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Grzegorz Furtak

Obnizki i podwyiki cen produktow
oraz ustug w trakcie pandemii
— szanse I zagrozenia

Obecnie, w okresie pandemii, wiele firm decyduje sie na obnizke lub podwyzke cen. Decyzja
o zmianach cen jest trudna i moze mieé¢ powazne konsekwencje dla Tiwojego biznesu,
dlatego przed podjeciem takiej decyzji powinienes$ zadaé sobie kilka waznych pytan.

Czy to cena jest powodem spadku lub
wzrostu sprzedazy Twoich produktéw/ustug?

Jesli powodem spadku sprzedazy nie jest cena, to jest prawie
pewne, ze obnizajac ja, nic nie zyskasz — a na pewno stracisz
cze$¢ marzy zysku. Okresy kryzysowe charakteryzuja sie nie-
pewnoscia i zachwiang plynnoScia finansowa na rynku, wiec
zamiast obnizki cen by¢ moze bardziej skutecznym rozwia-
zaniem bedzie zmiana formy lub terminu platnos$ci w ofercie.

Czy obnizka lub podwyzka cen zmieni
postrzegana wartos$c¢ oraz pozycjonowanie

Grzegorz Furtak cenowe produktu/ustugi?

Ekspert w dziedzinie pricingu oraz strategii monetyzacji.
Zalozyciel pricingLAB — firmy konsultingowej W wielu branzach — np. odziezowej, kosmetycznej czy heal-
specjalizujqcej si¢ w pricingu. W ramach dziatalno$ci th&beauty — cena jest bardzo silnym wskaznikiem jako$ci
doradczej realizowat projekty optymalizacji pricingowej produktu czy ustugi, a klienci w procesie decyzyjnym kie-
oraz szkolenia pricingowe dla takich firm jak: Inter Cars, ruja sie zasada ,You get what you pay for”. Z tego wzgledu
Auto Land, Animex, Michelin, Maspex, Grupa Topex, podejmujac decyzje o zmianie cen, musisz uwzglednié wplyw
Investa, PBS Connect, Zabka czy Lewiatan. zmian cen na postrzegana warto$¢ oferty przez klientow oraz

na dotychczasowe pozycjonowanie cenowe. JeSli planujesz

m rregorzfurtakpricinglab podwyzke, powiniene$ réwniez rozwazyé¢, jak wplynie ona
grzeg P & na wizerunek cenowy i wizerunek FAIR firmy — szczeg6lnie

m company/pricinglab istotny w obecnym czasie, gdy silne podwyzki cen na artykuly
li pricingLAB-956322201092814 pierwszej potrzeby sa oceniane przez spoleczenistwo bardzo
negatywnie.

@ grzegorz.furtak@pricinglab.pl

Gléwnym elementem oceny FAIR jest transparentno$é¢, czyli
zrozumiale dla konsumentéw, obiektywne powody zmiany cen.
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Jednak gwaltowny wzrost cen wywolany obiektywna sytuacja
kryzysowa w zdecydowanej wiekszoSci przypadkéw nie wigze
sie ze wzrostem kosztéw produkeji czy dystrybucji. Aspekt
wizerunkowy ma szczegélne znaczenie dla firm dbajacych
o dlugoterminowy wizerunek wlasny lub marek swoich produk-
téw oraz detalistow kreujacych korzystny wizerunek cenowy
(mniej istotny dla dystrybutoréw, posrednikow i dealerow).

Jaka bedzie reakcja
konkurencji na zmiane cen?

Jesli poprzez obnizke cen firma moze tatwo zbudowa¢ prze-
wage konkurencyjng, to wada takiej strategii jest fakt, ze
konkurencja moze réwnie szybko zareagowaé i zniwelowaé
te przewage. Zjawisko to wyjasnia, dlaczego firmy rzadko
wygrywaja wojny cenowe. Jeéli firma nie posiada wyraznej
przewagi kosztowej, to nie jest mozliwe uzyskanie trwalej
przewagi rynkowej poprzez obnizanie cen.

Czy obnizka (lub podwyzka) cen
bedzie w ogdle zauwazalna dla klientow?

Jesli w ofercie firmy znajduje sie znaczna liczba produktow
lub ustug, to prawdopodobnie charakteryzuja sie one zr6zni-
cowang wrazliwo$cig cenowa. W wielu branzach wéréd kon-
sumentéw B2C wystepuje ograniczona znajomo$¢ cen. Ta
obserwacja nie dotyczy jednak produktéw czy ustug o wyso-
kiej wrazliwo$ci cenowej — tzw. marker6w cenowych, czyli
wysokiej reakcji popytu na zmiany cen. W przypadku pro-
duktéw silnie reagujacych zmiana popytu na zmiany cen
podwyzki cen powiniene$ wprowadza¢ bardzo ostroznie.

Z kolei jeéli chodzi o produkty o niskiej wrazliwoéci cenowej
(slaba reakcja popytu na zmiany cen), charakteryzujace sie
niska czestotliwo$cia zakupu przez klientéw i brakiem utrwa-
lonej ceny referencyjnej (punktu odniesienia klientbw w pro-
cesie porownywania cen), wystepuje duze ryzyko, ze obnizka
cen nie przyniesie wzrostu lub nawet utrzymania poziomu
sprzedazy.

W wiekszosci przypadkoéw kilkuprocentowe obnizki cen
moga by¢ w ogble niezauwazone przez konsumentéw
w sektorze B2C. Natomiast w B2B klienci podejmuja decyzje
bardziej racjonalnie — chetniej poréwnuja oferty, a w proce-
sie decyzyjnym czesto bierze udzial klika os6b — stad réznica
w cenie majaca wplyw na proces decyzyjny to 10-20%.

Oprbécz bezposrednich zmian cen istnieje wiele posred-
nich taktyk podwyzszania lub obnizania cen. Zastosowanie
wybranych kombinacji ruchéw wymaga uwzglednienia spe-
cyfiki branzy.
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Podwyzki posrednie:

e wprowadzenie oplat dodatkowych np. za transport.
Oplaty dodatkowe umozliwiaja przeniesienie wzro-
stu kosztow na klienta (oplaty paliwowe);

o skrocenie terminow platnosci;

e obnizenie rabatéw i bonuséw; ograniczenie lub
rezygnacja z promocji oraz innych benefitow, takich
jak programy lojalnoSciowe

e ograniczenie budzetu promocyjnego;
o zwiekszenie warto$ci minimalnego zaméwienia.
Obnizki posrednie:

e okresowa oferta specjalna — z promocji latwo sie
wycofaé, a wprowadzenie podwyzki w poédZniej-
szym czasie moze by¢ problematyczne. Korzystniej
jest zwolni¢ najemce z jednego lub dwoch pierw-
szych miesiecy czynszu niz obnizy¢ cene wynajmu.
Najemca ma inne koszty zwiazane z przeprowadzka,
wiec prawdopodobnie doceni takie rozwigzanie;

e wymiana starych produktéw na nowe, z dodatko-
wym rabatem;

o wprowadzenie do oferty tanszego wariantu pro-
duktu lub ustugi (less expensive alternative pod
nowa marka);

e rozdzielenie oraz wycena poszczegélnych kompo-
nent6éw oferty (unbundling);

e zmniejszenie rozmiaru opakowania (downsizing).
Maslo jeszcze kilkana$cie lat temu bylo pakowane
w opakowania 250 g, a obecnie standardem jest 200
g. Klienci z reguly sa mniej wrazliwi na zmiane war-
toéci niz na zmiane ceny.

Zazwyczaj obnizki cen w czasie niskiego popytu nie przyno-
sza pozytywnych rezultatow. W takiej sytuacji bardziej sku-
tecznym rozwigzaniem mogg sie okazaé taktyki posrednich
obnizek cen. Bardziej efektywne sa podwyzki w okresie gwal-
townego wzrostu popytu, jednak woéwczas trzeba pamie-
ta¢ o wizerunku firmy. Taka asymetria dzialania zmian cen
wystepuje w wielu branzach! Odpowiadajac na przedstawione
pytania, mozesz sprawdzi¢, czy krotkookresowa zmiana cen
w obecnym czasie pandemii sie Tobie oplaca. Pricing to jest
gra o wysoka stawke. Zapamietaj! Pandemia kiedy$ sie skon-
czy, a rozczarowanie klientow niska jakoScia zyje znacznie
dtuzej niz pamieé o niskiej cenie! '



