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kratka anotacia:

Zasadnutie pedagogického klubu sa zameriava na obozndmenie a vyuZitie inovativnych metod

vo vyucovacom prostredi s ciefom rozvoja ki

praxe - finan¢na gramotnost.
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Gcovych kompetencii u Ziakov aplikovanych do




12. Hlavné body, témy stretnutia, zhrnutie priebehu stretnutia:

Témou stretnutia je ,Cenotvorba, jeden zo zdkladnych predpokladov Uspe3ného rozvoja
firmy“.
»Spravna cena je proces uréujuci buduci uspech predaja.”

Hlavné body:

cena a cenova politika

zakladné pristupy k tvorbe cien
nakladovo-orientovand cenotvorba

cenotvorba orientovana na konkurenciu
dopytovo-orientovana cenotvorba

cenova tvorba (kalkulacia) v obchodnych podnikoch
faktory ovplyviiujlce tvorbu cien

omyly pri tvorbe cien produktov a sluZieb
stanovenie cien so zlavou - rabaty

Pedagdgovia na svojom zasadnuti diskutovali na danu tému, hfadali k nej uZito€né informacie,
spbsoby ako v tejto téme zaujat Ziakov.

Cena je zdkladnym nositefom informacii o tom, o, ako a pre koho vyrdbat. V najvSeobecnejSom
zmysle je cena penaZzné vyjadrenie hodnoty tovarov a sluzieb a jej konkrétna vy3ka zavisi od vyvoja
dopytu a ponuky daného tovaru resp. sluzby na trhu. Cena je jedinym prvkom marketingového mixu,
ktory ma vplyv na koneéné zisky podniku, jeho postavenie na trhu a ostatné ¢asti marketingového
mixu reprezentuju len naklady. Zo strany vyrobcov ponukova trhova cena vychadza z hodnoty, t. j.
ceny vstupov, teda vynaloZenych ndakladov ako periaznych prostriedkov zaplatenych za zakladné a
pomocné vstupy nevyhnutne spojené s vyrobnym procesom, ktorého vysledkom su konkrétne
vyrobky, prace, sluzby, t. j. zakladné vystupy. Cenu méZeme charakterizovat aj tak, Zze ovplyviiuje
vyrobu a spotrebu (ponuku a dopyt), teda je ich reguldtorom. Ovplyviiovanie vyroby a spotreby
cenou je vzajomné, pretoZe tak ako cena posobi na vyrobu i spotrebu, tak posobi vyroba a spotreba
na cenu.

Cenovu politiku firmy predstavuju vsetky aktivity, ktoré sdvisia s uréovanim alebo zmenou
predajnych cien ¢i podmienok, ktoré cenu ovplyviiuji (cena novych vyrobkov, pri vstupe na nové
trhy, pri kusovej zdkazke, s cenovymi zmenami vyvolanymi zmenou dopytu alebo nakladov vyroby
alebo snahou podporit dopyt, so zmenami vyvolané konkurenciou, s utvdaranim optimélnych
cenovych reldcii vyrobkov vnutri danej cenovej Grovne na zadklade ich vzdjomnych cenovych a
nakladovych vztahov.

NajcastejSimi chybami cenovej politiky su: ndkladovo orientovana tvorba cien, nepruznost cien-
neodrazaju zmenu na trhu, ceny sa uréuji bez ohfadu na ostatné zlozky marketingového mixu a nie
su dostato¢ne diferencované vzhladom na rézne produkty a segmenty trhu. Dalsie omyly, ktorym
podniky podliehaju pri rozhodovani o cene vyrobku s napr.. nedostatond koordindacia
nerobia. Rozhodovanie o cenach determinuju dva druhy faktorov:

¢ interné faktory - ciele marketingu, stratégia MKT mixu, naklady, organizacia tvorby cien

e externé faktory — charakter trhu, dopytu, konkurencia

Pri urovani cenovej stratégie je potrebné brat do tivahy nielen predpokladany vyvoj dopytu, ale tiez
mozZnosti a potreby vnutropodnikovych €innosti, ktoré bezprostredne suvisia s tvorbou produktu a
jeho manipuldciou. Cenova stratégia moZe byt aktivna alebo pasivna. Pasivna cenova stratégia stvisi
s Upravami cien v stlade s celkovym inflaénym vyvojom. Pri aktivnej cenovej stratégii podnikatel bud’




znizuje cenu za Ggelom zvy3enia objemu predaja a tym podielu na trhu, alebo ju zvySuje v pripade,
e dopyt prevy3uje ponuku podnikatela.

13.

Zavery a odporucania:

Ucitelia na zaver spologne zhodnotili, Ze je velmi doleZité aplikovat teoretické vedomosti na
prikladoch z praxe, aby Ziaci ziskané vedomosti a znalosti aplikovali do ich budiceho podnikania
a zdravého fungovania v oblasti finanénej gramotnosti v ich realnom Zivote.
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