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Linijska razsiritev BZ
« Optimizacija cene linije izdelkov pod isto BZ
« Nadzor nad kanibalizacijo obstojeCih izdelkov te BZ
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« Zasledujemo dva razlicna cilja
- Maksimiziranje preferen¢nega deleza
- Maksimiziranje relativnega prihodka
* ter hkrati

« z maksimiziranjem preferenénega deleza in relativnhega prihodka novih izdelkov
pod isto BZ, minimiziramo kanibalizacijo obstojecih izdelkov pod to BZ, ki so ze
na trgu

» Conjoint analiza
- Napredne scenarijske analize
- Cca. 700 scenarijev
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Pomembnost

EBZ BCENA

« Cenovno obcutljiv trg; 1.73
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Relativna izguba preferenénega deleza
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» Dobra izhodiSCna cena narocnika

« Malo prostora za optimizacijo

 Z diferenciacijo cen dosezemo
- Pozitivni u€inek na prihodek
- ManjSo kanibalizacijo obstojecih izdelkov pod isto BZ
- Ohranitev preferencnega deleza celotne linije
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Pomembnost

EBZ ECENA

« Cenovno neobdutljiv trg; 0.66

» Obstojeci izdelki BZ cenovno 6% do 13%
pod povpre¢no ceno
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Relativna izguba preferenénega deleza
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» Slaba izhodiS€na cena naroCnika

 Veliko prostora za optimizacijo

 Z diferenciacijo cen dosezemo
- Pozitivni u€inek na prihodek
- ManjSo kanibalizacijo obstojecih izdelkov pod isto BZ
- Pozitivni u€inek na preferencni delez celotne linije
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iz Razli€ne perspektive — razlic¢ni cilji

» Potrosniki zelijo najboljSe lastnosti izdelkov po najnizjih moznih cenah
» Ponudniki tezijo k maksimiziranju profita

- Z minimiziranjem stroSkov

- s ponudbo izdelkov, ki imajo vecjo vrednost za potrosSnika kot konkurenca

- Ce poznamo kako potrosniki vrednotijo posamezne lastnosti izdelka oz. storitve,
lahko bolje oblikujemo izdelke / storitve, ki maksimizirajo trzne ucinke.
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iz K cenovni optimizaciji

Ovrednotiti vrednost, ki jo ima BZ glede na konkurenco
Pregled cenovnih elastiCnosti

Pregled navzkriznih cenovnih elastiCnosti

Ocena WTP (pripravljenost placati)

Simulacije moznih reakcij konkurence

Stroski

Casovna komponenta

Tezave

» UposStevanje strosSkov (stroSki povezani z razli¢nimi lastnostmi izdelka/stroitve)
pri modeliranju, ki vodi k optimizaciji profita — univerzalna mera uspesnosti

- Tezko pridobiti
- Sibka kontrola proizvajalca na konéno ceno
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Ask people what they want, and they say, “the best of everything”.
Ask them what they would like to spend, and they say, “a little as possible”.

Bryan K. Orme
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