
Практична робота КР 2.1

Тема: Розробка цінової стратегії для підприємства в умовах
конкуренції

Мета роботи: Сформувати у студентів практичні навички розробки
ефективної цінової стратегії для промислового підприємства в умовах
конкурентного ринку. Ознайомити з основними типами цінових стратегій,
факторами їх вибору, методами аналізу конкурентного середовища та
принципами адаптації цінової політики до ринкових умов.

Теоретичні відомості:

У сучасних умовах ринкової економіки ціна є не лише інструментом
покриття витрат і отримання прибутку, а й потужним засобом конкурентної
боротьби. Для промислових підприємств, які функціонують у середовищі з
високим рівнем конкуренції, розробка ефективної цінової стратегії є критично
важливою. Вона дозволяє не лише утримувати позиції на ринку, а й
розширювати частку, формувати лояльність клієнтів та забезпечувати
стабільний розвиток.

Поняття цінової стратегії
Цінова стратегія – це довгостроковий план підприємства щодо

встановлення цін на свою продукцію з урахуванням ринкових умов, витрат,
попиту, конкуренції та цілей бізнесу. Вона є складовою загальної
маркетингової стратегії та повинна узгоджуватись із позиціонуванням товару,
цільовою аудиторією та життєвим циклом продукції.

Основні типи цінових стратегій
1. Стратегія преміального ціноутворення
Застосовується для продукції високої якості або з унікальними

характеристиками. Ціна встановлюється вище середньоринкової, що
підкреслює ексклюзивність товару. Часто використовується у фармацевтиці,
машинобудуванні, електроніці.

2. Стратегія проникнення на ринок
Передбачає встановлення низької ціни для швидкого залучення

споживачів та завоювання ринкової частки. Ефективна на етапі запуску нового
продукту або виходу на новий ринок.

3. Стратегія цінового лідерства
Підприємство встановлює найнижчу ціну серед конкурентів,

орієнтуючись на масовий сегмент. Вимагає оптимізації витрат і високої
ефективності виробництва.

4. Стратегія диференційованого ціноутворення



Ціна варіюється залежно від сегменту ринку, регіону, обсягу замовлення
або інших характеристик. Дозволяє гнучко реагувати на потреби різних груп
споживачів.

5. Стратегія ціноутворення за вартістю
Ціна формується на основі витрат з додаванням запланованого прибутку.

Найбільш поширена в промисловості, особливо при індивідуальному
виробництві.

Фактори вибору цінової стратегії
1. Рівень конкуренції У галузях з високою конкуренцією

підприємства змушені шукати баланс між ціною та цінністю для споживача.
2. Цілі підприємства Цінова стратегія залежить від того, чи прагне

підприємство максимізувати прибуток, збільшити обсяг продажів, вийти на
новий ринок або зміцнити бренд.

3. Попит на продукцію Еластичність попиту визначає, наскільки
зміна ціни вплине на обсяг продажів. При нееластичному попиті можливе
підвищення ціни без втрати клієнтів.

4. Витрати виробництва Чим нижча собівартість, тим більше
можливостей для гнучкого ціноутворення.

5. Життєвий цикл продукції На різних етапах (впровадження,
зростання, зрілість, спад) застосовуються різні стратегії. Наприклад, на етапі
впровадження – стратегія проникнення або преміального ціноутворення.

6. Поведінка конкурентів Аналіз цінової політики конкурентів
дозволяє уникнути цінових війн і знайти унікальну нішу.

Методи аналізу конкурентного середовища
1. SWOT-аналіз Оцінка сильних і слабких сторін підприємства,

можливостей і загроз на ринку.
2. Порівняльний аналіз цін Зіставлення цін конкурентів, виявлення

середньоринкового рівня, пошук точок диференціації.
3. Аналіз еластичності попиту Визначення чутливості споживачів до

зміни ціни. Висока еластичність – сигнал до обережного підвищення ціни.
4. Аналіз витрат і маржинальності Оцінка прибутковості продукції

при різних рівнях ціни.
Практичні аспекти розробки цінової стратегії

1. Визначення цільового сегменту Хто є основним споживачем
продукції? Які його потреби, очікування, платоспроможність?

2. Оцінка конкурентних переваг Чим продукція підприємства
відрізняється від аналогів? Яку додаткову цінність вона несе?

3. Моделювання сценаріїв Розрахунок прибутку при різних рівнях
ціни та обсягу продажів. Вибір оптимального варіанту.

4. Тестування стратегії Пілотне впровадження нової ціни на
окремому ринку або для окремої групи клієнтів.



5. Моніторинг і корекція Регулярний аналіз результатів, адаптація
стратегії до змін ринку.

Приклад застосування
Підприємство з виробництва електротехнічного обладнання має

собівартість продукції – 1400 грн. Середня ринкова ціна – 1800 грн. Аналіз
показав, що при ціні 1800 грн обсяг продажів – 500 одиниць, при 1700 грн – 650
одиниць, при 1600 грн – 800 одиниць. Розрахунок прибутку показав, що
максимальний прибуток забезпечує ціна 1800 грн. Отже, підприємство обирає
стратегію преміального ціноутворення, підкріплюючи її якісним сервісом і
гарантією.

Розробка цінової стратегії – це складний, але надзвичайно
важливий процес, що вимагає глибокого аналізу внутрішніх ресурсів
підприємства, ринкової ситуації та поведінки конкурентів. Уміння формувати
гнучку, обґрунтовану та ефективну цінову політику є ключовою компетенцією
для сучасного економіста, маркетолога чи менеджера. В умовах конкуренції
саме ціна часто стає вирішальним фактором успіху.

Варіанти задач для самостійного опрацювання

1. Підприємство виробляє побутову техніку. Собівартість одиниці – 1200 грн.
При ціні 1500 грн – продажі 400 шт, при 1400 грн – 550 шт, при 1300 грн –
700 шт. Визначте оптимальну цінову стратегію.

2. Виробник будівельних матеріалів має собівартість продукції – 900 грн. При
ціні 1100 грн – продажі 300 шт, при 1000 грн – 450 шт, при 950 грн – 600 шт.
Оберіть найвигіднішу ціну.

3. Підприємство у легкій промисловості має собівартість – 700 грн. За ціни
1000 грн – продажі 200 шт, за 900 грн – 350 шт, за 800 грн – 500 шт.
Розрахуйте прибуток і оберіть стратегію.

4. Виробник електроніки має собівартість – 1500 грн. При ціні 1800 грн –
продажі 250 шт, при 1700 грн – 400 шт, при 1600 грн – 600 шт. Визначте
найкращу цінову політику.

5. Підприємство з виробництва меблів має собівартість – 2000 грн. При ціні
2400 грн – продажі 150 шт, при 2300 грн – 220 шт, при 2200 грн – 300 шт.
Оберіть оптимальну ціну.

6. Виробник хімічної продукції має собівартість – 1000 грн. При ціні 1300 грн –
продажі 500 шт, при 1200 грн – 650 шт, при 1100 грн – 800 шт. Розрахуйте
прибуток і оберіть стратегію.

7. Підприємство у фармацевтичній галузі має собівартість – 180 грн. При ціні
250 грн – продажі 1000 шт, при 230 грн – 1300 шт, при 210 грн – 1600 шт.
Визначте найвигіднішу ціну.



8. Виробник текстилю має собівартість – 400 грн. При ціні 600 грн – продажі
300 шт, при 550 грн – 450 шт, при 500 грн – 600 шт. Оберіть оптимальну
цінову стратегію.

9. Підприємство з виробництва упаковки має собівартість – 50 грн. При ціні 80
грн – продажі 2000 шт, при 70 грн – 2500 шт, при 60 грн – 3000 шт.
Розрахуйте прибуток.

10.Виробник будівельної техніки має собівартість – 50{\,}000 грн. При ціні
65{\,}000 грн – продажі 20 шт, при 60{\,}000 грн – 30 шт, при 55{\,}000 грн –
40 шт. Визначте найкращу стратегію.


