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• nejdůležitější nástroj marketingového mixu
• správná volba ceny je náročná
• stanovení cíle

– přežití (nadbytek kapacity, silnou 
konkurenci..)

– likvidace konkurence (riziko dumpingu, cena 
pod vlastními náklady)

– maximalizace zisku

– návratnost investic
– růst objemu prodeje a tržního podílu



Základní zákonitosti
• Zákon nabídky a poptávky

Rovnováha na trhu
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• Cenová elasticita
– vysoká elasticita – poptávka rychle reaguje na 

změnu ceny

– nízká elasticita – poptávka téměř nereaguje 
na změnu ceny

• Nákladové k řivky firmy

fixní náklady

variabilní náklady
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• Zákon zhromadnění
– hromadnou výrobou se fixní náklady 

rozkládají na mnoho výrobků a blíží se nule

celkové náklady na kus

variabilní náklady na kus

fixní náklady na kus
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• Analýza kritického bodu

Hospodá řský výsledek
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• Než stanovíme cenu, musíme znát:
– konkurenční ceny

– zákon o spotřební dani
– zákon o DPH

– zákon o dani z příjmu
– zákon o cenách

– antidumpingový zákon



Metody stanovení ceny
• metoda 3C
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• Cena podle náklad ů

– vychází z nákladů

– marže se vypočte procentem k nákladům

• Cena podle konkurence
– vyšší – především u značkového zboží
– nižší – malý zisk na jeden kus → velký počet 

prodaných kusů → velký celkový zisk

– stejná – spolehnutí na necenovou výhodu

• Cena podle vnímané hodnoty
– přesvědčení zákazníka o výhodnosti nákupu 

zboží (exkluzivní, luxusní zboží)



Srážky a slevy

• skonto – srážka při platbě (např. v 
hotovosti)

• množstevní rabat – při odběru většího 
množství

• sezónní srážky – nákup mimo sezónu
• slevy pro dlouhodobé odb ěratele



Techniky tvorby ceny

• ceny končící 9
• cenové řady
• délka splatnosti
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