TVORBA CENOVYCH STRATEGII

Vplyv ceny na nakupné rozhodovanie

O TEJTO TEME:

Cena je jednym z najddlezitejSich faktorov, ktoré ovplyvnuju nakupné rozhodovanie
spotrebitelov. Pri vybere produktu zakaznik zvaZuje nielen kvalitu, znacku ¢i dostupnost, ale
vel'mi silne reaguje na cenu. Ta predstavuje signal - méze symbolizovat bud' vyhodnost a
dostupnost, alebo naopak exkluzivitu a vysoku kvalitu. Vplyv ceny sa neprejavuje iba v tom, Ci si
zakaznik produkt kupi alebo nie, ale aj v tom, aku znacku, aky typ produktu alebo aky spdsob
nakupu zvoli. Z psychologického hladiska je cena Casto spojena s predstavou hodnoty — zakaznik
si vytvara vnutorny pomer medzi tym, o za svoje peniaze dostane, a tym, kol'ko ich musi
vynalozit. Cenové rozhodovanie ma preto kluc¢ovu ulohu v marketingovej stratégii podniku.
Okrem toho je ddlezité sledovat aj citlivost zakaznikov na zmenu cien - tzv. cenovu elasticitu
dopytu. Spotrebitelia reaguju odlisne - pri beznych potravinach sa viac riadia cenou, pri
luxusnych produktoch je cena Casto ukazovatelom prestize. Pre podniky je preto rozhodujuce
pochopit, ako cena formuje nakupné spravanie a ako mdze spravne nastavena cenova stratégia

ovplyvnit predaj, lojalitu i vnimanie znacky.
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Vplyv ceny na nakupné rozhodovanie

Vplyv ceny na nakupné rozhodovanie znamen4, Ze cena pdsobi ako jeden z kl'u¢ovych
stimulov, ktoré spotrebitela vedu k vol'be konkrétneho produktu. Spotrebitel' vzdy porovnava, Ci
vnima produkt ako ,hodny svojej ceny“ Tento proces sa odohrava na dvoch urovniach:
raciondlnej (vypocty, porovnanie cien s konkurenciou, zl'avy, akcie) a emocionalnej (pocit
prestize, statusu alebo vyhodnosti). Cena moze fungovat aj ako tzv. referenény bod - zdkaznici
maju predstavu, kol'ko by produkt mal stat, a ak cena vyrazne prekroci alebo klesne pod tuto
hranicu, ovplyvni to ich spravanie. Napriklad ak je liter mlieka bezne za 1,20 €, a obchod ho
ponuka za 0,89 €, zakaznik ma pocit vyhodného nakupu a ¢asto kupi viac. Naopak, luxusné
znacky vyuzivaju vysoke ceny ako dokaz exkluzivity. Cena tiez ovplyvnuje vnimanie kvality - prilis
nizka cena méze vzbudzovat neddveru. Podniky preto musia vel'mi citlivo nastavovat ceny tak,

aby podporovali pozitivne vnimanie produktu a motivovali k nakupu.

Funkcie a ciele ceny

e Cena ako signal hodnoty: Cena vysiela spotrebitelovi spravu o kvalite a prestizi.
Napriklad hodinky Rolex stoja tisice eur nielen kvoli materialu, ale preto, ze symbolizuju status.

e Cena ako nastroj konkurencie: Podniky vyuzivaju cenu na ziskanie trhového podielu.
Diskontné retazce ako Lidl ¢i Kaufland ponukaju nizke ceny, ¢im prilakaju cenovo citlivych
zakaznikov.

* Cena ako motivacny faktor: Zl'avy, akcie a vernostné programy stimuluju okamzity
nakup. Napriklad Black Friday zlavy vedu zakaznikov k impulzivnym nakupom, aj ked' produkt

pdévodne nepotrebovali.

e Cena a psychologické vnimanie: Psychologicka cenotvorba (napr. 4,99 € namiesto 5 €)
vyuziva heuristiky spotrebitelov. Online platformy ako Booking.com €asto pouzivaju hlasky
~posledna izba za tuto cenu” - ¢im zvysuju pocit naliehavosti a motivuju zdkaznika k
rychlejSiemu rozhodnutiu.



