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ANOTACE

Tato bakalafska prace se zabyva analyzou strategie stanovovani cen. V teoretické Casti jsou
rozebrany pristupy K cenové strategii, metody tvorby cen, zpusoby pfizptisobovani cen
a klicové faktory, které ovliviiuji cenova rozhodnuti. Praktickd ¢ést se zaméfuje na spolecnost
AH ELECTRONICS s.r.0., kde je detailné analyzovana soucasné cenova strategie. Na zaklade

zjisténych skutecnosti jsou navrzena konkrétni doporuceni pro optimalizaci cenové politiky.
KLICOVA SLOVA

cenova strategie, cenova politika, tvorba ceny, pfizpisobovani cen

TITLE

Analysis of Pricing Strategy

ANNOTATION

This bachelor thesis focuses on the analysis of pricing strategy. The theoretical part discusses
approaches to pricing strategy, pricing methods, price adaptation techniques, and key factors
influencing pricing decisions. The practical part is dedicated to the company AH
ELECTRONICS s.r.0., where the current pricing strategy is thoroughly analyzed. Based on the

findings, specific recommendations are proposed to optimize the company's pricing policy.
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pricing strategy, pricing policy, price formation, price adaptation
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PVC

IP56

CAT.5E

Dan z pfidané hodnoty

Ceska koruna

Megapixel (rozliseni kamer)

Power over Ethernet (napajeni ptes Ethernet)
Hard Disk Drive (pevny disk)
Polyvinylchlorid (material kabelu)

Oznaceni kryti elektrickych zatizeni
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UvVoD

Cilem této bakalafské prace je analyzovat strategii stanovovani cen se zaméfenim na jeji
teoretické zaklady i praktické vyuziti v konkrétnim podnikatelském prostiedi. Cenova strategie
je jednim z kli¢ovych prvka marketingového mixu a vyznamné ovliviiuje celkovou vykonnost
a konkurenceschopnost podniku. Spravné nastaveni cenové politiky je klicové pro uspéch na

trhu, zatimco jeji nespravna aplikace mize vést Ke ztraté zakaznika i snizeni zisku.

Prace je rozdélena na dvé hlavni ¢asti. V teoretické ¢asti jsou predstaveny zékladni principy
cenové strategie, definice ceny, pfistupy k tvorbé cen a zpiisoby jejich ptizptisobeni v riznych
trznich podminkach. Pozornost je vénovana iriznym metodam tvorby cen — nakladové,
poptavkové a konkurenéné orientovanym — a jejich vyhodam i omezenim. V této Casti je
vyuzita odborna literatura prednich autorti z oblasti marketingu a strategického fizeni, jako jsou

Kotler, Svétlik, Johnson ¢i Porter.

Prakticka ¢ast je zamétena na konkrétni spole¢nost AH ELECTRONICS s.r.o., ktera ptisobi na
Ceském trhu v oblasti bezpe¢nostnich a kamerovych systémtl. Tato Cast prace se veénuje
zhodnoceni stavajici cenové strategii firmy a porovnani cenové trovné s konkurenci. Pomoci
realnych dat, cenovych nabidek a analyz je provedeno komplexni zhodnoceni, na jehoz zakladé

jsou navrzena konkrétni doporuceni ke zlepSeni.

Vyznam této prace spociva nejen v teoretickém shrnuti problematiky, ale pfedevSim v jeji
aplikaci na konkrétni podnikatelsky subjekt, coZz umoziuje posoudit, jak jsou teoretické
poznatky vyuzivany v praxi. Vysledek prace muze slouzit jako podklad pro dalsi rozvoj cenové
politiky analyzovaného podniku, ptipadn€ jako inspirace pro jiné firmy s podobnym

zamérenim.

Zvolena tématika ma prakticky iakademicky vyznam, jelikoz cena je dynamickym
a komplexnim prvkem, ktery reaguje na trzni zmény, chovani zakaznik, naklady | konkuren¢ni
tlaky. Vzhledem k tomu, ze podnikani v dnesni dob¢ ¢eli mnoha vyzvam — inflace, ménici se
spotiebitelské chovani, digitalizace a globalizace — je efektivni cenova strategie klicova pro

dlouhodobé¢ pieziti a ispéch firmy.
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1 POJEM STRATEGIE A JEJI VYZNAM

Pojem strategie predstavuje klicovy prvek ekonomického mysleni a nachazi uplatnéni jak ve
vyrobni, tak i v obchodni sféte. Témeét kazdé rozhodovani v téchto oblastech ma strategicky
charakter. Strategie je nezbytnym pojmem V oblasti strategického fizeni a rozhodovani, ktery
se bézné pouziva v odborné literatufe a praxi (Johnson, Scholes a Whittington, 2017).
V nasledujici podkapitole budou predstaveny konkrétni definice strategie, které se lisi podle

zaméteni jednotlivych autort a jejich ptistupti.

1.1 Definice strategie

Strategie mize byt chapana jako komplexni soubor rozhodovani a ¢innosti, které organizace
podnika s cilem dosahnout dlouhodobych cilii a posilit svou pozici v konkuren¢nim prostiedi.
Sadler (2003) vsak upozornuje, ze strategie je natolik slozity koncept, Ze by jej jednoducha
definice nedokézala plné vystihnout. Podle néj je strategie spojena s riznymi klicovymi prvky,
jako jsou vize, poslani, piilezitosti, rizika, silné a slabé stranky organizace nebo samotné
strategické rozhodovani. Prave vize by podle Filipa (2019) méla byt srozumitelnd, jednoznacéna,
flexibilni a zaroven realizovatelnd — tedy odrdzet budouci obraz podniku, jak jej vnimaji

zainteresované osoby.

Nekteti autofi vsak usiluji o pfesnéjsi vymezeni tohoto pojmu. Filip (2019) vnima strategii jako
nastroj, ktery ptenasi pozadavky vlastnikii na vrcholovy management a tvofi tak zakladni
ramec, podle néjZ se podnik orientuje na nejvyssi urovni. V tomto pojeti strategie propojuje
dlouhodobé cile s konkrétnimi kroky a prostfedky k jejich dosazeni. Fotr, Vacik a Soucek
(2017, s. 21) definuji strategii konkrétnéji, a to jako ,, pravidlo pro rozhodovani za neurcitych
podminek*. Podle téchto autorti strategie zahrnuje souhrn hypotéz o konkurenceschopnosti
podniku, rozvijeni klicovych kompetenci, napliiovani budoucich cilti a politiku vedouci k jejich
dosazeni. Vizi a cile je pfitom potfeba konkretizovat do uchopitelnych vysledkt — k tomu muize
slouzit naptiklad metoda SMART(I), ktera zdlraznuje, ze kazdy cil ma byt specificky,
meéfitelny, dosaZitelny, realisticky, ¢asové ohrani¢eny a mit pfifazenou odpovédnou osobu
(Filip, 2019). Duraz na stru¢nost a jasnost pii formulaci cilt zdraziuje také Veber (2006),

ktery doporucuje vyjadiovat cile co nejjednoduseji, idedln€ i vizualné.
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Zatimco novéjsi autofi chapou strategii jako dynamicky a vicetroviiovy nastroj s dirazem na
komunikaci, kontext a praktickou realizaci, star$i autofi ji vnimali spiSe jako prostifedek
dlouhodobého planovani a strukturovaného rozhodovani. Hordkova (2001) uvadi, ze strategii
se rozumi urcit¢ schéma postupu, které naznacuje, jak za danych podminek dosidhnout
stanovenych cilt. Mintrberg (1990) chape strategii jako vzor nebo plan, ktery podporuje kli¢ové
cile, politiky a c¢innost do celistvého rdmce, ¢imz se zamétfuje na formalni strukturu
rozhodovacich procest. De Witt a Mayer (1994) zase zduraziuji roli strategie pfi napliiovani
poslani organizace, tedy vramci jejiho vymezeni v $ir$i spole¢nosti a s ohledem na jeji
hodnoty. Johnson a Scholes (1993) o strategii uvadi, ze je to dlouhodoby smér organizace, ktery
reflektuje jeji vztah k okolnimu prostredi a klicovym stakeholdertim, tedy spise jako orientaci
v danych podminkach. Podle Portera (1996) je strategie vytvaieni jedine¢né a hodnotou tvotici
trzni pozice, véetné mnoha rozdilnych obchodnich ¢innosti. Je vSak tfeba dodat, ze Porter se
primarn¢ vénoval oblasti konkurenc¢ni strategie. Ve smyslu aktivniho fizeni je t€zistém zajmu
zamyslet strategie. Horvath & Partners (2002) strategii chapou jako zamysleny nebo odvozeny
zasadni zplsob postupu ¢i jednani podniku a jeho relevantnich dil¢ich oblasti za tcelem

odliseni se od konkurence a tim i dosazeni dlouhodobych cilu.

Na zaklad¢ analyzy riiznych definic v odborné literatufe je mozné vyvodit, Ze pojem strategie
neni jednozna¢né definovan a Casto byva zaméiovan s pojmy vize, poslani nebo strategické
cile. Velmi jednoduse feceno, poslani odpovida na otdzku, pro¢ organizace existuje, vize nebo
strategické cile vyjadiuji, ¢eho chce firma dosahnout a v jakém €asovém horizontu, a strategie

pak pfedstavuje odpoveéd’ na otazku, jakym zplisobem téchto cili dosdhnout.

Jak uvadgji Johnson, Scholes a Whittington (2008), i kdyz se definice strategie v odborné
literatufe zna¢né 1isi, vSechny vychazeji z jednoho spole¢ného bodu — potieby organizaci

zajistit si dlouhodobou konkurenceschopnost a smétovat k naplnéni stanovenych cili.
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1.2 Role strategie v podnikani

Strategie je klicovym prvkem uspéchu kazdého podniku, protoze urcuje smér, kterym se firma
vyda, a zpusob, jakym bude vyuZzivat své zdroje a schopnosti. Pomoci strategie firma stanovuje
cile, které odpovidaji aktudlnim trznim podminkdm, a urcuje zptsoby, jak téchto cilit dosahnout
(Slavik, 2014). David (2017) zdtraznuje, ze Gspé$na strategie umoziiuje organizaci nejen
reagovat na zmény v okoli, ale také aktivné formovat své konkurenéni prostiedi. Strategie
zahrnuje dlouhodobé planovani a rozhodovani, které pomaha firm¢ ptizptisobit se zménam na
trhu a vyuzit nové ptilezitosti. Dalsi dilezitou soucasti strategie je alokace zdroji, coz zahrnuje

finanéni prostiedky, lidské zdroje a technologie potfebné k dosazeni stanovenych cila.

Strategii lze rozdé€lit na nékolik rovni: korporatni, obchodni a funkéni. Korporatni strategie se
soustiedi na celkovy smér firmy azahrnuje rozhodovani 0 expanzi, fuzich a akvizicich.
Obchodni strategie se zamétuje na jednotlivé obchodni jednotky a jejich schopnost konkurovat
trhu. Funkéni strategie se tyka specifickych oblasti, jako jsou marketing, vyroba nebo lidské

zdroje. (S. Zapletalova, 2021).

Podle Johnsona, Scholes a Whittingtona (2017) strategie v podnikani plni tii zakladni role:
poskytuje organiza¢ni smer, vytvaii soulad mezi internimi schopnostmi a externim prostiedim
a pomaha pfi tvorbé konkurenéni vyhody. Autofi zdlraziuji, Ze strategie nejen urcuje, kam
organizace sméfuje, ale také, jak tohoto cile organizace dosdhne prostfednictvim vhodného

vyuziti zdroji, kompetenci a pozic na trhu.
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2 CENOVA POLITIKA A METODY STANOVENI CEN
2.1 Cena

Cena ptedstavuje hodnotu vyjadienou v penézich, kterou zédkaznici vymeénuji za uzitek spojeny
s vlastnictvim nebo uzivanim vyrobku ¢i sluzby, pficemz jeji vySi ovliviiuji prodavajici,
kupujici, konkurence a dalsi marketingové faktory, jako je vyroba, distribuce, propagace nebo
baleni produktu (Kotler, Wong, Saunders a Armstrong, 2007). Tito autofi také upozorfiuji, Ze
Cena je Casto vnimana jako méfitko kvality produktu. Kasik a Havlicek (2012) uvadéji, ze
stanoveni ceny patii mezi kli¢ové faktory ovlivitujici ispéch podniku, protoze ma piimy dopad
na jeho ziskovost, obrat i trzni postaveni. Slavik (2014) navic zduraziuje, ze cena je jedinym
prvkem marketingového mixu, ktery ptimo vytvaii ptijmy, zatimco ostatni slozky marketingu

predstavuji ndklady.

Zivotni cyklus produktu ma vyrazny vliv na tvorbu ceny. V jeho prvni fazi, kdy je produkt
zavaden na trh, se stanovuje zavadéci cena. Tato faze je charakteristickd tim, Ze zdkaznici se
s produktem teprve seznamuji a naklady na vyzkum, vyvoj a propagaci jsou obvykle vysoké
(Jakubikova, 2013). Ve fazi rastu zacina produkt pfinaset prvni zisky a stava se uspeSnym.
S tim v8ak pfichazi i vyssi konkurence a potfeba hledat nové distribu¢ni cesty. Kotler, Wong,
Saunders a Armstrong (2007) upozornuji, ze v této fazi je dilezité optimalizovat ceny vzhledem
K rostouci cenové citlivosti zakaznikt. Nasleduje faze zralosti, kdy je produkt jiz dobie znamy
a tvoii podstatnou ¢ast celkového zisku. Nicméné, objem prodeje zacina klesat a zisk se mirné
snizuje, a proto Johnson, Scholes a Whittington (2017) konstatuji, ze v této fazi se podniky
zam¢tuji na udrzeni zdkaznikli prostfednictvim cenovych tGprav a posilovani hodnoty znacky.
Posledni fazi je pokles, kdy dochazi k vyraznému snizeni prodeje i zisku a konkurence je velmi
silnd. V této fazi je nutné znovu investovat do propagace, inovovat produkt nebo snizit cenu

(Jakubikova, 2013).
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Pii stanovovani ceny je kli¢ové nejprve urcit naklady na vyrobu daného produktu. Tyto naklady
ptedstavuji minimalni hranici ceny, pfi které podnik dosahuje bodu zvratu — tedy situace, kdy
nevznika ani zisk, ani ztrata (Kralic¢ek, 2018). David (2017) vSak upozoriiuje, Ze pii tvorbé ceny
nestaci zohlednit pouze naklady a ceny konkurence, ale zasadni roli hraje také vnimana hodnota
produktu ze strany zakaznikt. |kdyz mizeme V krajnich pfipadech cenu snizit pod tuto
hodnotu, z dlouhodobého hlediska to neni udrzitelné. Krom¢ stanoveni ceny na zakladé
pozadované marze je dulezité analyzovat ceny konkurence a provést prizkum mezi cilovymi
zakazniky, aby se zjistilo, jakou cenu jsou ochotni zaplatit. Podle Kralicka (2018) totiz mtze
nastat situace, kdy by cena stanovena Cisté podle naklada ¢i konkurence byla nizsi nez ¢astka,

kterou jsou zékaznici ochotni zaplatit, ¢imz by firma zbyte¢n€ pfichézela o potencionalni zisk.

2.1.2 Definice ceny
Cenu lze definovat mnoha riznymi zpusoby, které uvadéji cCeSti izahrani¢ni autofi

v marketingovych publikacich.

Autori Kotler, Wong, Saunders a Amstrong (2007, s. 749) nahliZeji na cenu ze dvou uhla
pohledu. V uzsim smyslu je cena ,, penézni cdstka uictovana za vyrobek nebo sluzbu . V §ir§im
smyslu je to ,, souhrn vsech hodnot, které zdkaznici vymeéni za uzitek z viastnictvi nebo uzivani

vyrobku nebo sluzby “.

Zamazalova (2009, s. 150) definuje cenu jako ,, édstku, za kterou jsou produkty nabizeny na

trhu“. Dodava, Ze cena piedstavuje hodnotu pro spotiebitele a penézni obnos, ktery spotiebitel

marketingovych proménnych.

Jakubikova (2013, s. 270) cenu popisuje jako ,, penézni castku sjednanou pri nakupu a prodeji

vyrobkut a pri poskytovani sluzeb jako protihodnotu za poskytované plnéni *“.

Dalsi autorky Palatkova a Zichova (2014, s. 79) vnimaji cenu jako ,, specifickou formu sménné
hodnoty vyjadrenou v penézich jako vseobecném ekvivalentu, pricemz sménnda hodnota je

kvantitativni pomér, ve kterém se urcité zbozi smenuje na trhu S ostatnimi *“.
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2.2 Metody tvorby cen

Existuji tfi zdkladni metody tvorby cen: ndkladové orientovand, poptavkové orientovana
a konkurenéné orientovana (Kotler, Wong, Saunders a Armstrong, 2007). | kdyz literatura
popisuje tyto metody jednotlive, vedouci pracovnici obvykle nepouzivaji pouze jednu z nich,
ale Casto vyuzivaji kombinaci vSech tii ptfistupi, pfiCemz se klade diiraz na jednu nebo dvé
metody. Tento piistup, oznatovany jako magicky trojuhelnik cenové politiky, je v odborné
literatute bézn€ zminovan a jeho vyznam zdlraziuji napiiklad autoii Tomek a Vavrova (2011).
Vybér dané metody zavisi na cilech podniku, at’ uz dlouhodobych ¢i kratkodobych, a na zivotni
fazi, ve které se podnik nachazi (Svétlik, 1994).

Magicky trojuhelnik (obrazek 1) je prostor, ve kterém se pohybuje nabizejici, protoze jeho
cenova politika je ovlivnéna tfemi klicovymi faktory: vlastnimi naklady, reakci zdkaznikli na

nabidku a konkurenci (Tomek & Vavrova, 2011).

Obrazek 1: Magicky trojuhelnik

Naklady

[ Prostor pro X

stanoveni ceny

Zakaznik N — Konkurence

Zdroj: Tomek & Vavrova (2011, s. 225), vlastni zpracovani

| kdyZ je stanoveni ceny, znamé také jako pricing, klicovym momentem pii uvadéni produktu
na trh ajeho nasledném prodeji, mnoho firem stale nedokaze spravné nastavit ceny svych
produktii. Podle Kotlera a jeho kolegti (2007) je jednim z ¢astych problémi to, ze firmy pfilis
rychle snizuji své ceny, aby zvysili objem prodeje, misto aby presvédcCily zadkazniky 0 hodnoté

svého produktu a jeho vyssi cené.
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Autofi také zminuji nékolik dalsich ¢astych chyb:

e Stanoveni cen, které se pfili§ zamétuje na naklady misto na hodnotu, kterou produkt
prinasi,

e Pomalé ptizpiisobovani cen dynamickym zméndm na trhu,

e Ceny, které nezohlediiuji ostatni prvky marketingového mixu,

e Nedostatecné rozdilné ceny pro rizné produkty nebo trzni segmenty.

(Kotler, P., Wong, V., Saunders, J. a Armstrong, G., 2007)

Kotler a Keller (2013) doporucuji dodrzovat Sest nasledujicich kroki, aby byl proces tvorby

cen co nejefektivngjsi:

1. Definovat cile cenové politiky,

2. Analyzovat poptavku,

3. Odhadnout néklady,

4. Srovnat naklady, ceny a nabidky konkurence,
5. Vybrat vhodnou metodu stanoveni ceny,

6

Ur¢it kone¢nou cenu.

Skutecna cena se bude nachazet nékde mezi urovni, ktera je pfili§ nizkéa na to, aby umoznila

dosaZeni zisku, a Grovni, ktera je tak vysoka, Ze po zbozi nebude Zadn4 poptavka.

Obrazek 2: Hlavni faktory ovliviiujici cenovou tvorbu

B VYSOKA
NIZKA CENA CENA
| firma po zbozi by
| nemuze nebyla
| tvofit zisk poptavka

Zdroj: Kotler a Armstrong (2004, s. 497)

Obrazek (2) shrnuje hlavni faktory, které se berou v tivahu pfi stanovovani cen. Dolni hranici
ceny predstavuji naklady, zatimco horni hranice (cenovy strop) tvoii hodnotu, kterou zakaznicli
vnimaji. Firma musi zohlednit ceny konkurence a dal$i externi i interni faktory, aby nasla

optimalni cenu mezi témito extrémy (Kotler a Armstrong, 2004).
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2.2.1 Nakladové orientovana tvorba cen

Prvni zékladni metodou je nékladové orientovand tvorba cen, kterd je zaroven nejjednodussi
metodou tvorby ceny, protoze vyZzaduje praci pouze s G¢etnimi nebo finan¢nimi tdaji firmy
a nevyzaduje zadné dalsi usili. Diky své jednoduchosti je tato metoda Siroce vyuzivana v mnoha
firmach (Grosova, 2002). Pro firmu je dilezité spravné vypocitat ndklady na jeden vyrobek.
Cena by nem¢la byt nizsi ani stejna jako vyrobni ndklady, protoze by to vedlo ke ztraté¢ zisku
nebo dokonce k finan¢nim ztratam. Naklady jsou sice jednim z hlavnich faktort ovliviiujicich
cenu, ale nelze se spoléhat pouze na né a odvozovat od nich kone¢nou cenu. Firmy totiZ mohou
vyrabét stejné produkty s rozdilnymi naklady, ale pro zakaznika je dilezita predevsim kone¢na

cena produktu, nikoliv naklady na jeho vyrobu (Jakubikova, 2013).

Metoda tvorby cen zalozena pouze na ndkladech je Casto kritizovana, protoze nezohlednuje
poptavku, konkurenci ani cile cenové politiky. Tento pristup také nemotivuje ke snizovani
nakladd, umoznuje libovolné planovani rezijnich nakladu a je kritizovan i za zptisob stanoveni
procenta zisku (Tomek & Vavrova, 2011). Navic, jak upozornuji Nagle, Hogan a Zale (2014),
ve vétsSin€ primyslovych odvétvi neni mozné presné urcit jednotkové naklady produktu pred
stanovenim jeho ceny, protozZe tyto ndklady se méni v zavislosti na objemu vyroby. Vyznamna
¢ast nakladi je fixni a jejich rozdéleni na jednotlivé produkty zavisi na produktovém mnozstvi,
které je ovlivnéno cenou. Z tohoto divodu mohou nakladové orientované ceny vést
k pfedrazeni produkti na slabych trzich a k jejich podhodnoceni na trzich silnych. Pro lepsi
piehlednost jsou hlavni vyhody a nevyhody této metody shrnuty v tabulce (1), ktera poukazuje

na jednoduchost, ale zaroven na jeji omezeni, zejména v ignorovani trznich podminek.

Podle Kotlera, Wonga, Saunderse a Armstronga (2007) patii mezi hlavni metody nakladové
orientované tvorby cen stanoveni ceny pomoci pfirazky a stanoveni ceny na zaklad¢ cilové

rentability, kterd je uzce spjata s analyzou bodu zvratu.
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Stanoveni cen pomoci piirazky je povazovano za nejjednodussi zptsob uréeni ceny. Kotler,
Wong, Saunders a Armstrong (2007) uvad¢ji, ze k vyrobnim nakladim, které jsou stanoveny
na zaklad¢ znalosti nebo kvalifikovaného odhadu jejich struktury a prabéhu v zéavislosti na
objemu prodeje, se piidava standardni marze. Takto stanovena cena je spravedliva jak pro
zakaznika, tak pro vyrobce, protoze vyrobky nejsou piedrazené a vyrobci jSOUu zajistény
ptimétenym ziskem, coz je hlavnim cilem cenotvorby. Tento pfistup je hojné€ vyuzivan zejména
Vv maloobchodé¢ a velkoobchodu, kde je cenotvorba jednoducha a nevyzaduje podrobné analyzy
trhu ani detailni zkouméni konkurence. Podle Tomeka a Vavrové (2011) je nékladové
orientovana tvorba cen cenové efektivni metodou, kterd se bézné aplikuje v riznych typech

podniki, pricemz jeji vyhodou je rychlost a jednoduchost pfi stanovovani ceny.

vvvvvv

metodou. Blazkova (2007) uvadi, Ze firma se snazi stanovit takovou cenu, pii které budou
piijmy vys§i nez naklady, nebo ktera zajisti pozadovanou cilovou rentabilitu. K fixnim
nakladiim se pficitaji variabilni naklady, coz spolecné vytvaii celkové naklady, které rostou
s objemem prodeje. Bod zvratu pak nastdva v okamziku, kdy se celkové piijmy vyrovnaji

celkovym nakladim, tedy pfi dosazeni rovnovazného objemu.

Tabulka 1: Vyhody a nevyhody nakladové tvorby cen

VYHODY NEVYHODY

Jednoduchost metody Ignorovani trhu

Prikazné nakladové ucetnictvi Zkreslené nakladové informace
Dosahnuti cila v relativné kratké dobé Libovolna cenova ptirazka

Zdroj: Hannah, Dodge (1997) — vlastni zpracovani
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2.2.2 Poptavkové orientovana tvorba cen

Tato metoda cenotvorby se se zaméfuje na trzni poptavku a bere v uvahu nejen spotiebitelem
vnimanou hodnotu produktu a pozadované poptavky, ale také cenovou elasticitu poptavky.
Presto je nutné sledovat i nakladovou stranku. Jak uvadi Kotler a Keller (2007), cena je
primarné orientovana na trh, konkrétné na potencionalni zdkazniky. Pro spravné stanoveni ceny
je pro podnik klicové analyzovat strukturu poptavky a pochopit cenova ocekavani zakaznikd.
Dilezité je také zjistit, jak rychle zakaznici reaguji na zménu cen, do jakych cenovych segmentt
spadaji, ajaky vyznam pro né¢ ma image a kvalita produktu. To vSe vyZzaduje peclivy
marketingovy vyzkum mezi cilovymi skupinami, pro které je produkt urcen (Jakubikova,

2013).

Cenotvorba zalozend na poptavce funguje na opacném principu nez nakladové orientovana
tvorba cen. Kli¢ovym faktorem je zde znalost struktury poptavky, kterd manazerim umoziuje
pfesné odhadnout objem prodeje a maximalizovat zisk. Strukturu poptavky lze zjistit pomoci
ruznych prizkumnych néstrojl, jako jsou dotazniky, ankety ¢i dal§i vyzkumné metody. Pokud

je poptavka silna, tak ma podnik pfileZitost zvysit cenu produktu (Kotler a kol., 2007).

Mezi vyhody této metody patii predevSim orientace na maximalizaci zisku pro podnik. Cena
stanovena na zaklad€ poptavky nevychazi pouze z racionalnich uvah zdkaznika, ale odpovida
jeho rozhodovani a je pro néj pifijatelna. Na druhou stranu nevyhodou tohoto pfistupu je nutnost

segmentace trhu, bez které nelze efektivné vyuzit (Bouckova, 2011).

2.2.3 Konkuren¢né orientovana tvorba cen

Podle Kotlera a Kellera (2007) je tato metoda vysvétlovana jako cenotvorba na zakladé bézné
ceny. Pfi této metodé€ podnik stanovuje svou cenu piedev§im s ohledem na ceny konkurentl na
trhu. Tato metoda je pomérné populdrni, zejména v pfipadech, kdy je obtizné presné urcit
naklady nebo kdy neni mozné odhadnout poptavku zakaznikli. Béznd cena zde slouzi jako

vhodné feSeni, protoze zohledniuje kolektivni ,,moudrost* odvétvi.
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Podnik pfi této strategii srovnava svou cenu s cenou konkurence, pficemz mize zvolit cenu
vys$si, nizsi nebo stejnou. Cena produktu tak funguje jako ndstroj podnikové strategie, kterd
muze zahrnovat napiiklad snahu odradit konkurenci pomoci cenové politiky, rychleji
proniknout na trh prostfednictvim nizkych cen nebo naopak zdiraznit exkluzivitu produktu
prostiednictvim vysokych cen. Stanoveni cen na zdkladé konkurence miize mit dvé podoby.
Prvni moznost je orientace na primérné ceny konkurence a druha varianta spoc¢iva v tom, ze
podnik pfizplisobuje svou cenovou politiku cenovému lidrovi na trhu, kterého ostatni firmy

nasleduji (Jakubikova, 2013).

Vyhodou této metody je piimé porovnani s konkurenénimi podniky a jejich produkty, coz
poskytuje stanoveni ceny na zdklad€¢ tohoto porovnani. (Slavik, 2014) Dulezité je vSak
zohlednit kvalitu konkuren¢nich vyrobku a sledovat, jak se méni pomér mezi cenou a kvalitou.
(Vastikova, 2014) Podle Tomka a Vavrové (2011) by mél také podnik pii této cenové strategie
zohlednit strukturu trhu v daném odvétvi, kterd je ovlivnéna predevsim silou konkurenénich

firem, homogenitou jejich produktd a trovni spoluprace a konkurence na trhu.

2.3 Cenové strategie

Podle Vastikové (2014) je pii tvorbé cenové strategie potieba stanovit jeji cile, které by mély
byt v souladu s celkovou marketingovou strategii a ¢asto se s ni shoduji. Déle autorka uvadi, ze
volba cenové strategie zavisi na zméné vné€jSiho a vnitiniho ekonomického prostiedi,

oc¢ekavanych reakci zakaznikti a konkurence a také ve fazi zivotniho cyklu produktu.

Cenové strategie 1ze podle vétsiny autord (Kotler a kol., 2007; Schindler, 2011; Jakubikova,
2013) rozdélit podle faze zivotniho cyklu produktu na dvé hlavni kategorie: strategie

cenotvorby pro nové produkty a strategie cenotvorby pro jiz zavedené produkty.

Kotler a kol. (2007) ve své teorii cenotvorby novych produktt rozdéluji produkty do dvou
hlavnich kategorii, a to na produkty imitativni, tedy neinovativni, a produkty inovativni, které
jsou zpravidla chranéné patenty. Tento ptistup pfedpokladd, ze zatimco imitativni produkty

ey ee

hodnoty, napady a technologie.

Schindler (2011) nabizi Sirsi pohled na inovativni produkty a neomezuje jejich definici pouze
na zcela nové produkty, zahrnuje také ty, které se vyznacuji svou neobvyklosti nebo pfinase;ji
vyrazné zlepsSeni oproti jiz existujicimu produktu. Takové produkty mohou mit jedinecné
vlastnosti, vyssi kvalitu nebo zcela nové funkce, coz zvySuje jejich trzni potencial a zaroven

volbu cenové strategie pii uvedeni na trh.
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Kotler akol. (2007) u imitativnich produktt zddraznuji, ze je dalezité vymezit se vuci
konkurenci na zakladé kvality a ceny, coZ se nazyva cenovym positioningem. Podle tohoto
pristupu by zakaznici, ktefi uptednostiiuji nizkou cenu, meli byt oslovovani ekonomickou

strategii, zatimco pro ty, ktefi preferuji vysokou kvalitu, je vhodna strategie vysoké ceny.

Kralicek (2018) uvadi, ze ekonomicka strategie vyzaduje predevsim efektivni optimalizaci
nakladi. Toho 1ze dosahnout napiiklad maximalizaci uspor z rozsahu, standardizaci, snizenim
pracnosti, pouzitim méné kvalitnich a levnéjSich materiala a ¢asto i omezenim dopravnich
sluzeb. Tato strategie muze byt efektivni zejména na trzich, kde je vysoka cenova citlivost

a zakaznici hledaji co nejlevnéj$i moznosti.

2.3.1 Strategie vysoké zavadéci ceny (skimming)

Kotler a kol. (2007) navrhuji pro inovativni produkty dvé cenové strategie: strategii vysokych
zavadecich cen (tzv. skimming) a strategii trzni penetrace. Zatimco skimming spoléha na
dosazeni zisku diky vysokym cenam i pii niz§im objemu prodeje, penetracni strategie stavi na

nizkém cili, jehoz cilem je ziskat co nejvétsi podil na trhu.

Strategii vysokych zavadécich cen miZeme znat také jako strategii sbirdni smetany. Tato
strategie spociva vtom, ze zakaznici ocekavaji vysokou kvalitu za vysokou cenu. Tyto
prémiové produkty jsou zaméfeny piedevSim na spotiebitele, ktefi nejsou citlivi na cenu.
Vysoké ceny jsou oditivodnény vysokymi naklady na kvalitni produkci a nutnosti informovat
zakazniky o kvalité, coz zvySuje naklady na distribuci. Produkty jsou vnimany jako vysoce

kvalitni (Jakubikové, 2013).

Typickym piikladem uspés$ného vyuziti strategie sbirani smetany je spoleénost Apple, ktera
aplikuje vysoké zavadéci ceny a postupné je snizuje. Timto piistupem firma dosahuje nizsiho
objemu prodeje, ale zaroven maximalizuje zisk. Postupnym sniZzovanim cen mohou firmy
uspokojit vSechny cenové segmenty s maximalni ziskovosti. Tato strategie je vhodna pro firmy,
kde je vyvoj novych produkti slozity a ndkladny. Kromé spole¢nosti Apple, ktera ji vyuziva
Vv oblasti spotiebni elektroniky, ma tato strategie uplatnéni 1 u vyrobcli kosmetiky (napf.

L’Oréal), automobilek ¢i producentt patentoveé chranénych 1é¢iv (Krali¢ek, 2018).
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2.3.2 Strategie nizké zavadéci ceny (penetrace trhu)

Penetracni cenova strategie spoCiva v nastaveni nizké ceny, jejimz cilem je rychle ziskat
vyznamny podil na trhu a odradit konkurenci. Tento piistup je efektivni zejména na trzich, kde
je cena citlivym faktorem a kde existuji nizké bariéry pro vstup novych konkurentt, naptiklad
diky nizkym nakladiim na zahajeni podnikani nebo nizkym regula¢nim piekazkam (Kotler a
kol., 2007). Hlavni vyhodou této strategie je nejen rychld navratnost pocatecnich investic, ale

také ziskani konkurenceschopné vyhody.

Tato strategie je obzvlast vhodna pro firmy, které mohou vyuzit uspor z rozsahu, coz znamena,
Ze pti vyssi vyrobni kapacité klesaji primérné naklady na jednotku produktu. Diky tomu mohou
firmy udrZet nizkou cenu bez negativniho vlivu na ziskovost (Tomek & Vavrova, 2001).
Penetra¢ni cenu lze dale rozdélit na rychlou a pomalou, pficemz rychla strategie znamena

prudky pokles ceny, zatimco pomala vede k postupnému snizovani ceny po delsi dobu.

V praxi tuto taktiku vyuzivaji naptiklad nizkondkladové banky, jako jsou Air Bank a Fio Banka,
nebo maloobchodni fetézce, které se zameétuji na rychlé ziskani Sirokého okruhu zdkazniku.
Penetracni cenu Ize rozdélit na rychlou a pomalou, pficemz rychld znamend prudky pokles
ceny, zatimco pomald vede k postupnému snizovéani ceny po del§i dobu (Krélicek, 2018;

Vastikova, 2014).

2.3.3 Produktovy mix
V cenotvorbé je kladen dlraz na strategie urCovani zakladnich cen pro produktovy mix.

Produkty jsou zde rozdéleny na hlavni, dopliikové, vazané, vedlejsi a produkty prodavané

v kombinaci (Kotler a Keller, 2007).

Hlavni produkty jsou ocefiovany v ramci produktovych fad, kde o prodejnim uspéchu
rozhoduje pfedevsim cenové rozpéti mezi jednotlivymi polozkami. Ptili§ veliké cenové rozdily
mohou zdkazniky motivovat k volbé levnéjSich variant, zatimco ptilis malé rozdily ¢asto vedou
k tomu, ze si zakaznik vybere pokrocilejsi a hodnotné&jsi produkt. Doplikové produkty, jak
uvadi Jakubikova (2013), mohou byt volitelnou nebo povinnou soucasti hlavniho produktu
vyuzivani hlavnich vyrobkii a zvysuji jejich atraktivitu. Vazané produkty jsou nezbytné pro
spravné fungovani hlavniho produktu abez nich by jeho vyuziti nebylo mozné. Vedlejsi
produkty (podle Jakubikové, 2013) jsou vyrobky, které nejsou piimo souvisejici S hlavnim
produktem, nebo mohou byt povazovany za vedlejsi produkty ¢i odpad. | piesto vSak mohou

vyrazné prispét K cenové konkurenceschopnosti hlavnich produktd, zejména kdyz jsou dobie
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spravovany z hlediska nakladti na skladovani a distribuci. V pfipadé vazanych produktt
V oblasti sluzeb se Casto vyuziva strategie dvoudilného cenového modelu, kdy je cena rozdélena
specifickych potieb zakaznika. Kotler a kol. (2007) zminuji kombinovany prodej jako ucinny
zpisob, jak podporovat prodej méné atraktivnich produktd. Tato strategie klade diraz na

cenovou vyhodnost nebo lepsi cenovou dostupnost produkti pii jejich nabidce v kombinaci.

2.4 Prizpiisobovani cen

Ptizpiisobovani cen je béznou soucasti cenové politiky podniku. Firmy ceny upravuji podle
podminek trhu, zmén poptavky, konkurencnich tlakd i1 vnitinich ndkladovych faktort. Jak
uvadéji Kotler a Keller (2007), podniky obvykle nepracuji s jednotnou cenou, ale vytvareji
komplexni cenovou strukturu, kterd reaguje na geografické rozdily, velikost objednavek, cas

nakupu nebo specifické potieby segmentii zakazniki.

Podle Mefferta (1996) je dynamické ptizpisobovani cen také reakci na prebytek kapacit nebo
pokles poptavky, kdy firmy vyuzivaji cenové nastroje k udrzeni obratu. Jakubikova (2013)
dopliuje, ze dilezitym aspektem cenového ptizplisobeni je také vnimani ceny zdkaznikem —
napiiklad prostfednictvim sezénnich slev nebo akei, které mohou podpofit rozhodnuti o

nakupu.

Z hlediska geografického pfizplisobeni firemni cenotvorby je diileZité zohlednit naklady na
logistiku a dopravu. Jak upozornuji Kotler a Keller (2007), pti vzdalenych dodavkéach musi byt
tyto naklady zahrnuty do vysledné ceny, zatimco v blizkych oblastech miize byt cena nizsi. V
mezinarodnim obchodé¢ se navic ¢asto uplatituje protiobchod, kdy zdkaznici plati jinym zbozim

nebo sluzbami misto penéz, zejména v piipadech omezené dostupnosti menovych prostredk.

Ptizplisobovani cen vSak pfinasi 1 urCitd rizika. Slavik (2014) upozoriuje, Ze Casté cenoveé
zmény mohou poskodit vnimani znacky a zpisobit nedivéru zadkaznikli. Vastikova (2014) pak
varuje, ze nejasna cenova politika, naptfiklad Casté slevy, mlze vést ke zmateni zdkaznikl a

sniZeni jejich loajality.
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2.4.1 SniZeni cen

Existuje mnoho diivodl, pro¢ se firmy mohou rozhodnout zménit svou cenovou strategii.
Jednim z nich je ptebytek kapacit, kdy spole¢nost nedokaze ziskat dostatek novych zakazek
pomoci intenzivnéj$iho prodejniho Gsili, zlepSovani sluzeb nebo jinymi béznymi metodami.
V takové situaci Casto sdhne po agresivnim sniZeni cen, aby pfildkala zakazniky. Tento krok
vsak miize vést k nebezpecné cenové valce, protoze konkurence se pravdépodobné pokusi sviij

trzni podil branit také snizenim cen (Meffert, 1996).

Dalsim diivodem pro snizovani cen mize byt snaha ovladnout trh prostfednictvim penetracni
cenové strategie, kdy firmy zamérné nabizeji produkty za niz§i cenu neZz konkurence, aby

ziskaly vétsi podil na trhu a vyuzili efekt uspor z rozsahu (Jakubikova, 2013).

Podle Kotlera a Kellera (2007) i pies potencionalni vyhody vsak tato strategie skryva nékolik

nebezpeci:

e Past nizké kvality: PriliS nizkd cena mize v ofich zdkaznikli vyvolat dojem, Ze je
produkt nebo sluzba nekvalitni, coz miize poskodit povést firmy a dlouhodobé snizit jeji
prodeje.

e Past ki‘ehkého trzniho podilu: Nizkd cena muze sice pfilakat nové zékazniky, ale
nemusi zajistit jejich loajalitu. Tito zdkaznici mohou opét snadno piejit ke konkurenci,
pokud nabidne jesté niZ$i cenu.

e Past mélkych kapes: Pokud konkurence disponuje vyssimi finanénimi rezervami,
muze si dovolit snizit ceny a udrzet je nizko po delsi dobu. Firma s menSimi rezervami

pak nemusi cenovou valku finan¢né ustat a muze byt vytlacena z trhu.

Pro tspéch této strategie je proto klicové peclivé zvazit nejen cenovou urovei, ale také
celkovou hodnotu, kterou firma zakaznikim nabizi. Slavik (2014) doporucuje, aby
poskytovatelé sluzeb pfi sniZovani cen soucasné upevnili vnimanou kvalitu a image znacky,

aby ptedesli oslabeni své trzni pozice.

2.4.2 ZvySeni cen

Hlavnim divodem pro zvySeni cen byva Casto inflace ndklada. Rostouci naklady na material,
energie, mzdy ¢i dopravu mohou sniZovat ziskovou marzi, a proto jsou firmy nuceny své ceny
pravidelné zvysovat (Kotler a Armstrong, 2004). Mnoho podniki vSak zvysuje ceny 0 vice, nez
kolik ¢ini skute¢né zvySeni nakladd. D¢laji to proto, aby se pfipravily na dal$i moznou inflaci

nebo na ptipadné vladni cenové regulace (Kotler a Keller, 2013).
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Zvyseni cen muze mit vyrazné pozitivni dopad na ziskovost firmy. Podle Kotlera a Armstronga
(2004) mize i malé procentualni zvyseni ceny vyrazn¢ zvysit zisky, pokud se zachova stavajici
objem prodeje. Naptiklad pii marzi 3 % znamend zvySeni ceny o 1 % nartst zisku az o 33 %,

coz zdlraziuje klicovy vliv spravné cenové politiky na celkovou finan¢ni vykonnost firmy.

Dal§im divodem pro rast cen mize byt nadmérna poptavka. Pokud firma neni schopna
uspokojit vSechny své zakazniky, vyuziva strategie cenové regulace poptavky, kdy zvySeni
ceny pomahd vyrovnat nabidku s poptavkou (Jakubikova, 2013). Tento postup je bézny

napiiklad v obdobi vysoké sezonni poptavky nebo u produkti s omezenou dostupnosti.

Existuje nékolik zplisobll, jak 1ze ceny zvySovat, pficemz kazdy z nich ma na zdkazniky jiny

dopad:

e Odlozené stanoveni ceny: Konecna cena neni urena ptfed dokon¢enim nebo dodanim
produktu. Tato metoda je bézna v odvétvich s dlouhodobou dodaci Ihtitou, napiiklad ve
stavebnictvi nebo pii vyrobé¢ na zakazku.

e Klauzule o dodate¢ném navySeni ceny: Firma mize pozadovat, aby zakaznik zaplatil
aktudlni cenu, a navic pokryl celé nebo ¢astecné zvyseni ndkladl zptisobené inflaci pied
dodanim produktu. Ceny se v tomto piipadé casto fidi pfedem dohodnutym cenovym
indexem, coz zajiSt'uje transparentnost a spravedlivost pro ob¢ strany.

e Unbundling: Spole¢nost zachova stejnou cenu zékladniho produktu, ale zpoplatni
zvlast sluzby ¢i Casti, kterd diive byly zahrnuty v cené produktu. Tato taktika je Casto
vyuzivana napiiklad u nizkondkladovych aerolinek, kde si zakaznici plati za zavazadla,
obcerstveni nebo dalsi sluzby zv1ast.

e Omezovani slev: Firma pfestane poskytovat b&zné slevy, jako jsou hotovostni,
mnozstevni ¢i sezonni slevy. Tento krok muze zlepsit ziskovost, ale je dulezité peclive
zvazit reakci zédkaznikl, aby firma nepfiSla 0 klicové odbératele, kteti byli na slevy

zvykli.
(Kotler & Keller, 2007)

Firmy musi peclivé zvazit zpusob, jakym budou navySovat ceny, a rozhodnout se, zda zvoli
prudké jednorazové zdraZzeni, nebo postupné zvysovani cen po mensich krocich. Jak uvadeji
Kotler a Keller (2007), zakaznici obvykle preferuji pozvolné a predvidatelné zvySovani cen,
které jim umoziuje 1épe se na zménu adaptovat, oproti nahlému a vyraznému zdrazeni, které

by je mohlo zaskocit a zaroven by mohlo vést k negativnimu vnimani znacky.

28



Pokud je to mozné, mély by firmy nejprve hledat zpisoby, jak zvladnout rostouci naklady nebo
zvySenou poptavku bez nutnosti pfimého navyseni cen. Mohou se zaméfit na zlepseni efektivity
v distribuci, hledani levnéjSich dodavatelti surovin, optimalizaci vyrobnich procesti nebo
dokonce na odstranéni méné dilezitych funkci produktu (Kotler a Armstrong, 2004). Takovy
pfistup nejenze pomahé udrzet zédkazniky spokojené, ale také posiluje konkurenceschopnost

firmy na trhu.

V piipadé, Ze je zvySeni cen nevyhnutelné, je zasadni, aby firma spravné komunikovala se
zakazniky. Otevienost a transparentnost pii vysvétlovani divodi zdrazeni mohou vyrazné
zmirnit negativni ohlasy. Je dualezité, aby firma nepiisobila dojmem, Ze se snazi zdkazniky

o$idit, a jeji pfistup byl vniman jako férovy (Kotler & Keller, 2007).

2.4.3 Reakce ziakaznikii na zmény cen

Zakaznici Casto premysleji 0 divodech, které vedou ke zménam cen produktt. Pokud dojde ke
snizeni ceny, mohou to vnimat riznymi zptisoby — napiiklad si mohou myslet, ze firma ¢eli
finanénim problémtim, Ze doslo ke sniZeni kvality vyrobku, Ze se produkt §patné prodava, nebo
ze se firma snazi produkt vyprodat, aby ho poté mohla nahradit novym modelem (Kotler a
Armstrong, 2004).

Podle Jakubikové (2013) vnimaji spotiebitelé snizeni ceny Casto jako signal zhorSené kvality,
pokud neni cenovd zména casto komunikovdna a odivodnéna. Efektivni marketingova

komunikace je proto v téchto pfipadech zasadni pro zachovani divéry v produkt a znacku.

Naopak zvyseni ceny, které¢ obvykle vede k poklesu prodeje, mize byt zdkazniky za urcitych
okolnosti vniméno i pozitivné. Vy$si cena muze signalizovat, Ze je vyrobek povazovan za
inovativni, trendy nebo Ze nabizi vyjimecnou hodnotu. Navic miiZe vyssi cena vyvolavat dojem
exkluzivity ¢i prémiové kvality, coz pfitahuje zakazniky hledajici prestiz a jedinec¢nost (Kotler

a Armstrong, 2004).

Vastikova (2014) dopliuje, ze v odvétvi sluzeb je vnimani hodnoty zakazniky siln€ ovlivnéno
nejenom samotnou cenou, ale i celkovou zkusenosti se znackou, kvalitou komunikace a

doprovodnymi sluzbami.

Z téchto diivodll je pfi zmeéndch cen nezbytné zohlednit nejen ekonomické faktory, ale také
psychologii spotiebitelt, jejich cenovou citlivost a vnimani hodnoty. Kotler a Keller (2013)
proto doporucuji, aby firmy peclivé analyzovaly mozné dopady cenovych zmén na vnimani

znacky a ptizpisobily tomu svou komunikac¢ni strategii.
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2.4.4 Reakce konkurentii na zmény cen

Zména ceny ma vyznamny dopad nejen na zakazniky, ale také na konkurenci. Jak uvadéji
Kotler a Armstrong (2004), konkurenti ¢asto reaguji ha cenové zmény zejména tehdy, kdyz je
V odvétvi maly pocet firem, produkty jsou stejnorodé a zdkaznici maji snadny pfistup
k informacim o cenach. V takovych piipadech muze zména ceny vést ke kaskadovité reakci
napfi¢ celym trhem, tzv. lavinovému efektu, kdy jeden krok vyvola sérii dalSich cenovych

uprav.

Podle Jakubikové (2013) konkurenti zvazuji pti své reakci fadu faktort. Vcetné velikosti
podniku, jeho podilu na trhu, cilové skupiny zakaznik a aktualni cenové strategie. Pokud firma
¢eli pouze jednomu hlavnimu konkurentovi, mize byt pfedvidani jeho reakce jednodussi, ale
Vv pripad¢ vétsiho poctu konkurentli je nutné analyzovat kazdého zvlast (Kotler a Armstrong,

2004).

Firmy by mély pfi Gpravach cen brat v tivahu také to, jak jejich kroky konkurence vyhodnoti.
Jak upozornuje Slavik (2014), sniZzeni cen muize byt konkurenci vnimano jako agresivni krok
ke zvySeni podilu na trhu, stimulaci poptavky nebo jako zndmka finan¢nich problémi
spolecnosti. Naopak zvySeni ceny mlZe byt interpretovano jako signal o kvalité vyrobku nebo

nedostatku kapacit (Jakubikova, 2013).

Reakce konkurence na zmeénu ceny neni vzdy piedvidatelna. Nekteti konkurenti mohou
automaticky pfizplisobit své ceny, jini mohou misto toho investovat do zlepSeni kvality
produktl, marketingu nebo sluzeb, aby si udrzeli své zdkazniky (Kotler a Keller, 2007). Jak
konstatuji Kotler a Keller (2013), firmy by mély pied provedenim cenovych zmén proveést

dikladnou analyzu moznych scénati reakce konkurentt a zvazit i psychologicky dopad na trh.

Spravné a srozumitelné sdéleni divodi cenovych zmén mize pomoci odstranit nedorozumeéni

a predchazet ne¢ekanym reakcim konkurence i zakaznikt (Kotler & Armstrong, 2004).

2.5 Faktory ovliviiujici stanoveni ceny

Podle Kotlera a Armstronga (2004) Ize faktory ovliviiujici cenovou politiku firmy rozdélit do
dvou zékladnich kategorii: vnéjsi (externi) a vnitini (interni). Tento zdkladni ramec rozlisuji i
dalsi autofi, naptiklad Kasik a Havlic¢ek (2012), ktefi zdtraziuji, Ze podnik ma moznost interni
faktory alesponl ¢aste¢né ovlivnit, zatimco externi faktory zpravidla ovlivnit nemiiZze, zejména

pokud se jednd o malé¢ a stfedni podniky.
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2.5.1 Externi faktory

Externi faktory pfedstavuji vlivy, které ptisobi z vnéjSiho prostiedi na cenova rozhodnuti firmy.
technologické zmény, politicka rozhodnuti ¢i ménové fluktuace. Grosova (2002) dopliuje, ze
firmy by se mély snazit analyzovat vné&jsi faktory a v rdmci moznosti je ovliviiovat, aby bylo

v

jejich ptisobeni co nejptiznivejsi.

Vyznamnou roli pfi tvorbé cen hraje charakter trhu a poptavky. Na otevienych trzich je
cenotvorba ovliviiovana globalnimi faktory, jako jsou napfiklad zmény v ekonomice,
technologické inovace ¢i politicka rozhodnuti, ktera maji $ir§i mezinarodni dopad. Naopak na
uzavienych trzich, kde dochézi k regulaci, mize byt tvorba cen ur€ovdna opatienimi vladnich
instituci, naptiklad statnimi regulacemi ¢i smérnicemi Evropské unie. Z obecného pohledu pak
plati, ze horni hranici ceny vymezuje kupni ochota zdkaznikli. Kazd4 zména ceny ovliviiuje
poptavané mnozstvi, pficemz s rostouci cenou poptavka zpravidla klesa, a naopak (Jakubikova,

2013; Grosova, 2002).

Pro spravné nastaveni cen je nezbytné pochopit ocekavani zakazniki, jejich cenovou citlivost
a preference v oblasti kvality. DileZitou roli v tomto ohledu sehrava prizkum trhu, ktery
umoziuje zjistit, jak zakaznici reaguji na cenové uUpravy a jakou hodnotu ocekavaji za

odpovidajici uroven kvality (Jakubikova, 2013).

DalSim zéasadnim externim faktorem je konkurence. Firma musi sledovat nejen ceny a
nakladovou strukturu svych konkurentti, ale i potencialni hrozby vstupu novych subjekti na trh
(Kotler a Keller, 2013). Strategickd volba cenové politiky, naptiklad strategie nizkych cen,
muze fungovat jako bariéra vstupu pro nové konkurenty, zatimco nastaveni vyssich cen mize
naopak pftilakat nové hrace (Jakubikova, 2013). Vyznam ma také rozliSeni typu konkurence —
at’ jiz jde o pfimou konkurenci se stejnymi ¢i podobnymi produkty, nepiimou konkurenci se
substitu¢nimi vyrobky, nebo o situaci totalni konkurence, kdy jsou nabidka a poptavka

nepredvidatelné a obtizné ovlivnitelné.

Vastikova (2014) shrnuje externi faktory ovliviiujici tvorbu ceny do né€kolika oblasti: typ trhu
a povahu poptavky, konkurenci (soucasnou i potencionalni), distributory, vladu a obecné

ekonomicke a socialni podminky.
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2.5.2 Interni faktory

Interni faktory jsou prvky, které firma pfimo ovliviiuje a které¢ zasadnim zptisobem formuji jeji
cenovou politiku. Podle Kotlera a kol. (2007) a Kotlera a Kellera (2013) mezi hlavni interni
faktory patfi marketingové cile, strategie marketingového mixu, ndklady a organizace

rozhodovani o cenach.
Marketingové cile firmy

Stanoveni ceny vychazi ze strategickych a marketingovych cilti podniku. Pfed samotnym
uréenim ceny je proto nutné, aby si firma jasn¢ vymezila, jakého cile chce dosdhnout. Mezi
nejcastej$i cenové cile patii preziti na trhu, maximalizace soucasného zisku, zvySeni podilu na
trhu nebo dosazeni viid¢iho postaveni v oblasti kvality (Kotler & Keller, 2013; Boone et al.,
2019). Tomek a Vavrova (2011) upozoriuji, ze v praxi byva nezbytné kombinovat vice cill
zaroven, napiiklad snahu o co nejvyssi odbyt vyrobkl pii souasném zachovani minimalni
ziskovosti. Bruhn (2019) dopliuje, ze cenové cile 1ze ¢lenit podle toho, zda jsou orientovany

na podnik samotny, na trzni postaveni nebo na spotiebitele.
Strategie marketingového mixu

Cena ptedstavuje jednu ze Ctyt hlavnich slozek marketingového mixu a musi byt v souladu s
celkovou marketingovou strategii firmy (Kotler & Keller, 2013). Uroveii ceny ovliviiuje, jak
bude produkt na trhu vniman, a zaroven zpétné ovliviiuje rozhodovani o vlastnostech produktu,

distribu¢nich kanalech i zpiisobu propagace.
Naklady

Vyznamnou roli pii tvorbé ceny hraji naklady, které podnik vynaklada na vyrobu, distribuci,
marketing a prodej produkti. Cena musi pokryt nejen tyto ndklady, ale také poskytnout

pfiméfenou uroven zisku (Tomek & Vavrova, 2001).

Cechova (2011) uvadi, Ze spodni hranici ceny uréuji minimalni naklady na jednotku produkce.
Pokud by cena klesla pod troven variabilnich nakladd, podnik by dlouhodobé nemohl
existovat. Naopak firmy s niz§imi naklady maji vyhodu v tom, Ze mohou nabizet své produkty

za niz8i ceny a tim dosahovat vyssiho prodeje i ziskovosti (Kotler a kol., 2007).
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Organizace cenové politiky

Organizace rozhodovani o cenach ovliviiyje, jak rychle a pruzné miize firma reagovat na zmény
v trznim prostfedi. Podle Kotlera a Kellera (2013) miize byt cenotvorba centralizovana na
vrcholové vedeni firmy nebo naopak delegovana na jednotlivé divize, produktové manazery ¢i
obchodni tymy. Zvoleny zplisob organizace pak pifimo ovliviiuje schopnost firmy realizovat

cenové strategie v praxi a efektivné reagovat na konkurencni tlaky.
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3 METODIKA PRACE

Tato bakalafska prace je rozdélena na teoretickou a praktickou ¢ast. Teoreticka ¢ast obsahuje
reSersi literatury, kterd se zamétuje na vymezeni zakladnich pojmu a teoretickych vychodisek
souvisejicich se strategii podniku a cenovou politikou. Nejprve je vysvétlen pojem strategie
a jeji vyznam v podnikani. Nasledn¢ se teoreticka ¢ast vénuje cenové politice, kde jsou popsany
rizné metody stanoveni cen, cenové strategie a faktory, které ovliviiuji tvorbu cen
Vv podnikatelském prostiedi. Kapitoly zahrnuji piehled nédkladové, poptavkové a konkurenéné
orientovanych metod tvorby cen, rizné strategie zavadéni cen na trh, pfizpliisobovani cen véetné
reakci zakaznikti a konkurence, av neposledni fadé ivnéj$i a vnitini faktory, které cenu

ovlivni.

Prakticka ¢ast se zaméfuje na spolecnost AH ELECTRONICS s.r.0., ktera ptisobi v oblasti
slaboproudych technologii, kde cenova strategie hraje klicovou roli v konkuren¢nim boji a
udrzeni zakaznikt. Specializuje se pfedev§im na montaz, zprovoznéni a servis slaboproudych
systému, mezi které patii napiiklad kamerové systémy, dochazkové a pristupové systémy,
elektronické zabezpecovaci signalizace (EZS) nebo domaci telefony. Cilem této Casti je
detailn¢ analyzovat soucasny stav spolecnosti v riznych oblastech jeji ¢innosti a na zakladé
zjiSténych informaci navrhnout doporuceni pro zvySeni efektivity prace, zlepSeni sluzeb

zakazniklim a optimalizaci vybranych procesi.

Pti zpracovani praktické ¢asti byly vyuzity riizné metody, které umoznily ziskat detailni pohled
na vybrané interni procesy spolecnosti. Hlavni metodou byla zvolena analyza, kterd umoznila
systematicky zpracovat a vyhodnotit interni dokumenty spole¢nosti. Mezi tyto podklady patfily
cenové nabidky, struktura poskytovanych sluzeb, zplisob komunikace se zakazniky
| organizac¢ni uspofadani firmy. Analyza se zaméfila na vybrané priklady realizovanych
zakazek aocenéni sluzeb, pfiCemz byly sledovany zejména cenotvorné faktory a rozdily
v piistupu k jednotlivym typim klientd. Soucasti analyzy bylo také benchmarkingové
porovnani cenové politiky spole¢nosti AH ELECTRONICS s.r.0. s vybranymi konkurenty na
zaklad¢ aktudlnich trznich dat. Tato analyza umoznila ziskat konkrétni poznatky 0 soucasném

fungovani podniku a jeho pfistupu ke stanoveni cen.

Doplikové byly vyuzity idals$i metody, které pomohly s interpretaci vysledkii a tvorbou
navrhli. Pomoci komparace bylo moZzné porovnat rizné zplsoby ocenovani sluzeb v ramci
spolecnosti a identifikovat rozdily v pfistupech ke klientim i charakteristikdim nabizenych

feSeni. Nasledna syntéza slouzila ke spojeni jednotlivych poznatkli do ucelenych zavéru.
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V ramci analyzy nebyly provadény nahravané rozhovory ani dotaznikové Setieni, prace tedy
vychézi vyhradné z internich firemnich podkladl a vlastni interpretace zjisténych dat. Zvoleny
metodicky pristup poskytoval pevny zaklad pro objektivni posouzeni aktudlni cenové strategie
spolecnosti AH ELECTRONICS s.r.o0. a pro navrzeni opatieni sméiujicich k jeji optimalizaci

a posileni konkurenceschopnosti.
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4 AH ELECTRONICS s.r.o.

V této kapitole se zamétime na spolecnost AH ELECTRONICS s.r.o. Nejprve si spolecnost
pfedstavime a podivame se na jeji historii, vznik a klicové milniky, které formulovaly jeji
soucasnou pozici na trhu. Poté zanalyzujeme ekonomickou situaci spole¢nosti, pfiCemz se
zaméfime na jeji financni vykazy, jako jsou rozvaha a vykaz zisku a ztraty, abychom ziskali
ptehled 0 jeji stabilité a vykonnosti v poslednich letech. Déle se budeme vénovat cenotvorbe,
ktera je dulezitym faktorem pro konkurenceschopnost firmy na trhu. Tento komplexni ptehled
nam umozni 1épe pochopit, jak AH ELECTRONICS s.r.o0. funguje, jaké vyzvy a pftilezitosti

pted ni stoji, a jak se pfizpiisobuje ménicimu se podnikatelskému prostiedi.

4.1 Predstaveni spolecnosti

Spole¢nost AH ELECTRONICS s.r.o. patii mezi ptedni ¢eské firmy v oblasti slaboproudych
elektronickych systémi abyla zalozena roku 2000 pod nazvem AH SERVIS. Skupina
odbornikll, ktefi méli znalosti v oblasti elektronickych zafizeni, se rozhodla spojit své sily

a zaméfit se na instalace a opravy slaboproudych elektronickych zatizeni pro budovy.

V roce 2008 doslo k transformaci firmy z fyzické osoby na pravnickou osobu a spole¢nost
ptijala novy nazev AH ELECTRONICS s.r.0. Tento krok pftinesl spole¢nosti nové moznosti
rustu a profesionalizace sluzeb. Diky dlouhodobé spolupraci se spolecnosti Jablotron ziskala
status platinového partnera, coz podtrhlo jeji odborné schopnosti a kvalitu poskytovanych

feSeni.

Od svého vzniku se firma specializuje na prodej, instalaci aservis nizkonapétovych
elektronickych zafizeni, jako jsou zabezpecCovaci systémy, kamerové systémy, domovni
telefony a videotelefony, antény, satelity a datové a pocitacové sité. Mezi jeji zakazniky patii
nejen soukromé doméacnosti, ale také firmy a instituce, které hledaji moderni a efektivni
bezpecnostni technologie. AH ELECTRONICS s.r.0. je autorizovanym prodejcem a montazni
firmou pro vyrobky znacek jako Jablotron a Paradox. Firma je také autorizovanym partnerem

Freesat (dfive UPC Direct) a Skylink.

Vroce 2019 se AH ELECTRONICS s.r.o. ptfest¢hovala do novych prostor v prazskych
Stérboholech na adrese Nedokongena 533/10. Nové sidlo umoznilo efektivnéjsi organizaci
prace, rozsiteni skladovych kapacit a modernizaci poskytovanych sluzeb. V poslednich letech
se spole¢nost zamétuje na nejnovejsi trendy v oblasti zabezpeceni a automatizace. Kromé
standardnich kamerovych systéml aalarmi nabizi feSeni pro chytré domadacnosti, které
umoziuji vzdalené ovladani a integraci s mobilnimi aplikacemi.
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AH ELECTRONICS s.r.o. si za vice nez 20 let na trhu vybudovala pevnou pozici v oblasti
zabezpecovaci techniky. Diky neustalému vyvoji, inovacim a individualnimu pfistupu ke
kazdému zakaznikovi patii mezi zavedené, spolehlivé aodborné spolecnosti v oblasti

slaboproudych systému na ¢eském trhu.

Z firemni struktury a financi mé firma zékladni kapital ve vysi 200 000 K¢. Jedinym jednatelem
a zaroven vlastnikem spole¢nosti je Antonin Hrych, ktery ma 100% podil ve firm¢. Firma
dosahuje primérnych obrath a ma celkem 4 zaméstnance. Mezi nimi jsou dva realizacni
technici, jedna administrativni pracovnice a sam vlastnik spole¢nosti Antonin Hrych, ktery je

vedoucim provozu. Firma také spolupracuje s n¢kolika externimi pracovniky.

4.2 Ekonomicka charakteristika podniku

V této podkapitole se zaméfime na podrobnou analyzu ekonomické situace spolec¢nosti AH
ELECTRONICS s.r.o. vletech 2020 az 2023. Pro lepsi pochopeni jeji financni stability
a vykonnosti budeme zkoumat kli¢ové finan¢ni vykazy, konkrétné rozvahu (Tabulka 2) a vykaz
zisku a ztraty (Tabulka 3). Tato analyza nam poskytne piehled 0 hospodafeni spole¢nosti, jeji

schopnosti generovat zisk a udrzovat finan¢ni zdravi.

Tabulka 2: Rozvaha v letech 2020 az 2023 [V tis. K¢]

Oznaceni Nazev Rok

2020 2021 2022 2023
AKTIVA | Soucet vsech aktiv 3223 2 620 3 847 3557
CELKEM
A Pohledavky za upsany zakladni - - - -

kapital

B Stala aktiva 120 667 1122 992
B.l. Dlouhodoby nehmotny majetek - - - -
B.1I. Dlouhodoby hmotny majetek 120 667 1122 992
B.1II. Dlouhodoby finan¢ni majetek - - - -
C Obézna aktiva 3068 1882 2 683 2 507
C.l Zasoby 1197 1143 1536 1454
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C.1. Pohledavky 841 244 508 414

Cl1 Dlouhodobé pohledavky 25 10 38 8

C.l.2 Kratkodobé pohledavky 816 234 470 406

C.I1.3 Casové rozliSeni aktiv - - - -

C.11. Kratkodoby finan¢ni majetek 1030 495 639 639

C.IVv. Penézni prostredky - - - -

D Casové rozligeni aktiv 35 71 42 58

PASIVA | Soucet vSech pasiv 3223 2620 3 847 3 557

CELKEM

A Vlastni kapital 877 890 856 880

Al Zakladni kapital 200 200 200 200

ALl Azio a kapitalové fondy - - - -

ALllL Fondy ze zisku 20 20 20 20

AlV. Vysledek hospodateni minulych | 660 658 670 637
let (+/-)

A.V. Vysledek hospodateni bézného -3 12 -34 24
obdobi (+/-)

AVI. Rozhodnuto o zalohové vyplaté - - - -
podilu na zisku (-)

B+C Cizi zdroje 2236 1728 2988 2 662

B Rezervy - - - -
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C Zavazky 2 236 1728 2988 2 662
C.L Dlouhodobé zavazky 24 47 390 50
C.1. Kratkodobé zavazky 2212 1681 2598 2612
C.111. Casové rozliseni pasiv - - - -

D Casové rozlideni pasiv 110 2 3 15

Zdroj: vlastni zpracovani — interni materialy podniku

Na zakladé rozvahy spolecnosti za roky 2020 az 2023 (Tabulka 2) Ize stanovit vyvoj jeji
majetkové a finanéni situace. Celkova aktiva podniku v pribéhu let kolisala. V roce 2020 byla
vykazana hodnota 3 223 tis. K¢, avsak v roce 2021 doslo k poklesu na 2 620 tis. K¢&. Nasledné
v roce 2022 aktiva vzrostla na 3 847 tis. K¢., aby v roce 2023 opét mirné poklesla na 3 557 tis.
K¢&. Tento vyvoj naznacuje urcitou nestabilitu v majetkové struktute, ktera mohla byt ovlivnéna

investicemi, zménami v provoznim kapitalu nebo vykyvy v hospodareni podniku.

Struktura aktiv ukazuje na ptevahu ob&znych aktiv, ktera tvofi dominantni ¢ast majetku
spolecnosti. Do této kategorie spadaji zasoby, pohledavky, kratkodoby financni majetek
a penézni prostifedky. V roce 2021 byl zaznamenan jejich vyrazny pokles, av§ak v nasledujicich
letech doSlo k opétovnému ristu, coZ miize poukazovat na sezoénni vykyvy nebo zmény ve
struktufe pracovniho kapitalu. Naopak stala aktiva vykazuji rostouci trend, pfedev§im v oblasti
dlouhodobého hmotného majetku. To naznacuje, ze v daném obdobi bylo investovano do
vybaveni, budov ¢i jinych dlouhodobych prostiedkli, coz mize byt znamkou rozvoje

a modernizace podniku.

Z hlediska financovani si podnik udrzuje relativné stabilni vlastni kapital, jehoZ hodnota se
Vv pribehu let pohybovala mezi 856 a 890 tis. K¢. Vyznamnou ¢ast pasiv vsak tvofi zavazky,
coz naznacuje vysokou miru financovani z cizich zdroji. V roce 2020 dosahovaly zavazky
2236 tis. K¢, v roce 2021 poklesly na 1 728 tis. K¢, avsak v roce 2022 opét vzrostly na 2 988
tis. K& Tento vyvo] miize byt disledkem vyuziti externich finan¢nich zdroj, zejména

kratkodobych zavazkt, k pokryti provoznich potieb nebo investic.
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Co se tyce hospodarskych vysledki, v roce 2020 byla vykazana mirna ztrata ve vysi 3 tis. K¢.
V roce 2021 se podnik dostal do mirného zisku 12 tis. K¢, avSak v roce 2022 byl opét
zaznamenan zaporny vysledek hospodafeni, a to ve vysi 34 tis. K& V roce 2023 se situace
zlepsila a podnik vykézal zisk 24 tis. K¢. Tento vyvoj ukazuje na kolisavost hospodateni, ktera
muze byt zptisobena vn¢jSimi faktory, jako je situace na trhu, ndklady na provoz ¢i investi¢ni

¢innosti podniku.

Celkov¢ 1ze konstatovat, ze podnik se nachézi ve fazi mirného rtistu, investuje do svého majetku
a postupné zlepSuje své hospodateni. Vyznamny podil cizich zdrojii na financovani vsak
naznacuje ur¢itou miru finan¢niho rizika, ktera mtze souviset s nutnosti splaceni zavazku.
Stabilni vySe vlastniho kapitalu a zlepSujici se hospodaiské vysledky v roce 2023 jsou nicméné
pozitivnim signalem, ktery svéd¢i o0 schopnosti podniku efektivné ftidit své finance

a prizptsobit se ménicim se podminkam trhu.

Tabulka 3: Vykaz ziski a ztrat v letech 2020 az 2023 [v tis. K¢]

Oznacdeni | Text Rok
2020 2021 2022 2023

l. Trzby z prodeje vyrobki asluzeb | 6098 | 6087 |6363 |7079
. Trzby za prodej zbozi 1733 1398 | 892 919
A Vykonova spotieba 5536 | 5471 |5037 |5446
Al Néklady vynaloZené na prodané¢ | 1 379 1072 |673 698

zbozi
A2 Spotieba materialu a energie 3595 |3692 |3609 |3975
A3 Sluzby 562 707 755 773
D. Osobni naklady 2043 2043 |1990 |2118
D.1 Mzdové naklady 1603 |1530 |1488 |1492
D.2 Néklady na socialni zabezpeceni | 440 513 502 626

a ostatni naklady
E. Upravy hodnot v provozni oblasti | 123 238 130
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E.l Upravy hodnot dlouhodobého 123 238 130
majetku

. Ostatni provozni vynosy 15 428 39 10

F. Ostatni provozni naklady 99 92 133 95

* Provozni vysledek hospodateni 45 69 134 219

V. Vynosy z dlouhodobého - - - -
finan¢niho majetku

G. Néklady na prodané podily - - - -

V. Vynosy z ostatniho - - - -
dlouhodobého finanéniho
majetku

H. Néklady souvisejici - - - -
S dlouhodobym finan¢nim
majetkem

VI. Vynosové troky a podobné - - - -
Vynosy

J. Nékladové troky a podobné 34 38 156 178
naklady

VII. Ostatni finan¢ni vynosy - - - -

K. Ostatni finan¢ni naklady 8 15 9 11

* Finan¢ni vysledek hospodareni -42 -53 -165 -189
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ke Vysledek hospodareni pred 3 16 -31 30
zdanénim

L. Dan z pfijmt 6 4 3 6

ol Vysledek hospodateni po zdanéni | -3 12 -34 24

* Cisty obrat za idetni obdobi 7846 | 7913 | 7294 |8008

Zdroj: vlastni zpracovani — interni materialy podniku

Vykaz zisku a ztrat podniku za obdobi 2020 az 2023 (Tabulka 3) vypovida o jeho hospodaiské
situaci a finan¢ni vykonnosti. Z analyzy lze vycist, Ze trzby z prodeje vyrobka a sluzeb
postupné rostly, coz svédci 0 rostouci poptavee po nabizenych produktech ¢i sluzbach. Zejména
v roce 2023 doslo k vyrazngjsimu nartstu trzeb, coz je dusledkem zlepSené situace na trhu.
Tento pozitivni vyvoj je pro firmu klicovy, nebot zajiStuje dostatecny pfiliv financnich

prosttedkl a vytvari pfedpoklady pro dalsi rozvo;.

Nékladova stranka vykazu ukazuje relativné stabilni vySi vykonové spotfeby s mirnymi
meziroénimi vykyvy. To naznacuje, Ze podnik efektivné fidi své vyrobni naklady
a prizptsobuje je aktualni urovni produkce. Osobni néklady ziistdvaji na podobné trovni, coz
muze znamenat stabilni zaméstnaneckou strukturu audrzeni kvalifikované pracovni sily.
Mzdové naklady avydaje na socidlni zabezpeceni nevykazuji dramatické vykyvy, coz
signalizuje, ze firma se v této oblasti nezabyva rozsahlymi restrukturaliza¢nimi opatfenimi ani

rapidnim naristem poctu zamé&stnanc.

Provozni vysledek hospodafeni podniku se v priibéhu let zlepSoval a v roce 2023 doséhl
vyrazné lepSich hodnot oproti pfedchozim obdobim. To sv&d¢i 0 efektivnéjSim fizeni naklad
a vys$i rentabilité podnikatelské ¢innosti. PfestoZe v minulych letech byly provozni zisky nizsi,

jejich rtst v roce 2023 je pozitivnim signdlem pro budouci rozvoj podniku.

Z hlediska finan¢niho hospodateni 1ze pozorovat, Ze podnik dlouhodobé vykazuje negativni
finan¢ni vysledek. Tento stav je pravdépodobné zpusoben piedevSim trokovymi naklady
a dal$imi finan¢nimi vydaji. PfestoZe v roce 2023 doSlo k mirnému zlepSeni, stale je zde prostor
pro optimalizaci v oblasti finan¢niho fizeni. Dulezitym ukazatelem je také celkovy hospodarsky
vysledek po zdanéni, ktery v roce 2022 klesl do zapornych hodnot, avsak v roce 2023 se firma
op¢t vratila do zisku. Tento obrat naznacuje pozitivni vyvoj a zlepsSenou ekonomickou stabilitu

podniku.

42



Celkovy Cisty obrat podniku se v hodnoceném obdobi postupné zlepsoval (Tabulka 4), coz
signalizuje, ze si firma udrzuje pevnou pozici na trhu. Tento trend potvrzuje, Ze podnik je
schopen efektivné reagovat na trzni podminky a pfizplisobovat své strategie aktualni
ekonomické situaci. Presto by se firma mohla zaméfit na optimalizaci financnich nakladd,
zejména v oblasti urokovych nékladii a dalsich vydaji spojenych s financovanim. Pokud by se
podarilo tyto faktory snizit, mohl by se celkovy hospodaisky vysledek dale zlepSovat, coz by

firm¢ umoznilo posilit svou stabilitu a investovat do dalSiho rozvoje.

Tabulka 4: Trzby Vv letech 2020 az 2023 [V tis. K¢]

Trzby Rok
2020 2021 2022 2023
Trzby z prodeje 6 098 6 087 6 363 7079

vyrobku a sluzeb (I)

Trzby za prodej 1733 1398 892 919
zbozi (1)
Celkové trzby (I+1I) | 7 831 7 485 7255 7998

Zdroj: ptedchozi tabulky

Z této tabulky (4) je patrné, ze celkové trzby podniku v priubéhu let kolisaly. V roce 2021 doslo
k mirnému poklesu oproti roku 2020, pfedevsim kvili snizeni trzeb za prodej zbozi. V roce
2022 trzby dale klesly, a to zejména kvili vyraznému propadu pravé v poloZce trzeb za prodej
zboZi, zatimco trzby z prodeje vyrobki a sluzeb se naopak trochu zvysily. AZ v roce 2023 doslo
K nartstu celkovych trzeb, predevsim diky vys§im trzbam z prodeje vyrobka a sluzeb, zatimco

trzby za prodej zboZi vzrostly jen mirné.

Tento vyvoj naznacuje, Ze firma se stale vice zamétuje na vlastni vyrobu a sluzby, zatimco

prodej zbozi v poslednich letech vyrazn¢ klesl oproti roku 2020. Celkovy rust v roce 2023 pak

vvvvvv
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4.3 Cenotvorba podniku

Cenova strategie podniku AH ELECTRONICS s.r.0. je ovlivnéna n€kolika faktory, které urcuji
konkrétni ceny nabizenych produkti asluzeb. Mezi hlavni aspekty cenotvorby patfi
doporucené ceny vyrobct, konkurence na trhu, specifika poskytovanych sluzeb a o¢ekavani

zakaznik.

Jednim z kliCovych prvki cenové politiky podniku je spoluprace s piednimi vyrobci
elektronickych zafizeni, zejména se spole¢nosti Jablotron, jejimz je AH ELECTRONICS s.r.o.
platinovym partnerem. V tomto piipad€ se cenotvorba ¢aste¢né tfidi doporu¢enymi cenami

vyrobce.

Dalsim faktorem ovlivilujicim cenovou politiku je konkuren¢ni prostiedi. V oblasti
slaboproudé elektroniky a zabezpeCovacich systému je trh dynamicky, s mnoha dodavateli
nabizejicimi podobné produkty asluzby. AH ELECTRONICS s.r.o. proto sleduje ceny
konkurence a pfizptuisobuje jim své vlastni ceny, aby ziistala atraktivni pro zakazniky, pfi¢emz

klade diraz na kvalitu a odborny servis jako konkuren¢ni vyhodu.

Specifickym rysem cenotvorby podniku je kombinace cen za produkty aza poskytované
sluzby. Kromé samostatného prodeje elektronickych systému nabizi firma i jejich instalaci,
konfiguraci a servisni podporu. V tomto ohledu se mize cenova strategie liSit v zavislosti na

rozsahu sluZeb, sloZitosti instalace a individudlnich potieb zakaznika.

Podnik rovnéz uplatiuje diferencovanou cenovou strategii, kterd reflektuje typ zakazky
I zdkaznika. U standardnich zakéazek je marze nastavena na konkurenceschopné tirovni, zatimco
u expresnich sluzeb mize byt marze nastavena vySe. Soucasti této strategie je I vérnostni
cenova politika, ktera zvyhodiuje stalé zakazniky na zdkladé objemu jejich drivéjSich
objednavek. Naptiklad klienti s roénim odbérem nad ur¢ité hodnoty mohou ziskat cenové

zvyhodnéni formou slevy, coz podporuje dlouhodobou spolupraci a zakaznickou loajalitu.

V neposledni fadé cenotvorba reflektuje i pozadavky zakazniku, ktefi v tomto segmentu kladou
diraz na pomér ceny a kvality. AH ELECTRONICS s.r.0. se snazi nabizet konkurenceschopné
ceny, které odpovidaji trznim podminkdm a zaroveinl odrdzeji hodnotu nabizenych sluzeb.
Timto zptisobem firma nejen zvySuje své piijmy, ale i posiluje divéru zakaznikt v poskytovana

feSeni.
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Z toho vseho vyplyva, ze cenova strategie AH ELECTRONICS s.r.o. spojuje n¢kolik klicovych
faktorii. Zohlediiuje doporucené ceny vyrobct, analyzu konkurence, pfizptisobeni cen podle

poskytovanych sluzeb a orientaci na zakazniky. Tento piistup podniku mu umoznuje udrzet si

konkurenceschopnost a zaroven vytvaret dlouhodobé a stabilni vztahy se zakazniky.

4.4 Analyza stanoveni cen

Analyzu stanoveni cen provedeme na zakladé¢ dvou praktickych piikladi anasledné ji

uzavieme shrnutim kli¢ovych zavért celé analyzy.

Tabulka 5: Cenova nabidka ze dne 4. 2. 2025

Polozka MnoZstvi |Cenybez DPH jednotkovd [CenybezDPH celkem |[DPH ¢astka |DPH sazba [Celkems DPH
Skfin. rozvadé¢ TPR 400x400x140 1.00ks 1477.69 1477.69 177.32 12%|(1655.01
Hik.NVR DS-7608NXI-K1/8P(D) 1.00 ks 8007.00 8007.00 960.84 12%|8967.84
HDD 2TB WD Purple 1.00ks 1933.88 1933.88 232.07 12%|2 165.95
TP-LINKTL-WR841N 1.00ks 485.95 485.95 58.31 12%544.26
Hik.kamera DS-2CD2323G2-I-4mm(D)  |6.00 ks 3525.00 21150.00 2538.00 12%23 688.00
Hik.mont.patice DS-1280ZJ-DM8 6.00 ks 357.00 2142.00 257.04 12%|2 399.04
Kabel datovy UTP CAT.5E PVC 400.00m |9,92 3968.00 476.14 12%|4 444.00
material ostatni, liSty 1.00 1000.00 1000.00 120.00 12%|1120.00
instalace a nastaveni 1.00 13900.00 13900.00 1668.00 12%|15 568.00
doprava materialu a osob 1.00 500.00 500.00 60.00 12%560.00
Haléfové vyrovnani/ zaokrouhleni -1.00 0.09 -0.09 -0.01 12%|-0.10

Zdroj: interni materialy podniku

Zakaznik oslovil spolecnost AH ELECTRONICS s.r.o. s pozadavkem na navrh, dodavku
a instalaci kamerového systému vcetné sitové infrastruktury a souvisejiciho prisluSenstvi.
Cilem této zakazky bylo vytvofit moderni monitorovaci systém s dostatecnou kapacitou pro

ukladani zaznamu a spolehlivou konektivitou mezi jednotlivymi komponenty.

Pfed samotnym sestavenim cenové nabidky bylo nutné provést technickou analyzu prostoru,
kde mély byt bezpecnostni kamery instalovany. Na zékladé¢ této prohlidky bylo ur¢eno, Ze bude
potieba:

zvolit vhodné bezpecnostni kamery s ohledem na pozadované pokryti a kvalitu

zaznamu,

e vybrat sitovy videorekordér, ktery umozni propojeni vSech kamer a jejich efektivni
spravu,

e zajistit odpovidajici lozisté pro dlouhodobé uchovavani zdznamd,

e navrhnout a nainstalovat sit'ovou infrastrukturu, véetné kabelaze a routeru,

e provést samostatnou montdz a konfiguraci systému tak, aby odpovidal potfebam

zakaznika.
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Na zéklad¢ téchto zjisténi byla pfipraven cenovad nabidka, kterd zahrnovala jak dodavku
materialu, tak odbornou instalaci. Nasledujici analyza rozebira jednotlivé polozky cenové

nabidky a jejich stanoveni.
Skrifovy rozvadéé TPR 400x400x140

Skiifiovy rozvadé¢ typu TPR 0 rozmérech 400x400x140 mm byl ocenén na 1 477,69 K¢ bez
DPH. Pfi uplatnéni DPH ve vysi 12 % ¢ini kone¢na cena pro zakaznika 1 655,01 K¢. Tento typ
rozvadéce je urcen K ochrané elektronickych soucastek a k organizaci kabelaze. Cena odpovida
béznym cendam, pifiCemz nejlevnéj$i nalezend nabidka Ccinila 1250 K¢ véetn¢é DPH

(Wifishop.cz, 2025). Nabidka AH ELECTRONICS s.r.o. tedy spada do vyssi cenové hladiny,

avsak lze ji vzhledem ke kvalité a dostupnosti produktu povazovat za pirimétenou.
Sitovy videorekordér Hikvision DS-7608NXI1-K1/8P(D)

Zatizeni Hikvision DS-7608NXI-K1/8P(D), které slouzi jako sitovy videorekordér pro
kamerovy systém, bylo ocenéno na 8 007 K¢ bez DPH (8 967,84 K¢ véetné DPH). Tento model
umoziuje piipojeni az osmi IP kamer a disponuje funkcemi jako je PoE napajeni a pokrocilé
detekce pohybu. Na trhu se tento videorekordér prodava za 3 970 az 8 324 K¢ bez DPH.
NejniZsi cena byla nalezena ve vysi 3 97, K¢ bez DPH, coz ¢ini 4 804 K¢ véetné DPH (Electro-

room.cz, 2025). Nabidka firmy se tedy nachazi spiSe v horni ¢asti cenového rozpéti.

Pevny disk HDD 2TB WD Purple

K ukladani zaznamt z kamerového systému byl vybran pevny disk WD Purple s kapacitou
2TB, ktery je specialné navrZen pro nepfetrZity provoz v bezpecnostnich systémech. Cena
tohoto disku c¢inila 1 933,88 K¢ bez DPH (2 165,98 K¢ vcetné DPH). Tento typ diski je
optimalizovan pro stalé zapisovani dat a ma vySS$i odolnost proti Vibracim a teplotnim
vykyvim, coz ospravedlituje vyssi cenu oproti béznym HDD. Tento pevny disk se b&zné
prodava za 2 100 K¢ bez DPH, pfi¢emz nejnizsi nalezena cena ¢inila 1 404 K¢ bez DPH, tudiz
1789 K¢ v¢etné¢ DPH (Alza.cz, 2025). Nabidka spole¢nosti AH ELECTRONICS tak spada do

pramérné cenové hladiny a reflektuje vyssi kvalitu zatizeni uré¢eného pro kamerove systémy.
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https://www.wifishop.cz/skrin-tpr-4-400x400x140_d29722.html?fbclid=IwY2xjawJ8KWVleHRuA2FlbQIxMABicmlkETFpblM3WVNqTkVoWU5jVU9wAR6XXzv2Rt2FT68J31NlRCHyXIofMvMZUu8tAxKjBMAYZ-yZ-Pq1YiHm3T5asA_aem_J5uL0Sz1_BI8F0ptTxU5DQ
https://www.electro-room.cz/hikvision-ds-7608nxi-k1-8p-sitovy-videorekorder-poe-1u-cerna/?gad_source=1&gclid=Cj0KCQjwzrzABhD8ARIsANlSWNO18FLrLruOv8vLZbMw0YQNCddZXkcmAYPHCV5_2TJmN8Irw1BMYBYaAgpMEALw_wcB&fbclid=IwY2xjawJ8Lj9leHRuA2FlbQIxMABicmlkETFpblM3WVNqTkVoWU5jVU9wAR6VlwCB7F7ByfH5UjDkmBMzGGjOCwLIL-r9u1YAdjxLtPiso9HT2pamTQZe7g_aem_WtZsDS8XnmFwxwcf2IVDnQ
https://www.electro-room.cz/hikvision-ds-7608nxi-k1-8p-sitovy-videorekorder-poe-1u-cerna/?gad_source=1&gclid=Cj0KCQjwzrzABhD8ARIsANlSWNO18FLrLruOv8vLZbMw0YQNCddZXkcmAYPHCV5_2TJmN8Irw1BMYBYaAgpMEALw_wcB&fbclid=IwY2xjawJ8Lj9leHRuA2FlbQIxMABicmlkETFpblM3WVNqTkVoWU5jVU9wAR6VlwCB7F7ByfH5UjDkmBMzGGjOCwLIL-r9u1YAdjxLtPiso9HT2pamTQZe7g_aem_WtZsDS8XnmFwxwcf2IVDnQ
https://www.alza.cz/wd-purple-2tb-d8071097.htm?kampan=adwkom_komponenty_pla_all_boost_samsung-boost_c_9196589___FW230q1b_696161034638_%7E161667586780%7E&gad_source=1&gbraid=0AAAAAD2xsm7Kksr70Dc45JlboO9Fi7zdw&gclid=CjwKCAjwq7fABhB2EiwAwk-YbKiAzu41GNSkGWk6ahL5DXnkEfBP7UZ517UXD9eu0LQB19L_TXF7ExoC8_kQAvD_BwE&fbclid=IwY2xjawJ8NHBleHRuA2FlbQIxMABicmlkETFpblM3WVNqTkVoWU5jVU9wAR7OqbLi9PhSjMsdVvTlCrxLHgOfHIiEGDheTEaBuemv4diC52WjGv2SChWBjg_aem_QJDd1oJYJi3oqkUVj2cmGA

Router TP-LINK TL-WR841N

V ramci nabidky je zahrnut také router TP-LINK TL-WR841N, ktery byl ocenén na 485,95 K¢

bez DPH (544,26 K¢ v¢etné DPH). Tento model je zakladnim feSenim pro domacnosti nebo

A4

trzni cena byla nalezena ve vysi 509 K¢ véetné DPH (Alza.cz, 2025), coz ukazuje, ze nabidka

firmy je cenové vyhodna.
Bezpecnostni kamery Hikvision DS-2CD2323G2-1-4mm(D)

Soucasti nabidky je také dodavka Sesti kamer Hikvision DS-2CD2323G2-1-4mm(D), jejichz
cena je stanovena na 3 525 K¢ za kus bez DPH. Celkova cena za Sest kamer ¢ini 21 150 K¢ bez
DPH a 23 688 K¢ s DPH. Tento model kamer nabizi rozliSeni 2-4 MPX, technologii Darkfighter

cvwr

K¢ bez DPH, coz s DPH ¢inilo 3 880 K¢& (AB-com.cz, 2025). Nabidka firmy se tak mirné

odchyluje smérem vzhiru.
Montazni patice Hikvision DS-1280Z2J-DM8

Pro bezpecnou instalaci kamer byly do nabidky zahrnuty také, montazni patice Hikvision DS-
1280ZJ-DMS8, jejichz cena ¢ini 357 K¢ bez DPH za kus. Celkova cena za Sest kust byla
stanovena na 2 142 K¢ bez DPH a2 399,04 K¢ s DPH. Jednd se o0 doplitkové montaZzni

cwwvr

cena Cinila 315 K¢ bez DPH, coz véetné DPH ¢inilo 381 K¢ (AB-com.cz, 2025). Nabidka firmy

je tedy mirn€ vyssi, coz mize odrazet dostupnost a rychlost dodani prislusenstvi.
Datovy kabel UTP CAT.SE PVC

Kabeldz je klicovym prvkem pfi instalaci kamerového systému, a proto bylo do nabidky
zahrnuto 400 metrt datového kabelu UTP CAT.5E PVC. Cena za jedem metr ¢ini 9,92 K¢ bez
DPH, coz dava dohromady celkovou ¢astku 3 968 K¢ bez DPH (4 444 K¢ véetné DPH). Tento
kabel je béznym standardem pro pienos dat v sitovych instalacich a jeho cena odpovida trznim
hodnotdm pro PVC variantu s niz§i odolnosti vic¢i vnéjsim vlivim. Trzni ceny odbornych
kabell se pohybuji mezi 6 az 12 K¢ za metr bez DPH. Nejnizsi nalezena cena Cinila 6 K¢ za

metr bez DPH, a to je 7,26 K¢ véetné DPH (rackshop.cz, 2025), coz znamena, Ze nabidka firmy

odpovida primeérnym cenam.
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https://www.alza.cz/tp-link-tl-wr841n-d185181.htm?kampan=adwspn_sitove-prvky-a-nas_bee_pro_sitove-prvky_sitove-prvky-a-nas-tp-link-tl-wr841n-tp630e&ppcbee-adtext-variant=rsa_pro_seg1&gad_source=1&gbraid=0AAAAAD2xsm4OGUlDw4wLufd-UKlqNkDwh&gclid=CjwKCAjwq7fABhB2EiwAwk-YbGFonyobgPPiby_6V_m3FBu0tczhz_dnM7fLtERkncfS2wYTM0LgYxoCbnYQAvD_BwE&fbclid=IwY2xjawJ8NQtleHRuA2FlbQIxMABicmlkETFpblM3WVNqTkVoWU5jVU9wAR6263bTF5W4QLbDRqL9BhefucCSN1GvqcA13J_NxVKduoN8K88Vf2gYeiROiw_aem_LP4SDz8qAoxG4UtGvyllVA
https://www.ab-com.cz/hikvision-ds-2cd2323g2-i-4mm-d/?hgtid=78a95c96-49e9-4dfb-a1f6-55c6b1c6b17f&fbclid=IwY2xjawJ8NaRleHRuA2FlbQIxMABicmlkETFpblM3WVNqTkVoWU5jVU9wAR415Qp2KTLqK8LLW2tdssfSoKzkc3R6_vFMC5RWUF9CLDWvqgb-j2VY7nlKdw_aem_Ttv0pPUSsxBwiYZXokYCVg
https://www.ab-com.cz/hikvision-ds-1280zj-dm8/?hgtid=78a95c96-49e9-4dfb-a1f6-55c6b1c6b17f&fbclid=IwY2xjawJ8NkZleHRuA2FlbQIxMABicmlkETFpblM3WVNqTkVoWU5jVU9wAR6XXzv2Rt2FT68J31NlRCHyXIofMvMZUu8tAxKjBMAYZ-yZ-Pq1YiHm3T5asA_aem_J5uL0Sz1_BI8F0ptTxU5DQ
https://www.rackshop.cz/p/kabel-utp-cat-5e-drat-pvc-metraz

Material ostatni, liSty

Krom¢ hlavnich komponentd byla do nabidky zahrnuta i polozka oznacena jako ,,material
ostatni, listy*, ktera pokryva drobny instalacni material, napiiklad spojovaci prvky, hmozdinky
a listy. Cena ¢inila 1 000 K¢ bez DPH a1 120 K¢ s DPH. Vzhledem k riiznorodosti potieb a
individudlnimu charakteru této polozky neni mozné provést piimé cenové srovnani

S konkurenénimi nabidkami.
Instalace a nastaveni

Samotna instalace systému, vcetné montdze kamer, zapojeni sitovych prvkd a nastaveni
softwaru, byla vy¢islena na 13 900 K¢ bez DPH. Po pfi¢teni DPH kone¢na Castka ¢inila 15 568
K¢&. Vzhledem ke specifickému rozsahu zakazky a individualnim podminkam nelze provést
pfimé cenové srovnani s konkurenci. Cena reflektuje nejen fyzickou préci, ale i odbornou

konfiguraci a testovani celého systému.
Doprava materialu a osob

Doprava byla stanovena na 500 K¢ bez DPH, coz po zdanéni ¢inilo 560 K¢. Tato castka

zahrnovala naklady na piepravu materialu na misto instalace a pfipadné piesuny technikd.
Haléfové vyrovnani / zaokrouhleni

Jako posledni poloZka v nabidce se objevuje haléfové vyrovnani, které ¢ini -0,09 K¢ bez DPH,
coz po zdanéni odpovida -0,10 K¢&. Toto zaokrouhleni je béZné u fakturacnich operaci a nema

vyrazny vliv na celkovou cenu zakazky.
Celkova cena nabidky

Po secteni vSech polozek Cini celkova castka bez DPH 54 564,29 K¢, piicemz DPH je ve vysi
12 % cini 6 547,71. Vysledna ¢astka s DPH je tedy 61 112 K¢.
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Tabulka 6: Cenova nabidka ze dne 10. 3. 2025

Polozka Mnozstvi |Jednotkova cena bez DPH |Cena celkem bez DPH |DPH castka |DPH sazba |Celkem s DPH
SkFin. rozvadé¢ TPR 400x500x200 1ks 1702.48 1702.48 204.30 12%(1906.78
Hik.NVR DS-7616NXI-K2(D) 1ks 5967.00 5967.00 716.04 12% (6 683.04
HDD 4TBWD Purple 1ks 2190.08 2190.08 262.81 12% (2 452.89
Switch 18/16 PoE DS-3E0318P-E/M(C) |1ks 4514.00 4514.00 541.68 12% (5 055.68
Hik.kamera DS-2CD2343G2-IU 2.8mm |7 ks 4794.00 33558.00 4026.96 12% |37 584.96
Hik.mont.patice DS-1280ZJ-DM8 7ks 357.00 2499.00 299.88 12%(2798.88
Hik.kamera DS-2CD2523G2-IS2.8mm |2 ks 3978.00 7956.13 954.74 12%(8910.86
PoE injektor 15W 2ks 494.22 988.43 118.61 12%(1107.04
Hik.vytahové pojitko DS-3WFOBC-2NT |2 ks 1300.96 2601.93 312.23 12%(2914.16
Krabice 24019090 IP56 2ks 285.50 570.99 68.52 12%(639.51
Kabel datovy UTP CAT.5E PVC 300m 9,92 2975.89 357.11 12% (3 333.00
material ostatni 1ks 500.00 500.00 60.00 12%(560.00
instalace a nastaveni 1ks 28000.00 28 000.00 3360.00 12% 31 360.00
doprava materialu a osob 1ks 500.00 500.00 60.00 12% (560.00
Haléfové vyrovnani/ zaokrouhleni 1ks 0.28 0.28 0.03 12%(0.31

Zdroj: interni materialy podniku

Spolecnost AH ELECTRONICS s.r.o. pripravila cenovou nabidku pro zadkaznika, ktery
pozadoval komplexni feSeni kamerového systému vcetné dodavky materidlu, sitové
infrastruktury a odborné instalace. Hlavnim cilem projektu bylo zajistit spolehlivé
monitorovaci zafizeni s odpovidajici uloznou kapacitou a stabilni konektivitou pro pienos

obrazu.

Pied sestavenim nabidky bylo nezbytné provést detailni analyzu pozadavki zakaznik
a posoudit konkrétni podminky instalace. Na zaklad¢ této analyzy bylo stanoveno, ze bude

nutné:

e vybrat vhodné bezpecnostni kamery dle poZzadovaného zorného pole a kvality zdznamu,
e zajistit sitovy videorekordér pro efektivni spravu kamerového systému,

e zvolit odpovidajici lozné médium pro dlouhodobé uchovavani zaznamu,

e navrhnout sitovou infrastrukturu véetn€ potebné kabelaze a sitovych prvki,

e provést odbornou montaz, konfiguraci a testovani celého systému.

Na zaklad¢é téchto pozadavkli byla vytvofena cenova nabidka, kterd pokryva jak dodavku
potiebného vybaveni, tak i kompletni instala¢ni sluzby. V nasledujici analyze jsou jednotlivé
polozky nabidky podrobné rozebrany s ohledem na jejich ucel, cenu asrovnéni s trznimi

hodnotami.
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Skrifikkovy rozvadéé TPR 400x500x200

Tento kovovy rozvadéc je ocenén na 1 702,48 K¢ bez DPH (1 906,78 K¢ s DPH). Slouzi
k ochrané elektrickych zafizeni a organizaci kabelaze, ajeho cena odpovida standardnim
cenam za podobné rozvadéce, které jsou robustni a vhodné pro vnitini i venkovni pouziti.
Nejlepsi cenové nabidka na trhu je 1 684 K¢ bez DPH, pficemz firma si u¢tuje DPH 21 %, takze
po pri¢teni DPH je kone¢na castka 2 038 K¢ (TOMI Czech, s.r.o., 2025). Tim padem ma

spole¢nost AH ELECTRONICS s.r.0. v souc¢asnosti nejlepsi cenu véetné DPH na trhu.
Sitovy videorekordér Hikvision DS-7616NXI-K2(D)

Tento model sitového videorekordéru, ktery je urCen pro kamerové systémy, je V cenové
nabidce za 5 967 K¢ bez DPH (s DPH za 6 683,04 K¢). Umoznuje pfipojeni az 16 kamer a ma
pokrocilé funkce, jako je PoE napajeni a integrace s umélou inteligenci. Cena je na vy$$i trovni,
ale odpovida funkcionalité a kvalité, kterou piinasi. U konkurence lze tento model nalézt za

ceny od 3 352 K¢ do 8 655 K¢ bez DPH, tudiz ho AH ELECTRONICS s.r.0. nabizi za

Cv v

2025).
HDD 4TB WD Purple

Tento pevny disk, navrzeny specialné pro bezpecnostni systémy, je ocenén na 2 190,08 K¢ bez
DPH (2 452,89 K¢ s DPH). Tento disk je optimalizovany pro nepfetrzity provoz a ma vyssi
odolnost vici vibracim, coz vysvétluje jeho vySsi cenu oproti béznym diskum. Cena je
v souladu s trznimi hodnotami pro tuto specifickou kategorii a u konkurence se ceny tohoto
modelu pohybuji kolem 2 400 s DPH, takze AH ELECTRONICS s.r.0. ho nabizi v podobné
cenové relaci. Nejlevnéjsi cena na trhu je 1 859 K& bez DPH, coz je 2 359 K¢ veetné DPH
(Alza.cz, 2025).

Switch 18/16 PoE DS-3E0318P-E/M(C)

Switch podporujici PoE je ocenén na 4 514 K¢ bez DPH, coz s DPH ¢ini 5 055,68 K¢. Je ur¢en
pro instalace, kde je potfeba napéjeni zafizeni jako napiiklad kamery, AP wifi body a zvonky.
Tento produkt se u konkurence pohybuje okolo ¢astky 5 800 K¢ s DPH, tudiz ho tato firma
nabizi vyhodnéji nez vétSina konkurence. Nejlevné€j§i cenu ale nalezneme na strankach

allegro.cz, kde Switch vyjde na 5 021 K¢ v¢etné¢ DPH (allegro, 2025).
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https://www.t-cz.com/skrin-dawis-ib-400x500x200-b-s-montazni-plotnou_d9491.html?fbclid=IwY2xjawJ8OXFleHRuA2FlbQIxMABicmlkETFpblM3WVNqTkVoWU5jVU9wAR4LrtdAMo1jKf6C4b4ny-lX3yDENl0xcUvVPdyM9-NlJRNVPxK4UqahH4t6Dw_aem_UqWqbc0o7sNwVvxJzxyFcA
https://www.electro-room.cz/hikvision-ds-7616nxi-k2-ip-rekorder/?gad_source=1&gclid=Cj0KCQjwzrzABhD8ARIsANlSWNMki6vfCfhzXnr1OAW8MH7eKhBV2Hz2T82xmf828ZTpIz-wn7Z-194aAo_REALw_wcB&fbclid=IwY2xjawJ8O8xleHRuA2FlbQIxMABicmlkETFpblM3WVNqTkVoWU5jVU9wAR4ukWv0yjjHjGzzVFXPdHhbMOO7b292oewmpvYZK116C3KiLDAJ4R2QrNu2kA_aem_-zOhgAsE2iiEMiVKruCbVw
https://www.electro-room.cz/hikvision-ds-7616nxi-k2-ip-rekorder/?gad_source=1&gclid=Cj0KCQjwzrzABhD8ARIsANlSWNMki6vfCfhzXnr1OAW8MH7eKhBV2Hz2T82xmf828ZTpIz-wn7Z-194aAo_REALw_wcB&fbclid=IwY2xjawJ8O8xleHRuA2FlbQIxMABicmlkETFpblM3WVNqTkVoWU5jVU9wAR4ukWv0yjjHjGzzVFXPdHhbMOO7b292oewmpvYZK116C3KiLDAJ4R2QrNu2kA_aem_-zOhgAsE2iiEMiVKruCbVw
https://www.alza.cz/wd-purple-4tb-d8071099.htm?utm_source=heureka_cz&utm_medium=product&utm_campaign=heureka_cz_komponenty_disky-interni_hdd_fw230s1b&hgtid=78a95c96-49e9-4dfb-a1f6-55c6b1c6b17f&fbclid=IwY2xjawJ8OqlleHRuA2FlbQIxMABicmlkETFpblM3WVNqTkVoWU5jVU9wAR7OqbLi9PhSjMsdVvTlCrxLHgOfHIiEGDheTEaBuemv4diC52WjGv2SChWBjg_aem_QJDd1oJYJi3oqkUVj2cmGA
https://allegro.cz/nabidka/switch-poe-ds-3e0318p-e-m-c-16-port-sfp-hikvision-17446968718?utm_medium=cpc&utm_source=heureka.cz&utm_feed=52a03cc8-d311-4280-8b74-f27eebbedb53&hgtid=2efb95ba-90b0-4c88-bee8-21aeab000749&fbclid=IwY2xjawJ8TPdleHRuA2FlbQIxMABicmlkETFpblM3WVNqTkVoWU5jVU9wAR5ToFX4yHnkKa2bnpC23GRTcI31WGFaTwLurbijXI1OTtOzwxigdYmozOC9Mw_aem_Xu0P4D5zIDruEUmFEtSXvA&dd_referrer=https%3A%2F%2Fl.facebook.com%2F

Hik. Kamera DS-2CD2343G2-1U 2.8 mm

Cena této kamery ¢ini 4 794 K¢ za kus bez DPH, coz U sedmi kust dava celkovou cenu 33 558
K¢ bez DPH, coz je 37 584,96 K¢ s DPH. Kamera mé 4 MPx rozliSeni a kvalitni no¢ni vidéni.
Cena odpovida cenovému segmentu kvalitnich kamer pro profesionalni pouziti. U konkurence
se ceny tohoto modelu pohybuji kolem 4 800 K¢ bez DPH, tedy za stejnou cenu jako zde.
Nicméné kamera lze nejlevnéji nalézt na strankach XCORE systém, a to za 3 616 bez DPH,
coz Cini 4 375 K¢ véetné DPH (XCORE systém, 2025).

Hik. Mont. Patice DS-1280Z2J-DM8

Montéazni patice pro kamery je nabizena za 357 K¢ za kus bez DPH (2 798,88 K¢ po zdanéni
za vSech sedm kusi). Tato cena je v souladu s béznymi néklady na montazni ptisluSenstvi,
i kdyz se cena mirn¢ li$i U konkurence, kde jsou tyto patice levnéjsi. Nejlevnéjsi cenovou
nabidku miZeme najit na strdnkéch ab-com.cz a to 315 K¢ bez DPH, coz ¢ini 381 K¢ véetné
DPH (ab-com.cz, 2025).

Hik. Kamera DS-2CD2523G2-1S 2.8 mm

Cena této kamery je 3 978 K¢ za kus bez DPH, coz piedstavuje celkovou ¢astku 8 910.86 K¢
s DPH za dvé kamery. Kamera nabizi 2 MPx rozliSeni a funkce pro detekci objektd. Cena
u konkurence se pohybuje kolem 4 000 K¢ bez DPH za kus. Nejnizsi cena je 3 028 K¢& bez DPH
(3 664 K¢ véetné DPH), a to u XCORE systém (XCORE systém, 2025).

PoE injektor 15W

POE injektor je nabizen za 494,22 K¢ za kus bez DPH, coz ¢ini 1 107,04 K¢ za dva kusy s DPH.
Tento produkt slouzi k napajeni zatizeni ptes sitovy kabel. U konkurence 1ze nejlevnéji nalézt

za 169,06 K¢ bez DPH, tudiz za 214 K¢ véetné DPH (DATART, 2025).

Hik. Vytahové pojitko DS-3WFOBC-2NT

Tento produkt, slouzici pro bezdratové propojeni zafizeni, je ocenén na 1 300,94 K¢ za kus bez
DPH, coZ po zdanéni ¢ini 2 914,16 K¢ za dva kusy. Cena se u konkurence pohybuje 1 600 K¢
za kus bez DPH, tudiz ji AH ELECTRONICS nabizi vyrazn¢ levnéji. VSechny konkurenti
nabizeji tento produkt draZ a druha nejlevnéjsi firma hned po AH ELECTRONICS je firma
SAFE HOME, u kterych jdou tyto dva kusy vcetné¢ DPH poridit za 3 284 K¢ (SAFE HOME,

2025).
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https://www.xcoresystem.cz/kamery-pevne/2576565-hikvision-ds-2cd2343g2-iu28mm-4mpix-ip-turret-kamera-ir-30m-mikrofon-ip67.html?hgtid=78a95c96-49e9-4dfb-a1f6-55c6b1c6b17f&fbclid=IwY2xjawJ8O6FleHRuA2FlbQIxMABicmlkETFpblM3WVNqTkVoWU5jVU9wAR6XXzv2Rt2FT68J31NlRCHyXIofMvMZUu8tAxKjBMAYZ-yZ-Pq1YiHm3T5asA_aem_J5uL0Sz1_BI8F0ptTxU5DQ
https://www.ab-com.cz/hikvision-ds-1280zj-dm8/?hgtid=78a95c96-49e9-4dfb-a1f6-55c6b1c6b17f&fbclid=IwY2xjawJ8PYxleHRuA2FlbQIxMABicmlkETFpblM3WVNqTkVoWU5jVU9wAR7CGx4NgNhpBkqGN3qQl-1hStgkgjz-UpXcu4MDnedMuOai4DWOl158NQ2L6A_aem_CoZ-TMPPZkRapytPf0p07w
https://www.xcoresystem.cz/kamery-pevne/3044904-hikvision-ds-2cd2523g2-is28mmd-2mpix-ip-mini-dome-acusense-kamera-ir-30m-audio-alarm-ip67.html?hgtid=78a95c96-49e9-4dfb-a1f6-55c6b1c6b17f&fbclid=IwY2xjawJ8T7dleHRuA2FlbQIxMABicmlkETFpblM3WVNqTkVoWU5jVU9wAR5jjI-qW6jguhhPKeQ5EgMyFbwsvXjyaxn1x5y3w0Njty7uIsNYOSehb1PzYg_aem_kFXE2w53tfZ25nQhhWeKxQ
https://www.datart.cz/poe-injektor-ubiquiti-u-poe-af-u-poe-af-bily.html?gad_source=1&gclid=Cj0KCQjwzrzABhD8ARIsANlSWNNtgoTw3WtZusxTVwuit1X-BpWZUD0aDNkji8Iz62xPbda568qkqgUaAp9iEALw_wcB&fbclid=IwY2xjawJ8URhleHRuA2FlbQIxMABicmlkETFpblM3WVNqTkVoWU5jVU9wAR5-YE1qDaOBLpOcdwzMtQWC2OFHVq3GEhn29A0Ibl30dNyaSmLdrkY54JYWNg_aem_RgEDPDxwearyy5E7oVEyEw
https://www.safe-home.eu/ds-3wf0bc-2nt_d15355.html?srsltid=AfmBOooFuT3-DHKLhRJo0922jgcZjl6pHReG5CFNmamqwwNrzpMcheYo&fbclid=IwY2xjawJ8Tr5leHRuA2FlbQIxMABicmlkETFpblM3WVNqTkVoWU5jVU9wAR5jjI-qW6jguhhPKeQ5EgMyFbwsvXjyaxn1x5y3w0Njty7uIsNYOSehb1PzYg_aem_kFXE2w53tfZ25nQhhWeKxQ
https://www.safe-home.eu/ds-3wf0bc-2nt_d15355.html?srsltid=AfmBOooFuT3-DHKLhRJo0922jgcZjl6pHReG5CFNmamqwwNrzpMcheYo&fbclid=IwY2xjawJ8Tr5leHRuA2FlbQIxMABicmlkETFpblM3WVNqTkVoWU5jVU9wAR5jjI-qW6jguhhPKeQ5EgMyFbwsvXjyaxn1x5y3w0Njty7uIsNYOSehb1PzYg_aem_kFXE2w53tfZ25nQhhWeKxQ

Krabice 24019090 IP56

Cena za dvé krabice IP56 je 570,99 K¢ bez DPH (639,51 K¢ s DPH). Krabice jsou navrzeny
pro ochranu elektrickych zafizeni pied wvné&j$imi vlivy. U konkurence muzeme nalézt
nejlevngjsi cenu za 131,39 K¢ bez DPH za kus, coz je za dva kusy véetné¢ DPH 317,96 K¢
(K&V ELEKTRO, 2025).

Kabel datovy UTP CAT.5E PVC

Tento kabel, o délce 300 metri, je nabizen za 9,92 K¢ za metr bez DPH, coz dava celkovou
cenu 2 975,89 K¢ bez DPH (3 333 K& s DPH). Kabel je béznym standardem pro datové sité
a jeho cena je v souladu s trhem pro PVC varianty. Cena podobného kabelu se u konkurence
pohybuje mezi 6 a 12 K¢ za metr, tedy ceny se shoduji s nabidkou AH ELECTRONICS s.r.0.
Za 6 K¢ bez DPH (7,26 K¢ vcetné DPH) lze 1 metr tohoto kabelu sehnat na strankach
rackshop.cz (rackshop.cz, 2025).

Material ostatni

Material ostatni zahrnuje drobné instala¢ni prvky a je stanoven na 500 K¢ bez DPH, coz ¢ini
560 K¢ s DPH. Tato polozka je individualni v zavislosti na zakazce, a tak nelze porovnat

S konkurenci.
Instalace a nastaveni

Cena za instalaci a nastaveni je 28 000 K¢ bez DPH (31 360.00 K¢ s DPH). To zahrnuje montaz
kamer, zapojeni sitovych prvki a konfiguraci systému. Vzhledem k individualité nabidky nelze

urcit nejniZsi cena na trhu.
Doprava materialu a osob

Cena dopravy je 500 K& bez DPH (560 K¢ s DPH). Tato ¢astka pokryva néklady na piepravu

materialu na misto instalace a presuny pracovniki.
Haléfové vyrovnani

Halétfové vyrovnani ¢ini 0,28 K¢ bez DPH, coz s DPH ¢ini 0,31 K¢. Tento zaokrouhlovaci krok
je bézny pti fakturaci.
Celkova cena nabidky

Celkova cena po seéteni vSech polozek ¢ini 94 523,22 bez DPH, coz vytvotilo celkovou cenu

véetné DPH 105 866 K¢.
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https://www.kvelektro.cz/krabice-scame-scabox-686-207-190x140x70mm-ip56-p1143080?gad_source=1&gbraid=0AAAAAD-VuyMrPaooAe1b150HLYJtWej--&gclid=CjwKCAjwq7fABhB2EiwAwk-YbHH2mMfUELupnvHIlFmCvcwValOT8W3ubkDTrFsnDbcR2cUsFFKCphoCUvEQAvD_BwE&fbclid=IwY2xjawJ8PvFleHRuA2FlbQIxMABicmlkETFpblM3WVNqTkVoWU5jVU9wAR7OqbLi9PhSjMsdVvTlCrxLHgOfHIiEGDheTEaBuemv4diC52WjGv2SChWBjg_aem_QJDd1oJYJi3oqkUVj2cmGA
https://www.rackshop.cz/p/kabel-utp-cat-5e-drat-pvc-metraz

4.5 Shrnuti analyzy

Spole¢nost AH ELECTRONICS s.r.o. pii tvorbé cen za své sluzby vychazi z dlouholetych
zkuSenosti Vv oboru, coz ji umoziuje nastavit cenovou strategii tak, aby byla
konkurenceschopna a zarovein ekonomicky udrzitelnd. Kazdd poskytovand sluzba ma
stanovenou minimalni cenu, ktera odpovida nezbytnym nékladiim na jeji provedeni. Konecna
cena se poté odviji od poctu zaméstnanct podilejicich se na zakazce nebo podle celkového

rozsahu prace.

Pfi stanoveni cen materidlu podnik vychazi pfedevsim z nékladii na jeho pofizeni, pfi¢emz
minimélni cena pro zdkazniky nesmi klesnout pod tuto uroven. Vyslednd cena je pak

kalkulovéana na zaklad¢ interné stanovené marze, ktera se 1isi podle konkrétniho produktu.

Cenova politika spole¢nosti je ovlivnéna fadou internich i externich faktord, mezi které patii
naptiklad Groven poptavky, situace na trhu ¢i vySe vstupnich nékladi na materidl. Tyto faktory
urcuji spodni i horni hranici cenového rozpéti, v némz se spolecnost pohybuje pfi stanoveni

findlnich cen svych produktii a sluzeb.

Analyza cenové strategie AH ELECTRONICS s.r.0. ukazuje, Ze podnik uplatituje kombinaci
nakladové orientovaného a hodnotové orientovan¢ho piistupu ke stanoveni cen. Primarnim
vychodiskem pro tvorbu ceny jsou tedy naklady, piicemz podnik k zakladni cené piipocitava

marzi podle pfedem stanovenych kritérii.

Pti srovnani cen dvou vybranych nabidek se samostatnym nakupem komponentti na trhu bylo

zjisténo, Ze:

e U prvni cenové nabidky by zakaznik pfi samostatném potizeni vSech polozek zaplatil
41 675 K¢ véetné DPH a dopravy, zatimco prostiednictvim nabidky AH
ELECTRONICS s.r.o0. by stejny material (bez montaZnich sluzeb) stal 44 424 K¢ véetné
DPH. Rozdil tedy ¢€inil 2 749 K¢ ve prospech samostatného nakupu.

e U druhé cenové nabidky by zdkaznik samostatn¢ zaplatil 62 300 K¢ véetné DPH a
dopravy, zatimco pies firmu by cena ¢inila 73 947 K¢ véetné DPH, tedy o 11 645 K¢

vice.

Tato data ukazuji, ze samostatny nakup nejlevnéjSich komponentti na trhu je finan¢né
vyhodnéjsi. Nicméné nabidka spolecnosti zahrnuje kromé dodavky také zaruku komptability
jednotlivych soucasti, rychlou dostupnost, eliminaci rizika nespravného vybéru a zajisténi

kompletni technické podpory, coz vyznamné zvysuje hodnotu celého feSeni pro zdkaznika.
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Kromée nakladovych aspektu tedy spole¢nost reflektuje i hodnotu, kterou jeji produkty a sluzby
ptindseji zdkaznikiim, coz ji umoziluje stanovit cenovou uroven tak, aby byla pfijatelna pro trh

a zaroven zajistila dostate¢nou ziskovost.

Vyznamnym faktorem je rovnéz konkurencni prostiedi, kdy podnik sleduje ceny odbornych
produktl a sluzeb na trhu a pfizptisobuje jim svou cenovou politiku. Flexibilita v cenotvorbé
umoziiuje spoleCnosti reagovat na zmény v poptavce, nakladech ¢i dodavatelskych

podminkach, coz ji pomaha udrzet stabilni pozici na trhu a dlouhodob¢ prosperovat.

4.6 Doporuceni pro cenovou politiku spolecnosti

Aby spolecnost AH ELECTRONICS s.r.o. mohla efektivné optimalizovat svou cenovou
politiku a dosahnout vyssi konkurenceschopnosti a profitability, je nezbytné zavést strategicka
opatieni zaméfend na revizi ndkladl, flexibilitu cenotvorby, segmentaci zikaznikl
a efektivnéj$i vyuzivani modernich technologii. Klicovym prvkem cenové politiky by méla byt
pravidelna revize cen a marzi. V soucasné dob¢ spolecnost stanovuje ceny na zékladé naklada
a minimalni pozadované marze, kterou maji dlouhodob¢ nastavenou. Doporucuje se vytvotit
systematicky interni proces pravidelné analyzy cen, ktery by se provadél alespon jednou za
ctvrtleti. Tento proces by mél zahrnovat nejen srovnani s konkurenci, ale také zohlednéni
vyvoje nakupnich cen materialt, trzni poptavky a celkové ekonomické situace. Revize cen
muze bat provadéna interné bez dodateCnych ndkladt, pripadné ve spolupraci s externimi

specialisty, kde by se naklady pohybovaly v rozmezi 20 000 az 50 000 K¢ ro¢né.

Veliky potencial ke zvySeni efektivity cenotvorby mé zavedeni dynamické cenové politiky.
Spolecnost diky svym dlouhodobym zkuSenostem na trhu jiz vi, kdy dochazi k sezonnim
vykyvim v poptavce, a proto K jejich vyuziti nepotiebuje dalsi analyticky software. Méla by
vSak aktivné pfizplisobovat ceny témto zménam — vV obdobi vys$si poptavky ceny mirn€ zvysit
a v dob¢ nizsi poptavky naopak nabidnout docasné slevy ¢i specialni akce. Tyto kroky mohou
ptilakat vice zakaznikti a pomoci efektivnéji udrzet stabilni objem zakazek i v méné vytizenych

obdobich.

Vyznamnym doplitkem cenové politiky by mohlo byt zavedeni systému sbéru zpétné vazby od
zakaznikli v oblasti vnimani ceny a hodnoty sluzeb. Mnoho firem nastavuje ceny zcela
racionaln¢ — podle nakladt a konkurence — ale opomijeji subjektivni stranku ceny, tedy to, jak
ji vnimaji zékaznici. Ani v pfipadé této firmy tomu neni jinak. Na zakazniky je bran ohled
piedevsim v tom, aby za danou cenu obdrzeli kvalitni sluzby a zbozi, avSak jejich nazor na

piimétenost ceny neni systematicky zjisStovan. Spolecnost by proto mohla po kazdé realizované
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zakazce zasilat kratky dotaznik (napfiklad prostfednictvim Google Forms), kde se zakaznik
anonymn¢ nebo pod ¢islem zakézky vyjadii k tomu, zda povazuje cenu za primétenou, zda by
byl ochoten platit vice, pfipadné co by pro néj zvySovalo hodnotu sluzby. Tento nastroj by
pomohl firmé¢ zjistit, kde existuje prostor pro zvysSeni cen, aniz by to vedlo ke snizeni poptavky.
Zavedeni takového systému je téméf beznakladové — mize byt realizovano interné a vyzaduje
pouze zékladni nastaveni a pravidelné vyhodnoceni, coz ptedstavuje néklad piiblizn€ 5 000 K¢

rocn¢ za administrativni kapacity.

Transparentnost cenové politiky a jeji jasnd komunikace smérem k zdkaznikiim by mohla
vyrazn¢ posilit divéru a prehlednost pii uzavirani obchodt. V tomto ohledu by bylo pfinosné
vytvoreni online kalkulatoru cen, ktery by zdkazniklim umoznil snadno zjistit orienta¢ni cenu
sluzeb. Vyvoj takového nastroje by si vyzadal jednordzovou investici v rozmezi 30 000 az

70 000 K¢, avsak by ptinesl lepsi informovanost zakaznikid a mohl by zvysit pocet poptavek.

Pro zjisténi efektivity navrzenych opatfeni se doporucuje zavést ukazatele vykonnosti, které
budou sledovat ucinnost cenové politiky. Kli¢ovymi faktory by meélo byt monitorovani
pramérné marze za jednotlivé zakazky, pomér preménénych nabidek na skute¢né realizované
zakazky a doby navratnosti investic spojenych se zménami cen. Zaroven je vhodné vytvorit
¢asovy harmonogram implementace jednotlivych krokt a stanovit interni odpovédnosti. Kazdy
navrh by mél byt rozplanovan do konkrétnich milnikli — napiiklad zavedeni zdkaznického
dotazniku do tii mésict, online kalkulator do pil roku, prvni revize cenového modelu po Sesti
meésicich apod. Pravidelné analyza vyse uvedenych ukazatelti a vyhodnocovani piinosi téchto
krokli by méla probihat kvartalng. Diky témto dodate¢nym opatfenim muiiZe spolecnost déle
posilit svou pozici na trhu, pfesnéji reagovat na potfeby zédkaznikli a zaroven efektivnéji vyuzit
své zdroje pti tvorbé cen. Pfinos se mize projevit nejen v rustu obratu, ale také v presnéjSim
cileni nabidkys, stabilizaci poptavky béhem celého roku a vétsi schopnosti planovat rozvoj firmy

na zaklad¢ presnéjsich a kvalitnéjSich dat.

Pokud by spolecnost AH ELECTRONICS s.r.o. implementovala vySe uvedena doporuceni,
mohla by dosdhnout zvyseni rocniho obratu 0 8-15 % rocn€, optimalizovat svou cenovou
politiku a posilit konkurenceschopnost. Celkové naklady na implementaci téchto opatieni by se
mohly pohybovat mezi 55 000 az 125 000 K¢, v zavislosti na rozsahu zmén, pfi¢emz navratnost
investic by se mohla projevit jiz béhem nékolika mésicii. Efektivnéjs$i cenova politika by
umoznila nejen zvys$it marze a zlepsit cash flow, ale také posilit vztahy se zakazniky a zajistit

dlouhodobou stabilitu firmy na trhu.
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ZAVER

Bakalarska prace se zameéfila na problematiku cenové strategie ajeji implementaci
vV podminkéch spole¢nosti AH ELECTRONICS s.r.o. V teoretické casti byla zpracovana
odborna literatura zabyvajici se definicemi ceny, ptistupy k tvorb¢ cen, strategiemi stanoveni
cen a zpusoby ptizplisobovani cen dynamice trhu. Bylo objasnéno, Ze cena predstavuje nejen
ekonomickou veli¢inu, ale i vyznamny nastroj marketingové komunikace, ktery odrazi hodnotu

produktu, jeho pozici na trhu a ocekavani zakaznika.

V praktické ¢asti bylo analyzovano cenové nastaveni ve spolecnosti AH ELECTRONICS s.r.0.,
ktera poskytuje technologicka feseni v oblasti bezpecnostnich systémil. Analyza zahrnovala
porovnani cen jednotlivych produkti asluzeb s konkurenénimi firmami, zhodnoceni
vyhodnosti a transparentnosti cenové politiky a identifikaci oblasti s potencidlem ke zlepSeni.
Bylo zajiSténo, ze spolecnost v fad€ piipadli nabizi konkurenceschopné ceny, avSak existuji
I oblasti, kde mize dojit k optimalizaci — naptiklad formou balicka sluzeb, cilen&jsi cenové

konkurence nebo vyuzitim cenové diskriminace na zakladé zakaznickych segmentt.

Vysledky ukazaly, Ze cenova strategie spolecnosti neni jen souhrnem cenovych nabidek, ale
m¢éla by byt systematicky fizena s ohledem na dlouhodobé cile, vnimani znacky a dynamiku
konkurenéniho prosttedi. Doporuceni formulovand v této praci zahrnuji naptiklad revizi
nakladové kalkulace, zavedeni flexibilngjsi cenové politiky, cast&jsi benchmarking

s konkurenci nebo vyuZziti internetovych dotaznik ke zji$téni ndzort zakaznikl na cenu sluzeb.

Pfinosem této prace je nejen hlubsi pochopeni fungovani cenové strategie v praxi, ale i navrh
konkrétnich kroki ke zvySeni efektivity cenového rozhodovani v dané firmé. Vysledky jsou
aplikovatelné i pro dalsi podniky ptsobici v obdobném oboru, a mohou slouzit jako inspirace

pii nastavovani nebo aktualizaci jejich cenové politiky.

Zaveérem lze fici, Ze cenova strategie je komplexni disciplinou, kterd vyZaduje propojeni
ekonomickych, psychologickych i konkurenénich aspektt. Efektivni cenova politika mize
vyznamné piispét k rustu podniku, zvySeni spokojenosti zakaznikd i posledni konkurencni

pozice firmy na trhu.
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