoje Red Bull a jeho lacnejSie alternativy — bojuje sa
cenou aj marketingom. Cena: tlak na znizovanie kvoli konkurencii, Casté zlavy a promo akcie,
vernostné programy, agresivna reklama, odliSovanie znacky, snaha udrzat podiel na trhu;
Casto aj repositioning produktu.

e Etapa poklesu - predaj a zisk klesaju, produkt straca atraktivitu. Cena sa znizuje, aby sa
vypredali zasoby (napr. starSie modely televizorov alebo mobilov). Alternativou je inovovat
produkt a zacat novy Zivotny cyklus. Obmedzenie vydavkov na reklamu, zameranie na
Specifické segmenty (napr. nostalgiu, zberatelov), alebo prechod k inovacii a uvedeniu novej

verzie produktu.

HISTORIA A SUCASNOST

Koncept zivotného cyklu produktu (Product Life Cycle - PLC) bol prvykrat vyraznejsie
rozpracovany v 60. rokoch 20. storocia (Theodore Levitt, Harvard Business Review). Odvtedy sa

stal zakladom marketingovych stratégii vratane cenotvorby.

V minulosti boli cykly dlhsie — napriklad automobilovy model mohol byt Uspesny aj desiatky
rokov. Dnes sa cykly zrychluju, najma v technolégiach (smartfény, notebooky) ¢i méde (fast

fashion).

V sucasnosti firmy vyuzivaju sofistikované metody — analyzy dopytu, big data, umelu inteligenciu
— aby prispo6sobili cenu v redlnom Case. Prikladom je dynamicka cenotvorba v e-shopoch

(napr. Amazon), kde sa ceny menia podla spravania zékaznikov.



Na druhej strane, luxusné produkty (Rolex, Chanel) sa snazia nevnimat cyklus tradi¢ne - ich cena
ostava vysoka a stabilna aj v ,poklese®, pretoze ich hodnota je vnimana inak. Zaujimave su aj

produkty, ktorych hodnota Casom rastie — napriklad archivne vina alebo umelecké predmety.

CHCETE SI Z TEMY ODHRYZNUT ESTE VIAC?

https://digitalinsights.cz/typy-cenovych-strategii/

https://www.bdc.ca/en/articles-tools/marketing-sales-export/marketing/pricing-5-common-
strategies

https://www.nibusinessinfo.co.uk/content/different-types-pricing-tactics

https://www.price2spy.com/blog/é6-psychological-pricing-strategies/
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