TVORBA KOMUNIKACNEJ STRATEGIE

Stratégia portfoliového vztahu
propagacie a ceny

O TEJTO TEME:

Stratégia portféliového vztahu propagacie a ceny patri medzi kli¢ové pristupy v
marketingovej komunikacii, pretoze spdja dva najvyznamnejsie prvky marketingoveho mixu -
cenu a propagaciu. Firmy pri uvadzani produktov na trh alebo pri ich dalSom predaji musia
rozhodnut, akym sp6sobom nastavia cenovu politiku a aku intenzitu propagécie zvolia. Vznikaju
tak Styri zakladné varianty, ktoré sa uplatniuju v zavislosti od cielov podniku, fazy zivotného cyklu
produktu Ci konkurencnej situacie: rychly zber, pomaly zber, rychle prenikanie a pomalé
prenikanie.

Kazda z tychto stratégii ma svoje Specifika. Niektoré su orientované na maximalizaciu
kratkodobého zisku, iné na budovanie podielu na trhu alebo dlhodobu stabilitu znacky. Stratégia
je teda praktickym nastrojom, ktory pomaha rozhodovat, ¢i sa oplati masivne investovat do
reklamy pri vysokej cene, alebo skor znizit ndklady a sustredit sa na postupné oslovovanie trhu.
Tato téma je ddlezita pre Studentov i prax, pretoze ukazuje, ako kombinacia ceny a propagacie
dokaze urcit uspech alebo neuspech produktu na trhu.



4 PRISTUPY VO VZTAHU PROPAGACIE A CENY

Stratégia portféliového vztahu propagacie a ceny je model, ktory kombinuje uroven ceny
produktu (vysoka alebo nizka) a intenzitu propagacie (silna alebo slaba). Z tejto kombinacie

vznikaju Styri pristupy:

* Rychly zber (high price + high promotion): Firma nastavi vysoku cenu a zaroven
investuje vela do propagéacie. Cielom je rychlo maximalizovat zisk a rychlo ziskat investicie
spat. Prikladom moze byt uvedenie prvého iPhonu, ktory sa predaval draho, no bol podporeny

masivnou reklamou.

e Pomaly zber (high price + low promotion): Produkt sa preddva za vysoku cenu, ale firma
Setri na propagacii. Vyuziva sa tam, kde je nizka konkurencia a vysoky dopyt. Napriklad

Specialne farmaceuticke lieky, ktoré nepotrebuju reklamu, pretoze ich predpisuje lekar.

e Rychle prenikanie (low price + high promotion): Firma nastavi nizku cenu a masivne
propaguije. Ide o agresivnu expanziu, ktorej cielom je rychlo ziskat velky podiel na trhu.
Prikladom moze byt vstup Spotify alebo Netflixu na nové trhy s nizkymi cenami a masivnymi

reklamnymi kampanami.

¢ Pomalé prenikanie (low price + low promotion): Produkt sa uvadza s nizkou cenou, ale
bez velkej podpory. Vhodné je to pre malé podniky alebo lokalne znacky, ktoré nemaju velky
rozpocet. Typickym prikladom su malé rodinné pivovary, ktoré ponukaju lacnejsie pivo a
spoliehaju sa na ustne odporucania.

CHCETE SI Z TEMY ODHRYZNUT ESTE VIAC?

https://corporatefinanceinstitute.com/resources/management/pull-marketing-strategy/

https://www.retaildogma.com/push-pull-strategy/

https://stockagile.com/en/blog/life-cycle-of-a-product-stages-and-marketing-strategies/

https://www.investopedia.com/terms/p/product-life-cycle.asp

https://mailchimp.com/resources/push-vs-pull-marketing/
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