
TVORBA CENOVÝCH STRATÉGIÍ

Čo je to cena
O TEJTO TÉME:

Cena je jeden zo štyroch základných prvkov marketingového mixu (produkt, cena, distribúcia,

komunikácia) a zároveň faktor, ktorý má okamžitý a priamy vplyv na dopyt, predaj a ziskovosť

podniku. Na rozdiel od iných prvkov mixu je cena jediným nástrojom, ktorý priamo generuje

príjem – všetky ostatné predstavujú náklady. Cena tak zohráva nielen ekonomickú, ale aj

psychologickú úlohu. Pre zákazníka predstavuje určitú hodnotu produktu, mieru kvality a

prestíže, pre podnik je zas prostriedkom na krytie nákladov a dosahovanie zisku.
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Čo je to cena

Cena je suma peňazí, ktorú musí zákazník vynaložiť, aby získal určitý produkt alebo službu. Je to

však aj vyjadrenie hodnoty, ktorú spotrebiteľ vníma pri kúpe – teda nielen „koľko platím“, ale aj

„čo za to dostávam“. V ekonomickej teórii sa cena chápe ako výsledok vzťahu medzi ponukou a

dopytom. Ak je produkt vzácny alebo veľmi žiadaný, jeho cena rastie, naopak pri nadbytku klesá.

V marketingu má cena širší význam – nejde iba o technické stanovenie peňažnej sumy, ale o

strategické rozhodnutie, ktoré ovplyvňuje pozíciu značky na trhu. Napríklad luxusné značky

(Rolex, Mercedes) využívajú vysoké ceny ako nástroj na komunikáciu prestíže, zatiaľ čo diskontné

reťazce (Lidl, Action) stavajú na nízkych cenách a dostupnosti.

Cena teda nie je len číslo na cenovke. Je to komplexný ukazovateľ, ktorý:

určuje, ako spotrebiteľ vníma kvalitu a hodnotu produktu,

rozhoduje o výške tržieb a ziskov podniku,

pôsobí ako nástroj konkurenčného boja.

V praxi môže rovnaký produkt pôsobiť úplne inak pri rôznych cenách – napríklad víno predávané

za 3 € v supermarkete si zákazníci často spájajú s nízkou kvalitou, zatiaľ čo to isté víno zabalené

prémiovo a ocenené na 15 € v špecializovanom obchode môže vyvolať dojem luxusu a špičkovej

kvality.

Funkcie ceny

Ekonomická funkcia ceny

Cena je základným zdrojom príjmu podniku. Pokrýva náklady na výrobu, distribúciu a marketing,

a zároveň prináša zisk, ktorý umožňuje podniku ďalej rásť a inovovať. Ak je cena nesprávne

nastavená – príliš nízka alebo príliš vysoká – podnik môže stratiť buď zisk, alebo zákazníkov.

Informačná funkcia ceny

Cena nesie pre zákazníka dôležitú informáciu o hodnote a kvalite produktu. Spotrebiteľ často

posudzuje výrobok podľa ceny – lacný produkt môže signalizovať nižšiu kvalitu, vysoká cena

naopak prémiovosť a prestíž.

Stimulačná (motivačná) funkcia ceny

Ceny môžu motivovať zákazníkov k nákupu alebo naopak odradiť. Podniky preto využívajú rôzne

zľavy, akcie či vernostné programy, aby stimulovali dopyt. Cena je tak účinným nástrojom

riadenia spotrebiteľského správania.



Konkurenčná funkcia ceny

Cena je jedným z hlavných nástrojov konkurenčného boja. Firmy môžu získať zákazníkov buď

nižšími cenami ako konkurencia, alebo naopak vyššími cenami, ktoré zdôraznia vyššiu kvalitu a

jedinečnosť.

História a súčasnosť

Cena sprevádza obchod od jeho vzniku – už v časoch naturálnej výmeny (barter) sa hodnota

tovarov posudzovala podľa ich vzácnosti a užitočnosti. Peniaze priniesli presnejšie vyjadrenie

tejto hodnoty a postupne sa začali formovať pravidlá určovania cien. V stredoveku ceny

ovplyvňovali cechy a panovnícke nariadenia, ktoré regulovali trh.

Priemyselná revolúcia priniesla masovú výrobu a s ňou aj potrebu flexibilnejšieho stanovovania

cien. Objavili sa prvé katalógy s pevnými cenami (napr. Sears v USA), ktoré nahradili individuálne

zjednávanie.

V 20. storočí začala cena zohrávať čoraz väčšiu marketingovú úlohu. Podniky si uvedomili, že

cena nie je len ekonomická veličina, ale aj psychologický nástroj – od nízkocenovej stratégie Wal-

Martu až po prémiové ceny značiek ako Apple.

Dnes je cena ešte dynamickejšia – online prostredie umožňuje tzv. dynamické oceňovanie

(napr. letenky Ryanair alebo hotely na Booking.com, kde sa ceny menia podľa dopytu).

Spotrebitelia majú vďaka internetu neustály prístup k porovnaniu cien a podniky musia reagovať

rýchlejšie než kedykoľvek predtým. Cena je teda jedným z najcitlivejších a najstrategickejších

rozhodnutí v marketingu.

CHCETE SI Z TÉMY ODHRYZNÚŤ EŠTE 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

https://www.bdc.ca/en/articles-tools/marketing-sales-export/marketing/pricing-5-common-strategies
https://www.bdc.ca/en/articles-tools/marketing-sales-export/marketing/pricing-5-common-strategies
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https://www.forbes.com/councils/forbesbusinesscouncil/2022/08/22/understanding-pricing-strategies-price-points-and-maximizing-revenue/
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

