Stratégie vyplyvajuce zo vztahu
kvality a ceny

O TEJTO TEME:

Tato podkapitola sa zaobera prepojenim medzi kvalitou produktu a cenou, ktoru zan spotrebitel
zaplati. Kvalita a cena su dve kl'uCové premenné, ktoré urcuju, ako zékaznici vnimaju produkt a Ci
su ochotni si ho kupit. Zatial' ¢o vysoka kvalita spravidla vedie k vy$Sej cene, nemusi to vzdy
platit. Na trhu totiz existuju produkty, ktoré sa predavaju za vysoké ceny, no ich kvalita je
priemerna, alebo naopak — kvalitné produkty mézu byt ponukané za nizku cenu v snahe ziskat
trhovy podiel. Cenové stratégie podla vztahu kvality a ceny pomahaju podnikom urcit, ako sa
chcu na trhu pozicionovat. Ide o devat zakladnych typov stratégii, ktoré kombinuju tri Urovne
ceny (vysoka, priemerna, nizka) s tromi Uroviami kvality (vysoka, priemerna, nizka). Takéto
portfoliové vyjadrenie umoznuje podnikom flexibilne reagovat na trhové podmienky a zvolit
stratégiu, ktora najlepsie odraza ich ciele - &i uz ide o budovanie imidzu luxusnej znacky, alebo
rychle ziskavanie zakaznikov cez nizku cenu.
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DRUHY STRATEGIi VO VZTAHU KVALITY A CENY

Stratégie vyplyvajuce zo vztahu kvality a ceny predstavuju spésob, akym podnik kombinuje
kvalitativnu uroven svojho produktu s cenou, za ktoru ho ponuka zakaznikovi. Vychadzaju z
predpokladu, ze spotrebitel si pri rozhodovani vzdy porovnava cenu s oCakavanou kvalitou. Inak
povedané - pyta sa, Ci dostava ,hodnotu za peniaze®

Marketingova tedria rozliSuje devat zékladnych stratégii — kazda vznika kombinaciou jednej z
troch urovni ceny (nizka, priemerna, vysoka) a jednej z troch Urovni kvality (nizka, priemerna,
vysoka):

Prémiova stratégia (vysoka cena - vysoka kvalita)

Typicka pre luxusné znacky (Rolex, Tesla, Chanel). Cena odraza vysoku kvalitu a zékaznici su
ochotni ju zaplatit. Funkcia a ciel: Budovat imidz luxusu a exkluzivity. Zakaznik nekupuje len
produkt, ale aj status a zivotny Styl.

Stratégia dobrého pomeru (primerana cena - vysoka kvalita)

Cielom je oslovit SirSiu verejnost. Priklad: Xiaomi smartfony, ktoré prinasaju dobry vykon za
rozumnu cenu. Funkcia a ciel: Ponuknut ¢o najvacsiemu poctu zékaznikov produkt s vysokou
hodnotou za férovu cenu.

Ekonomicka stratégia (nizka cena - vysoka kvalita)

Pouzivana na rychle ziskanie trhového podielu. Napriklad IKEA - jednoduchy dizajn a dobra
funkcnost za nizku cenu. Funkcia a ciel: Ziskat ¢o najvacsi trhovy podiel rychlo a masovo. Ide
Casto o ,disruptorov” trhu.

Stratégia vysokych cien (vysoka cena - priemerna kvalita)

Vyuziva sa v segmentoch, kde zakaznici kupuju status, nie produkt. Typickym prikladom mozu
byt ,fashion dropy* niektorych streetwear znaciek. Funkcia a ciel: Vyuzivat psycholégiu ceny a
budovat dojem prestize aj pri priemernej kvalite.

Stratégia priemeru (primerana cena - primerana kvalita)



NajbeznejSia v FMCG (napr. bezné znacky mineralok alebo ¢okolad). Cielom je stabilna pozicia
bez velkych vykyvov. Funkcia a ciel': Poskytovat stabilitu, spolahlivost a masovu dostupnost.
NajCastejSia vo FMCG.

Stratégia nizkych cien (nizka cena - primerana kvalita)

Pouzivaju ju diskontné retazce (Lidl, Action), kde zékaznik nehlada dokonalost, ale vyhodu v
cene. Funkcia a ciel: Oslovit cenovo citlivych zadkaznikov a ponuknut im solidnu kvalitu.

Stratégia faloSnej hospodarnosti (nizka cena - nizka kvalita)

Typicka pre produkty kratkodobej spotreby a ,no name* znacky. Lakaju na cenu, ale nespifiaju
ocCakavania. Funkcia a ciel: Rychly predaj cez nizku cenu, ale kratkodobo. Takéto produkty

malokedy buduju lojalnu zdkaznicku zakladnu.
Stratégia mytus luxusu (vysoka cena - nizka kvalita)

Rizikova stratégia, kde je cena postavena iba na imidzi. Kratkodobo funguje, ale zakaznici ju
rychlo odhalia. Funkcia a ciel': Kratkodobe zisky z imidzu ,luxusného® produktu, ktory vSak

neponuka realnu hodnotu.
Stratégia zbytocného priemeru (primerana cena - nizka kvalita)

Najslabsia kombinacia, ked' produkt neposkytuje dévod na kupu - nie je ani lacny, ani kvalitny.
Takéto znacky Casto z trhu zaniknu. Funkcia a ciel': Nema jasnu konkurenénu vyhodu - zakaznici

nemaju dévod kupit. Takéto produkty rychlo miznu z trhu.

Kazda stratégia ma svoje vyhody i rizika. Firmy si musia dobre rozmysliet, aké postavenie chcu
zaujat — ¢i budovat imidz exkluzivity, byt dostupni pre masy, alebo hladat kompromis medzi

cenou a kvalitou.

HISTORIA A SUCASNOST

Dnes existuje na trhu vSetkych devat stratégii. Luxusné znacky si udrziavaju prémiové pozicie, no
Celia konkurencii tzv. ,affordable luxury“ znaciek, ktoré kombinuju vysoku kvalitu s dostupnejSou
cenou (napr. Michael Kors, Huawei). Na opacnom pdle su diskontné retazce (Lidl, Pepco), ktoré

stavaju na nizkej cene a prijatel'nej kvalite.

Novym trendom su stratégie zaloZené na udrzatel'nosti a etike — zakaznici su ochotni zaplatit
viac za produkty, ktoré su ekologické alebo eticky vyrabané (napr. Patagonia, Dopper flase). To
vytvara novy rozmer vztahu medzi kvalitou a cenou: hodnotu uz neurcuje len samotny produkt,
ale aj jeho dopad na spolo¢nost a planétu.



Celkovo sa teda da povedat, Ze kym v minulosti dominoval jednoduchy vzorec ,vysSia cena =
vysSia kvalita®, v sucasnosti sa spotrebitelia rozhoduju komplexnejsie. Hodnotia nielen parametre

produktu, ale aj znacku, zazitok, dostupnost a spolo¢ensku zodpovednost.

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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