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Маркетингова цінова політика — це комплекс стратегічних заходів із формування ціни, 

дисконтів, умов оплати та інших цінових інструментів, спрямованих на задоволення потреб 

споживачів, завоювання ринкової частки та отримання оптимального прибутку.

Ціна як гнучкий інструмент

На відміну від інших компонентів 

маркетинг-мікс, ціна реагує на ринкові 

зміни найшвидше, безпосередньо 

впливаючи на конкурентоспроможність 

та позицію підприємства на ринку.

Стратегічна природа

Ціноутворення не повинно бути 

простим механічним встановленням 

цифр. Це мають бути обґрунтовані 

рішення, інтегровані в загальну 

маркетингову стратегію та узгоджені з 

довгостроковими цілями бізнесу.

Вплив на всі аспекти

Цінова політика впливає на сприйняття якості товару, прибутковість, обсяги продажів, 

позиціювання бренду та загальну конкурентну позицію на ринку.

1. Стратегічна відповідність цінової політики

маркетинговим цілям



Стратегічна відповідність цінової політики
маркетинговим цілям означає узгодження системи
формування, зміни та контролю цін із загальною
маркетинговою стратегією підприємства.
Інакше кажучи, ціни повинні підтримувати реалізацію
місії, цілей та завдань маркетингу, а не існувати
ізольовано від них.

Цінова політика — це не лише визначення рівня цін,
а й інструмент досягнення стратегічних цілей, таких як:

• завоювання частки ринку;
• позиціонування бренду;
• формування лояльності споживачів;
• забезпечення прибутковості.



Основні цілі цінової політики підприємства
Ефективна цінова політика дозволяє одночасно досягати кількох
стратегічних цілей, які повинні бути чітко визначені та узгоджені з загальною
бізнес-стратегією.

Збільшення ринкової частки

Привабливе ціноутворення допомагає залучити нових клієнтів, особливо на конкурентних ринках, де 

ціна є ключовим фактором вибору споживача.

Максимізація прибутку

Оптимальне встановлення цін та контроль витрат забезпечують найвищу прибутковість, поліпшуючи 

фінансові показники та рентабельність инвестицій.

Позиціювання та фомування іміджу

Цінова позиція безпосередньо формує уявлення споживачів про якість та престиж бренду, впливаючи 

на його іміджевизацію та позиціювання в свідомості покупців.

Стимулювання попиту

Гнучке ціноутворення, знижки та спеціальні пропозиції стимулюють покупки, утримують цінних клієнтів 

та сприяють розвитку їхньої лояльності до бренду.



Таблиця 1. Взаємозв’язок цінової політики з маркетинговими цілями

Маркетингова ціль підприємства Цінова стратегія, що забезпечує відповідність

Збільшення частки ринку
Стратегія проникнення (низькі ціни для залучення 
споживачів)

Максимізація прибутку
Стратегія «зняття вершків» (високі ціни на 
інноваційні товари)

Підтримання іміджу високої якості Преміальна або престижна цінова стратегія

Стимулювання збуту в умовах конкуренції Гнучке ціноутворення, знижки, акційні ціни

Формування довгострокових відносин із клієнтами
Цінові стратегії, орієнтовані на цінність для 
споживача

Підтримка позиціонування бренду
Узгоджена з комунікаційною стратегією система 
цін



Види цінових стратегій
Вибір цінової стратегії залежить від цілей підприємства, характеру ринку, конкурентного оточення
та позиціювання товару. Розглянемо основні підходи.

Проникнення на ринок

Низькі ціни для швидкого залучення великої кількості клієнтів. 
Приклад: Walmart використовує цю стратегію для захоплення ринкової 
частки.

Зняття вершків

Високі ціни на новинки для максимізації прибутку у період монополії. 
Apple застосовує цю тактику при випуску нових iPhone, поступово 
знижуючи ціни.

Нейтральна стратегія

Стабільні, середньоринкові ціни без агресивної конкуренції. 
Використовується для підтримання рентабельності без волатильності 
та цінових воєн.

Конкурентне ціноутворення

Орієнтація на ціни конкурентів з постійним моніторингом та 
адаптацією. Ефективна у насичених ринках з гомогенними товарами.

Вибір стратегії повинен базуватися на глибокому аналізі ринку, позиціювання та цільової аудиторії, 
а не на спонтанних рішеннях чи копіюванні конкурентів.



Ключові принципи стратегічної відповідності цінової політики 
маркетинговій стратегії підприємства

1.Єдність цілей і інструментів
Ціна має бути інструментом досягнення маркетингових цілей, а 
не лише фінансовим показником.

2.Послідовність у часі
Цінова політика змінюється відповідно до етапів життєвого 
циклу товару — від стратегії проникнення до підтримувальної 
чи захисної.

3.Синергія з іншими елементами маркетинг-міксу (4P)
Ціна повинна узгоджуватися з продуктом, каналами збуту та 
просуванням.

4.Орієнтація на цінність для споживача
Рівень цін має відповідати сприйняттю цінності товару цільовим 
сегментом.

5.Гнучкість і адаптивність
Здатність швидко реагувати на зміни попиту, конкурентного 
середовища, валютних коливань, інфляції.



Етапи забезпечення стратегічної відповідності

1. Аналіз стратегічних маркетингових цілей
Визначення: що саме підприємство прагне досягти 
на ринку (зростання, стабілізація, диференціація 
тощо).
2. Вибір цінової стратегії, узгодженої з цілями
Наприклад: стратегія лідерства за витратами, 
преміум-ціноутворення, стратегія психологічних цін 
тощо.
3. Формування системи тактичних цінових рішень
Знижки, акції, програми лояльності, кредитування 
тощо.
4. Моніторинг відповідності результатів
Аналіз ефективності: чи дійсно обрана цінова 
стратегія сприяє досягненню маркетингових цілей.



Методи оцінки ефективності цінової 
політики

Об'єктивна оцінка ефективності вимагає систематичного 
моніторингу ключових показників, які відображають вплив 
цінової політики на різні аспекти діяльності.

Фінансові показники
• Маржинальність та валовий прибуток

• Чистий прибуток та рентабельність

• Окупність інвестицій (ROI)

• Динаміка виручки та темпи зростання

Ринкові показники
• Дельта ринкової частки

• Обсяги продажів у натуральних та грошових 

одиницях

• Динаміка середної ціни товару

• Позиціювання відносно конкурентів

Поведінкові індикатори

Лояльність та утримання

Частка повторних покупок, коефіцієнт утримання клієнтів, життєвий цикл клієнта

Задоволеність споживачів

NPS (Net Promoter Score), оцінки задоволеності, відгуки та рецензії

Конкурентна позиція

Моніторинг цін конкурентів, їхніх ходів та ринкових трендів для оперативної адаптації

2.

https://gamma.app/?utm_source=made-with-gamma


Сучасні інструменти оптимізації 
ціноутворення
Розвиток технологій дозволив перейти від статичного ціноутворення до динамічного управління цінами в 

реальному часі з урахуванням множини факторів.

Машинне навчання

Алгоритми аналізують історичні дані, виявляють закономірності та прогнозують оптимальні ціни. 

Платформи на кшталт Competera автоматизують цей процес для тисяч товарів.

Персоналізоване ціноутворення

Пропозиція різних цін різним сегментам клієнтів на основі їхнього поведінки, історії покупок 

та готовності платити підвищує лояльність та виручку.

Автоматизована переоцінка

Системи самостійно коригують ціни на основі еластичності попиту, конкурентних цін, 

запасів та сезонних факторів без ручного втручання.

Аналітика конкурентного середовища

Постійне відстеження цін конкурентів, їхніх промоцій та ринкових трендів дозволяє 

оперативно реагувати та утримувати конкурентну позицію.

https://gamma.app/?utm_source=made-with-gamma


Динамічне ціноутворення в дії
Сучасні системи динамічного ціноутворення відстежують зміни попиту, конкурентних цін та інших факторів, 
автоматично коригуючи ціни для оптимізації прибутку.

Ціна динамічна (грн) Попит (%) Обсяг продажів (шт.)

Приклад демонструє, як динамічна система змінює ціну протягом дня залежно від 
попиту. У період максимального попиту (12:00) ціна піднімається до 220 грн, 
розраховуючи на еластичність попиту. У низькопопитні періоди ціна знижується для 
залучення додаткових покупців. Такий підхід дозволяє максимізувати дохід на 
кожну годину.



Ключові виклики та помилки в ціновій 
політиці
Підприємства часто допускають помилки при розробці та впровадженні цінової політики, які призводять до втрати 

конкурентних переваг, клієнтів та прибутку.

1
Ігнорування еластичності попиту

Багато компаній встановлюють ціни без аналізу чутливості попиту до змін цін. Це призводить до 

недооцінювання або завищення цін, що зменшує прибуток чи втрачає клієнтів.

2
Відсутність чітких цілей

Без ясних, вимірюваних цілей ціноутворення стає хаотичним. Мають бути визначені конкретні 

показники: прибуток, ринкова частка, лояльність клієнтів.

3
Екстремальне заниження цін

Агресивна цінова війна чи низькі ціни для залучення клієнтів часто призводять до підрізу прибутків, 

виснаження ресурсів та іміджевих збитків.

4
Недостатня адаптація до змін

Ринок динамічний. Компанії, які не адаптують ціни до змін конкурентного середовища, втрачають 

позиції та упускають можливості для зростання.



4.

Маркетинговий аудит в процесі оцінки
стратегічної відповідності та ефективності
цінової політики підприємства

Маркетинговий аудит — це систематичне, комплексне, незалежне
дослідження маркетингового середовища, цілей, стратегій і діяльності
підприємства з метою визначення рівня їхньої ефективності та відповідності
стратегічним орієнтирам.

В контексті цінової політики аудит дає змогу оцінити, наскільки чинна 
система ціноутворення узгоджена з маркетинговими цілями та ринковими 
умовами.

Мета маркетингового аудиту цінової політики
•Визначити відповідність цінової стратегії загальній маркетинговій стратегії 
підприємства.
•Оцінити ефективність цінових рішень у досягненні стратегічних і фінансових 
цілей.
•Виявити невідповідності між цінами, позиціонуванням продукту та 
сприйняттям цінності споживачем.
•Надати рекомендації щодо коригування цінової політики з урахуванням 
конкурентного середовища, попиту та витрат.



Маркетинговий аудит виступає зворотним зв’язком у системі
стратегічного управління ціноутворенням:

1.Формування цілей і стратегії ціноутворення.
↓

2.Реалізація цінових рішень (тактика, методи, знижки, акції).
↓

3.Маркетинговий аудит: оцінка результатів, виявлення відхилень.
↓

4.Коригування стратегії або тактики ціноутворення.



Етап Зміст робіт Основні інструменти

1. Діагностика зовнішнього середовища
Аналіз ринку, конкурентних цін, 
державного регулювання, купівельної
спроможності

Моніторинг ринку, аналіз конкурентів, 
PEST-аналіз

2. Аналіз внутрішньої політики 
ціноутворення

Оцінка відповідності цінової політики 
місії, маркетинговим цілям, стратегії 
позиціонування

SWOT-аналіз, бенчмаркінг

3. Оцінка ефективності цінових рішень
Визначення рівня прибутковості, 
рентабельності, еластичності попиту за 
ціною, реакції клієнтів

ABC-аналіз, коефіцієнти маржинальності, 
опитування споживачів

4. Оцінка стратегічної відповідності
Перевірка узгодженості між ціною, 
продуктом, просуванням та збутом (4Р)

Матриця стратегічної відповідності

5. Формування висновків та 
рекомендацій

Розробка пропозицій щодо 
вдосконалення цінової стратегії

Звіт маркетингового аудиту

Таблиця 2. Етапи проведення маркетингового аудиту цінової політики



Критерії оцінки стратегічної відповідності цінової політики

1. Відповідність маркетинговим цілям:
Чи підтримують ціни ціль щодо зростання, прибутковості або 
диференціації?
2. Відповідність позиціонуванню бренду:
Чи сприймають споживачі ціну як адекватну якості та іміджу?
3. Відповідність конкурентній ситуації:
Чи дозволяє ціна зберігати або зміцнювати конкурентну позицію?
4. Відповідність етапу життєвого циклу продукту:
Чи узгоджена стратегія (проникнення, зняття вершків, підтримки 
тощо)?
5. Відповідність фінансовим результатам:
Чи забезпечує ціна оптимальний рівень прибутковості без втрати 
частки ринку?



Результати маркетингового аудиту

Після проведення аудиту підприємство отримує:
• аналітичний звіт про сильні й слабкі сторони цінової
політики;
• оцінку стратегічної відповідності між
маркетинговими цілями та фактичними ціновими
рішеннями;
• рекомендації щодо коригування цінової стратегії
(наприклад, перехід від орієнтації на витрати до
орієнтації на споживача, запровадження
диференційованого ціноутворення тощо).



Як оцінити ефективність цінової політики?
Ефективна цінова політика — це не випадкове встановлення цифр, а стратегічна діяльність, яка вимагає планування, аналізу, впровадження та постійної оптимізації.

1. Чіткі цілі

Визначте конкретні, вимірювані цілі 

ціноутворення, узгоджені з бізнес-стратегією та 

бажаними фінансовими результатами.

2. Системний моніторинг

Впроваджуйте регулярний моніторинг 

фінансових показників, ринкової позиції, 

поведінки клієнтів та конкурентного оточення.

3. Технологічне рішення

Використовуйте сучасні інструменти машинного 

навчання та автоматизації для гнучкого, 

оптимізованого управління цінами.

4. Постійна адаптація

Будьте готові швидко реагувати на зміни ринку, цінові ходи конкурентів та 

нові потреби споживачів.

5. Збалансований підхід

Досягайте рівноваги між максимізацією прибутку, конкурентоспроможністю 

та задоволенням потреб клієнтів для довгострокового зростання.

Ефективна цінова політика — це результат комбінації глибокого розуміння ринку, аналітичних навичок, технологічних можливостей та постійного прагнення до 

оптимізації. Це не одноразова дія, а динамічний процес, який вимагає постійної уваги та коригування для досягнення конкурентних переваг та максимальної 

прибутковості.


