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В современных условиях эффективность деятельности организаций, связанных с продажами, мо-

жет быть достигнута только на основе осуществления деятельности в контексте общего стратегиче-
ского маркетингового плана. Только в этом случае, скорее всего, можно гарантировать, что усилия 
фирмы по продажам будут соответствовать, а не противоречить другим ее маркетинговым действиям. 
Каждое предприятие или организация при создании определяет свою миссию, другими словами, 

для каких целей создано предприятие, каких результатов должно достигнуть при осуществлении дея-
тельности. 

 На основе данной миссии разрабатываются направления и стратегия развития предприятия, ка-
кую продукцию или услуги оно будет реализовывать потребителям, какова будет стоимость произво-
димой продукции. 
В связи с этим стратегии и тактики продаж могут быть выбраны, реализованы и оценены только в 

рамках общих задач компании и процессов ее стратегического планирования. 
При разработке ценовой политики предприятия предполагается, что будут проведены определен-

ные расчеты и работы. В первую очередь производится расчет стоимости продукта или услуги, кото-
рые предприятие будет реализовывать. Существенное влияние на цену оказывает величина затрачен-
ных средств на производство и сбыт продукта. При этом предприятие не может поставить цену на 
производимую продукцию выше, чем конкурирующие организации и предприятия, выпускающие 
аналогичную продукцию, поэтому производится оптимизация затрат на производство продукта. 
Следующим шагом при разработке ценовой стратегии управления продажами предприятия явля-

ется определение свойств и признаков продукции, которая будет производиться. Исследуется, на-
сколько продукт будет полезен для потребителя, при этом производится обоснование соответствия 
цены продукта его потребительским качествам и свойствам. 
И уже потом определяется величина объема продаж продукции, а также сегмент рынка и катего-

рия потребителей, у которой выпускаемый предприятием продукт будет пользоваться спросом. 
Разработка ценовой  стратегии управления продажами производится в три этапа: 
1) собирается первоначальная информация, которая будет служить отправной точкой при разра-

ботке ценовой стратегии; 
2) проводится анализ рынка, организаций и предприятий, цен на продукцию ими производимую, а 

также других факторов, способных повлиять на результаты деятельности предприятия; 
3) производится непосредственное формирование ценовой политики предприятия. 
В ходе данных этапов осуществляется ряд мероприятий: 
1) оцениваются затраты, которые понесет предприятие при производстве и сбыте продукции. Ос-

новное внимание при этом уделяется тем статьям расходов, которые могут изменяться в зависимости 
от объемов и качества выпускаемой продукции; 

2) конкретизируются цели, на достижение которых ориентирована деятельность предприятия. 
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Разрабатываемая ценовая политика в первую очередь должна соответствовать основной цели 
предприятия, а именно – извлечению прибыли. 
Формирование финансового плана предприятия предполагает наличие минимального уровня при-

были, извлекаемой предприятием в ходе реализации продукции на рынке, при котором деятельность 
предприятия может считаться рентабельной. Одновременно с этим устанавливаются приоритеты дея-
тельности ценовой стратегии предприятия – извлечение максимальной прибыли либо извлечение 
прибыли за определенный срок;  

3) Производится выявление организаций и предприятий, которые в дальнейшем могут составить 
конкуренцию,  а также  анализируется их деятельность. 
Данное мероприятие предполагает выявление потенциальных конкурентов, деятельность которых 

может повлиять на величину прибыли, и установление таких цен на производимую в будущем про-
дукцию, которые позволили бы конкурировать на рынке с аналогичными товарами. 
Собранная о предприятиях-конкурентах информация позволяет сделать выводы об имеющихся у 

них преимуществах и недостатках и на основе этого сформировать основную цель в ценообразова-
нии, сделать производимый товар или предлагаемую услугу привлекательной для потребителя.  
Следующим этапом разработки ценовой стратегии управления продажами предприятия является 

стратегический анализ. На данном этапе вся ранее собранная информация подвергается анализу. 
1. Анализируется финансовая составляющая деятельности предприятия, а именно – рассматрива-

ются различные варианты цен на производимую предприятием продукцию; средства, затраченные  на 
производство продукции; сравниваются различные сегменты рынка сбыта с целью выбора такого, где 
предприятие возможно будет получать максимальную прибыль либо сможет воспользоваться конку-
рентными преимуществами.   
Следовательно, по результатам финансового анализа предприятие может выбрать такой сектор 

рынка, который наиболее всего соответствует поставленным целям. 
При этом предприятие, чтобы сохранить конкурентные преимущества, может  реализовывать 

свою продукцию несколькими способами: 
а) удовлетворить потребности потребителей продукцией более высокого качества, чем у конкурентов. 

В этом случае предприятие осуществляет дополнительные затраты при производстве продукции. 
б) удовлетворять потребности потребителей той же продукцией, что и у организаций конкурентов, 

но при этом уменьшить затраты на производство продукции путем усовершенствования технологии; 
изыскания более дешевых источников сырья и других способов, позволяющих удешевить производ-
ство продукции.  

2. Производится анализ тех сегментов рынка, в которых, возможно, будет реализована продукция 
предприятия. 
Заблаговременно определяются состав покупателей в различных сегментах рынка, границы между 

отдельными сегментами для того, чтобы установление предприятием пониженных цен на свою про-
дукцию в одном из сегментов не мешало установлению более высоких цен в других сегментах.  

3. Проводится анализ конкурентных преимуществ предприятия в сравнении с возможностями  
других организаций. 
Целью такого анализа является оценка (прогнозирование) возможного отношения конкурентов к 

намечаемым изменениям цен на продукцию и тех конкретных мер, которые они могут предпринять в 
ответ.  
На этой основе пытаются определить влияние ответных мер конкурентов на уровень прибыльно-

сти и эффективность той ценовой стратегии, которую предприятие предполагает осуществлять на 
рынке. Определяются также уровни продаж и прибыльности каждого вида продукции, которые пред-
приятие реально может достичь с учетом возможной реакции конкурентов, изыскать меры воздейст-
вия на конкурентов в целях достижения результатов своей ценовой стратегии и снижения потерь от 
конкурентной борьбы.  

4. Проводится анализ воздействия на ценообразование мероприятий, проводимых государствен-
ными органами. 

5. Окончательно формируется ценовая политика предприятия, на основе полученной информации. 
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