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Какими бывают стратегии конкурентного ценообразования 
Как применять разные виды таких стратегий
Как продавцу одновременно привлечь покупателя и получить 
доход

Ст р а т е г и и  к о н к у р е н т н о г о  ц е н о о б р а з о в а н и я  п р и м е н я ю т с я  п р и  о п р е ­
д е л е н и и  и с х о д н о г о  у р о в н я  ц е н  н а  н о в ы е  т о в а р ы  и л и  и х  м о д е л и  —  

к а к  п р а в и л о ,  н а  с т а д и и  и х  п р о д в и ж е н и я  н а  р ы н о к .
К а к  с л е д у е т  и з  и х  н а з в а н и я ,  в  п е р в у ю  о ч е р е д ь  э т и  с т р а т е г и и  о с н о в ы в а ю т ­

с я  н а  к о н к у р е н т н ы х  в о з м о ж н о с т я х  п р е д п р и я т и я .
К л а с с и ф и к а ц и я  с т р а т е г и й  к о н к у р е н т н о г о  ц е н о о б р а з о в а н и я  п р е д с т а в ­

л е н а  н а  с х е м е  н а  с . 4 3 .
Р а с с м о т р и м  п о д р о б н е е  к а ж д у ю  и з  н и х .
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Ценообразование

Термины и определения
Под стратегией понимается долгосрочное качественно определенное направление развития 
организации, касающееся сферы, средств и формы ее деятельности, системы внутрипроизвод­
ственных отношений, а также позиций организации в окружающей среде. При таком понима­
нии стратегию в общем виде можно охарактеризовать как выбранное направление деятель­
ности, функционирование в рамках которого должно привести организацию к достижению 
стоящих перед ней целей.

Классификация стратегий 
конкурентного ценообразования

СТРАТЕГИИ ВЫСОКОЙ ЦЕНЫ
С т р а т е ги и  в ы с о к о й  ц е н ы  н а п р а в л е н ы  н а  б ы с т р о е  п о л у ч е н и е  в ы с о к о й  п р и б ы ­
л и . И х  п р и м е н е н и е  в о з м о ж н о  т о л ь к о  т о гд а , к о г д а  е с т ь  у в е р е н н о с т ь  в  н а л и ч и и  
п о к у п а т е л е й , г о т о в ы х  к у п и т ь  т о в а р  п о  б о л ь ш о й  ц е н е , ч т о  о б ы ч н о  и м е е т  м е с т о  
п р и  о п р е д е л е н н о й  э к с к л ю з и в н о с т и  т о в а р а .  П р и  и с п о л ь з о в а н и и  т а к и х  с т р а ­
т е г и й  о б ы ч н о  м о ж н о  б ы с т р о  в о з м е с т и т ь  з а т р а т ы  н а  р а з р а б о т к у  т о в а р а .
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Ценообразование

С т р а т е г и и  в ы с о к о й  ц е н ы  п о з в о л я ю т  о р г а н и з а ц и и  в  п е р и о д  н а ч а л ь н ы х  
и н н о в а ц и й :

■ п о л у ч и т ь  п р и б ы л ь  з а  б о л е е  к о р о т к и й  с р о к  н а  р а н н и х  с т а д и я х  ж и з н е н ­
н о г о  ц и к л а  т о в а р а , с о з д а т ь  а т м о с ф е р у  и г р ы  ц е н ;

■ и з б е ж а т ь  н е о б х о д и м о с т и  п о в ы ш е н и я  ц е н ы  в  с л у ч а я х ,  к о г д а  о н а  б ы л а  
у с т а н о в л е н а  н е д о с т а т о ч н о  о б о с н о в а н н о ,  т, е . з а н и ж е н а ;

■ п о л у ч а т ь  в  т е ч е н и е  о п р е д е л е н н о г о  п е р и о д а  в р е м е н и  м о н о п о л ь н у ю  п р и ­
б ы л ь  и  с о з д а т ь  з а  о т н о с и т е л ь н о  к о р о т к и й  с р о к  х о р о ш у ю  ф и н а н с о в у ю  б а зу .

О с н о в н а я  с т р а т е г и я  в ы с о к о й  ц е н ы  —  с т р а т е г и я  « с н я т и я  с л и в о к » .  С т р а т е ­
г и и  и з б и р а т е л ь н о г о  и з у ч е н и я  р ы н к а  и  п о с л е д о в а т е л ь н о г о  п р о х о д а  п о  е г о  
с е г м е н т а м  я в л я ю т с я  е е  р а з н о в и д н о с т я м и .

Стратегия «снятия сливок»
С т р а т е г и я  « с н я т и я  с л и в о к »  п р е д у с м а т р и в а е т  у с т а н о в л е н и е  ц е н  п р е д л о ж е ­
н и я  н а  н о в ы е  м о д е л и  т о в а р о в  н а  в ы с о к о м  у р о в н е ,  о б е с п е ч и в а ю щ е м  п о л у ­
ч е н и е  п р и б ы л и  о т  и х  р е а л и з а ц и и  в  м а к с и м а л ь н о м  р а з м е р е .  О н а  о б ы ч н о  и с ­
п о л ь з у е т с я  в  к р а т к о с р о ч н о м  п е р и о д е  в р е м е н и  н а  о т д е л ь н ы х  с е г м е н т а х  п о ­
т р е б и т е л ь с к о г о  р ы н к а .

О р г а н и з а ц и и ,  д е л а ю щ и е  а к ц е н т  н а  н о в ы е  т о в а р ы ,  ч а с т о  и с п о л ь з у ю т  д а н ­
н у ю  с т р а т е г и ю  и  п р и м е н я ю т  в ы с о к и е  ц е н ы  к а к  е д и н с т в е н н у ю  ц е н о в у ю  с т р а ­
т е г и ю ,  н е  и м е я  д о л г о с р о ч н о й  п е р с п е к т и в ы  м а с с о в о г о  с б ы т а  э т и х  т о в а р о в  н а  
р ы н к е .  О н и  с о з д а ю т  с в о е м у  т о в а р у  р е п у т а ц и ю  « п е р в о г о  н а  р ы н к е » ,  п р и в л е ­
к а ю т  о п р е д е л е н н ы й  к о н т и н г е н т  п о к у п а т е л е й ,  с  н е т е р п е н и е м  ж д у щ и х  к а ж ­
д о й  н о в и н к и ,  и  в  и т о ге  о с т а в л я ю т  ч у в с т в и т е л ь н ы х  к  ц е н а м  п о к у п а т е л е й  о р ­
г а н и з а ц и я м ,  и м е ю щ и м  б о л ь ш и е  п р о и з в о д с т в е н н ы е  и  с б ы т о в ы е  м о щ н о с т и .  
П р и б ы л ь , п о л у ч а е м а я  о т  п р о д а ж и  о д н о г о  т о в а р а  п о  в ы с о к о й  ц е н е ,  и с п о л ь ­
з у е т с я  д л я  р а з р а б о т к и  д р у г и х  н о в ы х  т о в а р о в .

К сведению
Стратегию «снятия сливок» также называют стратегией премиального ценообразования.

О с н о в н ы м и  у с л о в и я м и  п р и м е н е н и я  э т о й  с т р а т е г и и  я в л я ю т с я :
*  в ы с о к о е  к а ч е с т в о  т о в а р о в  (д л я  е г о  д о с т и ж е н и я  з а ч а с т у ю  н е о б х о д и м о  

в  т е ч е н и е  п р о д о л ж и т е л ь н о г о  в р е м е н и  о с у щ е с т в л я т ь  з н а ч и т е л ь н ы е  р а с х о д ы  
н а  р а з р а б о т к у ,  п р о д в и ж е н и е  н а  р ы н о к  и  д р .) ;

■ о т с у т с т в и е  т о в а р о в - а н а л о г о в ;
■ о т с у т с т в и е  л и б о  н е з н а ч и т е л ь н о с т ь  к о н к у р е н ц и и ;
■ в ы с о к и й  у с т о й ч и в ы й  у р о в е н ь  т е к у щ е г о  с п р о с а  с о  с т о р о н ы  з н а ч и т е л ь н о ­

г о  ч и с л а  п о к у п а т е л е й ,  г о т о в ы х  к  п р и о б р е т е н и ю  т о в а р о в  п о  в ы с о к и м  ц е н а м .

Стратегия избирательного изучения ры нка
С т р а т е г и я  и з б и р а т е л ь н о г о  и з у ч е н и я  р ы н к а  п р е д п о л а г а е т  у с т а н о в л е н и е  н а  
о т д е л ь н ы х  с е г м е н т а х  п о т р е б и т е л ь с к о г о  р ы н к а  в ы с о к и х  ц е н  п р е д л о ж е н и я  
н а  н о в ы е  м о д е л и  т о в а р о в  п р и  о т н о с и т е л ь н о  н и з к и х  р а с х о д а х  н а  и х  п р о д в и ­
ж е н и е  н а  р ы н о к ,  ч т о  о б е с п е ч и в а е т  п о л у ч е н и е  в ы с о к о й  п р и б ы л и  о т  п р о д а ­
ж и  э т и х  т о в а р о в  в  к р а т к о с р о ч н о м  п е р и о д е  в р е м е н и .
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Ценообразование

Э та с т р а т е г и я  м о ж е т  б ы т ь  р е а л и з о в а н а  в  у с л о в и я х :
■ о г р а н и ч е н н о с т и  р ы н к а  (е го  с е гм е н т а )  п о  с в о и м  р а з м е р а м ;
■ н а л и ч и я  з н а ч и т е л ь н о г о  ч и с л а  п о к у п а т е л е й ,  г о т о в ы х  к  п р и о б р е т е н и ю  

т о в а р а  п о  в ы с о к о й  ц е н е ;
■ с у щ е с т в о в а н и я  у г р о з ы  п р о д в и ж е н и я  н а  р ы н о к  п о т е н ц и а л ь н ы м и  к о н ­

к у р е н т а м и  т о в а р о в - а н а л о г о в .

Стратегия последовательного прохода 
по сегментам рынка
Р е а л и з а ц и я  с т р а т е г и и  п о с л е д о в а т е л ь н о г о  п р о х о д а  п о  с е гм е н т а м  р ы н к а  п р е д ­
у с м а т р и в а е т  у с т а н о в л е н и е  в  к р а т к о с р о ч н о м  п е р и о д е  в р е м е н и  н а  о т д е л ь ­
н ы х  с е г м е н т а х  п о т р е б и т е л ь с к о г о  р ы н к а  ц е н  п р е д л о ж е н и я  н а  н о в ы е  м о д е ­
л и  т о в а р о в  н а  в ы с о к о м  у р о в н е ,  о б е с п е ч и в а ю щ е м  м а к с и м а л ь н о  в о з м о ж н у ю  
р е н т а б е л ь н о с т ь  п р о д а ж ,  и  в  п о с л е д у ю щ е м , п о с л е  н а с ы щ е н и я  э т и х  с е г м е н ­
т о в ,  п о с т е п е н н о е  и х  с н и ж е н и е  с  ц е л ь ю  п о с л е д о в а т е л ь н о г о  о с в о е н и я  д р у г и х  
с е г м е н т о в  р ы н к а .

О б я з а т е л ь н о е  у с л о в и е  п р и м е н е н и я  т а к о й  с т р а т е г и и  —  в о з м о ж н о с т ь  
д о с т а т о ч н о  з а щ и т и т ь  т о в а р  о т  к о н к у р е н т о в ,  ч т о б ы  о н и  н е  м о г л и  с о з д а т ь  
е г о  а н а л о г .

На заметку
Предотвратить копирование товара конкурентами помогают эффективная патентная защита, 
наличие лицензированных ноу-хау, защищенность от промышленного шпионажа.

Ситуация 1

Описание ситуации. Организация-изготовитель «А» осуществляет производство и реализацию раз- 
* ч н ы х  видов кожаной и комбинированной обуви. В соответствии с перспективным планом развития 
•2015 г. она осуществила пробный выпуск валяной обуви (мужской, женской, детской), начало серий­
ного и массового производства которой планируется в зимний сезон 2015-2016 гг.

Проведенные организацией «А» маркетинговые исследования потребительского рынка показа- 
т , что интерес к  валяной обуви, производимой организацией, и готовность к  ее приобретению име­
ется у 85 % опрошенных покупателей. При этом 45 % покупателей готовы приобрести такую обувь по 
«знаменной организацией «А» цене предложения (580 000 руб. за пару), но только в начале зимнего 
сезона. 40 % покупателей заинтересованы в покупке валяной обуви в любое время, в т. ч. в конце се­
зона, но по более низкой цене предложения по сравнению с установленной в начале периода продаж 
« е  дороже 400 000 руб. за пару) и готовы ожидать ее снижения.

Анализ ситуации. В связи с неоднородностью покупательского спроса на валяную обувь во време- 
■  в начале периода ее продаж (зимнего сезона) наиболее приемлемой стратегией ценообразования 
«ляется стратегия «снятия сливок». Ее применение позволит организации «А» установить цену пред­
ложения на данный товар на максимальном уровне (580 000 руб. за пару и более) и реализовать опре­
деленное количество валяной обуви покупателям, готовым к ее приобретению в этот период времени 
■о высокой цене из соображений моды, удобства пользования, качества или по каким-то другим при­
ем ам . В последующем, после насыщения этого сегмента потребительского рынка, необходимо осуще­
ствить постепенное снижение цены предложения валяной обуви до 450 000 руб. за пару с целью после­
довательного освоения других сегментов рынка, более чувствительных к изменению уровня цены.
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Ценообразование

В конце сезона целесообразным является применение организацией «А» стратегии сезонной 
скидки1, предусматривающей снижение цены предложения на валяную обувь до 400 000 руб. за 
пару. В этом случае убытки от реализации такой обуви потребителям, совершающим ее покупку 
вне сезона (планируя это заранее или спонтанно), компенсируются увеличением размера прибы­
ли от ее реализации в начале сезона. В целом выбор ценовых стратегий, рассмотренных выше, по­
зволит организации «А» обеспечить получение необходимой суммы прибыли от реализации валя­
ной обуви в целом за сезон.

СТРАТЕГИИ НИ ЗКО Й ЦЕНЫ
С т р а т е г и и  н и з к о й  ц е н ы  п о з в о л я ю т  о б е с п е ч и т ь  б ы с т р ы й  р о с т  о б ъ е м о в  р е а ­
л и з а ц и и  т о в а р а  и  в ы я в и т ь  п е р с п е к т и в ы  е г о  с б ы т а , т. к .  н и з к и й  о б ъ е м  п р о ­
д а ж  п р и  н и з к и х  ц е н а х  г о в о р и т  о б  о т с у т с т в и и  с п р о с а  в  п р и н ц и п е .  И х  п р и м е ­
н е н и е  ц е л е с о о б р а з н о  п р и  м а с с о в о м  п р о и з в о д с т в е .  З а т р а т ы  н а  р а з р а б о т к у  
н о в о г о  т о в а р а  в э т и х  с л у ч а я х  о б ы ч н о  к о м п е н с и р у ю т с я  м е д л е н н е е ,  ч е м  п р и  
и с п о л ь з о в а н и и  с т р а т е г и й  в ы с о к о й  ц е н ы .  П р и м е н е н и е  д а н н о г о  в и д а  с т р а ­
т е г и й  о с о б е н н о  э ф ф е к т и в н о  н а  р ы н к а х ,  н а и б о л е е  ч у в с т в и т е л ь н ы х  к  ц е н а м . 
Т а к , с н и ж е н и е  ц е н  в  б о л ь ш и н с т в е  с л у ч а е в  с п о с о б с т в у е т  п р е д о т в р а щ е н и ю  
в с т у п л е н и я  н а  р ы н о к  н о в ы х  п о т е н ц и а л ь н ы х  к о н к у р е н т о в  и  в ы т е с н е н и ю  у ж е  
с у щ е с т в у ю щ и х .

Обратите внимание
В отдельных случаях следствием применения стратегий низкой цены может стать спрос на товар, 
превышающий производственные возможности организации.

Стратегия ценового прорыва  
(ценового проникновения)
Р е а л и з а ц и я  с т р а т е г и и  ц е н о в о г о  п р о р ы в а  п р е д у с м а т р и в а е т  у с т а н о в л е н и е  ц е н  
п р е д л о ж е н и я  н а  н о в ы е  м о д е л и  т о в а р о в  н а  п е р в о н а ч а л ь н о м  э т а п е  и х  р е а л и ­
з а ц и и  н а  б о л е е  н и з к о м  у р о в н е  п о  с р а в н е н и ю  с  ц е н а м и  н а  т о в а р ы - а н а л о г и ,  
р е а л и з у е м ы е  к о н к у р е н т а м и .  П р и  э т о м  п р о в о д я т с я  с о о т в е т с т в у ю щ и е  м е р о ­
п р и я т и я  п о  ф о р м и р о в а н и ю  п о т р е б и т е л ь с к и х  п р е д п о ч т е н и й .  В п о с л е д у ю ­
щ е м , п о с л е  у к р е п л е н и я  п о з и ц и й  н а  р ы н к е  ( з а в о е в а н и я  о п р е д е л е н н о й  е г о  
д о л и ) ,  о с у щ е с т в л я е т с я  п о с т е п е н н о е  п о в ы ш е н и е  ц е н  д о  м а к с и м а л ь н о  в о з ­
м о ж н о г о  у р о в н я .

Э та  с т р а т е г и я  п р и м е н я е т с я  п р и  н а л и ч и и  с л е д у ю щ и х  у с л о в и й :
■ н а л и ч и е  д о с т а т о ч н о г о  к о л и ч е с т в а  п о к у п а т е л е й ,  г о т о в ы х  с р а з у  п е р е ­

к л ю ч и т ь с я  н а  п р и о б р е т е н и е  т о в а р а  у  н о в о г о  п р о д а в ц а ,  е с л и  о н  п р е д л о ж и т  
б о л е е  н и з к у ю  ц е н у ;

■ о т с у т с т в и е  у  с у щ е с т в у ю щ и х  к о н к у р е н т о в  в о з м о ж н о с т и  о т в е т и т ь  
а н а л о г и ч н ы м  с н и ж е н и е м  ц е н  ( н а п р и м е р ,  у  н и х  в  н а с т о я щ и й  м о м е н т  н е т  
д л я  э т о г о  ф и н а н с о в ы х  в о з м о ж н о с т е й  и л и  о н и  з а н и м а ю т  н е з н а ч и т е л ь н у ю  
д о л ю  р ы н к а ) ;

■ у г р о з а  п о я в л е н и я  н о в ы х  к о н к у р е н т о в .

1 Стратегия сезонной скидки предусматривает снижение цен предложения на товары, реализуемые вне сезона или 
накануне его завершения.
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Важно
Цена, устанавливаемая в рамках стратегии ценового прорыва, должна быть низкой не в денеж­
ном измерении, а только по отношению к ценности товара в глазах покупателей, т. е. субъек­
тивно восприниматься ими как низкая.

Стратегия «по кривой освоения»
С т р а т е ги я  « п о  к р и в о й  о с в о е н и я »  я в л я е т с я  р а з н о в и д н о с т ь ю  с т р а т е г и и  ц е н о ­
в о г о  п р о р ы в а .  О н а  п р е д у с м а т р и в а е т  п р е д н а м е р е н н о е  с н и ж е н и е  н а  о т д е л ь ­
н ы х  с е г м е н т а х  п о т р е б и т е л ь с к о г о  р ы н к а  ц е н  п р е д л о ж е н и я  н а  н о в ы е  м о д е л и  
т о в а р о в  д о  м и н и м а л ь н о  д о п у с т и м о ­
г о  у р о в н я ,  о б е с п е ч и в а ю щ е г о  т о л ь к о  
п о к р ы т и е  з а т р а т  н а  и х  п р о и з в о д с т в о  
и  р е а л и з а ц и ю .

Э т о  д е л а е т с я  д л я  п р и в л е ч е н и я  
в  к р а т к о с р о ч н о м  п е р и о д е  в р е м е ­
н и  н а и б о л ь ш е г о  ч и с л а  п о к у п а т е л е й  
и в ы т е с н е н и я  с  р ы н к а  п о т е н ц и а л ь н ы х  
к о н к у р е н т о в .  П о с л е  о с в о е н и я  р ы н к а  
(е го  с е гм е н т а )  и у к р е п л е н и я  п о з и ц и й  
на  н е м  о с у щ е с т в л я е т с я  п о с т е п е н н о е  
п о в ы ш е н и е  ц е н  п р е д л о ж е н и я  д о  м а к с и м а л ь н о  в о з м о ж н о г о  у р о в н я .

Д а н н а я  с т р а т е ги я  п р и м е н я е т с я  п р и  т е х  ж е  у с л о в и я х ,  ч т о  и  с т р а т е г и я  ц е н о ­
в о г о  п р о р ы в а .  Ж е л а т е л ь н о , ч т о б ы  и с п о л ь з у ю щ а я  е е  о р г а н и з а ц и я  б о л е е  д л и ­
т е л ь н о е  в р е м я  п р и с у т с т в о в а л а  н а  р ы н к е  к о н к р е т н о г о  в и д а  т о в а р о в  и  и м е л а  
б о л ь ш и й  о п ы т , ч е м  к о н к у р е н т ы .

Стратегия периодического сниж ения цен
Р е а л и з а ц и я  с т р а т е ги и  п е р и о д и ч е с к о г о  с н и ж е н и я  ц е н , к а к  я с н о  и з  е е  н а з в а н и я , 
п р е д у с м а т р и в а е т  п е р и о д и ч е с к о е  с н и ж е н и е  ц е н  п р е д л о ж е н и я  с  ц е л ь ю  п о б у ж ­
д е н и я  п о к у п а т е л е й  к  п р и о б р е т е н и ю  о п р е д е л е н н ы х  т о в а р о в  (и х  м а р к и ) .  Е с л и  
п р о д а в ц у  у д а с т с я  с ф о р м и р о в а т ь  у  п о к у п а т е л е й  п р е д п о ч т е н и е  т о в а р а  (м а р к и ) ,  
о н  с м о ж е т  п о с т е п е н н о  п о в ы с и т ь  ц е н у  д о  м а к с и м а л ь н о  в о з м о ж н о г о  у р о в н я .

П р и м е н е н и е  р а с с м а т р и в а е м о й  с т р а т е г и и  в о з м о ж н о  п р и  у с л о в и и  в о з м о ж ­
н о с т и  п р о г н о з и р о в а н и я  с п р о с а  в  р а з н ы е  п е р и о д ы  в р е м е н и .

Ситуация 2

Описание ситуации. Организация-изготовитель «А» осуществляет производство и реализацию раз­
личных видов кожаной и комбинированной женской обуви. В соответствии с перспективным планом 
развития в 2015 г. организация «А» осуществила пробный выпуск нового вида обуви, начало серий­
ного и массового производства которого планируется в зимний сезон 2015-2016 гг. Реализация ана­
логичной обуви потенциальными конкурентами осуществляется по средней цене предложения, уста­
новленной на уровне 500 000 руб. за пару.

Анализ ситуации. Применение стратегии ценового прорыва с установлением на первоначаль­
ном этапе реализации нового вида обуви цены предложения на более низком уровне по сравнению 
с конкурентами (350 000 руб. за пару) позволит организации «А» вытеснить потенциальных конкурен­
тов, завоевать рынок и остаться на нем.

Стратегия имиджа цен приме­
няется в отношении косметики, 
марочных вин, коньяков, фирмен­
ной одежды и обуви и других то­
варов престижных известных ма­
рок или реализуемых в фирменных 
магазинах.
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После укрепления позиций на рынке, т. е. по мере завоевания определенной его доли и формирова­
ния более или менее устойчивой клиентуры, организация «А» сможет постепенно повысить цену пред­
ложения рассматриваемого вида обуви до максимально возможного уровня (500 000 руб. за пару).

Возможно и применение организацией «А» стратегии «по кривой освоения», предусматривающей 
преднамеренное снижение цены предложения нового вида обуви до минимально допустимого уров­
ня, равного 300 000 руб. Это также позволит организации «А» вытеснить с рынка своих потенциаль­
ных конкурентов. Кроме того, она сможет привлечь большее количество покупателей, что приведет 
к росту общего размера выручки и прибыли от реализации.

В последующем целесообразным будет являться применение стратегии периодического снижения 
цен, предусматривающей периодическое, например в конце зимнего сезона, снижение цены предло­
жения на обувь с максимальной (500 000 руб. за пару) до минимальной (350 000 руб. за пару).

ИНЫЕ СТРАТЕГИИ
С у щ е с т в у ю т  и  н е к о т о р ы е  д р у г и е  в и д ы  с т р а т е г и й ,  п р и м е н я е м ы х  в  п р а к т и к е  
к о н к у р е н т н о г о  ц е н о о б р а з о в а н и я .

Стратегия сигнализирования ценами
С т р а т е ги я  с и г н а л и з и р о в а н и я  ц е н а м и  п р е д у с м а т р и в а е т  у с т а н о в л е н и е  н а  в ы ­
с о к о м  у р о в н е  ц е н  п р е д л о ж е н и я  н а  о т д е л ь н ы е  м о д е л и  т о в а р о в ,  в ы д е л я е м ы е  
в  ш и р о к о й  н о м е н к л а т у р е  а н а л о ги ч н ы х , в з а и м о з а м е н я е м ы х  т о в а р о в .  П р и  э т о м  
и с п о л ь з у е т с я  п с и х о л о г и ч е с к и й  э ф ф е кт , и з -з а  к о т о р о г о  п о т р е б и т е л ь  о б ы ч н о  
с в я з ы в а е т  к а ч е с т в о  т о в а р а  с  ц е н о й .

На заметку
Стратегия сигнализирования ценами основана на том, что в глазах потребителя высокая 
цена всегда устанавливается на высококачественный товар и чем выше качество —  тем 
выше цена.

У с л о в и е м  п р и м е н е н и я  э т о й  с т р а т е г и и  я в л я е т с я  н и з к а я  и н ф о р м и р о в а н ­
н о с т ь  п о к у п а т е л е й  о  к а ч е с т в е  и  п о т р е б и т е л ь с к и х  с в о й с т в а х  т о в а р о в  и з - з а  
т р у д н о с т е й  и х  о п р е д е л е н и я  п р и  в н е ш н е м  о с м о т р е  в  р а м к а х  ш и р о к о г о  а с ­
с о р т и м е н т а  о д н о т и п н ы х  т о в а р о в

Т а к , д о р о г о с т о я щ а я  м а р к а  т о в а р а  ( т е л е в и з о р ,  х о л о д и л ь н и к ,  м а р о ч н о е  
в и н о  и л и  к о н ь я к  и  т. п .) м о ж е т  р а з м е щ а т ь с я  р я д о м  с  е щ е  б о л е е  д о р о г о с т о я ­
щ е й  м о д е л ь ю  с  ц е л ь ю  п р и в л е ч е н и я  к  н е й  в н и м а н и я  п о к у п а т е л я  и  с о з д а н и я  
у  н е г о  м о т и в а ц и и  к  е е  п р и о б р е т е н и ю .  В э т о м  с л у ч а е  « э ф ф е к т  и з о л я ц и и »  п о ­
к у п а т е л я ,  е г о  н е и н ф о р м и р о в а н н о с т ь  о б  у р о в н е  ц е н ,  с в о й с т в а х  и  к а ч е с т в е  
о д н о т и п н ы х  т о в а р о в  д е л а ю т  п р и в л е к а т е л ь н ы м  в ы б о р  м а р к и  т о в а р а ,  к а ж у ­
щ е й с я  б о л е е  д е ш е в о й .

Стратегия имиджа цен 
(престижной цены)
Р е а л и з а ц и я  с т р а т е г и и  и м и д ж а  ц е н  п р е д у с м а т р и в а е т  у с т а н о в л е н и е  о р г а н и з а ­
ц и я м и  б о л е е  в ы с о к о г о  у р о в н я  ц е н  п р е д л о ж е н и я  н а  н о в ы е  м о д е л и  т о в а р о в ,  
и д е н т и ч н ы е  у ж е  и м е ю щ и м с я  н а  р ы н к е  д о р о г о с т о я щ и м  м о д е л я м ,  н о  п р е д ­
с т а в л е н н ы е  п о д  д р у г и м  н а з в а н и е м  и л и  а р т и к у л о м .
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С т р а т е г и я  и м и д ж а  ц е н  п р и м е н я е т с я  в  о т н о ш е н и и  к о с м е т и к и ,  м а р о ч н ы х  
в и н ,  к о н ь я к о в ,  ф и р м е н н о й  о д е ж д ы  и  о б у в и  и  д р у г и х  т о в а р о в  п р е с т и ж н ы х  
и з в е с т н ы х  м а р о к  и л и  р е а л и з у е м ы х  в  ф и р м е н н ы х  м а г а з и н а х .

О б я з а т е л ь н ы м и  у с л о в и я м и  и с п о л ь з о в а н и я  д а н н о й  с т р а т е г и и  я в л я ю т с я  
у с т о й ч и в а я  р е п у т а ц и я  о р г а н и з а ц и и  н а  р ы н к е ,  п р е с т и ж н о с т ь  т о в а р а , п р о в е ­
д е н и е  к а ч е с т в е н н о й  м а р к е т и н г о в о й  к а м п а н и и .

Стратегия лидерства при потерях
С т р а т е ги я  л и д е р с т в а  п р и  п о т е р я х  п р е д у с м а т р и в а е т  о щ у т и м о е  с н и ж е н и е  ц е н  
п р е д л о ж е н и я  н а  т о в а р ы ,  з а в е з е н н ы е  в  б о л ь ш о м  к о л и ч е с т в е ,  а  т а к ж е  в  с л у ­
ч а е  о с у щ е с т в л е н и я  и х  р а с п р о д а ж и  п р и  н а л и ч и и  о с т а т к о в  и л и  с к о р о м  и с т е ­
ч е н и и  с р о к о в  и х  р е а л и з а ц и и  ( г о д н о с т и ) .

И с п о л ь з о в а н и е  т а к о й  с т р а т е г и и  в о з м о ж н о  п р и  у с л о в и и ,  ч т о  п о к у п а т е л и  
х о р о ш о  з н а к о м ы  с  т о в а р о м .

Стратегия ценовых линий
Р е а л и з а ц и я  с т р а т е г и и  ц е н о в ы х  л и н и й  п р е д у с м а т р и в а е т  у с т а н о в л е н и е  д и а ­
п а з о н а  ц е н ,  г д е  к а ж д а я  ц е н а  с о о т в е т с т в у е т  о п р е д е л е н н о м у  у р о в н ю  к а ч е ­
с т в а  т о в а р а .

В е р х н и й  и  н и ж н и й  п р е д е л ы  д и а п а з о н а  о з н а ч а ю т  с о о т в е т с т в е н н о  н а и в ы с ­
ш е е  и  с а м о е  н и з к о е  к а ч е с т в о .

На заметку
Товары, входящие в линию, должны достаточно отличаться, чтобы потребитель видел каче­
ственные различия между ними, иначе он будет считать самую низкую цену наиболее подхо­
дящей и исходить из того, что между товарами нет различий.

Д а н н а я  с т р а т е г и я  п р и м е н я е т с я  п р и  у с л о в и и  н а л и ч и я  а с с о р т и м е н т а  о д н о ­
т и п н ы х  т о в а р о в .

ВЫВОДЫ
1. Стратегии высокой цены направлены, как правило, на по­
лучение сверхприбыли. Их в большинстве случаев использу­
ют производители высококачественных, уникальных това­
ров. Основным условием применения таких стратегий явля­
ется ограниченность рынка.
2. Цель конкурентных стратегий низкой цены —  быстрое за­
воевание и (или) освоение рынков сбыта. Продавец, исполь­
зую щ ий их, готов пожертвовать прибылью на первых по­
рах, чтобы получить ее в большем размере в будущем. Для 
их применения необходимо обладать достаточным оборот­
ным капиталом.
3. В основе иных стратегий ценообразования, как правило, ле­
жат знание психологии и изучение закономерностей в поведе­
нии покупателей, что тоже может приносить продавцу значи­
тельный экономический эффект.
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