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1. Сутність та види цінової стратегії
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Цінова стратегія – це конкретний напрям дій компанії відносно

ціноутворення з метою досягнення певної мети в конкретній ринковій ситуації

впродовж конкретного періоду.

Факторів, які впливають на вибір стратегії:

- дослідження понесених витрат підприємством на виробництво даного

товару;

- визначення попиту на товар та визначення еластичності попиту;

- характеристика споживачів певного ринку стосовно товару який

виготовляється ;

- аналіз цін і товарів конкурентів;

- мета і задачі фірми;

- позиція підприємства на ринку лідирування чи слідування;

- категорія споживання до якої належить товар
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Стратегії, що супроводжують

виведення нового товару на ринок
Стратегія високих цін, або стратегія «зняття вершків», передбачає 

максимально високі ціни під час виведення на ринок нового продукту, а потім поступове 

зниження цін (товар при цьому може пропонуватися новим сегментам ринку). 

Передумови використання стратегії «зняття вершків»: 

1)продаються товари-новинки, захищені патентами; 

2)попит перевищує пропозицію; 

3)фірма є монополістом на ринку; 

4)низька еластичність попиту (споживачі, які першими купують товар, менш чутливі до 

ціни, ніж інші сегменти); 

5)необізнаність покупців з реальними витратами виробника; 

6)низька ймовірність швидкої реакції конкурентів. 

До переваг цієї стратегії слід віднести: можливість швидкого покриття витрат на 

виробництво та маркетинг, отримання відповідних прибутків, створення іміджу фірми як 

підприємства-новатора. Втім, слід зазначити, що високий рівень цін приваблює і конкурентів. 



Стратегія проникнення, або стратегія низьких цін, передбачає встановлення

низьких цін на товари з метою проникнення на нові ринки, завоювання попиту, значної
частки ринку, а потім - поступового підвищення ціни на товари. 

Передумови використання: 
1) наявність необхідної кількості товарів, що робить можливим досягнення значного
товарообороту, достатнього для проходження точки беззбитковості; 
2) висока еластичність попиту; 
3) непривабливість низької ціни для конкурентів; 
4) скорочення витрат виробництва та обороту при збільшенні обсягів виробництва та збуту
цього товару. 
Основна перевага стратегії – наявність реальних можливостей проникнення на ринок. 
До головних проблем її застосування можна віднести: 
1) отримання збитків в процесі впровадження та виведення продукту на ринок; 
2) ризик не проходження точки беззбитковості; 

3) негативну реакцію покупців на подальше підвищення ціни. 
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Змішана стратегія «ціна-просування товару на ринок»

Стратегія ціни у співвідношенні „ціна-просування товару на ринок” враховує залежність ціни 
від витрат, пов’язаних з виведенням нових товарів на ринок. 
При цьому розглядаються чотири стратегії
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Стратегія цінового лідера є характерною для ринків олігополії і

передбачає, що одна фірма-лідер виступає ініціатором зміни цін на ринку, а інші

фірми наслідують її приклад. Така стратегія стає можливою завдяки стійкій позиції

фірми на ринку або її розміру.

Стратегія наслідування лідера передбачає, що фірма у визначенні ціни

орієнтується на ціну фірми-лідера. Ця стратегія дає змогу отримати

«справедливий» прибуток на вкладений капітал, не провокуючи цінової війни. Така

стратегія є привабливою для забезпечення стабільної діяльності фірми на ринку.

Але враховуючи певні ризики, пов'язані з використанням цієї стратегії (невдало

обрана конкурентом стратегія, спроба конкурента, змінюючи ціни, ввести в оману

суперників тощо), деякі фірми вдалішою за стратегію наслідування лідера

вважають стратегію гнучких цін.

Стратегія переважних цін - встановлення на продукт трохи нижчих цін,

ніж у конкурентів. Основа стратегії -менші, ніж у конкурентів, витрати.

Стратегія цільових цін (або цільового прибутку) передбачає

отримання певного розміру прибутку або певного відсотка прибутку на вкладений

капітал.

Конкурентні цінові стратегії



Стратегія диференційованих цін передбачає встановлення певних шкал 

можливих знижок і надбавок до середнього рівня цін для різних ринків, сегментів, покупців. 

Ця стратегія дає змогу «заохочувати» або обмежувати активність покупців, стимулювати або, 

навпаки, стримувати продажі окремих товарів на деяких ринках. 

Стратегія диференційованих цін може використовуватися за таких умов: 

1) ринок легко сегментується, існують чіткі межі сегментів ринку та висока інтенсивність 

попиту в них; 

2) перепродаж товарів із сегментів з низькими цінами в сегменти з високими цінами є 

неможливим ; 

3) неможливий продаж конкурентами товарів за низькими цінами в сегмент, у який фірма 

продає товари за високими цінами; 

4) диференційовані, форми встановлення цін не суперечать чинному законодавству; 

5) врахування сприйняття покупцями диференційованих цін, запобігання реакцій образи та 

неприязності; 

6) покриття додаткових витрат, пов'язаних з реалізацією стратегії диференціації цін, сумою 
додаткових надходжень у результаті її проведення.

Стратегія диференційованих цін



Різновидами стратегії диференційованих цін є стратегія

пільгових цін і стратегія дискримінаційних цін.

Стратегія пільгових цін передбачає встановлення

найбільш низьких цін на товари покупцям, у яких фірма-продавець

має певну зацікавленість. Пільгові ціни можуть використовуватися

також як тимчасовий засіб стимулювання продажу.

Стратегія дискримінаційних цін передбачає, на

противагу стратегії пільгових цін, встановлення цін на найвищому

рівні при продажі товарів певним сегментам ринку.

Стратегія престижних цін передбачає продаж товарів за

високими цінами і розрахована на сегменти ринку з низькою

еластичністю попиту, які особливу увагу приділяють якості товару,

торговій марці, а також чутливо реагують на факт престижності.

Стратегія шикування цін передбачає встановлення

діапазону цін на кілька товарі (у рамках однієї категорії) або кількох

категорій товару таким чином, щоб їхній ряд, був достатньо

диференційованим.



Стратегія гнучких (еластичних) цін передбачає зміну ціни

залежно від здатності покупця торгуватися. Ця стратегія в умовах

сучасного конкурентного середовища приходить дедалі частіше на зміну

фіксованим цінам, адже поступливість продавця здатна зберегти клієнта,

який у разі відмови знизити ціну швидко переорієнтовується на аналогічну,

але менш дорогу пропозицію конкурента.

Стратегія стабільних цін передбачає продаж товарів за

незмінними цінами протягом тривалого часу (журнали, квитки на

транспорт). Використовується, як правило, для товарів масового попиту. У

разі зміни витрат зменшується маса упаковки, склад товару, але не ціни.

Стратегія нестабільних цін передбачає зміну фірмою ціни,

тільки но змінюються витрати, ситуація на ринку або попит на товар.

Стратегія цін залежно від призначення товару передбачає

призначення на один і той самий товар різної ціни відповідно до того, з

якою метою цей товар купується.



Стратегія встановлення цін

за географічним фактором

Стратегія єдиної ціни для всіх покупців незалежно від їхнього розташування. 

Наприклад, ціна на дитячий журнал є єдиною на всій території України (вона навіть 

позначена на обкладинці). Додамо, що єдина ціна є ціновою дискримінацією найменш 

віддалених споживачів. 

Стратегія зональних цін становить комбінований варіант тактики ФОБ цін та 

єдиних цін. Потенційний ринок поділяється на дві або кілька зон. У межах зони всі 

покупці платять єдину ціну. Чим більш віддаленою є зона, тим більш високі ціни. 

Щоправда, два покупця, які перебувають на однаковій відстані від постачальника, але в 

різних межах зон, купуватимуть товар за різними цінами, що також є формою цінової 

дискримінації. 

Стратегія ціни фрахтового базису (базисного пункту). Продавець обирає

базисний пункт і включає в ціну транспортні витрати з доставки товару клієнтові від

обраного пункту, а не від того, звідки фактично відвантажується товар. Ціна з оплатою

фрахтових витрат (повністю або частково) передбачає кілька варіантів включення

транспортних витрат до ціни (франкування). Термін «франко» показує, до якого пункту

на шляху від виробника до споживача транспортні витрати включаються фірмою-

продавцем до ціни.
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2. Методи ціноутворення

Процес ціноутворення має такий вигляд: 

1. Визначення цілей ціноутворення. 

2. Аналіз існуючого попиту та визначення рівня його еластичності (за 

можливості). 

3. Аналіз товарної цінової політики конкурентів

4. Розрахунок та оцінювання витрат підприємства на виробництво товару. 

5. Вибір методу ціноутворення з урахуванням факторів державного регулювання 

та етапу життєвого циклу товару. 

6. Формування цінової стратегії. 

7. Розрахунок початкової ціни. 

8. Корегування ціни з урахуванням ринкових і неринкових факторів 

ціноутворення. 

9. Встановлення остаточних цін та їх ринкове адаптування. 

2.1. Витратні методи ціноутворення
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2.2. Ринкові методи ціноутворення
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2.2. Параметричні методи ціноутворення



Дякую за увагу!


