CENY W TURYSTYCE

Pojecia podstawowe



POJECIE WARTOSCI WIAZE
SIE Z KATEGORIA CENY

Wartos¢ w sensie ogolnym oznacza zbidr elementéw majgcych
dla jednostki znaczenie, ktore nie jest jej obojetne,
powszechnie sg uznawane za wazne oraz cenne.



UZYTECZNOSC NIE JEST
ROWNOZNACZNA Z
WARTOSCIA

Jest to suma cech danej rzeczy okreslajgca jej przydatnosc¢
niezbedng do osiggniecia wytyczonego celu.



POZIOMY W HIERARCHII
WARTOSCI

» Wartosci zasadnicze (dobro, piekno, milos¢, sprawiedliwos¢)
» Tworza wartosci absolutne, niezmienne

* Najwazniejszg kategorie stanowi dobro



WARTOSCI OGOLNE

* S kategoriami wzglednymi, uwarunkowanymi spolecznie
* Zmiennymi w czasie 1 przestrzeni

. Zyciovve, kulturowe, moralne, ekonomiczne



WARTOSC EKONOMICZNA

* Okresla znaczenie danego produktu w spolecznym procesie
gospodarowania zaréwno dla producenta, odbiorcy jak i
konsumenta

WCZASY W ALBANII / SPRAWDZAMY CENY, PRAWDA O KRAJU |

ALBANIA | VLOG 2 - YouTube




DWA ZNACZENIA WARTOSCI
EKONOMICZNEJ

» Uzytkowa -konkretne cechy danego produktu, ktére
umozliwiajg zaspokojenie potrzeb nabywcy

« Wymienna - ilos¢ innego towaru , jaki mozemy otrzymac za
produkt



PIENIADZ I CENA

* Podstawowe instrumenty okreslania wartosci ekonomicznej w
gospodarce rynkowej

Ukraina. Odessa - JAKIE SA PLAZE! SZOK!
-YouTube




PIENIADZ

* Jest miernikiem wartosci wymiennej i Srodkiem do nabywania
produktéw czyli wartosci uzytkowej

* Jest narzedziem do realizowania marzen, zaspakajania potrzeb



CENA

* Jest okresleniem wartosci wymiennej towaru lub ushugi za
pomoca pienigdza

* Odpowiednia ilos¢ pieniedzy, za ktorg mozna kupic¢ towar
(ustuge) lub pewng jego czes¢



FUNKCJE CENY

* Agregacyjna (dla porownania kosztow wytworzenia réznych
produktow)

* Informacyjna (konfrontuje zgdania producenta z oczekiwaniami
nabywcy)

* Dystrybucji zasobow (optymalizacja nakladéw 1 zyskow przez
alokacja srodkéw)

* Dochodowa (uwzgledniajgcg koszty , zyski 1 rozwdj)



FUNKCJE REDYSTRYBUCJI
DOCHODOW

* Obcigzenie ceny niektdérych towardw podatkami lub doplatami
pozwala panstwu na pokrycie biezacej polityki ekonomicznej



FUNKCJA SATYSFAKCJI DLA
KLIENTA

* Cena odpowiada wartosci
* Niska cena — niewielka wartos¢

 Wysoka cena — nacigganie klienta



MECHANIZMY KSZTALTOWANIA
CEN

* Ceny ksztaltuja sie na rynku w wyniku oddziatywania popytu i
podazy

* Jednoczesnie cena wplywa zwrotnie na wielkos¢ podazy i
popytu



POPYT TURYSTYCZNY

* Oznacza zapotrzebowanie na dobra i ustugi turystyczne ,
zgloszone przez nabywcow przy danym poziomie cen,
dochodoéw, gustow w pewnym okresie



PODAZ TURYSTYCZNA

* [los¢ débr i ustlug turystycznych oferowana konsumentom przy
danym poziomie cen w okreslonym czasie



RELACJE MIEDZY CENA A
POPYTEM I PODAZA

* Wzrost cen okreslonego towaru powoduje w zasadzie spadek
popytu, a spadek cen wplywa na jego wzrost.

* Najczescie] wyzszej cenie danego produktu towarzyszy jego
zwiekszona podaz



CENA ROWNOWAGI RYNKOWEJ

* Cena przy ktérej wielkos¢ popytu jest réowna wielkosci podazy

» Zazwyczaj ceny oscyluja wokol ceny réwnowagi rynkowe]j



Krzywa podazy

Krzywa popytu

»
>

flosc

Rownowaga gospodarcza na rynku

PUNKT ROWNOWAGI RYNKOWEJ WYZNACZONY JEST PRZEZ PRZECIECIE KRZYWEJ
POPYTU | PODAZY (PUNKT A). _
POPYT JEST UJEMNIE POWIAZANY Z POZIOMEM CEN (IM WIEKSZA CENA, TYM NIZSZY
POPYT), APODAZ JEST POWIAZANA DODATNIO (IM WIEKSZA CENA, TYM WIEKSZA PODAZ).

GDYBY CENA BYLA NIZSZA — NP. NA POZIOMIE P2 — POPYT WYNOSIEBY C,APODAZB |
POPYT BYLBY WYZSZY OD PODAZY. NA RYNKU NASTAPILBY WIEC WZROST CEN.




ELEMENTY KALKULACJI CENY

» Koszty wytworzenia produktu
» Koszty poszerzonej oferty
» Zainteresowanie produktem

* Dzialanie konkurencji



FORMULA KOSZTOWA
KALKULACJI CEN

* Koszty stale
* Koszty zmienne

e Efekt skali

 Korzvsci zakresu
Yy



FORMULA ZE WZGLEDU NA
POPYT

* Ma niewiele wspdlnego z rzeczywistymi kosztami produkcji
* Najwazniejsze sa badania opinii konsumentow

* Trwala niepowtarzalnos¢ produktu

* Mozliwos¢ produkciji dla wielu zdefiniowanych segmentéw

* Oszacowanie mozliwosci ekonomicznych segmentu ustug



FORMULA ZE WZGLEDU NA
KONKURENCJE

* Poziom cen produktéw konkurencyjnych

* Analiza jakosci wszystkich produktow znajdujgcych sie na
rynku



PUNKT OPLACALNOSCI

* Minimalna wielkos¢ sprzedanej oferty (produktu), przy ktérej
zostang pokryte koszty stale i zmienne a firma bedzie osiggala
zysk.



DWIE STRATEGIE CENOWE NA
RYNKU

* Niewielki niszowy odbiorca ustug turystycznych — wysoka
cena-wysoka stopa zysku - niewielka masa zysku

* Turystyka masowa — niska cena — niska stopa zysku — wielka
masa zysku



POLITYKA WYSOKIEJ CENY

* Jest stosowana wzgledem nowych produktow
* Wobec braku lub niewielkiej konkurencji

* Dla poszukujgcych innowacji

* Wysoka cena scigga konkurentéw

* Niska cena umozliwia pozyskanie duzej grupy klientow juz w
fazie poczatkowe]j 1 zniecheca konkurencje



ROZNE FORMULY

* Nie jest mozliwe kalkulowanie cen na podstawie tylko jednej,
wybranej formuly

* Generalnie gérng granicg ceny wyznacza bariera popytu, a
dolng — koszty wytworzenia.



ELEMENTY CENY NA ROZNYCH
ETAPACH OBROTU PRODUKTU
TURYSTYCZNEGO

* Wytworcy ustug — cenna netto + vat
* Touroperator — koszty produkcji +marza+ vat
» Agent turystyczny —koszty produkcji +marza+ prowizja+vat

e Klient —cena brutto



KRYTERIA ROZNICOWANIA
(DYSKRYMINACJI) CEN

W turystyce ten sam produkt jest oferowanym réznym grupom
konsumentéw po innej, czasami duzo nizszej cenie

* Jest to zjawisko rzadziej odnoszace sie do innych produktéw
konsumpcyjnych



KRYTERIUM CZASOWE
(CZAS KONSUMPCJI)

* Ceny w sezonie wyzsze
* Ceny poza sezonem nizsze

* Ceny weekendowe, swigteczne itp



KRYTERIUM KATEGORII
KLIENTA

* Ceny obnizone — z rabatem lub dofinansowaniem (dla
czlonkéw kluboéw, stowarzyszen turystycznych, dla wlasnych
pracownikéw, dla studentdw, emerytédw, stalych klientdw ,
klientéw krajowych i zagranicznych



KRYTERIUM WIELKOSCI
TRANSAKCJI

* Ceny dla klientéw indywidualnych (zazwyczaj standardowe)
 Dla klientéw grupowych (zazwyczaj nizsze)

* Ceny czarterowe (zazwyczaj nizsze)



KRYTERIUM FORMY SPRZEDAZY

* Ceny obnizone (discount pricing) —wczesniejsze rezerwacje,
niski poziom sprzedazy

* Oferty last minute
* Dla pdéznych klientéw (late bookers)
* Dla wczesnych klientéw (first minute)

« Forma zaplaty: gotowka, karty platnicze, odroczone platnosci



KRYTERIUM MIEJSCA W
SYSTEMIE DYSTRYBUCJI

* Ceny producenta
* Ceny posrednika

* Ceny detalisty



INNE KRYTERIA

» Wartosci uzytkowej produktu

* Okresu obowigzywania umowy
* Miejsca swiadczenia ustug

» Szybkosci swiadczenia ustug

* Sily przetargowej stron umowy



CECHY TURYSTYKI
WPLYWAJACE NA CENE

* Sezonowosc¢

» Sztywna wysoka cena

* Wysokie ryzyko zmian warunkéw rynkowych
* Wysokie koszty stale

* Wysoka konkurencyjnosé

* Emocjonalnos¢ klientow

* Nagradzanie lojalnosci



PSYCHOLOGICZNY ASPEKT
CENY

* Cena akceptowana przez turyste nie jest punktem, lecz
pewnym przedziatem, ktdry nosi nazwe przedzialu tolerancji
cenowej

* Ceny ustalane powyzej tego przedzial sg uznawane za zbyt
wysokie, a ponizej kojarzg sie z niskg jakoscig

* W obu przypadkach maleje prawdopodobienstwo zakupu
produktu



DODATKOWE DOCHODY
TOUROPERATOROW

* Odsetki od wolnych kapitatow

* Koszty rezygnacji

* Wynajem samochodow

* Ubezpieczenia

* Sprzedaz produktéw dodatkowych

* Prowizja od sprzedanych wycieczek fakultatywnych

* Transakcja wymiany walut



