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Mezi cenikem a fakturou se ztraci vic penéz nez v

celem marketingovem rozpoctu.

Kazdy krok nize nékdo schvalil a mél pro to dobry diivod. Problém je, Ze je
nikdo nescita.

Kudy cena odtéka, nez dorazi na fakturu

Cenikova cena

Standardni sleva podle kategorie zakaznika -12

Objemoveé bonusy a zpétné rabaty -5

Platebni podminky, doprava, servis zdarma -4

Individualni sleva schvalena v terénu -8az-40

Kapesni cena, co skutec¢née dostanete 39 nebo 71

M jista cast, dostanete ji vzdy Il nejista ¢ast, rozhodne se v terénu B slevav daném kroku

Stejny produkt, stejny tyden, dva obchodnici. Jeden ustoupi o osm procent, druhy o Ctyficet. Mezi nimi je 32 bodt
rozdilu, které nikdo neplanoval a nikdo neumi vysvétlit. Cilem neni slevu zrusit. Cilem je ukotvit ji k produktu,
umét ji dopfedu odhadnout a umét ji vysvétlit.

Kolik objemu musite prodat navic, aby se sleva zaplatila

Hruba marze sleva5 % sleva10 % sleva15 % sleva 20 %
20 % +33 % +100 % +300 % nelze
30 % +20 % +50 % +100 % +200 %
40 % +14 % +33 % +60 % +100 %
50 % +11 % +25 % +43 % +67 %

Pri dvacetiprocentni marzi a dvacetiprocentni slevé neexistuje objem, ktery by to zaplatil. Prodavate pod variabilni
naklady, takZe kazdy dalsi kus prohlubuje ztratu.

Ctyfi véty, které stoji za zapamatovani

+ 10 % zisku za jediné procento ceny navic. Zadna 1/3 zdrazZeni se typicky promitne do marze. Zbytek se
jina paka nema nulové implementacni rozpusti uvnitf vlastni firmy.
naklady.
2X tolikrat se 1isi sleva dvou obchodnikdi u stejného 3 y4 10 obchodnikd dotdhne novou cenu k
produktu ve stejném tydnu. Bézné i vic. zakaznikovi bez vyjimky. Zbylych sedm

zaplati firma na marzi.
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Cenotvorba a cenova architektura portfolia v B2B. Ceny a cenovou
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