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ТЕМА 7 

ІННОВАЦІЙНІ ПІДХОДИ ДО ЦІНОУТВОРЕННЯ У ЦИФРОВУ ЕПОХУ 

 
 

Мета: ознайомлення з сучасними цифровими методами ціноутворення; 

формування уявлення про застосування Big Data, алгоритмічного 

ціноутворення та штучного інтелекту для оптимізації цінових рішень на 

міжнародних ринках. 

Основні поняття: динамічне ціноутворення, персоналізовані ціни, 

онлайн-платформи, Big Data, прогнозування попиту, алгоритмічне 

ціноутворення, штучний інтелект, автоматичне оновлення цін, онлайн-цінова 

дискримінація, цифрова економіка. 

 

План 

1. Онлайн-платформи та їх вплив на цінові стратегії.  

2. Використання великих даних (Big Data) для прогнозування попиту та 

ціноутворення.  

3. Вплив цифрових платформ на конкуренцію.  

4. Особливості онлайн-цінової дискримінації на глобальних ринках. 

 

1. Онлайн-платформи та їх вплив на цінові стратегії.  

 

Онлайн-платформи, такі як маркетплейси, електронні комерційні 

майданчики та мобільні додатки для продажу товарів і послуг, стали важливою 

складовою сучасного міжнародного бізнесу. Вони забезпечують не лише 

доступ до глобального ринку, а й суттєво впливають на формування та 

реалізацію цінових стратегій підприємств. Використання таких платформ 

дозволяє підприємствам швидко реагувати на зміни попиту, адаптувати ціни до 

умов ринку та підвищувати ефективність продажів. 

Вплив онлайн-платформ на ціноутворення. 

Першим ключовим фактором є прозорість ринку. Завдяки онлайн-

платформам клієнти мають змогу порівнювати ціни різних продавців у 

реальному часі, що значно знижує можливість необґрунтованого завищення 

ціни. 

Другим аспектом є динамічне ціноутворення. Онлайн-платформи 

дозволяють оперативно змінювати ціну залежно від попиту, сезонності, 

наявності товару або активності конкурентів, що дає змогу підприємствам 

максимально ефективно реагувати на ринкові коливання. 

Третім фактором є використання цінових алгоритмів та штучного 

інтелекту. Аналітичні інструменти допомагають автоматично встановлювати 

оптимальні ціни для максимізації прибутку та підвищення 

конкурентоспроможності. 
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Четвертий фактор – акції, знижки та промоції. Платформи дозволяють 

підприємствам швидко запускати промо-кампанії, що стимулюють попит і 

впливають на споживчу поведінку. 

П’ятим аспектом є глобальна конкуренція. Підприємства змушені 

адаптувати ціни до різних ринкових умов, валютних курсів та купівельної 

спроможності клієнтів у різних країнах, що сприяє більш гнучкій ціновій 

політиці. 

Переваги та виклики використання онлайн-платформ. 

Серед переваг онлайн-платформ варто виділити можливість виходу на 

широку міжнародну аудиторію, швидкий аналіз конкурентів та ринкового 

попиту, а також наявність інструментів для оптимізації цін і підвищення 

продажів. 

До викликів належать зростання конкуренції і тиск на зниження цін, 

високі комісії платформ та додаткові логістичні витрати, а також необхідність 

адаптації цін до різних валют і податкових режимів. 

Таблиця  7.1 демонструє основні аспекти впливу онлайн-платформ на 

цінові стратегії. Вона дозволяє систематизувати інформацію про ключові 

механізми ціноутворення та приклади їх застосування у практиці сучасного 

бізнесу. 

Таблиця 7. 1- Вплив онлайн-платформ на цінові стратегії 
Аспект впливу Опис впливу Приклад застосування 

Прозорість ринку Порівняння цін у реальному часі 
Amazon, eBay – клієнти бачать 

ціни всіх продавців 

Динамічне 

ціноутворення 

Оперативна зміна ціни залежно 

від попиту 

Uber, Booking.com – ціни 

змінюються залежно від попиту 

Використання 

алгоритмів 
Штучний інтелект оптимізує ціну 

Alibaba – автоматична оптимізація 

цін на основі даних 

Акції та промоції 
Тимчасове зниження ціни для 

стимулювання продажів 

Prom.ua, Rozetka – флеш-продажі, 

купони 

Глобальна 

конкуренція 

Адаптація цін до ринкових умов 

різних країн 

Etsy, Amazon Global – різні ціни 

для різних регіонів 

 

З таблиці 7.1  видно, що онлайн-платформи створюють умови для 

гнучкого та адаптивного ціноутворення. Підприємства отримують можливість 

швидко реагувати на зміни ринку, оптимізувати прибуток та підвищувати 

ефективність продажів. Використання алгоритмів, аналітичних систем та 

промо-інструментів дозволяє мінімізувати ризики перевитрат та підвищити 

конкурентоспроможність. 

Рисунок ілюструє взаємозв’язок онлайн-платформ та ключових факторів, 

які впливають на формування цінових стратегій. Онлайн-платформи 

виступають центральним елементом, що координує прозорість ринку, динаміку 

цін, використання алгоритмів та проведення промо-акцій, формуючи ефективну 

систему оптимізації прибутку. 
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Рисунок 7.1 - Взаємозв’язок онлайн-платформ і цінових стратегій 

        

Рисунок демонструє, що ціни на сучасних онлайн-платформах 

формуються під впливом конкурентів, попиту та аналітичних інструментів. Це 

дозволяє підприємствам впроваджувати гнучкі та адаптивні цінові стратегії, 

швидко реагувати на зміни ринку та підвищувати ефективність своєї діяльності. 

Онлайн-платформи відіграють ключову роль у сучасному міжнародному 

бізнесі та суттєво впливають на формування цінових стратегій підприємств. 

Вони забезпечують прозорість ринку, даючи клієнтам можливість порівнювати 

ціни різних продавців у реальному часі, що сприяє зниженню необґрунтованого 

завищення цін. Завдяки динамічному ціноутворенню підприємства можуть 

оперативно змінювати ціни залежно від попиту, сезонності або активності 

конкурентів. 

Використання алгоритмів і штучного інтелекту дозволяє автоматично 

встановлювати оптимальні ціни для максимізації прибутку, а проведення акцій 

і промоцій сприяє стимулюванню попиту та підвищенню продажів. Крім того, 

онлайн-платформи змушують підприємства адаптувати ціни до умов різних 

країн, валютних курсів і купівельної спроможності споживачів, що сприяє 

формуванню гнучких і адаптивних цінових стратегій. 

Хоча використання онлайн-платформ надає переваги у вигляді широкого 

охоплення аудиторії, швидкого аналізу конкурентів та інструментів для 

оптимізації цін, воно також створює певні виклики. Зокрема, підприємства 

стикаються зі зростанням конкуренції, тиском на зниження цін, високими 

комісіями платформ і додатковими логістичними витратами. 

Таким чином, інтеграція онлайн-платформ у систему управління цінами 

дозволяє підприємствам підвищити ефективність продажів, оперативно 

реагувати на ринкові зміни, оптимізувати прибуток і підтримувати 

конкурентоспроможність на міжнародних ринках. Ефективне використання цих 

інструментів сприяє формуванню стійких, гнучких і адаптивних цінових 

стратегій, які відповідають умовам сучасного глобального ринку. 

 

2. Використання великих даних (Big Data) для прогнозування попиту 

та ціноутворення.  

 

В умовах глобалізації ринків та зростання рівня конкуренції підприємства 

дедалі активніше використовують великі дані (Big Data) як інструмент 

Онлайн-платформи 

Прозорість Динаміка Алгоритми 

Конкуренція 

зниження ціни 
 

Цінові промоції Оптимізація прибутку 
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підтримки управлінських рішень у сфері ціноутворення та планування 

продажів. Big Data охоплює значні обсяги структурованих і неструктурованих 

даних, отриманих з різних джерел, зокрема систем обліку продажів, онлайн-

платформ, соціальних мереж та поведінкових моделей споживачів. Аналітика 

великих даних дозволяє підвищити точність прогнозування попиту, 

оптимізувати рівень цін і, як наслідок, забезпечити зростання прибутковості 

підприємства. 

Роль Big Data у ціноутворенні. 

Однією з ключових функцій Big Data є прогнозування попиту. Аналіз 

історичних даних про обсяги продажів, сезонні коливання, споживчі тренди та 

поведінку клієнтів дає змогу виявляти закономірності, які використовуються 

для планування виробництва, управління запасами та формування цінової 

політики. 

Важливим напрямом застосування великих даних є динамічне 

ціноутворення. Використання алгоритмів та аналітичних моделей дозволяє 

оперативно змінювати ціни залежно від рівня попиту, наявності товарів, 

активності конкурентів та загальних ринкових умов. Такий підхід сприяє 

підвищенню ефективності продажів та мінімізації втрат. 

Ще одним аспектом є сегментація клієнтів. На основі аналізу даних про 

купівельну спроможність, поведінку та індивідуальні переваги споживачів 

підприємства можуть формувати персоналізовані цінові пропозиції для різних 

сегментів ринку. 

Крім того, Big Data використовується для прогнозування ризиків і оцінки 

ефективності акцій та промоцій. Аналіз результатів попередніх маркетингових 

заходів дозволяє оцінити їх вплив на продажі та прибуток, а також коригувати 

майбутні цінові рішення. 

Переваги використання Big Data. 

Застосування великих даних у ціноутворенні забезпечує підвищення 

точності прогнозів і зниження рівня ризиків, пов’язаних із неправильними 

управлінськими рішеннями. Підприємства отримують можливість оптимізувати 

цінові стратегії для різних сегментів ринку, швидко реагувати на зміни попиту 

та дії конкурентів, а також підвищувати прибутковість за рахунок 

персоналізованого підходу до встановлення цін. 

Таблиця 7.2 - Інструменти Big Data у прогнозуванні попиту та 

ціноутворенні 
Інструмент/Метод Опис застосування Приклад використання 

Аналітика продажів 
Аналіз історії продажів для 

прогнозу попиту 

Walmart – прогноз сезонних 

продажів 

Машинне навчання 

(ML) 

Прогнозування попиту та 

оптимізація цін 

Amazon – динамічне 

ціноутворення 

Аналіз поведінки 

клієнтів 

Виявлення покупательських 

патернів 

Netflix – персоналізовані 

рекомендації та ціни 

Соціальні мережі та 

відгуки 

Аналіз настроїв та трендів 

споживачів 

Zara – адаптація ціни та 

асортименту за трендами 

Прогнозування ризиків 
Оцінка ефективності акцій та 

промоцій 

Booking.com – прогноз 

заповнюваності та зміни цін 
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Дані таблиці 7.2 свідчать, що інструменти Big Data широко 

застосовуються у провідних міжнародних компаніях для прогнозування попиту 

та прийняття обґрунтованих цінових рішень. Використання машинного 

навчання, аналітики продажів і поведінкових моделей клієнтів дозволяє 

підприємствам не лише підвищувати точність прогнозів, а й формувати більш 

гнучкі та ефективні цінові стратегії. 

Рисунок 7.2 демонструє ключові напрями впливу Big Data на управління 

попитом і цінами. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 7.2 - Взаємозв’язок Big Data та цінових рішень 

 

Рисунок демонструє, що великі дані є центральним елементом сучасної 

системи управління ціноутворенням. Вони забезпечують прогнозування 

попиту, реалізацію динамічного ціноутворення та сегментацію клієнтів, що в 

сукупності сприяє оптимізації цін, управлінню запасами та підвищенню 

загальної прибутковості підприємства. 

Використання великих даних у прогнозуванні попиту та ціноутворенні є 

важливим чинником підвищення конкурентоспроможності підприємств на 

глобальних ринках. Аналітика Big Data дозволяє компаніям більш точно 

прогнозувати попит, оперативно адаптувати ціни до змін ринкового 

середовища та ефективно сегментувати споживачів. 

Застосування сучасних аналітичних інструментів сприяє зниженню 

ризиків, підвищенню ефективності маркетингових заходів і оптимізації 

прибутку. Таким чином, інтеграція Big Data у систему управління 

ціноутворенням формує основу для прийняття обґрунтованих управлінських 

рішень і забезпечує стійкий розвиток підприємств в умовах цифрової 

економіки. 

 

3. Вплив цифрових платформ на конкуренцію.  

 

Цифрові платформи, зокрема онлайн-маркетплейси, мобільні застосунки 

та агрегатори послуг, істотно трансформують конкурентне середовище на 

міжнародних ринках. Їх розвиток змінює традиційні підходи до ведення 

бізнесу, формування цінових стратегій та взаємодії з кінцевими споживачами. 

Завдяки цифровим технологіям компанії отримують можливість швидше 

Великі дані (Big Data) 

Прогнозування попиту Динамічне ціноутворення Сегментація клієнтів 
 

Оптимізація цін, запасів, акцій, прибутку 
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реагувати на зміни попиту, аналізувати поведінку клієнтів та адаптувати свої 

пропозиції відповідно до ринкових умов. 

Основні аспекти впливу цифрових платформ 

Одним із ключових аспектів впливу цифрових платформ є підвищення 

прозорості ринку. Споживачі отримують доступ до актуальної інформації щодо 

цін, характеристик товарів, умов доставки та рейтингів продавців у режимі 

реального часу. Це зменшує інформаційну асиметрію між продавцем і 

покупцем, обмежує можливості зловживання ринковою владою та сприяє 

формуванню більш чесної конкуренції. 

Важливим наслідком розвитку цифрових платформ є зростання 

конкуренції. Платформи об’єднують велику кількість продавців з різних країн, 

що призводить до посилення конкурентної боротьби як на локальних, так і на 

глобальних ринках. У таких умовах підприємства змушені постійно 

вдосконалювати свої пропозиції та оптимізувати витрати. 

Окрему роль відіграє динамічне ціноутворення, яке ґрунтується на 

використанні алгоритмів, аналізі великих масивів даних та моніторингу 

поведінки споживачів. Компанії мають оперативно змінювати ціни залежно від 

рівня попиту, сезонності, активності конкурентів та інших факторів, що 

підвищує гнучкість цінових стратегій. 

Цифрові платформи також стимулюють інновації та диференціацію. Для 

збереження конкурентних позицій компанії активно впроваджують нові 

продукти, цифрові сервіси, персоналізовані пропозиції та сучасні маркетингові 

інструменти. Інноваційність стає одним із ключових чинників успіху на 

платформних ринках. 

Крім того, платформи забезпечують глобальний доступ і можливості 

масштабування бізнесу. Підприємства можуть виходити на міжнародні ринки 

без значних інвестицій у фізичну інфраструктуру, що особливо важливо для 

малого та середнього бізнесу. 

Переваги та виклики використання цифрових платформ 

Використання цифрових платформ надає компаніям низку переваг, серед 

яких розширення аудиторії споживачів та збільшення потенційного ринку 

збуту. Платформи дозволяють швидко реагувати на ринкові зміни та 

отримувати доступ до аналітичних даних щодо поведінки клієнтів, що 

підвищує ефективність управлінських рішень. 

Водночас діяльність на цифрових платформах супроводжується певними 

викликами. Зростання конкуренції призводить до посилення цінового тиску та 

зниження маржі. Додатковими проблемами є високі комісії платформ, 

зростання витрат на цифровий маркетинг та необхідність постійного 

вдосконалення продуктів і сервісів відповідно до вимог платформи та очікувань 

споживачів. 

Таблиця 7.3 демонструє, що цифрові платформи комплексно впливають 

на конкуренцію, поєднуючи технологічні, цінові та організаційні аспекти. 

Реальні приклади міжнародних платформ підтверджують, що їх використання 
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сприяє як підвищенню ефективності бізнесу, так і зростанню конкурентного 

тиску на учасників ринку. 

Таблиця  7.3. - Вплив цифрових платформ на конкуренцію 

Аспект впливу Опис впливу 
Приклад 

використання 

Прозорість ринку 
Порівняння цін та рейтингів у реальному 

часі 
Amazon, eBay 

Зростання конкуренції Багато продавців на одній платформі Alibaba, Etsy 

Динамічне 

ціноутворення 
Швидке реагування на зміну попиту Uber, Booking.com 

Інновації та 

диференціація 

Нові продукти та сервіси для залучення 

клієнтів 
Netflix, Spotify 

Глобальний доступ 
Вихід на нові ринки без фізичної 

присутності 
Airbnb, Zalando 

 

Рисунок 7.3 ілюструє, що цифрові платформи одночасно впливають на 

прозорість ринку, механізми ціноутворення та рівень інноваційності. Сукупна 

дія цих факторів сприяє посиленню конкуренції та створює умови для 

глобального розширення діяльності підприємств. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 7.3 - Вплив цифрових платформ на конкурентне середовище 
        

 

Цифрові платформи відіграють ключову роль у формуванні сучасного 

конкурентного середовища на міжнародних ринках. Вони підвищують 

прозорість ринку, посилюють конкуренцію, стимулюють динамічне 

ціноутворення та інноваційний розвиток компаній. Водночас використання 

платформ супроводжується зростанням витрат і конкурентного тиску, що 

вимагає від підприємств гнучких стратегій та постійного вдосконалення бізнес-

моделей. У цілому цифрові платформи виступають важливим інструментом 

інтеграції компаній у глобальну економіку та підвищення їх 

конкурентоспроможності. 

 

4. Особливості онлайн-цінової дискримінації на глобальних ринках. 
 

Цінова дискримінація є поширеною практикою встановлення різних цін 

на однакові товари або послуги для окремих груп споживачів залежно від їх 

платоспроможності, місця проживання, поведінкових характеристик або інших 

Цифрові платформи 

Прозорість ринку Динаміка цін Інновації та диференціація 

Підвищення конкуренції та глобальний доступ 
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параметрів. У цифровому середовищі можливості застосування цінової 

дискримінації суттєво розширюються завдяки використанню великих масивів 

даних, алгоритмів аналізу поведінки користувачів та автоматизованих систем 

ціноутворення. Це дозволяє компаніям реалізовувати гнучкі цінові стратегії на 

глобальних ринках і адаптувати ціни до особливостей різних сегментів 

споживачів. 

Основні форми онлайн-цінової дискримінації. 

Однією з найпоширеніших форм є географічна цінова дискримінація, яка 

передбачає встановлення різних рівнів цін у різних країнах або регіонах. Такі 

відмінності зумовлюються валютними коливаннями, податковим 

навантаженням, митними платежами, а також середнім рівнем доходів 

населення. Наприклад, міжнародні цифрові платформи, такі як Amazon або 

Netflix, пропонують різні ціни на підписки чи товари для споживачів у США, 

країнах Європейського Союзу та Азії. 

Іншою важливою формою є динамічне ціноутворення, за якого ціни 

змінюються в режимі реального часу залежно від попиту, часу доби, 

завантаженості сервісу та активності користувачів. Такий підхід широко 

використовується сервісами перевезень і бронювання, зокрема Uber та 

Booking.com, де ціни зростають у періоди пікового попиту. 

Персоналізована цінова дискримінація базується на індивідуальних 

характеристиках користувачів, зокрема їх історії покупок, поведінці на сайті та 

споживчих вподобаннях. У результаті окремі клієнти можуть отримувати різні 

ціни або знижки на однакові товари. Подібні підходи застосовують інтернет-

магазини, які надають спеціальні пропозиції постійним клієнтам або, навпаки, 

стимулюють нових покупців. 

Окрему категорію становить цінова дискримінація за обсягом, що полягає 

у наданні знижок при купівлі великої кількості товарів або оформленні 

розширених підписок. Така практика поширена на оптових платформах, 

зокрема Alibaba, а також у сервісах підписки, наприклад Spotify, які 

пропонують преміум-плани з додатковими перевагами. 

Переваги та ризики онлайн-цінової дискримінації. 

Онлайн-цінова дискримінація має низку переваг для компаній, серед яких 

ключовою є можливість підвищення прибутковості за рахунок більш повного 

використання платоспроможності різних груп споживачів. Крім того, гнучке 

ціноутворення сприяє зростанню обсягів продажів завдяки формуванню 

привабливих пропозицій для окремих сегментів ринку. 

Водночас застосування цінової дискримінації супроводжується певними 

ризиками та обмеженнями. Серед них – можливе негативне сприйняття 

споживачами різниці в цінах, що може знижувати рівень довіри до бренду. 

Додатковими чинниками ризику є законодавчі обмеження у різних країнах 

щодо дискримінаційних практик, а також висока потреба у сучасних 

аналітичних інструментах і технологіях для ефективного впровадження таких 

стратегій. 
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Таблиця 7.4 - Форми онлайн-цінової дискримінації на глобальних 

ринках 
Форма дискримінації Характеристика Приклад використання 

Географічна 
Різні ціни залежно від 

країни/регіону 
Amazon, Netflix 

Динамічне ціноутворення Зміна ціни в реальному часі Uber, Booking.com 

Персоналізована 
Індивідуальні ціни на основі 

поведінки 

Інтернет-магазини, Amazon 

Prime 

За обсягом 
Знижки при великому обсязі 

покупки 
Alibaba, Spotify 

 

Інформація, наведена в таблиці 7.4, свідчить про різноманітність форм 

онлайн-цінової дискримінації та широкі можливості їх використання в умовах 

цифрової економіки. Застосування відповідної форми залежить від типу 

платформи, специфіки товару або послуги та цільової аудиторії. 

Рисунок 7. 4 ілюструє, що онлайн-цінова дискримінація формується під 

впливом географічних чинників, динаміки попиту та рівня персоналізації 

взаємодії з клієнтами. Узгоджене використання цих елементів дозволяє 

компаніям адаптувати ціни до специфіки різних груп споживачів, підвищувати 

ефективність продажів і зміцнювати конкурентні позиції на глобальних ринках. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 7.4 - Механізм онлайн-цінової дискримінації 

 

Онлайн-цінова дискримінація є важливим елементом сучасних цінових 

стратегій компаній на глобальних ринках. Використання цифрових платформ, 

великих даних та алгоритмічного ціноутворення дозволяє підприємствам 

гнучко адаптувати ціни до географічних, поведінкових і платоспроможних 

характеристик споживачів, що сприяє зростанню прибутковості та обсягів 

продажів.  

Водночас така практика супроводжується низкою ризиків, зокрема 

можливим негативним сприйняттям різниці в цінах з боку клієнтів, а також 

законодавчими обмеженнями у сфері захисту прав споживачів. Тому ефективне 

застосування онлайн-цінової дискримінації потребує балансу між економічною 

доцільністю, прозорістю цінової політики та дотриманням етичних і правових 

Онлайн-платформа 

Географія Динаміка Персоналізація 
 

Адаптовані ціни для різних груп споживачів 
 

Збільшення прибутку та продажів 
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норм, що є запорукою довгострокової конкурентоспроможності компаній на 

міжнародних ринках. 

 


