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Vysledky vypoctov pre vyrobky A, B, C:
Tabulka 1.2
A B C
Kriticky bod (BEP) v ks 1 003,— 751,— 667,—
Triby (R) 8 964,— 9316,— 2151~
Trzby v kritickom bode (BER) v € 4995,— 4115~ 4 429,~
Tabulka 1.3
Vyrobok Pokles predaja Nevyhnutny objem predaja
A 44 % 56 %
B 56 % 44 %
C 64 % 36 %

Ekonomicka interpretécia:

Najmenej rizikovd bude pre firmu vyroba a nésledne predaj vyrobku C, pri ktorom
mozu trzby (objem predaja v €) poklesntit o 64 % a z moznych trzieb (danych odbyto-
vymi moznostami) sta¢i predat iba 36 % a firma dosiahne kriticky bod. Mozno konsta-
tovat, ze jeho cenové riziko bude najnizsie.

Analyza citlivosti v cenovom rozhodovani

Analyza citlivosti skima vplyv a ndsledky zmeny jednotlivych premennych na hod-
notu kone¢ného ¢initela — vysku hrubého zisku. V praxi nim analyza citlivosti moze po-
skytnat napr. odpovede na nasledujice otdzky:

* Ako ovplyvni rast cien surovin o 20 % vysku trzieb firmy?,
* Ako ovplyvni pokles trzieb o 15 % kone¢ny ciel firmy, ktorym je rast zisku?.

V uvedenych otdzkach mozno za klicové premenné povazovat napr. ceny surovin,
vysku trzieb, pripadne vysku investicie. Kone¢nym ¢initelom méze byt napr. zisk pod-
niku alebo ¢istd sic¢asnd hodnota.

Samotny proces analyzy citlivosti sa skladd z nasledujtcich krokov:

* identifikovanie klicovych premennych — klicové premenné predstavuji polozky,
ktoré maja podstatny vplyv (vysokd koreldciu) na hodnotu koneéného ¢initela,

* vypocet dosledkov zmien tychto premennych na hodnotu kone¢ného ¢initela,

* analyza velkosti zmien — skiimanie opodstatnenosti a relevantnosti vykonanych
zmien,

* analyza moznej kombindcie premennych a ich vplyvu na hodnotu kone¢ného ¢ini-
tela.
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Z uvedeného vypoétu vyplyva, Ze pri rovnakej cenovej zmene (pokles o 10,— €) sa
predalo o 100 ks viac v pripade vyrobku A aj vyrobku B. Koeficient cenovej elasticity
dopytu je vsak odlisny. Mozno konstatovat, ze ¢im je cena vyrobku vyssia, tym je vicSia
elasticita dopytu a dopyt pruznejsie reaguje na zmenu ceny.

1.3 Vplyv elasticity ponuky na cenové rozhodnutia

Objem ponuky predstavuje mnozstvo tovaru, ktoré je preddvajici ochotny a schop-
ny predat za dand cenu za urcity ¢as. Vyjadruje komplexny pohlad na mnozstvo tovaru,
ktoré by preddvajici predal za uréitd cenu.

Takisto predstavuje ekonomické moznosti vyrobcu vstupovat na trh, tzn., Ze predsta-
vuje mnozstvo doddvaného tovaru na trh za urcitd ¢asovi jednotku a danych podmie-
nok, napr. troven cien podobnych tovarov, disponibilnych vyrobnych zdrojov, charak-
ter technolégie, vyska dani a pod.

Predovsetkym nds vSak bude zaujimat vztah ceny a mnozstva, t. j. zdvislost pontka-
ného mnozstva a ceny, ¢ize za akt cenu moéze byt dané mnozstvo predané v pripade, ze
ostatné premenné zostdvaju nezmenené (podmienka ceteris paribus).

Pre vyrobcu plati zdsada, ze bude ponutkat dals$ie mnozstvo tovaru dovtedy, pokial
mu bude trhovi cena pokryvat jeho niklady na dodato¢né mnozstvo tovaru’.

Zivislost zmeny ponuky od zmeny ceny vyjadruje vztah medzi percentudlnou
zmenou pontkaného mnozstva (Q,) a percentudlnou zmenou ceny (7). Vysledok ozna-
¢ujeme ako koeficient cenovej elasticity ponuky.

AQ

A P
P
alebo
g A2 %)
AP (%)

kde: E;  je cenovd elasticita ponuky,
P — vychodiskovd cena,
AP - zmena ceny (absolitna zmena),
Q, - vychodiskové pontkané mnozstvo,
AQ, — zmena pontkaného mnozZstva.

Koeficient cenovej elasticity ponuky moze nadobtdat hodnoty:
* [,=1-ponuka je jednotkovo elasticka, t. j. ponuka sa men{ proporciondlne k zme-
ne ceny,

> Podmienka rovnosti hrani¢nych nékladov a ceny plati v pripade dokonale konkurenéného trhu.
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Ceny vyrobkov a sluzieb st podmienené vzdjomnym vztahom medzi pozadovanym
(predpokladanym) objemom zisku (v zdvislosti od cielov podniku), objemom vyroby
(realizdcie) a ndkladov (ndklady na vyrobné faktory, ndklady vyrobného procesu a iné
ndklady stvisiace s vyrobou produktu a vyplyvajice zo vztahu so zdkaznikom).

V trhovej ekonomike je vi¢sina firiem zalozend s cielom podnikat, t. j. dosahovat
zisk, ktory vo velkej miere sved¢i o Uspesnosti firmy a o jej prosperite. Vysku zisku
ovplyviiuji predovsetkym faktory, a to:

* objem produkcie a realizicie,
* ndklady,

" cena.

Medzi objemom produkcie (realizdcie) a ndkladmi existuje identifikovatelny vztah.
Ak objem predaja rastie, cena a celkové ndklady na jednotku klesaja. Tento vztah sposo-
bujt fixné ndklady. Fixné ndklady st definované ako ndklady, ktoré sa nemenia vo vzta-
hu k mnozstvu predanych jednotiek.

Pri stlosti variabilnych nédkladov na jednotku produkcie sa vyska zisku meni so zme-
nami cien a zmenami realizovaného mnozstva. Rastom tychto veli¢in (ceny a realizova-
ného mnozstva) rastie aj zisk podniku a opa¢ne. ZvySovanie cien, a tym aj zisku je moz-
né iba v kritkodobom horizonte a pri neelastickom dopyte, ¢o pritahuje konkurenciu.
Rastom konkurencie sa zvy$uje aj ponuka vyrobkov a sluzieb, ktord stld¢a ceny nadol.
Z dlhodobého hladiska je vhodnejsi spdsob zamerany na maximalizdciu zisku, zvySova-
nie realizovaného mnozstva, ktoré vsak méze byt obmedzené saturovanostou trhu.

V pripade, ak md vyrobend produkcia zabezpecit aspon jednoduchi obnovu vyrob-
nych faktorov, celkové ndklady budi predstavovat limitujuci faktor cien, tzv. spodnd
hranicu ceny, pod ktort by cena nemala v Ziadnom pripade klesnut.

Rozozndvame dva druhy spodnej hranice ceny, a to kritkodobt a dlhodobu spod-
n4 hranicu ceny.

Kritkodob4 spodn4 hranica ceny znamen, Ze cena produktu je stanovend na trov-
ni variabilnych ndkladov na jednotku (VC na jednotku) — cena pokryva iba variabilna
¢ast nékladov produktu.

Krdtkodobd spodnd hranica ceny = Variabilné ndklady na jednotku

Dlhodob4 spodn4 hranica ceny znamend, ze stanovend cena pokryva vietky ndkla-
dy spojené s vyrobou a realiziciou produkcie, tzn. variabilné aj fixné néklady, ¢ize tplné
vlastné ndklady na produkt. Tejto cene ¢asto hovorime minimalna cena.
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] PRIKLADY NA RIESENIE

< Priklad 2.5

Firma Merila, s. . 0., pldnuje vyrobit 15 000 ks vyrobku A ro¢ne. Fixné niklady spo-
jené s ro¢nou vyrobou a realizéciou uvedeného vyrobku predstavuji 37 180,— € a va-
riabilné ndklady st vo vyske 8,26 €/ks. Firma oc¢akdva, Ze dosiahne ndvratnost predaja
vo vyske 28 %.

Uloha:

Stanovte predajnd cenu uvedeného vyrobku s premietnutim ocakdvanej ndvratnos-
ti predaja. (Pozadovand ziskovost méze byt vyjadrend relativne ako miera rentability
trzieb.)

< Priklad 2.6

Verejnd obchodnd spolo¢nost ALl md vyrobnd kapacitu strojného zariadenia
150 000 ks vyrobkov X ro¢ne. Na sledované obdobie plinuje optimdlne vyuzitie vy-
robnej kapacity vo vyske 85 %. Ro¢né fixné ndklady, u ktorych firma nepredpokladd
ich zmenu az do Gplného vyuzitia vyrobnej kapacity, predstavujd sumu 41 160,— €. Va-
riabilné ndklady na jeden vyrobok st 7,14 €. Predajnd cena, za ktord mozno vyrobok
realizovat na trhu, je 7,47 €.

Podnik poZaduje na splnenie svojich finan¢nych cielov ro¢ny hruby zisk vo vyske
13 500,— €.

Ulohy:

1. Vypoditajte predajnt cenu pre dany vyrobok tak, aby splnila finan¢né oc¢akdvania
firmy, pricom mozno predpokladat, ze objem realizovanej produkcie bude v stlade
s pldnovanym optimédlnym vyuzitim vyrobnej kapacity.

2. V pripade, Ze je vypocitand predajnd cena vys$ia ako trhovd cena, stanovte limit va-
riabilnych ndkladov tak, aby firma dosiahla pozadovany zisk.

3. Vypocitajte percento znizenia variabilnych ndkladov.

< Priklad 2.7

Firma Sybila, a. s., pdsobi na trhu s pomerne silnou konkurenciou. V' sti¢asnosti
realizuje ro¢ne 150 000 ks vyrobkov. V sti¢asnosti nedosahuje tplné vyuzitie vyrobnej
kapacity. Vyuziva ju iba na 50 %. Na nasledujice obdobie si stanovila za ciel dosiahnut
optimdlne vyuzitie vyrobnej kapacity, a to na 85 % a zvysit svoj podiel na trhu. Sybila,
a. s., predpokladd az do tplného vyuzitia vyrobnej kapacity nemennost fixnych ndkla-
dov. Ro¢né fixné ndklady st 41 825,— €, variabilné ndklady na jeden vyrobok st 4,50 €
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DPH

Po spocitani uvedenych ndkladov a vydavkov sa na tento balik este pridd dan
z pridanej hodnoty. DPH na benzin a naftu je 20 %.

Vplyv spotrebnej dane z minerdlneho oleja na ceny pohonnych litok

Stcastou ceny pohonnych litok na Slovensku st dve pevné sumy. Prvid sumu tvo-
ti poplatok do stdtnych hmotnych rezerv, ktory predstavuje 2 eurocenty na jeden liter.
Druht pevnu ¢ast sumy tvori spotrebnd dari.

Podla dét z finan¢nej spravy v zmysle aktudlnej legislativnej Gpravy je spotrebnd dan:
* pri motorovom benzine 550,52 €/1 000 litrov,

* prileteckom benzine 481,31 €/1 000 litrov,
* pri nafte 386,40 €/1 000 litrov.

Na jeden liter benzinu je teda spotrebnd dan bez ohladu na cenu samotnej suroviny
cca 0,55 € a na jeden liter nafty je asi 0,39 €2

Pri cenotvorbe pohonnej ldtky je ddleZitd cena ropy a cena benzinov a nafty na bur-
ze v Rotterdame. Dal$imi polozkami, ktoré ovplyviiuji koneéni cenu, st niklady, zisk
predajcu a v kone¢nom désledku aj dan z pridanej hodnoty.

Néklady a zisk predajcu

S predajom pohonnych ldtok st spojené aj ndklady a zisk predajcu. Benzin ¢i nafta
sa musia na ¢erpaciu stanicu dopravit, uskladnit a dal$ie nédklady st spojené aj s prevadz-
kou samotnej Cerpacej stanice, ktord si do ceny, samozrejme, zapodita svoj zisk. Vyska
zisku sa pohybuje v okoli 1 — 4 % celkovej ceny.

DPH

Po spocitani spominanych ndkladov a vydavkov sa na tento balik este pridd DPH.
DPH na benzin a naftu je 20 %.

Spotrebnd daii z elektriny, ublia a zemného plynu

Zdkladom spotrebnej dane z elektriny je mnozstvo elektriny vyjadrené v me-
gawatthodindch (MWh) a sadzba spotrebnej dane na elektrinu je ustanovend vo vys-
ke 1,32 €/ MWh.

Zdkladom spotrebnej dane z uhlia je mnozstvo uhlia vyjadrené v tondch (t) a sadzba
spotrebnej dane na uhlie je ustanovend vo vyske 10,62 €/t.

Zakladom spotrebnej dane zo zemného plynu je mnozZstvo zemného plynu vyjadrené
v megawatthodindch (MWh) a sadzba spotrebnej dane na zemny plyn je odlisnd pod-
la pouzitia.

'2 Pri cenotvorbe pohonnej litky je déleZitd cena ropy a cena benzinov a nafty na burze v Rotterdame. Po-
chopitelne, cena benzinu ¢i nafty sa vysoko odvija od cien ropy, pricom v Eurépe ide o ropu Brent.
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Vymedzenie ekonomickej podstaty hodnoty produktu

Stcastou vnimania hodnoty produktu je aj referen¢nd hodnota, ktort tvori cena.
Preto sa cena chdpe ako ndstroj kompardcie jednotlivych pripustnych alternativ spotre-
by. Predstavuje porovndvaciu bdzu, kde spotrebitel porovndva zdkladné funkéné a Gzit-
kové vlastnosti jednotlivych konkuren¢nych produktov, a tym aj vyhodnost jednotli-
vych spotrebnych alternativ.

Vnimanie hodnoty spotreby je priamo zdvislé od schopnosti firmy odkomunikovat
spotrebitelovi diferencia¢nt hodnotu produktu. Diferencia¢nd hodnota méze byt po-
zitivna, vtedy spotrebitelov pocit uspokojenia rastie, ale aj negativna, ked, naopak, skla-
manie z nedostato¢ného uspokojenia potreby znizuje celkové vnimanie hodnoty spo-
trebovaného produktu alebo sluzby. Diferencia¢nd a referenénd hodnota tvoria celkovt
ekonomicki hodnotu produktu®.

Hodnotovi segmentdcia trhu predstavuje postupnost jednotlivych krokov analyzy
hodnotovo orientovanej pozicie firmy na trhu. Ide o tiito postupnost krokov:

* porovnanie hodnotovo orientovanej pozicie firmy s konkurenciou,

* poznanie spotrebitelskej orientdcie firmy,

* znalost hodnoty a hodnotovych systémov spotrebitelov,

* kompardcia spotrebitelovho hodnotového systému s konkurenciou a hodnotovou
poziciou firmy,

* analyza ndkupného spravania spotrebitela.

Hodnotovi analyza spotrebitela spociva:

* v identifikdcii hlavnych parametrov hodnoty,

* vo vyhodnoteni délezitosti jednotlivych parametrov,

* v porovnani vybranych parametrov s vnimanim spotrebitela,

* v spotrebitelskom vnimani parametrov odlisnosti produktu v porovnani s konku-
renciou,

* v sledovani vyvoja hodnotovych preferencii zdkaznikov v Case.

Pri cenotvorbe firmy zaloZenej na hodnote je velmi ddlezitd komunikécia so spotre-
bitelom, v rdmci ktorej sa firma snaz{ o stimuldciu vedomia a podvedomia spotrebitela,
pri¢om sa opiera o minulé skdsenosti a pamit.

Faktory ovplyviiujice vnimanie hodnoty produktu spotrebitelom:

» zdkladné parametre hodnoty: moznost porovndvania, znalost relevantnych stcasti
produktu, ndklady na zmenu poskytovatela, cena, nakladovy efekt, podielovy efekt
ndkladov, etika (férovost), celkovy efekt tvorby hodnoty,

» dalsie parametre hodnoty: poskytovanie predajnych a popredajnych sluzieb, variabi-
lita vyrobku, kvalita, zdru¢nd doba a povedomie o vyrobku (znacka).

13 KINTLER, J. 2012. Procesny pristup stanovenia hodnotovo orientovanych cien. In Managment v teérii
a praxi. 2012, ro¢. 8, ¢. 3,s. 13.
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Tabulka 5.3
Vyrobky A B
Nadobtidacia cena (CG) v € 1,16 2,06
Skonto poskytnuté zékaznikom 1,5 % 1,5 %
Rabat poskytnuty zékaznikom 9 % 9 %

Uloha:
Vypoditajte predajné ceny vyrobku A a B.
Riesenie:
obchodné ndklady (CC)
X
ndklady na tovar (CG)

100

Sadzba obchodnych ndkladov =

Sadzba obohodnyoh nakladoy ==L % <100 =27,5 %
318662

Tzn., Ze na kazdé 1,— € tovarovych ndkladov pripadd 0,28 € obchodnych ndkladov.

Ziskovd prirdtka = 63068 x100=15,52 %
87 632+318 662
Vypocet predajnej ceny Tabulka 5.4
Vyrobok A B
Nadobtdacia cena v € 1,16 2,06
+ Obchodné ndklady 0,32 0,57
= Celkové ndklady 1,48 2,63
+ Zisk (15,52 %) 0,23 0,41
= Pokladni¢nd predajnd cena netto 1,71 3,04
+ Skonto (1,5 %) 0,03 0,05
= Pokladni¢nd predajnd cena brutto 1,74 3,09
+ Rabat (9 %) 0,16 0,28
= Predajnd cena uvedend v cenniku bez DPH v € na ks 1,90 3,37

Ak je obchodny podnik registrovany ako platitel dane z pridanej hodnoty, bude pre-
dajnd cena vyrobku A a B zvysend o aktudlnu sadzbu DPH.
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povazovat za typické pre takyto typ prce, méze byt za takyto vykon stanovend $tandard-
nd cena (vopred stanovend) napriklad 25,— € za zdkazku.

Efektivnost podnikania a ceny sluzieb

Kazdy podnikatel by mal pravidelne vyhodnocovat vysku svojej hodinovej sadzby,
aby si zabezpedil pokrytie ndkladov i zisku. V obdobi rychlej inflécie treba hodinova
sadzbu castejsie prepocitavat a upravovat oproti obdobiu ekonomickej stability, ale aj
za takychto podmienok je vhodné vyhodnotit sadzbu aspon raz Stvrtroéne. Po kazdom
rozhodnuti, ktoré zvy$uje nepriame (rezijné) ndklady (napr. obstaranie zariadenia na li-
zing, finan¢nd pdzicka a pod.), musi podnikatel vediet, ako to ovplyvni jeho hodinova
sadzbu. Z uvedenych situdcii vyplyva priama zdvislost vysky hodinovej sadzby a vyko-
novych hodin. Ak by cenové zvy$enie znamenalo znizenie zdujmu zdkaznikov a obme-
dzenie prevddzky, podnikatel by musel starostlivo uvdzit kazdé rozhodnutie, ako a ¢i vo-
bec zvysovat ndklady.

Pri rozhodovani kazdému podnikatelovi méze vyrazne pomoct vypocet kritického
bodu. Kriticky bod v podniku sluzieb pri zndmej hodinovej sadzbe ur¢i, kolko hodin je
nutné odpracovat na zabezpecenie pokrytia ndkladov, pripadne ziskanie pozadovaného
prijmu (zisku).

idzkové niklad
Kriticky bod (BEP) = LTVR0ve MRy

hodinovi sadzba

Pri opakovanych précach si podnik moéze vopred vypoéitat néklady a stanovit cenu
pre vietkych zdkaznikov. Ak ndklady za urcitt sluzbu mozno povazovat za typické nd-
klady pre takyto druh price, podnikatel méze stanovit Standardnd cenu za tito sluzbu.

V niektorych odvetviach sluzieb (napr. v kadernictve) zdkaznici dokonca ocakdvaju
fixnt cenu (napr. cena za strihanie, farbenie). Napriek tomu princip vypoctu cien v sluz-
bach zostdva rovnaky — priame ndklady na spotrebovany materidl (napr. $ampén) sa pri-
pocitavaji k cene prdce. Prirodzene, Ze véetky vopred stanovené ceny musia brat do tva-
hy intenzitu dopytu na trhu a konkurenciu.

< Priklad 7.2

Predpokladajme, Ze zivnostni¢ka v nechtovom $tddiu dctuje hodinovi sadzbu
14,— €/h, ktord je na trovni jej konkurentov a zdroven m4 ciel zvysit svoje pracovné vy-
tazenie pocas 12 mesiacov na maximum kapacity.

Uloha:

Kolko hodin za tyzden musi odpracovat a vytuctovat, aby pokryla svoje prevadzkové
ndklady a dosiahla pozadované trzby?
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1. Opis predmetu vyzvy:

1.1 Dévodom obstarania predmetu zédkazky je potreba zabezpecit profesiondlny antivi-
rusovy softvér s moznostou centrdlneho monitoringu virusovej aktivity pre tirad Mi-
nisterstva Skolstva, vedy, vyskumu a $portu SR.

1.2 Dodavatel v rdmci predmetu vyzvy doda:

Typ produktu: Antivirusovy softvér pre pocita¢ (s pripadnou instaliciou podla
bodu 4b).
Pocet licencii: 690.
Predplatené obdobie: 12 mesiacov.
1.3 Predpokladand cena zdkazky: max. do 5 000,— € bez DPH.

2. Zdroj finan¢nych prostriedkov: Stitny rozpocet

3. Obsah ponuky:

Ponuka bude obsahovat:

* doklad o oprdvneni poskytovat predmet obstardvania (mozno nahradit odkazom na

= OR SR alebo na ZR SR),

* stru¢ny obchodny profil uchddzaca,

* zoznam minimdlne troch odberatelov rovnakého alebo podobného predmetu ob-
stardvania, v porovnatelnej hodnote, ktorému zdujemca takyto predmet zabezpeil
v priebehu predchddzajicich troch rokov. Zoznam musi obsahovat ndzov odberatela,
mend a kontakené telefénne ¢isla 0sdb odberatela opravnenych poskytnut referencie,

* opis pontkaného antivirusového softvéru pre pocitace,

* vypracovanu cenovi ponuku za dodanie predmetu obstardvania podla bodu 1.2 tej-
to vyzvy v ¢leneni cena bez DPH, sadzba DPH, cena s DPH,

* opis funkcionality a zdkladnej technickej charakteristiky pondkaného produktu.

4. Kritérium na vyhodnotenie ponuky:

a) Najnizsia cena za cely predmet obstardvania v ¢leneni cena bez DPH, sadzba DPH
v % a konec¢nd cena s DPH.

b) Ekonomickd efektivnost ponuky pre verejného obstardvatela (V sti¢asnosti mé verej-
ny obstardvatel nainstalovany antivirusovy softvér s centrdlnym monitoringom vi-
rusovej aktivity na cca 690 osobnych pocitacoch. V pripade, ze dodévatel ponikne
rovnaky antivirusovy softvér, ako md v sicasnosti verejny obstardvatel, nie je potreb-
nd jeho instaldcia. V opa¢nom pripade je vSak potrebné zo strany dodédvatela do ceny
za cely predmet zdkazky zapocitat aj ndklady na odinstalovanie existujiceho antivi-
rusového softvéru a nainstalovanie nového na cca 690 pocitacoch verejného obsta-
ravatela. Takéto riesenie vSak moze sposobit aj prestoje na strane zamestnancov ve-
rejného obstardvatela pocas instaldcie — v zdvislosti od zvoleného postupu instaldcie,
a tym znizend ekonomicku efektivnost takéhoto riesenia z hladiska verejného obsta-
rdvatela.).
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Pri formovani cenovej stratégie firmy sa treba zamerat na nasledujice okruhy otdzok:

Yo V. Y 7 7 7 .
. Je v zdujme firmy uréovat na novy produkt nizku cenu, vysokd cenu alebo cenu pri-

blizne na drovni cien konkurencie?

Pri ktorych produktoch je nevyhnutné vychddzat z ndzorov konec¢nych spotrebite-
lov na cenu a pri ktorych ndzoroch koneénych spotrebitelov vychddzat z cien kon-
kurencie?

Na zdklade akych parametrov, resp. ukazovatelov porovndvat vyrdbany vyrobok resp.
troven poskytovanych sluzieb s vyrobkami, resp. sluzbami konkurencie?

. Aka elasticitu (citlivost) cien uplatiovat?
. Aky postup poutzit pri presadzovani hlavnych zdmerov cenovej stratégie v obchod-

no-distribu¢nom retazci?

. Ktoré druhy vyrobkov (sluZieb) st rentabilné a ktoré stratové?
. Kedy je vyhodné (nevyhodné) ceny znizovat a kedy zvySovat?
. Ako reagovat na ekonomické podmienky a zmeny legislativy? (reguldcia cien, dario-

vé a odvodové zatazenie)

. Komu a kedy poskytovat zlavy a rabaty?
10.

Ako zapoditavat do ceny néklady na prepravu?

Odpovede na uvedené otdzky umoznia firme navrhnat vlastnt cenovt stratégiu.
Z hladiska splnenia podnikovych cielov mozno rozliSovat tieto hlavné typy ceno-

vych stratégii:

ziskovo orientovang stratégia,
odbytovo (trhovo) orientovand cenovd stratégia,
cenovd stratégia orientovand podla skuto¢nosti na trhu (stazus quo).

Rozsah spracovania cenovej stratégie, samozrejme, v konkrétnom podniku zévisi od

jeho velkosti a postavenia na trhu, ako aj od rozsahu sortimentu vyrobkov alebo sluzieb,
ktoré ponuka.

] PRIKLADY NA RIESENIE

[

Priklad 11.1

Firma BMd, s. r. o., prevddzkuje nickolko internetovych portdlov zameranych na

predaj knih a filmov. Nemd v pisomnej podobe vypracovanu cenov stratégiu. Otdzka-

mi cenového rozhodovania, tvorby cenovej stratégie a cenotvorby ako takej sa zaoberd

jeden z majitelov, resp. konatelov firmy.

Uloha:

Vypracujte cenovu stratégiu firmy.



