TVORBA CENOVYCH STRATEGII

Cojetocena

O TEJTO TEME:

Cena je jeden zo Styroch zakladnych prvkov marketingového mixu (produkt, cena, distribucia,
komunikacia) a zaroven faktor, ktory ma okamzity a priamy vplyv na dopyt, predaj a ziskovost
podniku. Na rozdiel od inych prvkov mixu je cena jedinym nastrojom, ktory priamo generuje
prijem — vSetky ostatné predstavuju naklady. Cena tak zohrava nielen ekonomicku, ale aj
psychologicku ulohu. Pre zakaznika predstavuje urcitu hodnotu produktu, mieru kvality a
prestize, pre podnik je zas prostriedkom na krytie nakladov a dosahovanie zisku.
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. Historia a suc¢asnost




Cojetocena

Cena je suma penazi, ktort musi zakaznik vynalozit, aby ziskal urcity produkt alebo sluzbu. Je to
vSak aj vyjadrenie hodnoty, ktoru spotrebitel vnima pri kupe - teda nielen ,kolko platim®, ale aj
»CO za to dostavam®. V ekonomickej tedrii sa cena chape ako vysledok vztahu medzi ponukou a
dopytom. Ak je produkt vzacny alebo vel'mi ziadany, jeho cena rastie, naopak pri nadbytku klesa.

V marketingu ma cena Sirsi vyznam - nejde iba o technické stanovenie penaznej sumy, ale o
strategické rozhodnutie, ktoré ovplyviuje poziciu znacky na trhu. Napriklad luxusné znacky
(Rolex, Mercedes) vyuzivaju vysoké ceny ako nastroj na komunikaciu prestize, zatial ¢o diskontné
retazce (Lidl, Action) stavaju na nizkych cenach a dostupnosti.

Cena teda nie je len Cislo na cenovke. Je to komplexny ukazovatel, ktory:

e urcuje, ako spotrebitel vnima kvalitu a hodnotu produktu,

e rozhoduje o vyske trzieb a ziskov podniku,

* pobsobi ako nastroj konkurenc¢ného boja.
V praxi mdze rovnaky produkt pdsobit uplne inak pri réznych cenach - napriklad vino predavané
za 3 € v supermarkete si zakaznici Casto spajaju s nizkou kvalitou, zatial' o to isté vino zabalené

prémiovo a ocenené na 15 € v $pecializovanom obchode mdzZe vyvolat dojem luxusu a $pickovej

kvality.

Funkcie ceny

Ekonomicka funkcia ceny
Cena je zakladnym zdrojom prijmu podniku. Pokryva naklady na vyrobu, distribuciu a marketing,
a zaroven prinasa zisk, ktory umoznuje podniku dalej rast a inovovat. Ak je cena nespravne

nastavena - priliS nizka alebo prili§ vysoka — podnik moéze stratit bud' zisk, alebo zdkaznikov.

Informacna funkcia ceny

Cena nesie pre zakaznika délezitu informaciu o hodnote a kvalite produktu. Spotrebitel Casto
posudzuje vyrobok podla ceny - lacny produkt méze signalizovat nizSiu kvalitu, vysoka cena
naopak prémiovost a prestiz.

Stimulaéna (motivacnad) funkcia ceny

Ceny mb6zu motivovat zékaznikov k nakupu alebo naopak odradit. Podniky preto vyuzivaju rézne
zl'avy, akcie Ci vernostné programy, aby stimulovali dopyt. Cena je tak uc¢innym nastrojom
riadenia spotrebitel'skeho spravania.



Konkurenéna funkcia ceny

Cena je jednym z hlavnych nastrojov konkurenéného boja. Firmy mézu ziskat zakaznikov bud'
nizSimi cenami ako konkurencia, alebo naopak vyssimi cenami, ktoré zddraznia vyssiu kvalitu a
jedinecnost.

Historia a su¢asnost

Cena sprevadza obchod od jeho vzniku — uz v ¢asoch naturalnej vymeny (barter) sa hodnota
tovarov posudzovala podla ich vzacnosti a uzitocnosti. Peniaze priniesli presnejsie vyjadrenie
tejto hodnoty a postupne sa zacali formovat pravidla ur¢ovania cien. V stredoveku ceny
ovplyvinovali cechy a panovnicke nariadenia, ktoré regulovali trh.

Priemyselna revolucia priniesla masovu vyrobu a s nou aj potrebu flexibilnejSieho stanovovania
cien. Objavili sa prvé katalogy s pevnymi cenami (napr. Sears v USA), ktoré nahradili individuaine
zjednavanie.

V 20. storoci zacala cena zohravat ¢oraz vacsiu marketingovu ulohu. Podniky si uvedomili, Ze
cena nie je len ekonomicka veli¢ina, ale aj psychologicky nastroj — od nizkocenovej stratégie Wal-
Martu az po prémiovée ceny znaciek ako Apple.

Dnes je cena eSte dynamickejSia — online prostredie umoznuje tzv. dynamické ocenovanie
(napr. letenky Ryanair alebo hotely na Booking.com, kde sa ceny menia podla dopytu).
Spotrebitelia maju vd'aka internetu neustaly pristup k porovnaniu cien a podniky musia reagovat
rychlejSie nez kedykol'vek predtym. Cena je teda jednym z najcitlivejSich a najstrategickejsich
rozhodnuti v marketingu.

CHCETE SI Z TEMY ODHRYZNUT ESTE VIAC?

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

strategies

https://www.coursera.org/articles/pricing-strategies-in-marketing

https://www.forbes.com/councils/forbesbusinesscouncil/2022/08/22/understanding-pricing-

strategies-price-points-and-maximizing-revenue/

https://business.gov.au/products-and-services/choose-a-pricing-strategy
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