Strategie cenowe



Rodzaje strategn cenowych w przedsigbiorstwach handlowych

Rodza) strategn Charakterystyka

Strategia Zaklada niski zysk na poszczegolnych towarach, ale duzy obrét 1 eliminacye

cen niskich ustug dodatkowych towarzy szacych sprzedazy. Dzialalnos¢ zorientowana
na niskie koszty handlowe (nﬁ sie¢ sklepow dyskontowych). Towary sprze-
dawane sa po cenach nizszych niz przecietne na danym rynku

Strategia Oferta sprzedazy dostosowana jest do potrzeb szerokie) grupy potencjal-

cen srednich nych 'weow. Towary sprzedawane sg po cenach zblizonych do prze-

(przecigtnych, cietnych dla danego rynku. Zaklada si¢ ograniczenie konkurencji cenowe)

neutralnych) | przesuni¢cie ci¢gzaru walki konkurencyjnej w kierunku instrumentow poza-
cenowvch, np. lokalizacja placéwki handlowe), glebokos¢ asortymentu

Strategia Wiaze sie z duzymi zyskami na poszczegélnych towarach, ale jej powodze-

cen wysokich nie zalezy od znaleziema klhientow ﬁaszajqcy ch potrzebe zakupu towaréw
po wysokich cenach, np. towaréw luksusowych, o wysokiej jakosci, sprze-
dawanych w warunkach gwarantujacych wysoki poziom obstugi. Przed-
sighlorstwo kieruje swoja dzialalnos¢ na obstugg relatywnie waskie) grupy
klientow, sprzedaje towary po cenach wyzszych od przecigtnych na danym
rynku lub w gornej czesci dopuszczalnego przedzialu cenowego

Zrodlo: opracowanie wlasne na podstawie M. Slawinska, Zar=qd-anie pr=edsi¢biorstwem handlo-
wym, PWE, Warszawa 2002, s. 70; B. Pilarczyk, M. Stawinska, H. Mruk, op.cit., s. 157.



Metody ustalania cen

- Metoda kosztowa (ograniczenie ,,0od dotu”)
- Orientacja na popyt

- Orientacja na ceny konkurencyjne
(ograniczenie ,,od gory”)



Zasady formutowania strategii cenowej:

- decyzj

e cenowe powinny byC podejmowane w

kontekScie ogdlnych celdw i strategii marketingowej;

- decyzj

e cenowe powinny byC zintegrowane z

pozostatymi instrumentami marketingu;
- nalezy uwazac, by cena nie byta naduzywana jako

czynnik konkurencyjny (nalezy poszukiwaC
alternatywnych strategii konkurowania na rynku);



1) Strategia dumpingu - akceptowanie poczgtkowych strat w celu zwi€kszenia sprzedazy lub
narzucenia produktu substytucyjnego: chcgc wprowadzi€ na rynek produkt i szybko zwiekszyC
jego sprzedaz przedsiebiorstwo moze w pierwszym okresie p6jSC na ryzyko strat z nadzieja,
Ze zmniejszajgce si€ koszty spowodujg stopniowe dojScie do satysfakcjonujgcego je poziomu
optacalnoSci.

2) Strategia dominacji polegajgca na jednoczesnym obnizaniu ceny w Slad za spadkiem
kosztéow produkcji. Przedsiebiorstwo utrzymujgc statg marze zysku utrudnia wejScie do
sektora nowym konkurentom i eliminuje z rynku przedsiebiorstwa od siebie stabsze. Stosujgc
te strategie, przejmuje ono inicjatywe na rynku i okreSla ceny, narzucajgc je konkurentom.
Takg strategie mogg stosowac tylko przedsiebiorstwa dominujgce w danym sektorze.

3) Strategia parasola, polegajgca na tym, ze przedsiebiorstwo, zamiast obnizaC cene wraz ze
zmniejszeniem si€ kosztoéw produkcji, w pierwszym okresie utrzymuje wysokg cene, tworzgc
w ten sposdb swoisty parasol cenowy. Umozliwia to w okresie poczgtkowym osigganie
wysokiej marzy zysku i zapewnia szybki wzrost zainwestowanego kapitatu.

4) Strategia ,,przejecia” czesci rynku - przedsiebiorstwo w pewnym momencie decyduje si€ na
sprzedawanie swoich produktéw po cenach nizszych od cen konkurencyjnych, a nawet
nizszych niz koszty wtasne produkcji w celu zwi€kszenie ich udziatu w rynku i doScigniecie
lideréw sektora.

5) Strategia porzucenia, polegajgca na stopniowym wycofywaniu si€ z sektora z jednoczesnym
maksymalizowaniem rentownosSci. Strategie takg stosujg przedsiebiorstwa, ktére nie
osiggngwszy dostatecznie korzystnej pozycji konkurencyjnej, postanawiajg w pewnym
momencie wycofywac si€ z rynku, a jednoczeSnie wyciggac z niego ile sie jeszcze da, by
przynajmniej czeSciowo zwrdcit sie zainwestowany kapitat.



Downsizing opakowanh

100g

Wyglad podobny - gramatura obnizona

1000ml 900ml

Zmiana opakowania i gramatury
z 1000ml na 900ml. Miejsce

z informacjg o ilosci ptynu zajela

informacja odwracajgca uwage



Prog rentownosSci

Break even point (BEP) —
BEP = KS/(p-kzj)

S — koszty state
P —cena

Kzj — koszt zmienny jednostkowy



Cwiczenie

1. KS=1000, p=10, kzj=5

Przy jakiej wielkoSci sprzedazy przedsiebiorstwo
osiggnie prog rentownosci

2. KS =5000, p=20, kzj=10

Przy jakiej wielkoSci sprzedazy przedsiebiorstwo
osiggnie prog rentownosci

Co wptywa na szybkoSC osiggniecia progu
rentownosSci przez przedsiebiorstwo?



Pytanie

Przy jakiej formie organizacji rynku konkurencja
cenowa jest nieskuteczna?

(konkurencja doskonata, konkurencja monopolistyczna, oligopol,
monopol)



