Scenariusz do lekcji matematyki o temacie “ceny”
Klasy w ktérych zostata zrealizowana lekcja: 8E
Czesdc 1

Prezentacja

Slajd 1

Temat prezentacji
Slajd 2

Czym jest cena”?

Pojecie ceny w ekonomii definiuje sie jako ilos¢ jakiegos dobra, zazwyczaj pienigdza, za
ktore sprzedajacy wyrazi zgode na przekazanie praw do innego dobra. W marketingu idea
ceny jeszcze bardziej sie komplikuje, nie oznacza ona bowiem jedynie ilosci pieniedzy, jaka
trzeba zaptaci¢ za dany produkt - stanowi réwniez o cechach danego produktu. W ujeciu
marketingowym cena produktu:

definiuje cechy i wartosci produktu,

okresla potencjalnych nabywcdw,

kreuje produkt jako masowy lub ekskluzywny.
Slajd 3
Cena produktu-strategie i modyfikacje

Wybdr odpowiedniej strategii cenowej zalezy od rodzajow ograniczen, ktére napotykajg
przedsiebiorcy, a takze od ich nasilenia. Do ograniczen mozemy zaliczyé np. te wytwarzane
przez samych potencjalnych nabywcow lub konkurencyjne przedsiebiorstwa. Odpowiednio
dobrana strategia powinna dazy¢ do tego, aby sttumi¢ wspomniane ograniczenia.

Strategie ceny mozna podzieli¢ ze wzgledu na rézne kryteria.

Slajd 4

Czym dokfadniej wyrdzniaja sie poszczegdlne strategie marketingowe?
Strategia penetracyjna

Pierwsza z wymienionych grup strategii odnosi sie do relacji przedsiebiorstwa z
nabywcami. Penetracyjna strategia cen polega na ich nadawaniu na niskim lub bardzo
niskim poziomie. Przeciwienstwem dla tej strategii jest selektywna strategia cen, w ktére;j
ksztatftujag sie one na wysokim poziomie.

Strategia adaptacyjna lub innowacyjna

Druga grupa strategii cen opiera sie na relacji przedsiebiorstwa z konkurencja. Na tej
podstawie wyrdzniamy dwie strategie: adaptacyjna, ktéra polega na dostosowaniu cen
oferowanych produktéw do cen oferowanych przez konkurencje oraz innowacyjna, w ktore;j



nie ma okreslonego kierunku. Moze ona opierac sie na dziataniach dazgcych do unikania
konkurencji, podejmowaniu inicjatywy w tworzeniu nowych proceséw czy reagowaniu na
zmiany na rynku w sposdb odwrotny do strategii adaptacyjne;.

Slajd 5
Strategia cenowo jakosciowa

Ostatnia kategoria strategii jest nastawiona na relacje ceny do pozostatych instrumentéw
marketingowych. W strategii cenowo jakosciowej kieruje sie zaleznosciami pomiedzy nimi
a pozostatymi instrumentami marketingu przedsiebiorstwa, ktére mozna zmieniac i
regulowac ich poziom jakosciowy. Ostatnia z wymienionych strategii: cenowo promocyjna,
polega na powigzaniu ceny z innymi instrumentami marketingu (w szczegdlnosci z
promocja oraz reklama).

Slajd 6
Cena produktu-czynniki i decyzje, ktére jg ksztattuje

Cena produktu musi gwarantowac producentom i sprzedawcom zwrot inwestycji w
produkt oraz zysk. Ze strony producenta na decyzje w kwestii ustalania ceny produktu
wplywaja cele polityki cen, cele marketingowe, koszty oraz zatozenia marketingu-mix.
Czynniki zewnetrze, wptywajace na decyzje ustalania ceny to jej akceptacja przez
nabywcow, oczekiwania dystrybutorow, konkurencja, a takze normy i regulacje prawne.
Cena produktu powinna by¢ ustalona na podstawie analizy wszystkich wymienionych
aspektéw. Ponadto jej ustalenie powinno by¢ poparte znajomoscig wielu czynnikdw
wplywajacych na jej ostateczny ksztatt.

Slajd 7

Do czynnikéw wptywajacych na ksztattowanie ceny zaliczamy:
produkt (jego cechy i funkcjonalnosé),

segment rynku,

reakcje nabywcdw na cene,

konkurencje,

koszty produkcji i sprzedazy,

podazi popyt,

koncepcje kosztow uzasadnionych (polega na okresleniu cen w odniesieniu do
planowanego udziatu na rynku, a w nastepnej kolejnosci na nadaniu produktowi cech,
ktore beda korespondowaty z wybranym udziatem na rynku),

koniunkture rynku, stopien ryzyka i wysokos$é zamierzonego zysku,
strategie marketing-mix

Slajd 8

Cena produktu-gtéwnie metody jej ustalania

Przy ustalaniu ceny produktu niezbedna jest znajomosé trzech elementdw: kosztdw, popytu

oraz konkurencji. Wéréd gtéwnych metod tego procesu mozemy wyrdznié nastepujace:

metoda narzutu na cene zakupu - polega na doliczeniu ustalonego przez przedsiebiorstwo
standardowego zysku do ceny zakupu/wytworzenia danego produktuy;



metoda zysku docelowego - analogiczna do powyzszego punktu, z tym ze do kosztu
dolicza sie oczekiwang stope zysku z zainwestowanego kapitatu;

metoda wartosci postrzeganej przez klienta - cene produktu ustala sie poprzez doktadne
badania rynku, ktére majg za zadanie okresli¢ oczekiwanie klientéw;

metoda wedtug wartosci - polega na oferowaniu niskich, atrakcyjnych cen za produkty o
wysokiej jakosci, co ma sktoni¢ klienta do dokonania decyzji zakupowej;

metoda nasladownictwa - punktem odniesienia do wyznaczenia ceny jest cena oferowane
przez konkurencje;

metoda przetargu utajonego - polega na okresleniu ceny pokrywajacej koszty oraz
oczekiwany zysk przedsiebiorstwa, dodatkowo okresla sie tutaj prawdopodobienstwo
dokonania sprzedazy na takim poziomie. Na tej podstawie okresla sie wskaznik, ktérego
maksymalna wartos¢ ma okresli¢ cene produktu.

Slajd 8 zakonczenie prezentac;i

Czesc 2

Rozwiazywanie karty pracy zawartej w pliku “zadania matematyka ceny”

Uczniowie zostang nagrodzeni plusami, jesli wszystkie zadania sg dobrze wykonane
Czesc 3

Podziekowanie za uwage i wykorzystany czas



