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Co je na cenotvorbe najdolezitejsie?

»Za najdolezitejSie pri cenotvorbe povazujem NAIDOLEZITEISIE
10

spravne stanovenie nakladov na vyrobok.”

Vstupné naklady ako napr. cena vstupného

materialu, cena prace, energie, cena dopravy I
DOLEZITE

+ marza.”

,Spravne urcenie nakladov a poznanie konkurencie.”

1

NEDOLEZITE



Cena: 1,00 €

Samsung Galaxy A15 128GB black

L G 0 ' -

@ Eco Rating: 75/100 @

Popis

FHD+ displej, batéria s vyskoou kapacitou, 64 GB uloZisko + microSD
Viaco z d

Farba




Trocha teodrie Vas nezabije ...

Cena tovaru alebo sluzby je penazna suma, ktoru zakaznik zaplati
za ziskanie konkrétneho produktu alebo vyuzitie konkrétnej
sluzby. Cena je vysledkom interakcie medzi dopytom a ponukou
na trhu a je ovplyvnena réznymi faktormi, ako su naklady na
vyrobu, konkurencia, hodnota vnimana zakaznikmi a celkové
ekonomické podmienky. Ovplyvnuju ju:

* naklady

* hodnota

* konkurencia

* dopyt a ponuka

e pravne aregulacné faktory



Trocha teodrie Vas nezabije ...

Metddy cenotvorby:

* Naklady + (Cost-plus pricing)

Stanovenie ceny na zdklade ndkladov plus stanoveny zisk.

 Hodnota (Value-based pricing)

Stanovenie ceny na zdklade vnimania hodnoty produktu zakaznikmi.

e Konkurencia (Competitive pricing)

Stanovenie ceny na zdklade cien konkurentov.

* Ponuka-dopyt (Dynamic pricing)
Flexibilnd cenotvorba, ktord sa meni v redlnom case na zdklade dopytu,

ponuky a inych faktorov.



1. Uvod do cenotvorby

a. Preco je dolezité mat spravne stanovenu predajnu cenu?

b. Typy cenotvorby

c. Faktory ovplyvnujuce cenotvorbu



1.a Preco spravne stanovit predajnu cenu?

i. zisk

ii. ziskanie a udrzanie trhového podielu
iii. odraz hodnoty produktu

iv. konkurencieschopnost

v. efektivita predaja a marketingu

vi. udrzatelnost a dlhodoby rast

vii. regulacia a etika

viii. minimalizacia rizika

IX. ...



Ziskanie a udrzanie trhového podielu

KYC



ZBER A ANALYZA UDAJOV ...

Pol. Material Mnoistvo Cena Jednotka EUR Hodnota

Dodaci list 6830576051 dodand 10.05.2013

000010 300516021 10,00 ZLF 264,89 EUR 100 ZLF 26,49
Dusik kvapalny v DEWAR 1 PL s dopravou
Mytne 0.52
ADR priplatok 1 KS 1,10 EUR 1.10
faktGra v pap.forme 0.85 EUR
Zakl.dane 28,96
Vystupna DPH 20,00 % 5,79
Vyslodnéd suma 34,75 EUR

Pol.

Materiél

Jodnotka EUR Hodnota

Dodacl list 6830564930 dodané 05.04.2013

AW () ) alraqs !

300516021 12,00 ZLF
Dusik kvapalny v DEWAR 1 PL s dopravou

129,46 EUR

100 ZLF ] 15,54

Mytne

ADR priplatok
faktara v pap.forme

Z4kl.dane
Vystupnd DPH
Vyslodnd suma

1,10 EUR

0,52

1.10
0.85 EUR

18,01
3,60
21,61 EUR




Faze zivotného cyklu cenotvorby

Uvedenie na trh Rast Saturdcia Upadok

* produkt je novy na trhu
* dopyt je nizky, pretoze zdkaznici nepoznaju produkt
» vysoké ndklady na vyskum a vyvoj a marketing

* dopyt po produkte rastie
» produkt je akceptovany zdkaznikmi
* ndklady na vyrobu sa znizuju

e trhje saturovany
* dopyt sa stabilizoval a konkurencia je vysoka
* rast predaja sa spomaluje
* dopyt klesd (technologické inovdcie,
zmeny v preferencidch zdkaznikov)
* predaj a ziskovost sa znizuju



5.i. Faza uvedenia na trh (Launch)

penetracna cena

nastavenie nizkej ceny na prildkanie velkého poctu zakaznikov a ziskanie
podielu na trhu.

Priklad: , Nastavenie ceny nizsej ako priemer na trhu, aby sa rychlo ziskali
zakaznici a budoval trhovy podiel.”

Vyhody: Rychla expanzia trhového podielu, zvysenie povedomia o produkte.
Nevyhody: Nizsie zisky v kratkodobom horizonte, potencialna nizka vnimana
hodnota.

skimming (vysoka cena pri uvedeni)

nastavenie vysokej ceny na zaciatku, ktora sa postupne znizuje, ako sa produkt
stdava beznejsim.

Priklad: , Noveé technologické zariadenie sa uvddza na trh za vysoku cenu,
ktora sa neskér znizuje, ked’ sa konkurencia zvysuje.”

Vyhody: Maximalny zisk od prvych adopujucich, pokrytie ndkladov na vyvoj.
Nevyhody: MbZe obmed:zit pocet zakaznikov, ktori si méZzu produkt dovolit na
zaciatku.



5.ii. Faza rastu (Growth)

konkurencna cenotvorba

nastavenie ceny na uroven konkurencie alebo mierne pod jej uroven, aby sa
zvysil trhovy podiel.

Priklad: ,,Ceny sa prisp6sobuju konkurencnym produktom, aby sa udrzala
konkurencieschopnost.”

Vyhody: Pomaha udrzat si zakaznikov a pritahuje novych, stabilizuje trhovy
podiel.

Nevyhody: MbZe obmedzit moznosti ziskovosti.

hodnotova cenotvorba

cenoveé stratégie zalozené na hodnotdch, ktoré produkt poskytuje zakaznikom.
Priklad: , Nastavenie ceny na zaklade vnimanych prinosov produktu, napriklad
prémiové znacky s vyssou cenou.”

Vyhody: Vytvara vnimanu hodnotu a umoznuje vyssie ceny.

Nevyhody: Vyzaduje dokladné pochopenie vnimania zakaznikov.



5.iii. Faza zrelosti (Maturity)

e cenové prisposobenie
uprava cien na zaklade trhovych podmienok a konkurencie, aby sa udrzala
konkurencieschopnost.
Priklad: ,Znizovanie cien alebo ponuka zlavovych akcii na stimuldciu predaja.”

Vyhody: Pomaha udrzat predaj a ziskovost, prilaka cenovo citlivych
zakaznikov.

Nevyhody: Mdze znizit marze a vnimanu hodnotu.

* ponuky a akcie
organizovanie akcii a zliav na podporu predaja.
Priklad: ,,Ponuky typu 'kup jeden, dostanes druhy zadarmo' alebo sezonne
vypredaje.”
Vyhody: Rychle zvysenie predaja a udrzanie zaujmu zakaznikov.
Nevyhody: MéZe viest k znizovaniu marzi a vnimanych hodnot produktu.



5.iv. Faza upadku (Decline)

* znizenie ceny
znizovanie cien na stimuldciu posledného predaja a vycistenie zasob.
Priklad: ,Znizenie ceny produktov, aby sa eliminovali zdsoby pred ich
stiahnutim z trhu.”
Vyhody: Pomaha rychlo vycistit zasoby a maximalizovat zisky pred ukoncenim
predaja.
Nevyhody: Méze poskodit vnimanu hodnotu a reputaciu znacky.

* vypustanie produktu
postupné stiahnutie produktu z trhu s minimalnym usilim o predaj.
Priklad: ,Zastavenie vyroby a predaja produktu, ktory bol nahradeny novsim
modelom.”
Vyhody: Minimalizuje naklady spojené s dalsim predajom a podporou.
Nevyhody: ZniZenie trZieb z produktu pred jeho uplnym vyradenim.



5. Stratégia tvorby cien



Tvorba ceny...

Stretnu sa dvaja kamarati:

A: Ako sa mas? Dlho som ta nevidel.

B: Vyborne, Clovece, kupil som si slona.

A: Slona? Co s nim?

B: To je ti bajecnd vec. O kimenie sa nemusim starat, spasie mi travnik, takze
ho mam taky ako golfové ihrisko, umyje mi auto, deti si nim hraju. No fakt
skvelé.

A: To znie dobre. Na kolko pride taky slon?

B: Tak vacésSinou okolo tridsat tisic, ale Ze si to ty, predam ti ho za dvadsat.

A: Fajn, dohodnuté

Stretnu sa po par tyzdnoch:

A: Teda ty si mi dal! Travnik na sracku, stromy polamané, vsade samé hovna,
sadol si mi auto, deti sa ho boja a manzelka sa chce rozvadzat!

B: Nepekne hovoris o slonikovi, takto ho nepredas ...
17





https://www.facebook.com/watch/?v=1379921579411639

CENOVE STRATEGIE ...

Pol. Material Mnozstvo Cena Jednotka EUR Hodnota

Dodaci list SAP 6831710026 dodané 03.05.2023

Zavod : Q900 MTA SLOVNAFT MESSER Tatragas , Bratislava
Dodaci list BULK

PO number do 8.00

000010 Dusik kvapalny v DEWAR 1 PL 12,00 ZLF 174,00 EUR 100 ZLF 20.88
s dopravou
300516021
Statist.éislo materialu 28043000
TRF poplatok 5,70
Zékl.dane 26,58
Vystupna DPH 20.00 % 5,32
Vysledna suma EUR 31,90 EUR
K uhrade 31,90 EUR

Pol. Material Mnozstvo Jednotka EUR Hodnota

Dodaci list SAP 6831720170 dodané 30.05.2023
Zavod : Q900 MTA SLOVNAFT MESSER Tatragas , Bratislava
Dodaci list BULK

000010 Dusik kvapalny v DEWAR 1 PL 12,00 ZLF 174,00 EUR 100 ZLF
s dopravou

300516021
Statist.¢islo materialu 28043000
TRF poplatok

000020 Nadstandardna 18,00 EUR
donaska/vynaska tovaru

20151

Zakl.dane 44,58
Vystupna DPH 8,92
Vysledna suma 53,50 EUR

K uhrade 53,50 EUR




Kolko stoji vymalba garzonky o
velkosti 40m2 v Bratislave?

[ Bezny maliar ]Maliar od Adama

4
540€ 230€

MoOzeme zacat
uz zajtra!

Vyuzit ponuku

20



Stratégia tvorby cien

IV.

Vi.

Vil.

dynamicka cenotvorba (Dynamic Pricing)
cena sa meni v realnom case na zaklade dopytu, ponuky, casu alebo inych

faktorov. Bezne v odvetviach ako letecka preprava alebo hotelierstvo

penetracna cenotvorba (Penetration Pricing)
nizka cena na prilakanie zakaznikov a ziskanie trhového podielu, nasledne

moZe byt cena zvysena

prémiova cenotvorba (Premium Pricing)

vysSia cena na zaklade vnimaného vysokého hodnoty alebo luxusu

psychologicka cenotvorba (Psychological Pricing)
Vyuzitie psychologickych aspektov, ako su ceny konciace na 9, aby

posobili nizsie (napr. 9,99 namiesto 10,00)



Dynamicka tvorba cien

demograficka segmentacia
e VVek: Ponukanie studentskych zliav alebo zliav pre seniorov.
e Pohlavie: Cielové ponuky produktov Specifickych pre muzov alebo zeny.
e Prijem: Prémiové produkty pre zakaznikov s vyssim prijmom, lacnejsie
alternativy pre zakaznikov s nizSim prijmom.
geograficka segmentacia
e RGzne ceny v zavislosti od krajiny alebo regiénu.
e Rozdielne ceny v mestach a na vidieku, kde mo6zu byt rozdiely
v zivotnych nakladoch
behavioralna segmentacia
e Nakupné spravanie: R6zne ceny pre vernych zakaznikov, novych
zakaznikov alebo zakaznikov, ktori nakupuju vo velkych mnozstvach.
e Lojalita: Vernostné programy, ktoré poskytuju zlavy alebo odmeny pre
stalych zakaznikov; Online obchody ¢asto ponukaju zlavy na prvy nakup

alebo Specialne ponuky pre zakaznikov, ktori opakovane nakupuju



Dynamicka tvorba cien

iv. psychograficka segmentacia
e Zivotny Styl: Produkty a ceny prisposobené podla Zivotného Stylu
zakaznikov, ako su ekologické produkty pre environmentalne
uvedomelych zakaznikov.
* osobnost: Prémiové ceny pre zakaznikov, ktori preferuju luxusné a
exkluzivne produkty.
e luxusné znacky, ako napriklad Louis Vuitton alebo Gucci, zameriavaju
svoje produkty na zakaznikov, ktori su ochotni platit za prestiz a kvalitu
v. segmentacia podla objemu nakupu
e velkoobchod vs. maloobchod: Nizsie ceny pre velkoobchodnych
zakaznikov, ktori nakupuju vo velkych mnozstvach.
* mnozstevné zlavy: Zlavy pri nakupe vacsieho mnozstva produktov
vi. c€asova segmentacia
e sezonne ceny: R6zne ceny pocas roznych sezon alebo sviatkov.

e denna doba: NizsSie ceny poCas menej frekventovanych hodin alebo dni;



Ako budete postupovat?

Dlhorocny zakaznik vas pisomne v pondelok o 11:11 hod
poziadal o €o najrychlesSiu cenovu ponuku na technologické
zariadenie (napr. vytah). Cenovud ponuku na zariadenie ste
predlozili na sumu 30 000 £.

Kedy ste zakaznikovi predlozili cenovu ponuku?

Na zaklade predlozenej ponuky vam zakaznik oznamil, ze
rovnako kvalitné zariadenie mu ponuka konkurencia po zlave
za 25 000 €. Cena montaze predstavuje 3 000 € a roCny servis

2 000 €.

Ako zareagujete?



Ako budete postupovat?

Vy Konkurent
Cena zariadenia 30 000 30 000
Zlava 0 5000
Ponuknuta cena 30 000 25 000
Potrebné dodatocné naklady:
Dodavka a montaz 3000 3000
Rocny servis 2 000 2 000
SPOLU 35000 30 000
NAVRH:
Dodavka a montaz 0 3000
Rocny servis 0 2 000
SPOLU 30 000 = 30 000




Bod zvratu (break-even)

* bod, v ktorom celkové prijmy pokryju celkové naklady

Fixné naklady

Bod zlomu = — . TR .
Predajna cena na jednotku — Variabilné naklady na jednotku

Priklad:

Fixné naklady: 10 000 €

Variabilné ndklady na jednotku: 50 €

Predajnad cena na jednotku: 100 €

Bod zvratu = 10 000 =200 jednotiek

(100 — 50)

o]
0 50 100 150
]

-10000



7. Faktory ovplyvnujuce cenotvorbu

a. naklady

b. trh

c. konkurencia

d. hodnota pre zakaznika
e. regulacie

f. interné faktory

g. externé faktory

h. psycholodgia

distribucné kanaly

j. marketing



7.b Trh

i. dopyt
uroven dopytu po produkte alebo sluzbe na trhu. Vyssi dopyt
moze umoznit zvysit ceny

ii. ponuka
dostupnost produktu na trhu. Nedostatok moze zvysit ceny,
zatial o nadbytok moze viest k znizeniu cien.

iili. ekonomické podmienky
celkovy makroekonomicky stav: inflacia, recesia, kupna sila
zakaznikov...



7.c Konkurencia

i. priame konkurencéné ceny

ceny nastavené konkurenciou na rovnaké alebo podobné
produkty

ii. konkurencné stratégie
stratégie konkurentov (zlavy, akcie, promocné ponuky...)

iii. diferenciacia produktu

jedinecné vlastnosti a benefity, ktoreé odlisuju produkt od
konkurencie...



7.d Hodnota pre zakaznika

i. vnimana hodnota
cena, ktoru su zakaznici ochotni zaplatit na zaklade ich
vnimania hodnoty produktu

ii. zakaznicke preferencie
poziadavky a oakavania zakaznikov ohladom kvality,
funkcii a ceny

iii. lojalita zakaznikov
vernost zakaznikov a ich ochota platit vyssie ceny za
produkty znacky, ktoru preferuju



7.e Regulacie

i. zakonné obmedzenia

pravidla a requldcie tykajuce sa cenotvorby, ako su
minimalne alebo maximalne ceny

ii. ochrana spotrebitela

Zakony na ochranu spotrebitelov, ktoré moézu obmedzovat
nekalé cenové praktiky



7.f Interné faktory

i. podnikova stratégia
celkova obchodna stratégia, ciele a misia firmy
ii. financné ciele
pozadovana uroven ziskovosti, navratnosti investicii a rastu

ili. kapacita a efektivita
schopnost firmy efektivne vyrabat a distribuovat produkt



7.g Externé faktory

i. technologické zmeny
Inovacie a technologické pokroky, ktoré ovplyvnriuju naklady
a efektivitu

ii. socialne a kulturne faktory
Zmeny v spolocenskych trendoch a preferenciach, ktoré
mozu ovplyvnit dopyt po produkte

ili. sezénne faktory
sezonne vykyvy v dopyte, ktoré mézu ovplyvnit ceny (napr.
vysSie ceny pocas sviatkov alebo sezony)



7.h Psychologia

psychologicka cena

stanovenie ceny na urovni, ktora ma psychologicky efekt
(napr. 99,99 EUR namiesto 100 EUR)

cenové body

urcité cenoveé urovne, ktoré su pre zakaznikov prijatelnejsie
alebo atraktivnejsie

rozdelenie ceny

rozdelenie ceny na viacero casti, Co mo6ze zakaznikom
pripadat lacnejsSie. Napriklad, miesto predaja pocitaca za
1200 € mo6ze byt cena rozdelena na 3 splatky po 400 €



7.i Distribucné kanaly

i. marze distributorov a predajcov

marze, ktoré si uctuju distributori a predajcovia, a ich vplyv
na konecnu cenu pre zakaznika

ii. logistika
naklady spojené s prepravou a skladovanim, ktoré ovplyvnuju
celkové naklady a cenu produktu



7.) Marketingoveé aktivity

i. marketingové kampane

naklady na marketing a reklamu, ktoré mézu zvysit naklady
a ovplyvnit cenu

ii. zlavy a akcie

Kratkodobé zlavy a promo akcie, ktoré mozu docasne znizit
ceny, ale zvysit predaj



7. Cenova matica

1. Vyberte produkty alebo sluzby, ktoré chcete analyzovat.

2. Rozdelte produkty do réznych cenovych kategorii podla ich
funkcii, vlastnosti alebo cielového trhu.

3. Zhromazdite udaje o nakladoch, konkurencnych cenach a
vnimani hodnoty zakaznikmi pre kazdy produkt.

4. \Vytvorte tabulku, kde na jednej osi su produkty a na druhej
osi su cenové kategorie. Vyplnte matice s prislusnymi udajmi.

Nizka cena |Stredna cena| Vysoka cena
Produkt A 10,00 € 20,00 € 30,00 €
Produkt B 15,00 € 25,00 € 35,00 €
Produkt C 20,00 € 30,00 € 40,00 €




7. Analyza cenovych bodov

1.

Zhromazdite udaje o dopyte, elasticite dopytu, nakladoch a
konkurencnych cenach.

Analyzujte, ako dopyt reaguje na rézne cenové body. To
zahrna urcenie cenovej elasticity dopytu.

Vypocitajte ziskovost pre r6zne cenové body zohladnenim
nakladov a oCakavaného dopytu.

Urcite cenové body, ktoré maximalizuju zisk a su konkurencné
na trhu.

Cena / ks |Odhadovany dopyt (ks)| Naklady na vyrobu (€) | Odhadovany zisk (€)
10,00 € 1 000 5,00 € 5 000,00 €
15,00 € 800 5,00 € 8 000,00 €
20,00 € 600 5,00 € <9000,00 €D
25,00 € 400 5,00 € 8 000,00 €

Z vysSie uvedenej analyzy je zrejmé, ze najziskovejsi cenovy
bod je 20 €, pretoze prinasa najvyssi odhadovany zisk.



MAXI max / MAXI min (Hurwicz) ...

Predajna cena: 10 € / ks
Variabilné naklady (nakup): 5€/ks
Mesacné fixné naklady: 10 000 €
Zisk Predaj MAXI MAXI
20000 3000, 4000 MAX min
Nakup
0 0 0 0 0
2 000 (2000:;8620(;00*5- nemame kupené nemame kidpené
-5000 +5000 +5000 | +5000 | -5000
3 000 (2000*10—3000%*5- (3000*10-10000- (3000*10-10000-
10000) 3000*5) 3000*5
4000 | -10000 | @ . | F10000 | +10000 | - 10000
10000) 4000*5) 4000*5




7.iii Cenova elasticita (Price Elasticity)

Miera, ako citlivo reaguje dopyt na zmenu ceny

Percentualna zmena dopytu
Percentualna zmena ceny

Elasticita dopytu =

Elasticky dopyt (IE_dI > 1): Mald zmena ceny spdsobi velkii zmenu v mnozstve dopytu.
Neelasticky dopyt (IE_dI < 1): Velkd zmena ceny spdsobi malt zmenu v mnozstve dopytu.

Jednotkova elasticita (IE_dl = 1): % zmena dopytu je rovnaka ako % zmena ceny.

Napr.: Ak cena kavy vzrastie o 10% a dopyt po nej klesne o 20%, cenova elasticita je
20
-10

V tomto pripade, ak cena kavy vzrastie o 10 %, dopyt poklesne o0 20 %, co

naznacuje, ze spotrebitelia reaguju na zmenu ceny velmi citlivo.

= -2 = Absolutna hodnota 121 > 1



7.iii Cenova elasticita (Price Elasticity)

CENA (P)

MNOZSTVO (Q)

CENA (P)

MNOZSTVO (Q)

.CENA (P)

MNOZSTVO (Q)

MNOZSTVO (Q)

CENA (P)

Perfektna elasticita — pri konkrétnej cene P je mnozstvo
Q dopytu neobmedzené. Avsak pri akomkolvek zvyseni
ceny nad tuto uroven dopyt klesne na nulu. Ak na vysoko
konkurencnom trhu zvysite cenu o malu Ciastku, vsetci
vasi zakaznici prejdu k inému predajcovi.

Perfektna neelasticita — bez ohladu na zmenu ceny P,

mnoZstvo Q zostdva rovnaké. Napr. pacienti si musia kupit
presne také mnozstvo, aké potrebuju bez ohladu na cenu.
Zmena ceny nema ziadny vplyv na mnozstvo, ktoré sa kupi

Relativne elasticky dopyt — spotrebitelia su velmi citlivi na
zmeny cien. pri malej zmene ceny sa dopyt vyrazne meni, ¢o
sposobuje relativne plochu krivku dopytu.

Relativne neelasticky dopyt — spotrebitelia nie su citlivi na
zmeny cien. Aj pri velkej zmene ceny sa dopyt meni len
mierne, o spdsobuje relativne strmu krivku.



7.iii Cenova elasticita (Price Elasticity)

* pri produkte s relativne elastickym dopytom Ed > 1, kde dopyt
citlivo reaguje na zmenu ceny, znizenim ceny — ta vyvola rast
dopytu a celkovy rast trzieb

e priprodukte s nepruznym dopytom Ed < 1, kde dopyt nereaguje
pruzne na zmenu ceny, mozno zvysovanie celkovych trzieb
zabezpedit zvySovanim ceny, ¢o vyvola maly ubytok dopytu.

Faktory ovplyvnujuce cenovu elasticitu

» dostupnost ndhrad: Viac ndhrad zvysuje elasticitu

* nutnost vs. luxus: nevyhnutné produkty maju nizsiu elasticitu, luxusné
produkty vyssiu

* podiel ceny na prijme: Produkty s vysokym podielom na prijme maju
vysSiu elasticitu

» Cas: Elasticita sa mozZe zmenit v zavislosti od ¢asu, pocas ktorého
zdkaznici mozu prisposobit svoje nakupné spravanie



Obhajoba ceny

 transparentnost v nakladoch
Vysvetlite zakaznikom, preco je cena taka, aka je, a Co vSetko do
nej vstupuje.
Priklad: ,,Nasa cena zahrna pouzitie ekologickych materialov a
férové mzdy pre nasich pracovnikov, Co nam umoznuje
podporovat udrzatelnhost a etické podnikanie.”

e ukazte hodnotu za peniaze
Porovnajte celkové naklady a vyhody vasho produktu oproti
lacnejsim alternativam.
Priklad: ,,Aj ked' je nasa tlacCiaren drahsia, jej nizke naklady na
udrzbu a vysoka energeticka efektivnost vam usetria peniaze v
dlhodobom horizonte.”



Obhajoba ceny

* svedectva zakaznikov
Poskytnite priklady spokojnych zakaznikov a ich pozitivne
skusenosti s vasim produktom.
Priklad: , Nasi zakaznici, ako je pani Novakova, hovoria, ze nas
vysavac je najlepsi, aky kedy mali, a vyrazne im ulahdil
kazdodenné upratovanie.”

* recenzie a hodnotenia
Prezentujte pozitivne recenzie a hodnotenia z renomovanych
zdrojov.
Priklad: ,Nas produkt ziskal 5 hviezdiciek na portali Trustpilot a
bol oceneny ako najlepsi produkt roka v casopise Consumer
Reports.”



Obhajoba ceny

e zaruky a vratenie penazi
ponuknite zaruky, ktoré znizuju riziko nakupu pre zakaznika.
Priklad: ,,Ak nebudete spokojni s nasim vyrobkom, mozete ho
do 30 dni vratit a dostanete plnd ndhradu.”

* servis a podpora
zdoraznite kvalitny zakaznicky servis a podporu, ktoru

ponukate.
Priklad: ,Nasa zdkaznicka podpora je dostupnd 24/7 a sme
pripraveni vam pomoct s akymkolvek probléemom.”



8.v. Pouzitie psychologickych technik

* kotvenie ceny
predstavte vyssiu cenu za prémiovy variant, aby sa zakladna
cena zdala priaznivejsia.
Priklad: ,,Nas prémiovy balicek stoji 200 €, zatial co zakladny
balicek, ktory obsahuje vacsinu potrebnych funkcii, je len za
150 €.4

* Decoy efekt
ponuknite tri varianty produktu, kde stredna moznost bude
cenovo a funkcne najatraktivnejsia.
Priklad: ,Mame zakladny model za 100 €, vylepseny model za
150 € a préemiovy model za 250 €. Viicsina zakaznikov voli
vylepseny model pre jeho najlepsi pomer cena/vykon.”



Zameranie na zakaznika

e vytvorte pribeh
rozpravajte pribeh, ktory ilustruje hodnotu produktu alebo sluzby.
Priklad: , Predstavte si, Ze neustale bojujete s komunikaciou a koordinaciou
teamu. Nasa aplikacia na riadenie projektov zjednodusSuje komunikaciu a
umoziuje timu efektivne spolupracovat, ¢o vedie k lepsim vysledkom a
vacsej spokojnosti.”

* pouzite vizualne a interaktivne prvky
pouzite vizudlne materialy, ako su obrdzky, vided alebo demo verzie, na
lepsie vysvetlenie hodnoty.
Priklad: , Pozrite si toto video, ktoré ukazuje, ako jednoduché je pouzivanie
nasej aplikacie a aké vyhody prindsa kazdodennému pouZivatelovi.”

* ponuknite moznost vyskusat produkt alebo sluzbu
Priklad: ,Vyskusajte nasu bezplatnu skusobnu verziu, aby ste videli, ako moze
nas nastroj zlepsit vasu pracovnu efektivitu.”



Zameranie na zakaznika

* poskytnite svedectva od spokojnych zakaznikov alebo recenzie z
déveryhodnych zdrojov
Priklad: , Pozrite sa na tento svedectvo od nasho zakaznika, ktory hovori o
tom, ako nase rieSenie zmenilo jeho podnikanie.”

* ponuknite zaruky alebo garancie, ktoré znizuju riziko nakupu pre
zakaznika
Priklad: ,,Ak nie ste uplne spokojni s nasim produktom do 30 dni, vratime vam
peniaze bez otazok.”

Efektivna komunikacia hodnoty produktu alebo sluzby a jeho prinosov pre
zakaznika je nevyhnutna pre Uspesny predaj. Zameranie sa na potreby zakaznika,
zdoraznenie prinosov, poskytovanie konkrétnych prikladov, vytvaranie
hodnotového pribehu, vyuzitie vizualnych a interaktivnych prvkov, a poskytovanie
dékazov a zaruk su kluCové faktory pri presvedCovani zakaznikov o hodnote
vasSich produktov alebo sluzieb. Tymto sp6sobom mozete efektivne preukazat, ze
cena produktu alebo sluzby je odévodnena a ze zakaznik ziska skutocnu hodnotu
Za Svoju investiciu



9. Odpovedanie na namietky tykajuce sa ceny

* "Cena je prilis vysoka."

* "Mam obavy z navratnosti investicie (ROI).”
 "Cena je vysSia, ako sme planovali.”

* "Neviem, Ci to bude pre nas prinosné."

» "Cena je vyssia, nez som ocakdval/a.”

* "Je pre mna tazké posudit hodnotu za cenu."



"Cena je prilis vysoka."

e zdoraznite hodnotu
vysvetlite, Co vsetko cena zahrna a aké vyhody zakaznik ziska.
Pouzite konkrétne priklady a prinosy.
Priklad: ,,Nasa cena zahrna nielen samotny produkt, ale aj
bezplatny servis a 2-rocnu zaruku. Nasa konkurencia zvycajne
za podobneé sluzby uctuje dalsie poplatky.”

e porovnajte s konkurenciou
porovnajte cenu s konkurentmi a zdoraznite, ¢im je vas
produkt alebo sluzba lepsi alebo odlisny.
Priklad: ,Nasa cena je o 10 % vyssia, ale ponukame vylepsené
funkcie a kvalitnejsie materialy, co vam dlhodobo usetri
peniaze na udrzbe.”



o

"Mam obavy z navratnosti investicie (ROI).

* preukazte navratnost ROI
poskytnite dokazy a udaje, ktoré ukazuju, ako vas produkt
alebo sluzba zlepsi podnikanie alebo zivot zakaznika.
Priklad: ,,Nasa technologia znizila naklady na udrzbu o 25 % a
zvysila produktivitu timu o 30 %. Tento vypocet ROl ukazuje, ze
sa vasa investicia vrati v priebehu 6 mesiacov.”

e ponuknite priklady uspechu
Prezentujte pripady zo zivota alebo uspesné pribehy
zakaznikov.
Priklad: ,Nasi zakaznici, ako XYZ Corp, zaznamenali zvysenie
trzieb o 15 % uz v prvych troch mesiacoch pouzivania nasej

platformy.”



"Cena je vyssSia, ako sme planovali.”

* navrhnite alternativy
Predstavte r6zne cenové varianty alebo moznosti
prisposobenia, ktoré mézu vyhovovat rozpoctu zdkaznika.
Priklad: ,,Rozumieme, ze rozpocet je obmedzeny. M6zeme
vam ponuknut zakladny balik s nizSou cenou, ktory stéle
poskytuje vacsinu pozadovanych funkcii.”

 flexibilita v platbach
Navrhnite moznosti rozlozenia platieb alebo financovania.
Priklad: ,Mbzeme sa dohodnut na mesacnych platbach, co
umozni prispésobit platbu vasim rozpoctovym potrebam.”



"Neviem, Ci to bude pre nas prinosné.”

umoznite skusobné obdobie

ponuknite bezplatnu skusobnu verziu alebo demo, aby
zdkaznici mohli vyskusat produkt pred kupou.

Priklad: ,,Ponukame bezplatnu 30-dnovu skusobnu verziu, aby
ste sa mohli presvedcit o vyhoddach nasej sluzby bez zavazku.”

prezentujte ukazky a referencie

poskytnite priklady uspesnych implementacii a referencie od
zdkaznikov s podobnymi potrebami.

Priklad: ,Tento produkt je podobny tomu, ktory pouZivaju
spolocnosti ako ABC s.r.o.. a XYZ Corp., ktoré dosiahli
vyznamne zlepsenia v oblasti efektivity.”



"Cena je vyssSia, nez som ocakaval/a.”

* vysvetlite cenovu strukturu
rozoberte, Co vSetko cena zahfna, a preco je to odévodnené.
Priklad: ,,Cena zahrna kvalitny material, podrobnu zakaznicku
podporu a rocné aktualizacie, ktoré zabezpecuju, ze vas
produkt bude vzdy aktualny.”

e ukazte dlhodobé uspory
uvedte priklady, ako vas produkt moze usetrit peniaze alebo
cas v dlhodobom horizonte.
Priklad: ,,Aj ked' je pocCiatocna cena vyssia, nasa energeticky
usporna technologia vam usetri na uctoch za elektrinu v
priebehu roka.”



"Je pre mna tazké posudit hodnotu za cenu.”

e zvyraznite klucové vlastnosti a vyhody
vysvetlite, ako konkrétne vlastnosti produktu prispievaju
k jeho hodnote.
Priklad: ,,Nasa verzia obsahuje pokrocilé analytické nastroje,
ktoré vdm umoznia ziskat podrobné reporty, o vam pomoze
robit lepsSie rozhodnutia na zdklade presnych dat.”

* poskytnite jasné porovnanie
vytvorte porovnanie s inymi produktmi alebo sluzbami, aby
zakaznici videli, co dostanu za svoju cenu.
Priklad: ,,Nas produkt ponuka jedinecné funkcie ako
integrované Skolenie a podpora 24/7, ktoré konkurencia
neponuka za tuto cenu.”
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