Temelji trzenja — 10. predavanje
Cenovne strategije in programi
prof. dr. RojSek

* Vloga cene v procesu
nakupnega odlo¢anja

+ Koraki pri dolo€anju cene
za izdelek

+ Prilagajanje cene

Vloga cene v procesu odlocanja
0 nakupu

KUPEC OPAZI CENO KOT ENO
OD ZNACILNOSTI IZDELKA

N Ali jo upoSteva
(kot dejavnik pri nakupni odlocitvi)?
NKako jo vrednoti
(kaj meni o njeni viSini)?

Kako kupec zaznava ceno?

Spodnji Dvom o Interval |Zvestoba| Zgornji
absolutni | kakovosti| pri¢akovane blagovni| absolutni

cenovni cene znamki cenovni
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POZICIONIRANJE CENA/KAKOVOST

CENA

visoka srednja nizka
ATEGIJA 2.STRATEGIJA 3.STRATEGIJA
) VISORI CEN VISOKE IZREDNE
visoka VREDNOSTI VREDNOSTI
4.STRATEGIJA 5. 6.STRATEGIJA
srednja PREVISOKIH CEN SOLIDNE (DOBRE)

VREDNOSTI VREDNOSTI
7.0DERUSKA 8.STRATEGIJA 9.5TRATEGIJA
nizka STRATEGIJA LAZNEGA VAR NJA

VARCEVANJA

SEST KORAKOV PRI DOLOCANJU CENE

Izbor cenovnega cilja
Opredelitev povprasevanja
Ocenitev stroskov

Analiza stroskov, cen in ponudb
konkurentov

Izbor metode dolocanja cen
Dokonc¢na dolocitev cene
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1. IZBIRA CENOVNEGA CILJA

e prezZivetje

» maksimalni tekoci dobicek

e maksimalni trzni delez
(prodor na trg)

¢ maksimalno poshemanje
smetane

¢ vodstvo v kakovosti izdelka




2. DOLOCANJE POVPRASEVANJA

KAJ VPLIVA NA NIZJO CENOVNO OBCUTLJIVOST?

N

Izdelek je nekaj posebnega

©
Kupci se manj zavedajo nadomestnih izdelkov \e\w

Ni mogoce preprosto primerjati kakovosti nadomestnih
izdelkov

Izdatek je majhen del kupcevega celotnega dohodka \\%‘
Izdatek je nizek v primerjavi s celotnimi \

stroski kon¢nega izdelka

Del stroskov nosi nekdo drug Iy &
Izdelek se uporablja v povezavi s sredstvi, ki <
smo jih Ze prej kupili

Domneva se, da je izdelek bolj kakovosten
ali prestizen

Kupci ne morejo skladisciti izdelka

2. DOLOCANJE POVPRASEVANJA

CENOVNA ELASTICENOST POVPRASEVANJA

Vedja ko je cenovna .
elasti¢nost, vedje je \

povecanje prodane
koli¢ine, Ce se cena \

ZniZa za en odstotek
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3. OCENITEV STROSKOV ‘: 7%_

+ Stalni stroski (najemnina, zavarovanje, davki, place

+ Spremenljivi stroski (surovine, embalaza ipd.)
+ Celotni stroski = stalni + spremenljivi stroSki

administracije, popravila ipd.)

Management Zeli zaraCunati ceno, ki bo vsaj pokrila
celotne strodke za dano raven proizvodnje.




Tocka preloma

Prodaj
in
stroski

stroski

Tocka Koli¢ina
preloma

30.000 kosov

4. ANALIZA STROSKOV, CEN IN PONUDB KONKURENTOV

Prodajne cene, ki so VISIE v primerjavi s konkurenti
so na splosno ustrezne, Ce:

» trg ni obCutljiv na cene
» je trg rastoc

» ostali (necenovni) elementi ponudbe pozitivno vplivajo na
zaznavanje vrednosti pri kupcih

» lahko kupci brez teZav vgradijo visoko ceno kot strosek v
svojo prodajno ceno

» Ce prispeva izdelek/storitev le neznaten deleZ k celotnim
stroskom kupca

4. ANALIZA STROSKOV, CEN IN PONUDB KONKURENTOV

Prodajne cene, ki so NEKOLIKO NIZJE v €
primerjavi s konkurenti, so na splosno ustrezne, Ce:

<
<
<

je trg obcCutljiv na cenovne spremembe &
skusamo vstopiti na nov trg

podijetje je dovolj majhno, da z niZjo ceno ne spodbudi velikih
konkurentov k cenovni vojni

imamo moznosti dosegati prihranke obsega na podrocju
proizvodnje in nabave

proizvodne zmogljivosti niso v celoti izkoriS¢ene




5. IZBOR METODE ZA DOLOCANJE CEN

Stroski postavijo spodnjo mejo cene

x‘v : Cene konkurentov in cene nadomestnih

'T izdelkov dajejo orientacijo za dolocitev

7‘ ?v cene

Mnenje kupcev o edinstvenih znadilnostih
izdelka postavlja zgornjo mejo cene
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6. DOKONCNA DOLOCITEV CENE
Psiholosko oblikovanje cen

* Cene, izraZene 7 lihim Stevilom @

Zlata penina
1.899,-

« veliko kupcev vidi to ceno bliZze 1800,- kot 1900,- ???
+ predstava o popustu ali cenejSem nakupu ???

6. DOKONCNA DOLOCITEV CENE
Psiholosko oblikovanje cen

+ Cena kot kazalec * Cena kot kazalec
kakovosti prestiznosti izdelka in
kot dejavnik njegove

socialne vidnosti
(Veblenov ucinek )




PRILAGAJANJE CENE

» Cenovni popusti in dodatki za
posebne storitve

. Doloé¢anje promocijskih cen

: Doloéanje razloé¢evalnih cen

PRILAGAJANJE CENE

'Dolo¢anje cen za splet izdelkov
% Dolocanje cen za skupino izdelkov

% Dolocanje cen za neobvezne dodatke izdelku
% Doloc¢anje cen za pomozne izdelke

% Dolocanje cen v dveh delih

% Dolocanje cen za stranske izdelke

% Dolocanje cen za svezenj izdelkov




