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9.1. Wprowadzenie
W poprzednich rozdzia ach przedstawili my sposób okre lania cen optymalnych. Nie zajmowali my si  
tym, kto podejmuje decyzje cenowe, jak ceny s  komunikowane, jak si y sprzeda y nak aniaj  klientów do 
zap acenia ustalonych cen czy te  jak faktyczne zachowania cenowe w przedsi biorstwie s  nadzorowane. 

Ostatnimi laty obserwujemy, e wiadomo  problematyki realizacji mocno wzros a. Zarz dzaniu 
cenami po wi ca si  coraz wi cej uwagi, tak e na najwy szym szczeblu zarz dzania. Szczególnie rzuca 
nam si  w oczy, e dyrektorzy generalni coraz intensywniej troszcz  si  o zagadnienia polityki cenowej 
i cenowej dyscypliny. Ostateczny zysk, b d cy rezultatem zarz dzania cenami, zale y przynajmniej w rów-
nie du ym stopniu od skutecznej realizacji, co od profesjonalizmu na wcze niejszych etapach cenowych 
strategii, analiz i decyzji. Powiedzenie „mo esz wymy li  najlepsz  strategi , ale to nie obmy lenie, lecz 
realizacja za atwia 90% wyników” obowi zuje równie  w zarz dzaniu cenami.

W tym rozdziale zajmiemy si  nast puj cymi zagadnieniami:

 • odpowiedzialno ci ,
 • sprzeda /si ami sprzeda y,
 • komunikowaniem cen oraz
 • kontrolingiem cenowym.

9.2. Podział odpowiedzialności w zarządzaniu cenami
Pytanie, kto ustala ceny czy te , kto ostatecznie podejmuje decyzje cenowe, w wi kszo ci przedsi biorstw 
wywo uje zak opotanie. W wielu firmach nie jest jasno ustalone, kto podejmuje jakie decyzje cenowe, 
kto ma ostatnie s owo czy te  kto ponosi odpowiedzialno  za decyduj cy czynnik zysku, jakim jest cena. 
Równie  w pi miennictwie trudno o rozstrzygni cia. Freiling i Wölting [1, s. 420] pisz : „W pi mienni-
ctwie po wi conym zarz dzaniu cenami sporadycznie mo na znale  wskazówki dotycz ce konieczno ci 
zorganizowania tego procesu”. Dutta, Zbaracki i Bergen [2] oraz Wiltinger [3] s  tu wyj tkiem. Je li spoj-
rzymy na profesjonaln  organizacj  wszystkich etapów procesu zarz dzania cenami jak na umiej tno , 
która w sensie podej cia zorientowanego na zasoby pozwala uzyska  przewag  konkurencyjn , to fakt, e 
uregulowaniu kwestii odpowiedzialno ci nie po wi ca si  wi cej uwagi, doprawdy zadziwia [4].

Zasadniczo uregulowania struktury i przebiegu procesów maj  s u y  temu, aby zadania w ramach 
procesu zarz dzania cenami realizowane by y efektywnie, systematycznie i powtarzalnie. Decyzje cenowe 
musz  by  podejmowane przez jednoznacznie zdefiniowan  kadr  kierownicz  czy pracownicz . Do tego 
potrzebne s  najró niejsze informacje, które musz  by  dostarczane przez odpowiedzialne za nie dzia y.

Struktura organizacyjna definiuje i deleguje zadania i kompetencje na pracowników i dzia y, rozgrani-
cza jednostki organizacyjne i okre la wzajemne relacje mi dzy nimi. Rozdzia  zada  powinien przy tym 
wynika  z etapów procesu zarz dzania cenami. Podej cie procesowe zak ada, e nie chodzi o wyizolowan  
optymalizacj  cen, ale o stworzenie ca ego procesu budowania a cucha warto ci, obejmuj cego planowa-
nie, realizacj  i kontrol  licznych dzia a  ukierunkowanych na cen  i wynik. Celem stworzenia struktury 
organizacyjnej jest mo liwie du e powi zanie kompetencji cenowych przy jednoczesnym delegowaniu ko-
niecznej swobody decyzyjnej na pracowników czy dzia y (np. filie zagraniczne, si y sprzeda y itp.), bezpo-
rednio kontaktuj ce si  z klientem. Delegowanie kompetencji zwi zanych z decyzjami cenowymi prowadzi 

do zró nicowania procesu zarz dzania cenami i w czania w niego ró nych dzia ów. Wynikaj ce z tego 
problemy musz  zosta  rozwi zane za pomoc  jasnego podzia u kompetencji b d  stworzenia koordynu-
j cego stanowiska mened era lub dzia u ds. polityki cenowej.

9.2.1. Definiowanie zadań
Ró norodne zadania, z którymi nale y si  upora  podczas zarz dzania cenami, mo na unaoczni  przyj t  
przez nas perspektyw  procesow . Na rysunku 9.1 wida  schemat czterech etapów, którymi s : strategia, 
analiza, decyzja i realizacja.


