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7. ЦЕНООБРАЗОВАНИЕ В УСЛОВИЯХ РЫНКА

И ЦЕНА ПРОДУКЦИИ

7.1. Принципы ценообразования и виды цен

В условиях формирования рыночных отношений, усиления конку-ренции в Украине повышается роль грамотного ведения ценовой политики предприятием в достижении поставленных им целей. Ценообразование относится к числу сложных проблем, решаемых менеджерами предпри-ятий, что объясняется многофакторностью и неопределенностью зависи-мости между предложением и спросом товаров на рынке и сложными зависимостями между товарами и рынками.

Цена – это денежная сумма, взимаемая за конкретный товар. В эко-номической теории и практике применяют значительное количество видов цен: цена производства, розничная цена, цена предложения, цена спроса, рыночная цена, справочная и удельная цена и др. Подробно методы формирования всех видов цен рассматриваются в курсе маркетинга, здесь же излагаются виды цен, связанные с производством и реализацией продукции.

Цена выполняет достаточно важную роль в регулировании хозяй-ственной деятельности и мобилизации средств для покрытия затрат. Выручка от реализации товаров должна быть достаточной для возмещения затрат и обеспечивать чистый доход, который необходим для нормальной работы субъектов хозяйствования. Все это будет достигнуто, если пред-приятие определит оптимальную политику ценообразования.

Ценовая политика предприятия (фирмы) – это совокупность экономических и организационных мер, направленных на достижение 
с помощью цен лучших результатов хозяйственной деятельности, на обеспечение устойчивого сбыта, получение достаточной прибыли. 

Ценовая политика предполагает возмещение предприятием затрат 
и получение им необходимой прибыли, ориентацию на спрос и конкурен-цию, а также сочетание единых и гибких цен на продукцию. Ценовая политика включает определенные этапы (см. рис. 7.1). Как видно из 
рис. 7.1, определение вида цен и установление методов их расчета – обязательные составные части ценовой политики предприятия, подле-жащие экономическому обоснованию. Цена выполняет различные экономические функции: учетную, распределительную, стимулирующую 
и регулирующую.


Рис. 7.1. Основные этапы ценовой политики на предприятии

Учетная функция обеспечивает эквивалентность обмена, т. е. выручка от реализации продукции (работ, услуг) при прочих равных условиях обеспечивает возмещение затрат на производство и реализацию. Эту функцию цены выполняют всегда.

Распределительная функция состоит в распределении дохода между производителями и потребителями.

Стимулирующая функция. Суть ее состоит в том, что повышение цены стимулируют предприятия к выпуску прогрессивно дефицитных видов продукции, а понижение – к снятию с производства устаревшей продукции.

Регулирующая функция цены выражается в сбалансировании спроса и предложения.

Ценовая деятельность предприятия в условиях реальной рыночной ситуации должна быть сориентирована на то, чтобы, опираясь на спрос рынка, обеспечить достижение поставленной цели ценовой политики – достичь запланированного объема реализации продукции и получить требуемую прибыль.

Для этого необходимо учитывать уровень цен на продукцию, а также особенности рыночной конъюнктуры, конкурентную ситуацию, обеспеченность предприятия производственными и финансовыми ресурсами, его возможности повышения качественных параметров продукции.

Теоретической основой разработки механизма ценообразования является совокупность базовых принципов, положенных в основу создания такого механизма. Обобщение и систематизация научной и нормативно-методической литературы по проблеме ценообразования позволяют выделить такие принципы механизма ценообразования:

1) учет особенностей отраслей хозяйства и их продукции – слож-ности, материалоемкости, трудоемкости, цикла изготовления, традиций калькулирования и др.;

2) возмещение затрат изготовителем и получение им «справедливой» прибыли;

3) установление экономически обоснованных пределов изменения цен – нижнего и верхнего;

4) учет технического уровня и качества в цене товара;

5) противозатратность цен;

6) конкурентоспособность цен по сравнению с товарами-конкурентами;

7) гибкость (адаптивность) цен.

До 90-х годов ХХ века система ценообразования на промышленную продукцию была основана на применении фиксированных оптовых цен 
и тарифов, на сохранении стабильного уровня цен и не учитывала текущее изменение ценовых факторов, а также изменение спроса, качества продукции и т. п. Поэтому в условиях административной экономики из выше перечисленных принципов противозатратность, гибкость и конку-рентоспособность цен не могли быть реализованы. 

Процесс ценообразования на отечественных предприятиях имеет 
ряд недостатков, которые обусловлены двумя главными причинами. 
Во-первых, сказывается влияние плановой экономики, при которой цены на продукцию определялись только на основе затрат и устанавливались директивно согласно действовавшим прейскурантам. Во-вторых, пред-приятия не всегда имеют достаточный опыт формирования цен и их использования в рыночных условиях хозяйствования. Достаточно часто уровень цены продукции не в должной мере соответствовал ее качественным характеристикам, что существенно влияло на поведение потребителей в процессе покупки товара.

Закон Украины «О ценах и ценообразовании» (1990 г.) определяет основные принципы установления и применения цен и тарифов и орга-низацию контроля за их соблюдением на территории Украины, а также виды цен. Согласно этому Закону, цены и тарифы делятся на свободные цены и тарифы и на государственные фиксированные и регулируемые цены и тарифы.

Система цен, которая действует в Украине в современных усло-
виях, включает в себя фиксированные, регулируемые и свободные цены 
(см. рис. 7.2). Фиксированные цены на продукцию разрабатываются 
и утверждаются соответствующими государственными органами. Регулируемые цены устанавливаются и регулируются органами ценообразования. По характеру действия они являются рыночными, свободными ценами. В отличие от стабильных плановых цен, такие цены являются гибкими (эластичными), изменяясь соответственно к изменениям спроса и предложения.


Рис. 7.2. Виды цен в современных условиях хозяйствования

В условиях рынка и в переходной экономике цены на промыш-ленную продукцию могут быть твердыми и динамичными. Твердая цена на продукцию определяется при заключении договора или контракта на выполнение сложных, трудоемких и дорогостоящих работ. Эта цена остается неизменной на весь период выполнения заказа (контракта). Динамичная цена устанавливается на определенную дату заключения договора, контракта и предусматривает ее корректировку в течение периода выполнения заказа в связи с изменением уровня цен на используемые ресурсы.

Договорная цена – это стоимость работы, за которую изготовитель (подрядчик) согласен изготовить объект заказа. Она используется при проведении взаиморасчетов между субъектами сделки и может быть как твердой, так и динамичной ценой. Твердые договорные цены, как правило, устанавливаются на период 1–1,5 года, а динамичные – могут уточняться 
в течение всего срока выполнения крупного заказа.

Текущий или прогнозируемый уровень цены может определяться на основе ее базисного уровня (такая цена называется базисной) и системы корректирующих индексов стоимости (цен, расходов). Эти индексы цен представляют собой безразмерные величины, определяемые на основе данных статистической отчетности и материалов первичного учета, 
и находятся как отношение текущих стоимостных показателей к базисным.
Государственное регулирование цен и тарифов осуществляется путем установления государственных фиксированных цен (тарифов); граничных уровней цен (тарифов) или граничных отклонений от государственных фиксированных цен и тарифов. В 1995 г. утвержден Перечень продукции монопольных образований, цены на которую подлежат государственному регулированию.

Во внешнеэкономической деятельности государственное регули-рование цен состоит в определении и рекомендации к применению на внешних рынках так называемых индикативных цен, продажа ниже которых ведет к экономическим санкциям против отечественных товаро-производителей. Индикативные цены являются обязательными к исполь-зованию субъектами внешнеэкономической деятельности всех форм собственности при заключении и осуществлении внешнеэкономических соглашений (контрактов).

В рыночных условиях для выбора изготовителя сложной и трудо-емкой продукции (работ) проводится конкурс (тендер), в котором побеждает претендент, предложивший наиболее выгодные условия для покупателя. Конкурсное предложение претендентом товара или услуг покупателю принято называть офертой. Оферта – поданный претендентом тендерному комитету комплект документов, содержащих предложения 
и условия, при которых он согласен выполнить определенный заказ. Оферта определяет срок выполнения контракта, перечень объемов работ 
с указанными стоимостными показателями, которые обосновывают цену оферты. 

В зависимости от того, кем и кому реализуется продукция и товары, все цены (и свободные, и государственные фиксированные и регулиру-емые) делятся на оптовые и розничные. Оптовые (отпускные) цены применяются при расчетах между предприятиями и организациями – товаропроизводителями и потребителями (покупателями) продукции 
и товаров. Оптовая цена в таких случаях включает в себя себестоимость, прибыль (норматив прибыли) и налог на добавленную стоимость. Если продукция (товар) относится к подакцизным товарам, то в цену вклю-чается также акцизный сбор – косвенный налог на высокорентабельные 
и монопольные товары. В этом случае НДС начисляется с учетом суммы акцизного сбора.

В случаях реализации продукции (товаров) через посредников по свободным ценам в цену включается также посредническо-сбытовая наценка, максимальный размер которой может быть ограничен государством. При отсутствии посредников розничные цены на товары формируются исходя из оптовой цены путем включения в нее торговой надбавки. 
Розничные цены на товары формируются исходя из оптовой цены путем включения в нее торговой надбавки. Эти цены применяются 
в отношениях между предприятиями торговли и потребителями.

Расчетная цена на любую машину должна сопоставляться с ценами фирм-конкурентов и в процессе переговоров и согласования цен она должна корректироваться в большую или меньшую сторону так, чтобы 
в конечном итоге обеспечивать приемлемую цену для производителя техники. В этом состоит суть гибкого механизма ценообразования.

Другими словами, в начале определяется базисная цена, которая затем подлежит корректировке. В качестве базисной цены, как ориентира для внесения поправок или фиксации уровня цены, при заключении сделки купли-продажи могут использоваться расчетные, справочные или прейскурантные цены. 

Условия производства, его организационно-технический уровень, структура затрат и другие факторы формируют определенные условия для возможного определения надбавок и скидок и использования их в пере-говорном процессе. Однако производитель должен заранее знать минимальную цену продажи, а покупатель – максимально возможную цену, которую он может заплатить за машину, не ухудшив показателей деятельности эксплуатирующего технику предприятия.

Методы ценообразования, используемые различными авторами, можно свести к двум основным – затратный и ценностный. 

В рыночной экономике воспроизводство регулируется при помощи цены товаров и при этом важнейшим методологическим вопросом ценообразования является такой: что принять за основу цены – затраты труда, его результаты или то и другое одновременно? Производителю наиболее выгоден затратный метод, позволяющий возместить затраты 
и получить планируемую прибыль. Потребителя интересуют не затраты производства, а полезность товара, его качество. Покупатель стремится установить приемлемую для него цену в зависимости от потребительских свойств техники. При этом и потребитель, и изготовитель ориентируются на рыночные цены, устанавливаемые конкурентами в зависимости от выбранного ими вида конкуренции (ценовая или неценовая).

Рассмотрение видов цен тесно связано с понятием диапазона их изменения, иногда в маркетинговой литературе называемого маркетин-говым полем цен. В этом диапазоне принято выделить два противо-положных значения: минимальная цена, называемая нижним пределом цены или минимальной предельной ценой, и максимальная цена или верхний предел цены.
В административно-плановой экономике в качестве минимальной цены продажи рассматривалась прейскурантная цена, т. е. производителю (продавцу) государством гарантировалась прибыль от реализации продукции. В рыночной экономике в качестве нижнего предела цены рассматривается себестоимость товара или даже переменные издержки на его производство (так как условно-постоянные расходы были включены 
в себестоимость ранее выпущенной продукции отчетного периода). 

Верхний предел цены – это такое ее значение, выше которого покупатель теряет интерес к приобретению хотя и новой, качественной, но неоправданно дорогостоящей продукции. Верхний предел цены определяется суммой базовой цены и полученного экономического эффекта.

7.2. Методы ценообразования и установления цен

Под ценообразованием понимается процесс формирования уровней, структуры, динамики цен в целях обеспечения общественного произ-водства теми темпами и пропорциями, которые соответствуют требова-ниям законов развития экономики в каждом конкретном периоде времени.

Рассматривая методологию ценообразования, необходимо обратить внимание на сочетание элементов рыночной и регулируемой государством экономики. Хотя окончательная цена определяется рынком, на каждом предприятии проводятся тщательные расчеты предполагаемой или перво-начальной цены, которая может совпасть или не сравняться с рыночной. Процесс ценообразования, прежде всего, характеризуется конкретизацией задач: получения максимальной прибыли, завоевания рынка сбыта, снижения затрат, борьба с конкурирующими товарами, рост объема произ-водства и продаж и т. д.

На промышленных предприятиях используются следующие методы ценообразования.

Метод прямого калькулирования – составления калькуляции на конкретное изделие или группы изделий. Этот метод используется при установлении цен на продукцию индивидуального производства, на принципиально новые изделия.

Нормативно-параметрический метод. Цены на конкретное изделие устанавливаются исходя из нормативов затрат и с учетом технико-экономических параметров, характеризующих потребительскую стоимость изделий. Наибольшее применение получил данный метод там, где имеется тесная связь между параметрами изделия и нормативами затрат.

Параметрический метод предполагает сопоставления показателей качества аналогичных или взаимозаменяемых изделий, оценку различия 
в этих показателях и определение цены нового изделия исходя из уровня действующих цен с учетом качества и потребительских свойств. Параметрический ряд – это группа изделий или материалов, харак-теризующаяся единством назначения и общностью технологических процессов изготовления. Балловый метод применяется, когда невозможно количественно оценить параметры изделия и для этой цели используются усредненные экспертные оценки.

Метод удельной цены. Используется при наличии прямо пропорциональной зависимости между основным параметром и ценой. Этот метод применяют для экспресс-оценки цены, поскольку он не дает достаточно высокой точности прогноза цены. При известной стоимости килограмма массы, кубометра объема и других параметров машин 
и оборудования, строящихся объектов, проект цены определяется умножением этой удельной (на единицу параметра) цены на значение главного параметра новой техники, нового калькулируемого объекта.

Агрегатный метод – применяется в случае оценки конструктивно сложного изделия, состоящего из самостоятельных изделий, у каждого из которых своя цена. Цена изделия в данном случае включает сумму цен отдельных изделий, входящих в него. Примером использования агрегат-ного метода является расчет сметной стоимости вычислительных комплексов, систем управления электроприводом, затрат на ремонты автомобильной и сельскохозяйственной техники и др.
Метод множественной корреляции применяется, когда есть зави-симость цены от нескольких параметров. Метод, основанный на корреляционно-регрессионном анализе, требует предварительной экономико-математической обработки эмпирической информации и определения регрессионных уравнений, описывающих зависимости цен от изменения параметров качества.

Рассчитав себестоимость и ориентируясь на цены конкурентов, предприятие может приступить к определению цены товара. 

Экономическая теория установила такое правило: цена должна возмещать издержки производства, а также обеспечивать получение определенной нормы прибыли. Этому теоретическому положению соответствуют следующие известные в теории и на практике методы расчета цены:

– метод «издержки плюс прибыль»; при таком методе формирования цены к себестоимости прибавляют нормативную (желаемую, плановую) прибыль; 

– метод целевой прибыли на капитал; при нем цена формируется также на основе издержек, но прибыль на изделие определяется исходя из нормы прибыли на капитал;

– расчет цены на основе ощущаемой ценности товара, т. е. на восприятии покупателем ценности приобретаемого товара. 

Наиболее простым и распространенным считается метод «издержки плюс прибыль», при котором прибыль зависит от принятого уровня рентабельности. При этом методе цена единицы товара:

                           Ц1 = С1 + Пр1 = С1 (1 + Rн / 100),                            (7.1)

где
С1 – полная себестоимость единицы продукции, грн;

Пр1 – прибыль на единицу продукции, грн;

Rн – нормативная рентабельность (прибыльность) изделия, %.

Иной метод ценообразования, основанный на издержках, ориентируется на получение целевой прибыли. В данном случае цена устанавливается предприятием из расчета желаемого объема прибыли. Целевая годовая прибыль, равная произведению суммарного капитала предприятия (уставный фонд) на норму прибыли на капитал, распределяется по видам изготавливаемой предприятием продукции. Если продукция однотипная (массовое производство) или отличается незначительно, целевая прибыль на изделие находится делением целевой годовой прибыли на объем производства (штук). При выпуске различной продукции эту прибыль определяют методом распределения – пропорционально капиталоемкости (фондоемкости) различных изделий.
Сумму полной себестоимости и прибыли на изделие принято называть оптовой ценой предприятия. Оптовая цена – это цена за товар (услуги) при продаже его (их) крупными партиями (оптом) торговым 
и промышленным предприятиям в отличие от розничной цены, устанавливаемой при продаже товара и услуг индивидуальному потребителю. В оптовую цену (Цопт) включают налог на добавленную стоимость (Нд.с), а розничная цена (Цроз) включает наценки сбытовых 
и торгующих организаций (Нт,), приходящиеся на единицу продукции:

                   Цопт = Ц1 + Нд.с;     Цроз = Цопт + Нт.                               (7.2)

Рыночная – цена, по которой идет купля-продажа на данном рынке. Она устанавливается как цена равновесия, образующаяся при сопоставлении цен спроса и предложения на конкретный товар. Цена спроса складывается на рынке покупателя, а цена предложения (без скидок) указывается продавцом в официальном предложении. Наличие 
в цене предложения расходов на транспортировку и погрузку продукции (Ртр) определяется указанным в контракте условиями поставки (франко-условие продажи, при котором продавец обязуется доставить товар 
в определенное место за свой счет и на свой риск), а наличие в этой цене таможенных пошлин зависит от законов, установленных страной-покупателем.

Если продукция предприятий Украины реализуется в странах СНГ, то к розничной цене следует добавить расходы на транспортировку продукции (Ртр) и импортный таможенный тариф (Тт.т), определенный по ставкам в процентах от таможенной стоимости товара. С учетом курса национальной валюты Украины таможенная стоимость переводится 
в валюту страны, где намечена реализация продукции. Тогда цену предложения (одновременно это внешнеторговая цена) можно определить как сумму:

             Цпредл = (С1 + Пр1 + Нд.с + Нт + Ртр + Тт.т) / kпер,                  (7.3)

где
kпер – коэффициент пересчета таможенной стоимости, учитывающий курс гривни по отношению к курсу денежных единиц других стран.

Пример 7.1. Определить цену предложения реализуемой в России машины, если ее себестоимость С1 = 125 тыс. грн, нормативная (плани-руемая предприятием) рентабельность машины Rн = 30%, ставка налога на добавленную стоимость СНДС = 20% к оптовой цене предприятия, ставка (предельная) торговой и снабженческо-сбытовой наценки Снац = 55% 
к цене производителя, расходы на транспортировку машины до места реализации Ртр = 12,65 тыс. грн, ставка импортной таможенной пошлины Ст.т = 5% от таможенной стоимости товара. 

Проект оптовой цены предприятия:

Цопт = С1 + Пр1 + Нд.с = С1 (1 + Rн / 100)  · (1 + СНДС / 100) =

      = 125 (1 + 30 / 100)  · (1 + 20 / 100) = 195 тыс. грн.

Торговая наценка:

Нт = Цопт Снац / 100 = 192  · 55 / 100 = 107,25 тыс. грн.

Таможенная стоимость экспортируемой машины: 

Ттам = Цопт + Нт + Ртр = 195 + 107,25 + 12,65 = 314,9 тыс. грн.

Прибавив сумму импортной таможенной пошлины (5% от таможен-ной стоимости): Ит.т = Цтам Ст.т / 100 = 314,9  · 0,05 = 15,75 тыс. грн, получим цену предложения в гривнях: 

Цпредл = Цтам + Ит.т = 314,9 + 15,75 = 330,65 тыс. грн.

Принимая установленный Национальным банком Украины курс гривни по отношению к доллару: 1 грн = 5 дол., определим цену предло-жения в долларах:

Цпредл1 = Цпредл / kпер = 330,65 / 5 = 66,13 тыс. дол.

Рассчитанная таким образом цена предложения может исполь-зоваться при оценке конкурентоспособности продукции. 

Кроме описанных выше, в рыночной и трансформационной экономике применяют такие методы ценообразования:

– установление цены на основе уровня текущих рыночных цен. 
В практике ценообразования этот метод называют методом «на уровне конкуренции». В этом случае цена рассматривается как функция цен на аналогичную продукцию конкурентов, и главными факторами при определении цены являются не затраты производства, а спрос на продукцию и действия конкурентов; 

– установление цены в процессе закрытых торгов. Этот метод можно рассматривать как разновидность метода «на уровне текущих цен». В закрытых торгах принимают участие две-три крупные фирмы, имеющие большой авторитет на рынке. Цель каждого конкурента – выиграть тендер (конкурс). В подобных ситуациях при назначении цен фирма ориентируется на деловые отношения конкурентов, а не на соотношение цены товара и показателей собственных издержек или спроса.

Остановившись на одном из названных выше методов определения цены, предприятие приступает к определению окончательной цены товара. При этом в цене учитывается психологическое восприятие покупателем товара данной фирмы. Назначенную цену следует проверить на соответствие проводимой предприятием ценовой политики, а также спрогнозировать возможную реакцию конкурентов на предлагаемую цену. С учетом изложенного, выбирается метод ценообразования.

В процессе окончательного установления цен возможно применение скидок и надбавок для стимулирования сбыта. Использование ценовых надбавок и скидок позволяет продавцу поддерживать более стабильный уровень производства, улучшать состояние ликвидности предприятия. Надбавки к цене за ее повышенное качество и скидки, учитывающие условия продажи, устанавливаются не произвольно, а должны быть экономически обоснованными.

7.3. Параметрическое ценообразование

Для того чтобы правильно рассчитать цену, продавцу необходимо изучать потребности рынка в продукции определенного качества, а также учитывать определенные принципы установления цен, важнейшими из которых являются: 

1) ценность товара для потребителя. Полезно изучение рынка 
с точки зрения того, насколько высоко потребители оценят предлагаемый товар. Как правило, анализ товара с точки зрения его экономической ценности применяется для товаров, приобретаемых предприятиями для использования их в бизнесе, то есть извлечения из них выгод. Однако он может быть применен и для потребительских товаров. Экономическая ценность товара определяется путем соизмерения полезности товара (получаемого потребителем экономического эффекта) и цены товара:

экономическая ценность = полезность товара / цена товара;

2) взаимосвязь цены и качества товара. Нередко потребители воспринимают цену как показатель качества товара. Это особенно относится к товарам, для которых невозможно «объективное» измерение качества (например, парфюмерия и напитки);

3) конкуренция. Факторы конкуренции оказывают большое влияние на формирование цены – как минимум, надо учитывать цены на товары конкурентов;

4) влияние затрат. При затратном методе ценообразования рост затрат ведет к росту расчетной цены, сопоставляя которую с рыночной изготовитель или продавец могут определить максимально возможную себестоимость товара или услуги. Превышение фактических затрат над расчетными означает, что продавец получит прибыль меньшую по сравнению с расчетной (плановой, нормативной) или же он для получения желаемой прибыли должен уменьшить себестоимость товара, услуги.

Ценность товара, затраты на его производство, а также соотношение цены и качества тесно связаны с понятием параметрического цено-образования.

Параметрическое ценообразование – это установление цен на параметрический ряд товаров в соответствии с формализованной моделью зависимости цены от значений основных потребительских параметров изделий.

Параметрический метод ценообразования используется: 

1) при наличии большого ассортимента однотипной продукции, различающейся одним или несколькими качественными параметрами; 

2) при существенной зависимости экономической ценности товара 
(а нередко и затрат на его производство) от таких параметров.

В коммерческой практике в машиностроении (размерные ряды машин), в металлургии (дифференциация марок проката по толщине 
и длине), добывающей промышленности (дифференциация цен в зависи-мости от содержания основных элементов и примесей) такие ситуации встречаются достаточно часто. При этом параметрический подход используется как во внутреннем, так и во внешнеторговом ценообразо-вании, что позволяет фирмам при выходе на новый для себя рынок устанавливать обоснованную цену для своих изделий с учетом сложившихся на рынке соотношений «цена/качество».

Для моделирования параметрических цен часто применяют регрессионные зависимости экспоненциального типа, качественно описывающие зависимость цены от совокупности параметров товара:
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где
N1, N2, …, Nn – основные потребительские параметры машин;
в1, в2, …, вn – коэффициенты регрессии, отражающие меру влияния определенного параметра на величину цены машины;
А – свободный член регрессионного уравнения, отражающий влия-ние на уровень цены факторов иных, нежели потребительские параметры.

Параметрические модели могут использоваться с целью:

– обоснования цены на новую модификацию, которая включается 
в параметрический ряд производимых и продаваемых фирмой товаров;

– устранения эффекта «несправедливости» цены;

– расчета поправок к ценам с учетом цен и качества товаров конкурентов (такие поправки называют коэффициентом торможения).

Коэффициент торможения цены – это понижающий коэффициент, используемый фирмой для того, чтобы сделать приобретение своего товара более выгодным для покупателей, чем товара конкурентов.

Таким образом, построение параметрических моделей ценообра-зования дает возможность более обоснованно принять решение об относительном снижении цены выпускаемого фирмой товара по сравне-нию с товарами конкурентов.

Рекомендуемые разными авторами коэффициенты торможения составляют 0,5–0,8 для продукции (машин) серийных промышленных предприятий. При прогнозе цены на новую технику как функции от ее главного параметра качества величина такого коэффициента должна выбираться производителем не случайным образом, а с учетом ряда факторов: 

1) степени остроты конкурентной борьбы на рынке (чем она острее, тем меньше значения должен принимать этот коэффициент);

2) известности торговой марки и завоеванной фирмы репутации (чем она лучше, тем меньше «торможение цены» фирма может себе позволить, не рискуя проигрывать в конкурентной борьбе);

3) перспективной продуктивной политике (например, по товару, являющемуся обычным лидером продаж, фирма может установить минимальный уровень коэффициента торможения, чтобы захватить большую долю рынка).

Ценообразование на основе расчетов прейскурантов (прайсингов) параметрических рядов товаров применяется, когда цена на товар определяется вследствие согласования с ценами на другие аналогичные товары или товары, стоящие в одном параметрическом ряду как своей фирмы, так и конкурентов. При определении цены подобным методом фирмы учитывают соответствие качества товара его цене.

Таким образом, соотношение полезности и цены машин и сложно-бытовой техники учитывается с помощью параметрических методов ценообразования.

Метод удельной цены заключается в определении цены на основе расчета стоимости единицы основного параметра качества (мощности, производительности и т. п.). Расчет производится по следующим форму-лам (7.5, 7.6 и 7.7):
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где
Цб– цена базовой продукции;

Цн – цена новой продукции;

Пб – значение основного параметра базового изделия;

Пн– значение основного параметра нового изделия;

Цб/Пб – удельная цена единицы основного параметра качества.

Балльный метод основан на экспертных оценках значимости опре-деленной совокупности параметров качества изделий для потребителей. Цена новой техники при этом методе пропорциональна темпу роста ее качества, измеренному суммой оценивающих качество баллов:
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где
Бб,Бн – суммы баллов базовой и новой продукции соответственно;

Цб/Бб– средняя стоимость одного балла.

Пример 7.2. Оптовая цена базовой машины Цб= 4950 грн мощностью Мб = 100 кВт. Определить методом удельных весов расчетную цену новой машины, мощность которой Мн = 130 кВт.

Определим стоимость единицы мощности для базовой машины:

Цм1 = Цб/ Мб = 4950 / 100 = 4,95 грн/кВт.

Расчетная стоимость новой машины:

Цн = Цм1  · Мн = 4,95  · 130 = 643,5 грн.

Вопросы для проверки знаний и самоподготовки

1. Дайте определение цены и перечислите виды цен.

2. Назовите этапы ценовой политики и охарактеризуйте место в ней методов расчета цен.

3. Экономические функции цены и их содержание.

4. Охарактеризуйте принципы механизма ценообразования.

5. Раскройте содержание государственного регулирования ценообра-зования.

6. В чем заключается отличие расчетной цены от рыночной?

7. Назовите общее и различия в затратном и ценностном методах ценообразования.

8. Определение цен методом целевой прибыли.

9. Раскройте смысл нижнего и верхнего предела цены.

10. Есть ли смысл определять расчетную цену, если окончательная цена товара определяется рынком?

11. Перечислите методы ценообразования и назовите условия их применения.

12. Почему затратный метод ценообразования «издержки плюс прибыль» применяется и в рыночной экономике?

13. Раскройте смысл терминов «цена спроса» и «цена предложения». Как рассчитать последнюю?

14. Взаимосвязь цены и качества товара и параметрического цено-образования.

15. В каких случаях в ценообразовании используют методы удельной цены и балльный? 

Тесты для самоконтроля

1. Цена – это: (определите неверное высказывание)
а) денежное выражение стоимости, т. е. количество денег, которые выплачиваются за единицу товара;

б) затраты, необходимые для производства данного товара;

в) сумма денег, которую потребитель согласен уплатить продавцу 
в конкретных рыночных условиях.

2. Ценовая деятельность предприятия должна быть ориенти-рована на следующие цели:

а) на возврат понесенных текущих и капитальных расходов;

б) достижение планового объема реализации продукции и желаемой прибыли;

в) на достижение объема продаж не менее точки безубыточности;

г) на захват любой ценой максимальной доли рынка.

3. В процессе расчета цен:

а) обязательно применение точного метода расчета цены – калькули-рования;

б) достаточно применить простые и нетрудоемкие укрупненные методы расчета цены – удельной цены, балльный;

в) следует сочетать калькулирование с укрупненными методами, 
так как у них разные цели и задачи;

г) не надо пользоваться ни одним из указанных выше методов, 
так как в конечном итоге цена определяется рынком.

4. Договорная цена:

а) является рыночной ценой;

б) пересмотру не подлежит, так как указана в договоре;

в) может быть как твердой, так и динамичной;

г) называется индикативной и регламентируется государством.

5. Практическая реализация принципа противозатратности цен означает:

а) формирование цены в зависимости от ее качества;

б) ориентация на цены конкурентов;

в) отрицание методов удельной цены и баллового метода;

г) что цены должны быть стабильными в течение заданного времени;

д) что цены должны устанавливаться методом «издержки плюс целевая прибыль».

6. Какой вид цены используется для оценки конкурентоспо-собности техники:

а) оптовая цена;

б) удельная цена;

в) розничная цена;

г) демпинговая цена.

7. Удельная цена – это:

а) цена единицы реализуемого предприятием товара за вычетом НДС;

б) стоимость единицы главного показателя технического уровня продукции;

в) цена, которая содержит стоимость оборудования, затраты на монтаж и наладку;

г) цена, которая включает: первоначальные затраты по приобре-тению, доставке и монтажу оборудования, а также эксплуатационные издержки.

8. Оптовая цена – это:

а) цена, которая устанавливается исходя из себестоимости продукции, прибыли предприятия и налога на добавленную стоимость.

б) цена, которая содержит стоимость оборудования, затраты на монтаж и наладку;

в) стоимость единицы главного показателя технического уровня продукции.

9. Основные функции, выполняемые ценами:

а) учетно-аналитическая, стимулирующая;

б) регулирующая, распределительная;

в) административная, социально-психологическая;

г) мотивирующая, контролирующая.

10. Внутренние факторы, определяющие величину цены:

а) объем производства, себестоимость продукции;

б) качество товара, затраты на производство, рекламная деятель-ность, послепродажное обслуживание;

в) сегментация рынка, монополия, инфляция, политическая неста-бильность, конкуренция;

г) конкуренция, монополизация рынка, политическая нестабиль-ность, инфляция, колебания спроса и предложения.

11. Внешние факторы, определяющие величину цены:

а) инфляция, качество товаров-конкурентов, политическая неста-бильность, конкуренция;

б) имидж предприятия, затраты производства, рекламная деятель-ность;

в) конкуренция, монополизация рынка, политическая нестабиль-ность, инфляция, колебания спроса и предложения;

г) сегментация рынка, монополия.

12. Розничная цена товара может включать в свой состав:

а) себестоимость продукции;

б) оптовую цену;

в) инвестиции;

г) акцизный сбор;

д) торговую надбавку.

13. Удельная цена определяется как:

а) Цудел = Цопт / Р;

б) Цудел = Цопт  · Р; 

в) Цудел = Цопт – Р;

г) Цудел = Цопт / Цпокуп .

14. На механизм рыночного ценообразования влияет:

а) конкурентоспособность продукции;

б) территориальное размещение предприятия;

в) государственное регулирование цен;

г) выбор предприятием метода ценообразования;

д) наличие взаимозаменяемых товаров.

15. Факторы, способствующие повышению цен:

а) увеличение массы денег, находящейся в обращении;

б) рост объемов производства конкретных товаров;

в) рост взимаемых налогов;

г) обострение конкуренции.

16. Рыночная цена единицы продукции не зависит от:

а) себестоимости этой продукции;

б) объема производства продукции;

в) затрат на сбыт этой продукции;

г) норматива прибыльности;

д) достижений научно-технического прогресса.































































































































































































































































































































Исходный этап – определение целей:


обеспечение выживания в условиях конкуренции;


максимизация текущей прибыли;


завоевание лидерства по показателям доли рынка и качеству товаров.


Определение вида цен.


Установление методов расчета цен








Этапы ценовой политики
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