Тема: Ценообразование.
Попробуем вспомнить:
Что такое цена? 
Цена – это сумма денег, уплачиваемая за единицу товара, эквивалент обмена товара на деньги.
Цена – это денежное выражение стоимости товара.
Рыночная цена – главная и отличительная характеристика товара, она выполняет различные функции.
Цена — важнейший элемент комплекса маркетинга. Неправильно рассчитанная стоимость приведет к убыткам и закрытию бизнеса. Если цена завышена, клиенты не купят товар. А слишком низкая не покроет расходы компании. Методы ценообразования помогают рассчитать оптимальную стоимость для конкретного продукта.

Способ ценообразования выбирают для каждой позиции или группы товаров. Ориентируются при этом на задачи, которые компания решает с помощью конкретного продукта. 

Например, пекарня устанавливает на хлеб минимально возможную цену, чтобы продавать большие объемы и привлекать новых клиентов. А на сладкие булочки делает высокую наценку, которая дает основную прибыль. 

Основные понятия

Цена является одной из ключевых категорий экономики и маркетинга. Она представляет собой денежное выражение стоимости товара или услуги, выражающее ценность продукта в условиях рынка. Цена играет важную роль в принятии решений потребителями и формировании доходов производителей.

Проблемы и условия ценообразования

Процесс формирования цены сопряжен с рядом проблем и условий, среди которых выделяются:
1. Неопределенность спроса
Предсказать реакцию потребителей на изменение цен сложно, особенно в нестабильных экономических ситуациях.
2. Конкуренция
Цены зависят от действий конкурентов. Важно учитывать конкурентные стратегии и рыночные ниши, чтобы определить оптимальные цены.
3. Регулирование государством
Государственное вмешательство в экономику также влияет на установление цен, устанавливая ограничения и правила ценообразования.
4. Себестоимость продукции
Расходы производителя играют ключевую роль в определении минимальной возможной цены товара.
5. Качество и восприятие ценности
Восприятие качества и полезности товара потребителем сильно влияет на выбор ценовой политики.
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Факторы, определяющие цену товаров и услуг, подразделяются на внутренние и внешние.
Внутренние факторы:
· Стратегия фирмы: цели бизнеса определяют стратегию ценообразования.
· Издержки производства: себестоимость товара существенно влияет на минимально возможную цену.
· Политика сбыта: затраты на продвижение и распределение товара влияют на конечную стоимость.
· Маркетинговая политика: методы продвижения и коммуникации с клиентами могут влиять на воспринимаемую ценность товара.
Внешние факторы:
· Экономическое положение покупателей: уровень дохода населения определяет платежеспособность и спрос.
· Конкурентная среда: конкуренты оказывают влияние на формирование рыночной цены.
· Государственное регулирование: налоги, пошлины и прочие меры государства воздействуют на ценообразование.
· Финансовое состояние предприятия: наличие капитала и кредитных обязательств сказывается на цене товара.

Стратегии и тактики ценообразования

Для успешного позиционирования продукта на рынке используются различные подходы к формированию цен.
Типичные стратегии:
1. Стратегия премиального ценообразования («ценообразование премиум-класса»)
Высокая цена устанавливается на товары высокого качества или эксклюзивные продукты. Такая стратегия направлена на привлечение клиентов, готовых платить больше за качество и престиж.
2. Стратегия проникновения («низкое начальное ценообразование»)
Низкая первоначальная цена используется для быстрого завоевания доли рынка, привлечения большого числа клиентов, а затем постепенно повышается.
3. Стратегия демпинга
Продажа товаров ниже средней рыночной цены или даже ниже себестоимости временно применяется для вытеснения конкурентов и увеличения своей доли рынка.
4. Дифференцированное ценообразование
Различные сегменты рынка получают разные цены на один и тот же товар в зависимости от уровня чувствительности к ценам, местоположения и прочих факторов.
5. Психологическое ценообразование
Использование психологического эффекта, когда цена воспринимается иначе из-за округления чисел (например, 99 рублей вместо 100).

Тактики ценообразования

Тактики представляют собой конкретные приемы реализации выбранной стратегии:
1. Установление начальной цены ("price anchoring")
Первая установленная цена формирует представление покупателя о реальной стоимости товара.
2. Ступенчатое снижение цены ("stepped pricing")
Последовательное снижение цены для стимулирования продаж и удержания интереса покупателей.
3. Повышение цен ("markup pricing")
Повышение цен с целью покрытия растущих издержек или повышения прибыли.
4. Временные скидки и акции
Используются для краткосрочного увеличения объема продаж путем временного снижения цены.

Методы ценообразования

Методы установления цен отличаются уровнем учета затрат, конкуренции и потребительского восприятия.

1. Затратный метод ("cost-based pricing")
Цена формируется исходя из расчета всех производственных расходов плюс заданная норма прибыли.
Формула:
Цена=Себестоимость + Норма прибыли
Пример: Производитель автомобилей устанавливает цену автомобиля, основываясь на сумме материальных затрат, зарплаты работников и запланированной маржи.

2. Рыночное ценообразование ("market-oriented pricing")
Цена определяется спросом и предложением на рынке, действиями конкурентов и покупательскими предпочтениями.
Пример: Продукт нового бренда смартфонов выставляется на рынок исходя из текущих цен аналогичных моделей конкурентов.

3. Метод целевой рентабельности ("target return pricing")
Компания заранее рассчитывает желаемый уровень доходности инвестиций и устанавливает цену таким образом, чтобы достичь этого показателя.
Формула:
Цена=(Инвестиции × Целевая прибыль)/Объем продажЦена=(Инвестиции × Целевая прибыль)/Объем продаж
Пример: Компания планирует вложить средства в производство новых товаров и хочет обеспечить определенный уровень возврата на инвестиции, что отражается в установлении цены.

4. Ценообразование на основе ценности ("value-based pricing")
Цена устанавливается в зависимости от воспринимаемой покупателями ценности товара.
Пример: Бренд спортивной обуви повышает цену на свою продукцию, полагаясь на репутацию и ассоциации с качеством и стилем, формирующими высокую готовность покупателей заплатить дороже.

Заключение

Ценообразование — сложный процесс, зависящий от множества внутренних и внешних факторов. Выбор правильной стратегии и метода ценообразования позволяет повысить конкурентоспособность и увеличить доходы организации. Успех в данном процессе зависит от тщательного анализа рынка, понимания потребностей потребителей и способности гибко реагировать на изменения окружающей среды.

