ЦЕНЫ И ЦЕНООБРАЗОВАНИЕ НА ПРЕДПРИЯТИИ
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2. Ценовая система.
3. Методы ценообразования.
1. Понятие цены и ценовая политика предприятия

Цена — денежное выражение стоимости товара (продукции, изделий, работ, услуг), т.е. то количество (сумма) денег, которое покупатель платит за товар. 
В условиях рыночной экономики зна​чение цены огромно, она определяет структуру и объем производ​ства, движение материальных потоков, распределение товарной массы. Цена оказывает влияние на массу прибыли, рентабельность продукции и производства и, в конечном счете, на уровень жизни общества. 

       Цена как экономическая категория выполняет три важней​ших функции.
       Учетная функция цены отражает общественно необходимые затраты труда на выпуск и реализацию той или иной продук​ции. В цене учитывается, сколько затрачено труда, сырья, мате​риалов, комплектующих изделий на изготовление товара. Цена отражает не только величину совокупных затрат на производство и обращение товаров, но и размер прибыли.
        Распределительная функция цены состоит в том, что госу​дарство через ценообразование осуществляет перераспреде​ление национального дохода между отраслями экономики, государственным и другими ее секторами, регионами, фон​дами накопления и потребления, социальными группами на​селения. Эта функция реализуется через включение в себестоимость многих налогов, которые затем являются источником накоп​ления дорожных фондов, Пенсионного фонда, Фонда социаль​ного страхования, Фонда занятости населения и других, а также через включение в цену косвенных налогов (НДС и акцизов).
       Стимулирующая функция цены проявляется в том, что цена при определенных условиях может стимулировать ускорение НТП, улучшение качества продукции, увеличение выпуска про​дукции и спроса на нее, потому что   цена  зависит от технического уровня и качества продукции. По этой же причине цена может оказывать и дестимулирующее воздействие на производство.
Цена оказывает значительное влияние на рыночное положение и доходы предпринимателя. Для успешной пред​принимательской деятельности в условиях рыночной экономики становится настоятельной необходимостью использование хорошо проработанной и научно обос​нованной ценовой политики.

Ценовая политика предприятия — это система принципиальных положений, которыми руководствуется предприятие при назначении цены на производимую продукцию (услуги) для своего успешного существования и развития в рыночных условиях.
 Состав таких возможных принципиальных положений и их классификация приведены на рис.1. 
	Цели ценовой политики
	
	Принципы ценовой политики

	· Выживание предприятия

· Сохранение положения на рынке

· Максимизация прибыли по всей номенклатуре товара

· Максимальное увеличение сбыта продукции

· Завоевание лидерства на рынке
	
	· Достижение заданной величины прибыли на единицу вложенного капитала

· Обеспечение стабильного положения на рынке

· Активизация покупательского спроса

· Соблюдение государственных правовых актов
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	ЦЕНОВАЯ   ПОЛИТИКА
	

	
	
	
	

	Формы реализации ценовой политики
	
	Методы реализации ценовой политики
	
	Факторы, определяющие ценовую политику

	· Сохранение стабильности цен

· Изменение цен

· Установление единых цен

· Применение гибких цен
	
	· Обеспечение заданной цены массовой поставкой товаров

· Масштабное завоевание рынка

· Выжидание ажиотажного спроса

· «Снятие сливок» путем кратковременного повышения цен на новые товары
	
	· Спрос

· Предложение

· Фискальная политика государства

· Конкуренты

· Инфляция


Рис.1. Ценовая политика предприятия
Цели ценовой политики:

·  Выживание предприятия. Эта цель может рассматриваться как краткосрочная. В условиях конкурентного рынка предприятие часто идет на снижение цен для ликвидации запасов продукции на складе. При этом прибыль теряет свое значение. Производство будет осуществляться до тех пор, пока цена, установленная на ниж​нем пределе, покрывает хотя бы издержки.

· Сохранение положения на рынке (удержание рынка) состоит в сохранении предприятием существующего положения на рынке или благоприятных условий для своей деятельности. Такая цель может быть поставлена, когда есть уверенность в стабильном спросе на выпускаемый товар и действия конкурентов не снижают сбыта.
· Максимизация прибыли и повышение уровня рентабельности, что в свою очередь увеличивает доходность и расширяет инвестиционные возможности предприятия. Реализуя в своей деятельности эту цель, предприятие делает основной упор на крат​косрочные ожидания прибыли и мало учитывает долгосрочные перспективы работы на рынке. Также слабо принимаются во вни​мание ответные действия конкурентов и меры воздействия госу​дарства, направленные на регулирование деятельности рынка. 

· Максимальное увеличение сбыта продукции. Предприниматели исходят из того, что увеличение объема сбыта приведет к снижению затрат на единицу продукции и, как следст​вие, — к увеличению прибыли. Учитывая чувствительность рынка к уровню цены, руководство предприятия устанавливает цену на мини​мально допустимом уровне. Это обеспечивает на какое-то время расширение ниши рынка, занимаемой предприятием. Это очень рискованная политика, так как может привести к развязыванию ценовой войны с конкурентами.
·  Завоевание лидерства на рынке. Эту цель преследуют, как правило, крупные компании, она отражает лидирующее положение фирмы на рынке при установлении общих ценовых уровней. Стремление к завоеванию лидерства может проявляться и в производстве продукции гарантированно высокого качества. В этом случае фирма, которой удается на протяжении многих лет сохранять за собой такую репутацию, устанавливает более высокую цену по сравнению с конкурентами, чтобы компенсировать  повышенные затраты. 
Цели, которые ставит перед собой предприятие и воплощает в жизнь посредством ценовой политики, определенным образом соот​носятся между собой, выдвигая на первый план общую доми​нирующую цель, поглощающую все другие. 

Ценовая политика предприятия не может быть одной на все времена. Со временем изменяются возможности предприятия, происходят изменения во  внешней среде. Ценовая политика должна быть гибким инструментом  взаимоотношений предприятия с рынком. 
Конечно, при формировании ценовой политики обязательно должны быть учтены факторы внешней среды, влияющие на  всю деятельность предприятия, в том числе и на его ценовую политику. Эти факторы также приведены на рис.1.
В зависимости от особенностей товара, размеров и финансовой мощи фирмы-продавца, целей, которые она ставит, для расчета цены могут быть использованы различные методы. Значительное влияние на выбор метода расчета цены оказывает также:

· степень новизны товара;

· наличие дифференциации товара по качеству;

· стадия жизненного цикла товара. 
Причем минимально возможная цена определяется себестоимостью продукции, максимально возможная — на​личием уникальных достоинств в изделии. 
Цены товаров-конкурентов и това​ров-заменителей характеризуют, как правило, средний уровень.

Таким образом, при выборе метода ценообразования нужно учитывать как внутренние ограничения (издержки и прибыль), так и внешние (покупатель​ная способность, цены товаров-конкурентов и т.п.).
Состав ценообразующих факторов и их соподчиненность представлены на рис.2.
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	Рис.2. Схема иерархической соподчиненности ценообразующих факторов


Расчет цены на товар предполагает выполнение ряда последовательных эта​пов в деятельности экономиста по ценам.

1 этап. Постановка целей и задач ценообразования. Цена товара вы​полняет исключительно важную для предприятия функцию, которая состоит в получении (для фирмы) выручки от продажи товаров. Руководство предприятия рас​сматривает цену как переменный фактор, оказывающий прямое воздействие на выручку от продажи товаров, структуру производства, методы работы предприятия. Поэтому к практике ценообразования относятся с чрезмерной осторожно​стью.

Рассчитывая цену, предприятие должно четко определить для себя, каких целей оно хочет добиться с помощью устанавливаемой цены на товар. Чем четче сформулирована цель, тем более правильно будет установлена цена.

2 этап. Определение спроса. Как известно, цена и спрос находятся в опре​деленной зависимости. Цена может увеличиться, когда спрос велик, и умень​шиться, когда он ослабевает, притом что затраты на производство товара в обоих случаях останутся неизменными. Поэтому предприятие должно определить вероятное количество товаров, которое можно продать на рынке в течение определенного времени по ценам разного уровня. Здесь важно помнить, что спрос определяет максимальную цену, по которой предприятие может продать свой товар.

3 этап. Оценка издержек производства. Издержки производства опреде​ляют минимальную цену товара. Поэтому на данном этапе предприятие определяет постоянные, переменные, валовые издержки производства при различных объемах выпуска. Все предприятия стремятся установить такую цену, которая покры​вала бы все издержки производства и обеспечивала бы справедливую прибыль.

4 этап. Анализ цен и качества товаров конкурентов. Если спрос опреде​ляет максимальную цену, издержки производства — минимальную цену, то разница между ними и есть «поле игры» для принятия решения об уровне цены. На этом «поле игры» изучают цену и качество фирм-конкурентов. Только изу​чив цены и качество аналогичных изделий конкурентов, предприятие может более объективно определить положение своего товара по отношению к товарам фирм-конкурентов. На основе аналитического сравнения своего и чужого то​вара можно будет либо установить более высокую цену, чем у конкурентов, или, наоборот, более низкую, спрогнозировать ценовую реакцию или ответ кон​курента на появление нового товара с соответствующей ценой.

5 этап. Выбор метода ценообразования. Цену можно определять различ​ными способами, каждый из которых по-разному влияет на уровень цены. По​этому предприятия стремятся выбрать такой метод, который позволяет более пра​вильно определить цену на конкретный товар.

6 этап. Расчет исходной цены. На основе выбранного метода определяет​ся возможный уровень цены.

7 этап. Учет дополнительных факторов. Прежде чем определить оконча​тельный уровень цены, предприятие должно учесть ряд дополнительных факторов, влияющих на уровень цены, проверить соблюдение целей ценовой политики, учесть реакцию на уровень цены покупателей, посредников, конкурентов, госу​дарства и т.д. (см. рис.2)
8 этап. Установление окончательной цены. На этом этапе устанавлива​ется окончательный уровень цены, оформляются соответствующие документы.

2. Ценовая система

Ценовая система — это единая, упорядоченная совокупность различных видов цен, обслуживающих и регулирующих экономические отношения между различными участниками национального и миро​вого рынков (рис. 3). 
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Рис.3. Ценовая система

Как видно на схеме рис.3, цены в системе классифицируются по ряду признаков. Назначаемая предприятием цена на производимую продукцию в первую очередь имеет отношение к классификационным группам, выделенным цветом на рис.3. Это, конечно же, будет цена на продукцию промышленности.  В зависимости от степени участия государства в ценообразовании на конкретные виды товаров эта цена может быть либо рыночной, либо регулируемой. Характеристика таких цен приведена в табл.1.
Чаще всего предприятию приходится  назначать рыночные цены.

Таблица   1
Рыночные и регулируемые цены

	Наименование цен
	Содержание

	1. Рыночные цены товаров (работ, услуг)
	Цены между субъектами предпринимательства, складывающиеся на рынке под влиянием спроса и предложения

	а) Свободная цена
	Рыночная цена, образующаяся под влиянием спроса и предложения в условиях свободной конкуренции 

	б) Монопольно высокая (низкая) цена
	Рыночная цена, складывающаяся в условиях доминирующего положения на рынке одного или нескольких субъектов ценообразования

	в) Демпинговая цена 
	Рыночная цена, специально заниженная одним или несколькими субъектами ценообразования в сравнении со сложившимся уровнем цен 

	2. Регулируемые цены
	Цены, складывающиеся на рынке в процессе прямого государственного воздействия

	а) Фиксированная цена
	Регулируемая цена твердо установленной величины на определенный отрезок времени

	б) Предельная цена
	Регулируемая цена, ограниченная нижним или верхним пределом сбытовых и торговых надбавок, уровнем рентабельности и т. д.


Дифференциация цен по стадиям ценообразования отражает количественную взаимосвязь цен, складывающихся по мере дви​жения товара (услуги) от производителя к конечному потребителю. Цена на каждой предыдущей стадии движения товара является составным элементом цены последующей стадии. Выделяют опто​вые цены изготовителя, отпускные оптовые цены, оптовые цены закупки и розничные цены. Структура конечной цены товара (розничной цены) наглядно иллюстрируется схемой на рис.4.

	Элементы цены

	Себестоимость производства и продажи товаров (работ, услуг)
	Прибыль производителя
	Косвенные налоги (акциз и НДС)
	Посредническая надбавка (издержки, прибыль и НДС посредника)
	Торговая надбавка (издержки, прибыль и НДС торговли)

	Оптовая цена изготовителя
	
	
	

	Оптовая отпускная цена
	
	

	Оптовая цена закупки
	

	Розничная цена


Рис.4. Схема формирования  рыночных цен

Оптовая цена изготовителя формируется на стадии произ​водства товара (услуги), носит промежуточный характер, призвана компенсировать затраты производителя на производство и реализацию и обеспечить планируемую предпри​ятием прибыль.

Пример. Необходимо определить оптовую цену изготовителя на товар, если себестоимость его выпуска — 8 000 руб. за единицу товара, планиру​емая производителем прибыль должна составить  20%  от затрат.

Решение. Оптовая цена изготовителя составит: 
8 000+(8 000(20% : 100%) = 9 600 руб.

Оптовая отпускная цена включает, помимо цен изготовителя, косвенные налоги (акциз и налог на добавленную стоимость).

Пример. Необходимо определить оптовую отпускную цену товара, если оптовая цена изготовителя — 9 600 руб. за единицу, ставка акциза — 20%, ставка налога на добавленную стоимость — 20%.

Решение. Оптовая отпускная цена товара без НДС (но с акцизом) со​ставит:

9 600 : (100% - 20%) ×100% = 12 000 руб.

Оптовая отпускная цена того же товара с налогом на добавленную стоимость равна:

12 000 + (12 000 × 0,2) = 14 400 руб.

Оптовая цена закупки включает посредническую надбавку. Возможны два варианта расчета оптовой цены закупки. 
По первому варианту она определяется как разница между ценой реализации продукции посредником потребителю (пред​приятию-потребителю, другому посреднику, торговой организации) и ценой, по которой товар был куплен у поставщика (изготови​теля, другого посредника). 
По второму варианту оптовая цена за​купки рассчитывается как сумма элементов, ее составляющих.

Пример. Необходимо определить оптовую цену закупки, если опто​вая отпускная цена — 14 400 руб., издержки обращения посредника — 1 400 руб. на единицу товара, планируемая посредником прибыль — 30% от его издержек обращения, налог на добавленную стоимость для посредника — 16,5%.

Решение. Сначала определяется прибыль посредника: 1 400 × 0,3 = 420 руб.

Учитывая, что в посреднической надбавке налог на добавленную стоимость составляет 16,5%, а издержки обращения с прибылью соответственно — 83,5% (из 100% вычитаются 16,5%), то величина посреднической надбавки равна:

(1 400+420):83,5× 100% =2 180 руб.

Тогда минимальная оптовая цена закупки составит: 
1 4400 + 2 180 = 16 580 руб.

Розничная цена формируется в сфере розничной торговли. Помимо оптовой цены закупки она включает торговую надбавку. Розничные цены обеспечивают необходимые условия для прибыльной работы розничной торговли.

Пример. Определить розничную цену товара, если оптовая цена закуп​ки составляет 16 580 руб. за единицу товара, а планируемая магазином торговая надбавка — 25%.

Решение. Розничная цена составит: 
16 580 + (16 580×25% : 100%) = 20 725 руб.

3. Методы ценообразования

Методы ценообразования — это способы формирования цен на товары и услуги. 
Различают методы ценообразования:

· затратные;

· параметрические. 
Классификация методов приведена на рис.5. 
Затратные методы основаны преимущественно на учете издержек производства и реализации продукции, пара​метрические (эконометрические)— на учете технико-экономических параметров то​варов.
При определении цены необходимо учитывать различные методологиче​ские подходы, и, прежде всего, в цене должны быть учтены интересы производи​теля и потребителя. 
Одни методы (прежде всего затратные) учитывают инте​ресы производителя, который стремится возместить свои затраты и получить гарантированную прибыль без учета, в какой степени такая цена адекватна той пользе, которую дает эта продукция потребителю. При подходе к цене с пози​ций полезности (то есть с позиций покупателя) в тени остается вопрос, в какой мере такая цена выгодна конкретному производителю.

Только в условиях конкуренции формируется уровень цен, выгодный и той и другой стороне. 
Такие компромиссные цены:

· во-первых, учитывают интересы двух сторон; 
· во-вторых, конъюнктуру рынка. 
Именно такие рыночные цены ста​новятся базой для формирования других цен на аналогичные товары.
Опубликованные материалы свидетельствуют, что ценовая политика боль​шинства российских предприятий состоит в том, чтобы покрыть издержки и получить некоторую нормальную прибыль (примерно 70% всех предприятий). Некоторые стараются продать товар как можно дороже (примерно 9%).

В Японии, согласно опросу, затратными методами ценообразования пользу​ется 36% от числа опрошенных фирм, маркетинговыми методами — 28%, ме​тодами, учитывающими конкурентные условия рынка, — 24%, методами, ори​ентированными на движение спроса, - 5%, другими методами (например, исходя из прямых указаний соответствующих органов и т.д.) - 4%.

	
[image: image3]

	Рис.5.  Методы ценообразования


Затратные методы. К затратным методам ценообразования от​носятся методы полных, стандартных и прямых издержек. 
Метод полных затрат — это способ формирования цен на основе всех затрат, которые вне зависимости от своего происхождения списы​ваются на единицу того или иного изделия. Основой определения цены являются реальные издержки производителя на единицу продукции, т.е. себестоимость,  к которой добавляется обоснованная фирмой прибыль (табл. 2). 
Таблица 2

Формирование цен методом полных затрат (тыс.руб.)

	№ п/п
	Основные элементы цены
	Изделие А

	1
	Прямые затраты всего 
	720

	
	в т.ч.: 
	

	
	а) сырье и материалы
	360

	
	б) заработная плата основных производственных рабочих
	292,5

	
	в) прочие прямые затраты
	67,5

	2
	Косвенные затраты
	285

	3
	Всего затрат
	1 005

	4
	 % прибыли к затратам (рентабельность) 
	14,5

	5
	Прибыль
	150

	6
	Цена изделия
	1 155


Главное преимущество данного метода — его простота и удобство, однако он имеет два больших недостатка:

1. При установлении цены не принимаются во внимание имеющийся спрос на товар, конкуренция на рынке, поэтому возможна ситуация, когда товар при данной цене не будет пользоваться спросом, а продукция конкурентов может быть лучше по качеству и более известна покупателю благодаря рекла​ме и т.д.

2.  Любой метод отнесения на себестоимость товара постоянных наклад​ных расходов (например, арендной платы), которые являются расходами по управлению предприятием, а не расходами для производства данного товара, является условным. Он искажает подлинный вклад продукта в доход пред​приятия.

Пример. Предположим, фирма производит три вида товаров. Данные о количестве товаров, переменных затратах и полной себестоимости приведены в табл.3.
Таблица 3
	 
	Товар X
	Товар У
	Товар Z
	Всего

	1. Количество единиц 
	10 000 
	20 000 
	5 000 
	35 000 

	2. Переменные издержки, всего, руб.: 
	20 100 
	42 000
	20 500 
	82 600 

	• на заработную плату производственных рабочих
	3 500
	8 000
	12 000
	23 500

	• на материалы 
	16 600 
	34 000 
	8 500 
	59 100 

	3. Общие постоянные издержки, руб. 
	 
	
	 
	55 000 

	4. Распределение постоянных издержек между товарами, руб.: 
	892 
	18 723 
	28 085 
	55 000 

	4.1. пропорционально заработной плате производственных рабочих
	
	
	
	

	4.2. пропорционально затратам на материалы 
	15 448 
	31 641 
	7 911 
	55 000 

	4.3. пропорционально переменным издержкам 
	13 384 
	27 966 
	13 650 
	55 000 

	5. Общая себестоимость при распределении постоянных расходов, руб.:

• по способу 4.1 
	28 292 
	60 723 
	48 585 
	 

	• по способу 4.2 
	35 548 
	73 641 
	28 411 
	 

	• по способу 4.3 
	33 484 
	69 966 
	34 150 
	 


Цена единицы каждого товара при рентабельности 15% к себестоимости и распределении затрат разными способами дана в табл. 4.
Таблица 4.
	
	Себестоимость единицы товара, 

руб.
	Прибыль 

на единицу товара, руб.
	Цена 

единицы товара,

руб.

	
	X
	Y
	Z
	X
	Y
	Z
	X
	Y
	Z

	по способу 4.1 
	2,83
	3,04
	9,72
	0,42
	0,46
	1,46
	3,25
	3,50
	11,18

	по способу 4.2 
	3,55 
	3,68 
	5,68 
	0,53 
	0,55 
	0,85 
	4,08 
	4,23 
	6,53 

	по способу 4.3 
	3,35 
	3,50 
	6,83 
	0,50 
	0,53 
	1,02 
	3,85 
	4,03 
	7,85 


Какая из этих трех цен по каждому товару правильнее (разница между максимальным и минимальным значением цены по товарам составляет соот​ветственно 25,5; 20,8; 58,4%)? Все они кажутся в равной мере обоснован​ными.

Метод полных затрат наиболее распространен на предприятиях с четко вы​раженной товарной дифференциацией для расчета цен традиционных товаров, а также для установления цен на совершенно новые товары, не имеющие цено​вых прецедентов. Наиболее эффективен при расчете цен на товары понижен​ной конкурентоспособности.

Разновидностью метода полных затрат является метод целевого ценообразования, иначе называемый методом определения цены в соответствии с целевой прибылью. В этом методе  рассчитывается плановая выручка от продаж   как сумма затрат на производство запланированного объема продукции  (себестоимости товарной продукции) и намеченной прибыли. После этого определяют цену единицы продукции, которая обеспечила бы при существующих условиях эту намеченную (це​левую) прибыль. 
Эта методика ценообразования основывается на графике безубыточности, отражающем общие затраты (постоян​ные и переменные) и ожидаемую выручку при разных объе​мах продаж. 

Такой график приведен на рис.6. На нем по оси абсцисс откладывают объем произведенной (проданной) продукции в натуральных единицах (штуках), по оси ординат – затраты на производство продукции и выручку от продаж в рублях. 
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	Рис. 6. Графическое определение точки безубыточности


В этих координатах строят две прямые. 
Одна из них – график выручки от продаж: 
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где Ц – цена единицы продукции, 
Q – количество произведенной (проданной) продукции. 
Вторая – график общих затрат на производство продукции (себестоимости) 
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, которые складываются из постоянных W и переменных 
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 затрат.  
Точку пересечения этих прямых называют точкой безубыточности, при этом объеме продаж 
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 выручка только покрывает затраты на производство продукции. 
Объем продаж, обеспечивающий безубыточность, можно рассчитать, приравняв  между собой выручку и себестоимость:
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откуда: 
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При объеме продаж меньшем 
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 выручка не покрывает затрат, предприятие терпит убытки. 
При объеме продаж большем 
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 предприятие получает прибыль и эта прибыль тем больше, чем больше Q и чем выше цена. 
Методика определения цены, обеспечивающей желаемую (целевую) прибыль,  включает следующие этапы:

· оценку производственной мощности в рассматриваемый период для определения возможного объема производства продукции;
· анализ спроса на продукцию на рынке  и определение планового объема 
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производства продукции

· калькуляцию себестоимости планового объема товарной продук​ции
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, определение целевой нормы прибыли 
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· прибавление к себестоимости товарной продукции  целевой нормы прибыли (в результате получается целевой доход 
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· разделение целевого дохода на запланированный объем вы​пуска продукции (получается цена):
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Такой метод ценообразо​вания требует от предприятия рассмотрения разных вариантов цен, их влияния на объем сбыта, необходимый для преодоления уровня безубыточности и получения целевой прибыли, а также анализа вероятности ее достижения.

Таблица 3.1 показывает, что при определенном уровне затрат и эластичности спроса в зависимости от цены наибольшую величину прибыли принесет стратегия 3 (цена 2400 руб. при объеме сбыта 1600 шт.).

Таблица 3.1

Пример назначения цены в зависимости от затрат и эластичности спроса по цене

	Стра​тегия
	Цена, руб.
	Возможный объем сбыта, шт.
	Число изделий точки безубыточности
	Число изделий, работающих на прибыль

	1
	2000
	2000
	2000
	0

	2
	2200
	1800
	1600
	200

	3
	2400
	1600
	1334
	266

	4
	2800 
	200 
	1000 
	Убытки 


Метод стандартных издержек позволяет формировать цены на основе расчета затрат по нормам и учитывать отклонения фактичес​ких затрат от нормативных (табл. 3). 
Его преимущество состоит в возможности управления затратами по отклонениям от норм, а не по их полной величине. 
Метод обеспе​чивает непрерывное сопоставление фактически произведенных затрат со стандартными. 
Отклонения по каждой статье пери​одически соотносятся с финансовыми результатами, что позволяет контролировать не только затраты, но и прибыль. 
Метод стандартных издержек, в отличие от простого отражения затрат, дает возможность пофакторного их анализа.

Наиболее сложным элементом системы стандартных издержек является определение стандартов затрат. 
Для формирования экономически обоснован​ных стандартов необходимо детальное изучение:

· методов производ​ства;

· технических характеристик и цен аналогичной продукции конкурентов;

· требований к данным изделиям, предъявляемых на мировом рынке и т.п. 
Это большая и требующая постоянного внимания  и затрат работа, которую могут себе позволить только крупные фирмы и предприятия, что и ограничивает применение метода в практике ценообразования большинства предприятий. 
Метод прямых затрат — способ формирования цен на основе определения прямых затрат, исходя из конъюнктуры рынка и ожида​емых цен продажи. Практически все условно-переменные затраты зависят от объема выпускаемой продукции и рассматриваются как прямые. 
Сущность метода прямых затрат состоит в установлении цены путем до​бавления к переменным затратам определенной надбавки-прибыли. При этом постоянные расходы, как расходы предприятия в целом, не распределяются по отдельным товарам, а погашаются из разницы между суммой цен реализации и переменными затратами на производство продукции. Эта разница получила название «добавленной» или «маржинальной» прибыли.

На практике переменные издержки мо​гут в определенных условиях, когда имеются большие незагруженные мощ​ности и стоит вопрос о выживании фирмы, выступать нижним пределом цены.
Если в случае применения метода полных затрат расчет на​чинается с суммирования всех затрат, связанных с производством продукции, то в случае метода прямых затрат фирма начинает с оценки потенциального объема продаж по каждой предполагаемой цене. Подсчитывается сумма пря​мых переменных затрат и определяется величина наценки («маржинальной» прибыли) на единицу продукции и на весь объем прогнозируемых продаж по предполагаемой цене. Вычитая из полученных суммарных наценок постоян​ные расходы, определяют прибыль при реализации продукции. 
Из условного примера, приведенного в табл.5 видно, что наибольшую прибыль предприятие получит при продаже 800 изделий по цене 15 тыс. руб. 
Метод прямых затрат позволяет с учетом усло​вий сбыта находить оптимальное сочетание объемов производства, цен реали​зации и расходов по производству продукции.
Таблица 5.

Условный пример определения цены методом прямых затрат, тыс. руб.

	1
	Предполагаемая цена единицы продукции 
	18,00 
	16,00 
	15,00 
	14,00 

	2
	Сумма переменных (прямых) затрат (производственных и сбытовых) 
	8,58 
	8,46 
	8,40 
	8,34 

	3
	«Маржинальная» прибыль на единицу продукции (1-2)
	9,42 
	7,54 
	6,60 
	5,66 

	4
	Ожидаемый объем продаж, шт. 
	400 
	600 
	800 
	900 

	5
	Суммарная «маржинальная» прибыль (3×4) 
	3768 
	4524 
	5280 
	5094 

	6
	Постоянные затраты при 100% использовании производственных мощностей 
	3000 
	3000 
	3000 
	3000 

	7
	Реализованная прибыль (5-6)
	768 
	1524 
	2280 
	2094 


И хотя метод применим практически для любых предприятий, он недоста​точно известен в России и его внедрение наталкивается на неприятие части руководителей, воспитанных на «импортных» приемах ведения дел. Однако метод прямых затрат может быть с уверенностью использован при установ​лении цен только тогда, когда имеются неиспользованные резервы производ​ственных мощностей и когда все постоянные расходы возмещаются в ценах, установленных из текущего объема производства.

Основное преимущество метода заключается в возможности выявления наиболее выгодных видов продукции. Предполагается, что косвенные затраты практически не изменяются ни при замене одного изделия другим, ни при изменении в определенных преде​лах масштаба производства. Поэтому чем больше разница между ценой изделия и сокращенными затратами, тем выше валовая прибыль (покрытие), а соответственно и рентабельность. 
Таким образом, косвенные затраты не распределяются на конкретные изделия, в целом по предприятию они должны быть покрыты за счет валовой прибыли.

Разновидностью метода прямых издержек является метод стан​дартных прямых издержек, совмещающий преимущества методов стандартных и прямых затрат. Этот метод позволяет управлять со​кращенными затратами по отклонениям и требует проведения анализа сокращенной номенклатуры затрат, на основе которого мож​но определить «узкие места» производства и принять необходимые меры по повышению его рентабельности.
Параметрические методы. Параметрические методы ценообра​зования основаны на учете технико-экономических параметров то​варов. К ним относятся методы удельной цены, баллов и регрес​сии (табл. 6).
Метод удельной цены используется лишь для ори​ентировочных оценок во избежание грубых ошибок. 
Метод баллов целесообразно применять при формировании цен на товары, па​раметры которых разнообразны и не поддаются непосредственно​му количественному соизмерению (удобство, дизайн, мощность, цвет, запах, вкус и т.д.). 
Таблица 6
Формирование цен методом стандартных прямых издержек (тыс.руб.)

	Наименование элемента
	Содержание методов
	Методика расчета

	1. Метод удельной цены
	Основан на формировании цен по одному из главных параметров качества товара.
	Удельная цена рассчитывается как частное от деления цены на основной параметр качества товара.

	2. Метод баллов
	Основан на использовании экспертных оценок значимости параметров товаров по следующему алгоритму:

1) Отбор основных параметров.

2) Начисление баллов по каждому параметру.

3) Суммирование баллов по базовому и исходному товару.

4) Расчет цены на товары  по соотношению суммарных баллов.
	Цена на новый товар (ЦН) определяется по формуле:
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где 
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— цена базисного товара; 
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 — бальная оценка i-го параметра нового товара; 
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 — бальная оценка i-го параметра базисного товара (эталона).

	3. Метод регрессии
	Состоит в определении эмпирических формул (регрессивных уравнений) зависимости цен от нескольких основных параметров качества в рамках параметрического ряда товаров.
	Цена выступает как функция от параметров:
Ц=f (Х1, Х2, Х3, …, Хn),
где Х1,Х2,Х3,…,Хn — основные параметры качества товара.


Метод регрессии позволяет моделировать изменение цен в зависимости от совокупности их параметров, стро​го определять аналитическую форму связи, а также использовать уравнения регрессии для определения цен товаров, входящих в данный параметрический ряд. В результате формируется взаимосвязанная система цен на товары.

Обоснование цен в условиях рынка опирается на использова​ние всей совокупности ценовых методов.
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