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Przewaga A. Przewaga cenowa

W tabeli 1 (25). odpowiedz na pytania dotyczace przewagi cenowej w twojej firmie.
Odpowiedzi wymagajq od ciebie dos$wiadczenia, a niektore dokltadnych danych na
temat sposobu ksztattowania cen w twojej firmie.

OdpowiedZz na wszystkie pytania moze zaja¢ troche czasu, ale nie rezygnuj! Nawet
odpowiedz udzielona ,na wyczucie” jest lepsza niz jej brak. Tylko wdwczas otrzymasz
odpowiedz, czym charakteryzuje przewaga konkurencyjna twojej firmy w zakresie ceny.

Tabela 1 (25). Przewaga cenowa

Nr Element przewagi cenowej Odpowiedzi

wysokos¢ kosztu dla twojej firmy

Wskaz jeden gtowny czynnik wptywajacy na wysokos¢ cen | \yvtworzenia produktu lub éwiadczenia ustugi

produktéw lub ustug oferowanej przez twojq firme.

1. wysokos¢ kosztu dla nabywcy

Wyjasnienie: Rozdziat 7.2. Zaznacz tylko jedng odpowiedz.
Wazne: jesli firma sprzedaje wieksza liczbe rodzajow produktéw lub ustug, na to pytanie nalezy odpowiedzie¢ osobno
dla kazdego lub kazdej z nich. Jest tak dlatego, ze rézne produkty i ustugi moga reprezentowac inny sposéb ustalania

ceny.
zdecydowanie nizsze
Jak ksztattujq sie ceny twoich produktéw lub ustug w troche nizsze
poréwnaniu do cen wiekszosci takich towaréw oferowanych ,
przez twdj sektor gospodarki? porownywalne
2. troche wyzsze
zdecydowanie wyzsze

Wyjasnienie: Rozdziat 3.1. Zaznacz tylko jedng odpowiedz.
Wazne: jesli firma sprzedaje wiekszq liczbe rodzajow produktéw lub ustug, na to pytanie nalezy odpowiedzie¢ osobno
dla kazdego lub kazdej z nich. Jest tak dlatego, ze rézne produkty i ustugi moga reprezentowac inny sposdb ustalania

ceny.
przetrwanie trudnych czaséw
na rynku
Jaki jest gtéwny cel stosowanej obecnie strategii cenowej maksymalizacja zysku w krétkim przedziale
dla wszystkich produktow lub ustug tacznie? Wskaz jedng Czasu
3. odpowiedz.

maksymalizacja zysku w dtugim przedziale
czasu

maksymalizacja udziatu w sektorze lub
segmencie rynku

Wyjasnienie: Rozdziat 7.5.1. Zaznacz tylko jedng odpowiedz.

cechy segmentu rynku, do ktérego jest
przeznaczony

spodziewana reakcja ze strony nabywcéw

suma kosztow statych i zmiennych

Jakie szczegdtowe czynniki brane sg pod uwage podczas

ustalania ceny produktu lub ustugi? grozbe pojawienia sie produktéw
4 substytucyjnych
moment w cyklu gospodarczym
wysokos$¢ pozadanego zysku
moment w cyklu zycia produktu
Wyjasnienie: Rozdziat 7.5.1.
Wazne: jesli firma sprzedaje wiekszq liczbe rodzajow produktéw lub ustug, na to pytanie nalezy odpowiedzie¢ osobno
dla kazdego lub kazdej z nich. Jest tak dlatego, ze rézne produkty i ustugi moga reprezentowac inny sposéb ustalania
ceny.
5. Jakie cele ma pomdc osiagna¢ obecna strategia cenowa Wyzszy poziom sprzedazy

dotyczaca danego produktu lub ustugi?

zmniejszenie 72p2<('1w prm‘lul(h'\w gotowych
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lub wykorzystanie mozliwo$¢ swiadczenia
ustug

wprowadzenie zmian jako$ciowych produktu
lub ustugi w przysztosci

wejscie do nowego segmentu rynku

dostosowanie do momentu w cyklu zycia
produktu lub ustugi

zmniejszenie udziatu w segmencie rynku
konkurentéw

Wyjasnienie: Rozdziat 7.4.

Wazne: jesli firma sprzedaje wieksza liczbe rodzajow produktéw lub ustug, na to pytanie nalezy odpowiedzie¢ osobno
dla kazdego lub kazdej z nich. Jest tak dlatego, ze rézne produkty i ustugi moga reprezentowac inny sposéb ustalania
ceny.

Jaka jest wielko$¢ przyznawanego najczesciej rabatu na
produkt lub ustuge? (podaj w %)

6.
Wyjasnienie: Rozdziat 7.5.1.
Wazne: jesli firma sprzedaje wieksza liczbe rodzajow produktéw lub ustug, na to pytanie nalezy odpowiedzie¢ osobno
dla kazdego lub kazdej z nich. Jest tak dlatego, ze rézne produkty i ustugi moga reprezentowac inny sposéb ustalania
ceny.
nigdy
rzadko
Jak czesto nabywca ma mozliwos¢ zaptaty w ratach? -
czasami
7. czesto
zawsze
Wyjasnienie: Rozdziat 7.5.1. Zaznacz tylko jedng odpowiedz.
Wazne: jesli firma sprzedaje wieksza liczbe rodzajow produktéw lub ustug, na to pytanie nalezy odpowiedzie¢ osobno
dla kazdego lub kazdej z nich. Jest tak dlatego, ze rézne produkty i ustugi moga reprezentowac inny sposéb ustalania
ceny.
Jesli nabywca ma mozliwoé¢ zaptaty w ratach, w ilu ratach
kupuje ten produkt lub ustuge najwiecej klientéw? (podaj
liczbe rat)
8.
Wyjasnienie: Rozdziat 7.5.1.
Wazne: jesli firma sprzedaje wieksza liczbe rodzajow produktéw lub ustug, na to pytanie nalezy odpowiedzie¢ osobno
dla kazdego lub kazdej z nich. Jest tak dlatego, ze rézne produkty i ustugi moga reprezentowac inny sposéb ustalania
ceny.
niskim
dos¢ niskim
W jakim stopniu nabywca moze negocjowac liczbe rat?
umiarkowanym
9. dos¢ wysokim
wysokim
Wyjasnienie: Rozdziat 7.5.1. Zaznacz tylko jedng odpowiedz.
Wazne: jesli firma sprzedaje wiekszq liczbe rodzajow produktéw lub ustug, na to pytanie nalezy odpowiedzie¢ osobno
dla kazdego lub kazdej z nich. Jest tak dlatego, ze rézne produkty i ustugi moga reprezentowac inny sposéb ustalania
ceny.
nigdy
rzadko
Uak czesto twoja firma stosuje sezonowe obnizki swoich
produktéw i ustug? czasami
10. czesto
zawsze
Wyjasnienie: Rozdziat 7.5.1. Zaznacz tylko jedng odpowiedz.
Wazne: jesli firma sprzedaje wiekszq liczbe rodzajow produktéw lub ustug, na to pytanie nalezy odpowiedzie¢ osobno
dla kazdego lub kazdej z nich. Jest tak dlatego, ze rézne produkty i ustugi moga reprezentowac inny sposéb ustalania
ceny.
11. Uaka strategie stosuje sie podczas wprowadzania nowego penetracji cenowej rynku

produktu lub ustugi na rynek?
zbierania $mietanki
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podwyzszania cen
utrzymania ceny
Wyjasnienie: Rozdziat 1.3. Zaznacz tylko jedng odpowiedz.
Jaka jest wysokos$¢ marzy hurtowej na twoje produkty lub
12. ustugi? (podaj w %)
Wyjasnienie: Rozdziat 7.5.1.
Jaka jest wysoko$¢ marzy detalicznej na twoje produkty lub
13. ustugi? (podaj w %)
Wyjasnienie: Rozdziat 7.5.1.
nigdy
. B . rzadko
Jak czesto nabywca twoich produktéw lub ustug moze
14, |negocjowac cene? czasami
czesto
zawsze
Wyjasnienie: Rozdziat 3.2. Zaznacz tylko jedng odpowiedz.
zdecydowanie nizsze
Jak ksztaltujq sie ceny odptatnego serwisu twoich trochg nizsze
produktéw lub ustug w poréwnaniu do cen wiekszosci takich i
15. towardw oferowanych przez twdj sektor gospodarki? poréwnywalne
troche wyzsze
zdecydowanie wyzsze
Wyjasnienie: Rozdziat 7.5.1. Zaznacz tylko jedng odpowiedz.
niskim
dos¢ niskim
W jakim stopniu ceny produktu lub ustugi sg planowo
16. powigzane z ceng innego produktu lub ustugi? umiarkowanym
dos$¢ wysokim
wysokim
Wyjasnienie: Rozdziat 7.5.1. Zaznacz tylko jedng odpowiedz.
niskim
dos¢ niskim
W jakim stopniu zmiana ceny twojego produktu lub ustugi
17. wptywa na zmiane wielkosci sprzedazy tego towaru? umiarkowanym
dos¢ wysokim
wysokim
Wyjasnienie: Rozdziat 4.4.3. Zaznacz tylko jedng odpowiedz.
18. W jakim stopniu wysoko$¢ ceny twojego produktu lub niskim
ustugi wptywa na postrzeganie tego towaru jako
prestizowego? doéé niskim
umiarkowanym
dos$¢ wysokim
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wysokim
Wyjasénienie: Rozdziat 7.5.1. Zaznacz tylko jedng odpowiedz.
Czy cena na produkt lub ustuge jest regulowana urzedowo? nie
19.
tak
Wyjasnienie: Rozdziat 7.5.1. Zaznacz tylko jedng odpowiedz.
niskim
dos¢ niskim
W jakim stopniu zmiana ceny innego towaru wptywa na
zmiang ceny twojego produktu lub ustugi? umiarkowanym
20. dos$¢ wysokim
wysokim
Wyjasnienie: Rozdziat 7.5.1. Zaznacz tylko jedng odpowiedz.
Wazne: jesli firma sprzedaje wiekszq liczbe rodzajow produktéw lub ustug, na to pytanie nalezy odpowiedzie¢ osobno
dla kazdego lub kazdej z nich. Jest tak dlatego, ze rézne produkty i ustugi moga reprezentowac inny sposéb ustalania
ceny.

Zrédto: opracowanie wiasne.
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