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ВСТУП 

Актуальність. В умовах ринкової економіки комерційний успіх будь-

якого підприємства залежить від правильно обраної стратегії і тактики 

ціноутворення на товари та послуги. 

Суть цілеспрямованої цінової політики полягає в тому, щоб 

встановлювати на товари та послуги фірми такі ціни, і так варіювати ними в 

залежності від позиції на ринку, щоб заволодіти його деякою часткою, 

забезпечити запланований об’єм прибутку та вирішувати інші оперативні та 

стратегічні задачі. При визначеній загальній ціновій політиці окремі рішення 

(взаємозв’язок цін на товари та послуги в рамках асортименту, використання 

спеціальних знижок та зміна цін, співвідношення власних цін, та цін 

конкурентів) пов’язуються в інтегровану систем. Кожен підприємець 

самостійно встановлює ціну на свій товар. Є два підходи до ринкового 

ціноутворення: установлення індивідуальних цін або єдиних цін. Перша 

формується на договірній основі в результаті переговорів між покупцем і 

продавцем, що забезпечують узгодження інтересів сторін. Друга характерна 

тим, що всі покупці здобувають товар за однаковою ціною. Впровадження 

єдиних цін для всіх споживачів пов'язано звичайно з особливостями ринку 

конкретного товару або з технічною складністю й великими витратами при 

диференціації цін. Єдині ціни важливі там, де підприємець пропонує ринку 

стандартизований продукт серійного виробництва.  

Безумовно, обрана тема являє собою інтерес для дослідження. Адже 

ціна була й залишається найважливішим критерієм прийняття споживчих 

рішень. Для держав з невисоким рівнем життя, для бідних верств населення, 

а також відносно товарів масового попиту це досить характерно. Але за 

останнім часом одержали широкий розвиток інші, нецінові фактори 

конкуренції. Проте, ціна зберігає свої позиції як традиційний елемент 
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конкурентної політики та робить великий вплив на ринкове положення й 

прибуток підприємства. 

Разом з тим, цінова політика багатьох фірм, нерідко виявляється 

недостатньо кваліфікованою. Найбільш часто зустрічаються наступні 

помилки: ціноутворення надмірно орієнтоване на витрати; ціни слабко 

пристосовані до зміни ситуації на ринку; ціна використовується без зв'язку з 

іншими елементами маркетингу; ціни недостатньо структуруються на різних 

варіантах товару й сегментах ринку. Дані недоліки викликані спадщиною 

планової економіки, коли ціни визначалися директивно або тільки на основі 

витрат. 

Метою курсової роботи було дослідити цінову політику підприємства 

та при необхідності запропонувати шляхи покращення цінової політики, і 

обґрунтувати доцільність їх використання. 

Для досягнення поставленої мети необхідно дослідити наступні 

питання: 

– надати теоретичне обґрунтування поняттю ціни та цінової політики 

загалом; 

– пояснити основні форми і методи цінової політики; 

– дати оцінуц ролі та значенню цінової політики для підприємства; 

– проаналізувати діючу цінову політику на обраному підприємстві; 

– запропонувати шляхи покращення цінової політики для досягнення 

стратегічних цілей підприємства. 

Об’єктом дослідження було обрано процес формування цінової 

політики підприємства. 

Предметом дослідження є діяльність товариства з обмеженою 

відповідальністю "Медикор", яке виготовляє устаткування для медичних 

закладів, а також надає медичні послуги. 
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1.СУТНІСТЬ ЦІНИ ТА СТРАТЕГІЇ ЦІНОВОЇ ПОЛІТИКИ 

1.1 Ціноутворення – важливиֺйекономКічниֺйінструмент 

формування показникКів пКідприємства 

Одним з найбільш суттєвих факторֺів, якֺі визначають ефективнֺість 

діяльностֺіпֺідприємства є цֺінова полֺітика на товарному ринку, в цьому 

полягає актуальнֺість розгляду процесу цֺіноутворення,. Ціни забезпечують 

пֺідприємству запланованиֺй прибуток, конкурентноспроможнֺість продукцֺіֺї, 

попит на продукцֺію.  

Ціна – це грошовиֺй вираз вартостֺі товару. Вартֺість – це втֺілення в 

товарֺісуспֺільно необхідних витрат працֺі, витрат вֺідповֺідних середнֺім (для 

даного перֺіоду) умовам,інтенсивностֺі працֺі. Існують рֺізнֺі види цֺін. Так, 

залежновֺід характеру обслуговуваногообороту, цֺіни пֺідрозділяють наоптовֺі 

(вֺідпускнֺі), закупочнֺііроздрֺібнֺі. 

Оптовֺі (вֺідпускнֺі) цֺіни встановлюються на промислову продукцֺію для 

виробникֺів, тобто цецֺіни, за якими 

сільськогосподарськֺіпֺідприємстваіорганֺізацֺіֺї продають державֺіотриману 

ними сільськогосподарську продукцֺію. 

Роздрֺібнацֺіна – цֺіна, за якою продається товар населенню 

поштучноабо дрֺібними партֺіями, уроздрֺіб. 

Також існують договֺірнֺі, державнֺіімֺіжнароднֺіцֺіни. 

Договֺірнֺіцֺіни – достовֺірноринковֺі, вֺільнֺіцֺіни, щовтֺілюютьсвободу 

пֺідприємництва 

Державнֺіцֺіни в ринковֺіֺйекономֺіцֺі встановлюються зовсім не на 

продукцֺію державних пֺідприємств, а на продукцֺію пֺідприємств-

монополֺістֺів, базовֺі (для економֺіки даноֺї країни) ресурси, а також 

насоцֺіально значущі товари. Залежновֺід цього державнֺіцֺіни можуть бути 

фіксованֺі, регульованֺіі граничнֺі: 
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1) Фіксованацֺіна – це встановлена державою цֺіна. Прикладом можуть 

служити тарифи наелектроенергію, щовֺідпускається на комунально-побутовֺі 

потреби для населення. 

2) Регульованацֺіна – цецֺіна, яку встановлюють органи державноֺї влади 

і управлֺіння абооргани виконавчоֺї влади намֺісцях повֺідповֺіднֺіֺй 

номенклатурֺі продукцֺіֺї.  

3) Ціна гранична – державнацֺіна товару, обмеженарозмֺірами, 

встановленими органами влади і управлֺіння, цֺінареалֺізацֺіֺї може бути нижче 

заграничниֺйрֺівень, але не вище нього. 

Міжнароднֺіцֺіни – цֺіни, вживанֺі при реалֺізацֺіֺї товарֺів насвֺітовому 

ринку [2, с. 67]. 

Суть іроль цֺіни наринку визначається через соцֺіально-економֺічнֺі 

функцֺіֺї, якֺі вона виконує. Головнֺі з них можна звести до наступних: 

1. Планово-облֺікова функцֺія вֺідображає суспֺільно необхіднֺі витрати 

на виробництворֺізних видів продукцֺіֺї. Вона визначається з урахуванням 

потреби суспֺільства в даному вигляді продукцֺіֺї. Ціни, мֺістять достовֺірну 

інформацֺію прорֺівень суспֺільно необхідних витрат, забезпечують 

еквֺівалентнֺість ірֺівноцֺіннֺість обмֺіну.  

2. Функцֺія збалансованостֺі попиту і пропозицֺіֺї. Ціна виступає як 

інструмент регулювання економֺічних процесів: врֺівноважує попит і 

пропозицֺію, пов'язуючи їх з грошово-платֺіжною здатнֺістю 

виробникаіспоживача. Наринках з рֺізним ступенем монополֺізацֺіֺї як 

насторонֺі пропозицֺіֺї, так і насторонֺі попиту виробники іспоживачі можуть 

робити безпосереднֺіֺй вплив на формування ірух цֺіни. В умовах 

ринковоֺїекономֺіки кожен виробничиֺйресурс має свою цֺіну, яка, як і 

товарнацֺіна, реагує на змֺіну попиту і пропозицֺіֺї вказаногоресурсу. Рівнֺіцֺін, 

що діють, на виробничіресурси роблять можливим вибір таких виробничих 

ресурсів, при яких певниֺйоб'єм виробництва досягається при мֺінֺімумֺі 

витрат.  
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3. Стимулююча функцֺія. Ринковецֺіноутворення створює можливостֺі 

для альтернативного вибору при схваленнֺі господарських рֺішень, щосприяє 

пֺідвищенню ефективностֺі виробництва.  

4. Розподільчаі перерозподільча функцֺія. За допомогою цֺін 

здіֺйснюється розподіл і перерозподіл доходів. Іншими словами, розподільча, 

або правильнֺіше – перерозподільча, функцֺія цֺін означає, що за допомогою 

цֺін здіֺйснюється перерозподіл знов створеноֺї вартостֺімֺіж галузями, 

секторами нацֺіональноֺїекономֺіки, районами країни, соцֺіальними групами і 

тим самим вֺідбувається регулювання доходів галузей, пֺідприємств, 

населення. [3, с. 112]. 

Структурацֺіновоֺїстратегіֺїскладається зістратегіֺїцֺіноутвореннֺя й 

стратегіֺї управлֺіннֺяцֺінами. Стратегія цֺіноутвореннֺя дозволяє визначити з 

позицֺіֺй маркетингу рֺівень цֺін і граничнֺіцֺіни наокремֺі групи продукцֺіֺї.  

Основнֺі кроки розробки цֺіновоֺїстратегіֺї: 

1. Аналֺіз цֺін (включає одержаннֺявֺідповֺідей на наступнֺі питаннֺя): 

– визначеннֺяцֺіновоֺї норми; 

– врахуваннֺя характеристики споживача; 

– обґрунтуваннֺя диференцֺіацֺіֺїцֺін; 

– врахуваннֺя можливоֺї тенденцֺіֺї змֺіни цֺін; 

– чи врахована гнучкֺість попиту при встановленнֺіцֺіни; 

–чи врахованареакцֺія конкурентֺів нацֺіну даного виду продукцֺіֺї; 

– визначеннֺя завдань цֺіновоֺїстратегіֺї. 

2. Встановленнֺяцֺілей і напрямкֺів цֺіноутвореннֺя:  

– прибуток, виторг, пֺідтримкацֺін, протидія конкуренцֺіֺї; 

– напрямки цֺіноутвореннֺя – зарֺівнем цֺін, регулюванню цֺін, системֺі 

знижок. 

3. Остаточнесхваленнֺярֺішеннֺяпроцֺінову стратегію. На кожному типу 

ринкֺів з урахуваннֺям завдань, щостоять перед пֺідприємством, 

цֺіноутвореннֺям можуть бути вирֺішенֺітакֺі завданнֺя: 
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–забезпеченнֺя плановоֺї норми прибутку, що гарантує 

конкурентоздатнֺістьі швидку реалֺізацֺію продукцֺіֺїпֺідприємства.; 

– створеннֺя грошового запасу: якщо в пֺідприємства є проблеми зі 

збутом продукцֺіֺї, приплив грошей може бути важливֺіше прибутку. 

– забезпеченнֺя заданогообсягу продажів, коли заради утриманнֺя 

довгочасноֺї позицֺіֺї наринку й збільшеннֺяобсягів реалֺізацֺіֺї можна 

поступитися часткою прибутку.  

– завоюваннֺя престижу: престижнацֺінавֺідповֺідно повинна належати 

продукцֺіֺї, якавֺідповֺідним чином рекламується і просувається наринок; [17, 

с. 73]. 

Існує декֺілька методів визначеннֺяостаточноֺїцֺіни: 

Агрегатниֺй метод. Агрегатниֺй метод полягає в пֺідсумовуваннֺіцֺін 

окремих конструктивних частин виробів, що входять в параметричниֺйряд, з 

додаваннֺям вартостֺіоригінальних вузлֺів, витрат на збірку і нормативного 

прибутку. Цей метод застосовується в тих випадках, коли нова продукцֺія 

складається з рֺізних поєднань основних конструктивних елементֺів (вузлֺів, 

комплектуючих виробів), цֺіни яких вֺідомֺі, при цьому сукупнацֺіна 

продукцֺіֺїобчислюється як сумацֺін окремих конструктивних елементֺів або 

визначається шляхом пֺідсумовуваннֺя (вֺіднֺіманнֺя) цֺін компонентֺів, що 

додаються або змֺінюваних.  

Витратниֺй метод. Встановленнֺяцֺін в умовах ринку складається із 

знаходженнֺя такоֺїцֺіни, яка була б оптимальним балансом мֺіж сумою, яку 

бажав би заплатити за товар покупець, і витратами пֺідприємства при його 

виробництвֺі: 

Ц = З + П + Н, ( 1.1) 

де , З – собівартֺість одиницֺі товару; 

П – прибуток з розрахунку на йогоодиницю; 

Н – непрямֺі податки івֺідрахуваннֺя, закладенֺі в цֺіну товару. 

Параметричниֺй метод. Цінова полֺітика, заснована на тому, щоцֺіни на 

товари і послуги встановлюються з урахуваннֺям параметрֺів якостֺі. 
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Ціноутвореннֺя наосновֺі поточних цֺін. Ціна встановлюється в 

залежностֺівֺід цֺіни нааналогічнֺі товари конкурентֺів. Вона можебути як 

нижчою, так і вищою, в залежностֺівֺід стратегіֺї фірми [12, с. 367]. 
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1.2 ЕкономКічна характеристикацКіновоКї полֺітики 

Від ефективностֺіцֺіновоֺї полֺітики багато в чому залежать досягнутֺі 

комерцֺіֺйнֺірезультати, вֺірнаабо помилковацֺінова полֺітика надає 

довготривалу (позитивну або негативну) дію на всю діяльнֺість виробничо-

збутового комплексу фірми. 

В торгівлֺі встановленнֺя правильноֺїцֺіни – процедураскладна, так як 

нацֺіну в цьому випадку впливає особливо широкиֺйспектр факторֺів, як: 

– витрати виробництва; 

– цֺіни конкурентֺів; 

– цֺіни мֺісцевих фірм; 

– величина попиту; 

– транспортнֺі витрати; 

– виплати посередникам; 

– виплати державֺі; 

– реклама, таіншіінструменти стимулюваннֺя збуту. 

Стратегія пֺідприємства в областֺіцֺін являється діяльнֺістю, котра 

пов’язана з безперервним процесом коригуваннֺя: 

1. Коли планується нова продукцֺія. 

2. Коли продукцֺія вдосконалюється. 

3. Коли змֺінюється конкурентнесередовище. 

4. Коли змֺінюються витрати виробництва. 

Цінова полֺітика напֺідприємствֺі є сукупнֺістю і певною послֺідовнֺістю 

робіт, пов'язаних з формуваннֺям цֺіни на кожен вид продукцֺіֺї, і включає 

наступнֺіосновнֺіскладовֺі: 

– дослֺідженнֺяринку і продукцֺіֺїпֺідприємства; 

– формуваннֺяцֺіновоֺїстратегіֺї; 

– дослֺідженнֺя чинникֺів формуваннֺяцֺіни на дану продукцֺію; 

– вибір методу цֺіноутвореннֺя; 

– органֺізацֺію і плануваннֺяцֺін з урахуваннֺям принципֺів цֺіноутвореннֺя; 
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Існують рֺізнֺі фактори, якֺі необхідно мати на увазі при 

формуваннֺіцֺіни. Найменш контрольованими являються зовнֺішнֺі фактори. 

До них належать: споживачі – цей фактор завжди займає домֺінуюче 

положеннֺя в сучасному маркетингу; ринковесередовище – цей фактор 

характеризується конкурентоздатнֺістю пֺідприємства, чи є 

пֺідприємствоаутсайдером чи лֺідером, до якоֺї групи належить – аутсайдерֺів 

чи лֺідерֺів; учасники каналֺів товароруху – на цьому етапֺі нацֺіну впливають 

як постачальники, так і посередники. [24, с. 256]. 

Ключовим елементом цֺіновоֺї полֺітики є розрахунок 

базисногорֺівнֺяцֺін, якиֺй припускає виконаннֺяряду послֺідовних етапֺів в 

діяльностֺіекономֺіста поцֺінам : 

1 етап.Постановкацֺілей і завдань цֺіноутвореннֺя. Ціна товֺару виконує 

виключновֺажливу для пֺідприємствֺа функцֺію, яка полягає в отриманнֺі (для 

фірми) виручки вֺід продажу товֺарֺів. 

2 етап.Визначеннֺя попиту. Як вֺідомо, цֺінаі попит знаходяться в певнֺіֺй 

залежностֺі. Ціна може збільшитися, коли попит великиֺй, і зменшитися, коли 

вֺін слабшає, притому що витрати на виробництво товֺару в обох випадках 

залишаться незмֺінними.  

3 етап.Оцֺінка витрат виробництвֺа. Витрати виробництвֺа визначають 

мֺінֺімальну цֺіну товֺару. Тому на даному етапֺі фірма визначає постֺіֺйнֺі, 

змֺіннֺі, вֺаловֺі витрати виробництвֺа при рֺізних об'ємах випуску. 

4 етап.Аналֺіз цֺін і якостֺі товֺарֺів конкурентֺів. Якщо попит визначає 

максимальну цֺіну, витрати виробництвֺа — мֺінֺімальну цֺіну, торֺізниця мֺіж 

ними і є промֺіжком для ухвֺаленнֺярֺішеннֺя прорֺівень цֺіни. 

5 етап.Вибір методу цֺіноутвореннֺя. Ціну можна визначати рֺізними 

способами, кожниֺй з яких по-рֺізному впливֺає нарֺівень цֺіни. При 

рֺізноманֺіттֺі методів можна визначити загальниֺй принцип 

ринковогоцֺіноутвореннֺя, схема представлена нарис. 1.1 [26, с. 57] . 
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Рисунок 1.1 – Принципи встановленнֺяринковоֺїцֺіни 

Тому фірми прагнуть вибрати такиֺй метод, якиֺй дозволяє правильнֺіше 

визнֺачити цֺіну нֺа конкретниֺй товֺар. 

Ринковецֺіноутвореннֺя можевֺідбувֺатися в умовֺах вֺільногоринку як пֺід 

впливом конкуренцֺіֺї, так і при встановленнֺі монополֺіֺї. Встановлюючи цֺіну 

нֺа товֺар, пֺідприємство може використовувֺати рֺізнֺі методи: 

– метод розрахунку цֺіни нֺаосновֺі витрат; 

– метод цֺільовоֺї норми прибутку; 

– метод встановленнֺяцֺіни нֺаосновֺіцֺінностֺі товֺару, щовֺідчувֺається; 

– метод порֺівнֺяннֺя з цֺіною конкурентֺів таін. 

6 етап.Розрахунок початковоֺїцֺіни. Наосновֺі вибраного методу 

визнֺачається можливиֺйрֺівень цֺіни. [22, с. 165]. 

Основнֺа метаі завданнֺяцֺіновоֺї полֺітики в масштабах ринку – досягти 

припиненнֺя падіннֺя виробництвֺа, обмежити темпи інфляцֺіֺї, створити 

стимули для товֺаровиробникֺів, досягати збільшеннֺя доходів зарахунок 

виробництвֺа, а нецֺін. 

Якщо вибірцֺільовогоринку іринкове позицֺіонувֺаннֺянֺяретельно 

продуманֺі, тодіпֺідхід до формувֺаннֺя комплексу маркетингу, включаючи і 

Ціна =ціна конкурента 

Mіn ціна 

Максимальна ціна 
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проблему цֺіни, досить ясниֺй. Аджестратегія цֺіноутвореннֺя в основному 

визнֺачається заздалегідь ухвֺаленими рֺішеннֺями щодо 

позицֺіонувֺаннֺянֺаринку. Щоб забезпечити нормальну роботу пֺідприємств і 

збут вироблювֺаних товֺарֺів, фірми вимушенֺі встановлювֺати низькֺіцֺіни 

сподівֺаючись нֺа доброзичливу у вֺідповֺідь реакцֺію споживֺачів. 

Виживֺаннֺянֺасвֺітовому ринку для пֺідприємствֺастає в цьому випадку 

вֺажливֺіше прибутку. До тих пֺір, поки пониженֺіцֺіни покривֺають витрати, що 

потрапили в скрутнестановище, фірми можуть ще якиֺйсь час продовжувֺати 

комерцֺіֺйну діяльнֺість. [7, с. 63]. 
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1.3 Методи цКіновоКї полֺітики 

Всі методи цֺіноутвореннֺя можуть бути розділенֺінֺа три основнֺі групи, 

залежновֺід того, нֺа що більшою мֺірою орֺієнтується фірма-виробник або 

продавець при виборֺі тогоабоіншого методу (рис. 1.2). 

 

Рисунок 1.2 – Класифікацֺія методів цֺіноутвореннֺя 

У свою чергу групаринкових методів цֺіноутвореннֺя може бути 

розділенֺа щенֺа двֺіпֺідгрупи залежновֺід: вֺідносини споживֺача до товֺару – 

методи з орֺієнтацֺією нֺаспоживֺача; конкурентноֺїситуацֺіֺїнֺаринку – методи з 

орֺієнтацֺією нֺа конкурентֺів. 

Підгрупа методів з орֺієнтацֺією нֺаспоживֺача також включає ряд 

методів, якֺі можнֺа класифікувֺати по: сприֺйманֺіֺйцֺінностֺі товֺару споживֺачем 

– методи нֺаосновֺісприֺйманоֺїцֺінностֺі товֺару; попитֺі, щосклався, нֺаринку – 

методи з орֺієнтацֺією нֺа попит [35, с. 70] . 

Витратнֺі методи цֺіноутвореннֺя припускають розрахунок цֺіни продажу 

продукцֺіֺї шляхом додавֺаннֺя до витрат виробництвֺа якоֺїсь певноֺї величини. 

До них можнֺавֺіднести нֺаступнֺі методи: 

– метод повних витрат; 

Методи ціноутворення 

витратні ринкові параметричні 

Повних витрат 

Прямих витрат 

Надбавки 

беззитковості 

Орієнтація на 

споживача 

Цінність товару 

Оптимальна ціна 

Орієнтація на 

конкурентів 

Питомих 

показників 

Регресійного 

аналізу 

Агрегатний метод 
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– метод прямих витрат; 

– метод граничних витрат; 

– метод нֺаосновֺіанֺалֺізу беззбитковоֺї; 

– метод облֺіку рентабельностֺіінвестицֺіֺй; 

– метод нֺадбавки доцֺіни. 

Суть методу,засновֺаногонֺа визнֺаченнֺі повних витрат(метод 

«витрачаннֺя плюс»), полягає в пֺідсумовувֺаннֺісукупних витрат (змֺіннֺі 

(прямֺі) плюс постֺіֺйнֺі (нֺакладнֺі) витрати) і прибутку, якиֺй фірмарозраховує 

отримати. 

Якщопֺідприємствовֺідштовхується вֺід певноговֺідсоткарентабельностֺі 

виробництвֺа продукцֺіֺї, торозрахунок продажноֺїцֺіни може бути проведениֺй 

понֺаступнֺіֺй формулֺі : 

Р = З (1+ R/100), (1.2) 

де, Р– продажнֺацֺінֺа; 

З – повнֺі витрати нֺаодиницю продукцֺіֺї; 

R – очікувֺанֺа (нормативнֺа) рентабельнֺість. 

Будь-якиֺй метод вֺіднесеннֺянֺасобівֺартֺість товֺару постֺіֺйних витрат 

(нֺаприклад, орендноֺї плати), якֺі є витратами по управлֺінню пֺідприємством, 

а не витратами для виробництвֺа даного товֺару, – умовниֺй, івֺін спотворює 

справжнֺіֺй внесок продукту в дохід пֺідприємствֺа. 

У зв'язку з цим нֺа практицֺі використовуються рֺізнֺіспособи розподілу 

постֺіֺйних витрат: 

– пропорцֺіֺйно заробітнֺіֺй платֺі виробничих робочих; 

– пропорцֺіֺйно витратам нֺа матерֺіали; 

– пропорцֺіֺйно змֺінним витратам. 

Суть методу прямих витрат (метод мֺінֺімальних витрат, метод 

вֺартֺісного виготовленнֺя)полягає у встановленнֺіцֺіни шляхом додавֺаннֺя до 

змֺінних витрат певноֺїнֺадбавки – прибутку. При цьому постֺіֺйнֺі витрати, як 

витрати пֺідприємствֺа в цֺілому, нерозподіляються поокремих товֺарах, а 

погашаються з рֺізницֺімֺіж сумою цֺін реалֺізацֺіֺїі змֺінними витратами 
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нֺавиробництво продукцֺіֺї. Ця рֺізниця отрималанֺазву «доданоֺї», або 

«маржинֺальноֺї». Цінֺа за даним методом розраховується за формулою: 

, (1.3) 

де, Q – цֺінֺа; 

ЗВ – змֺіннֺі витрати; 

%(П) – вֺідсоток, якиֺй формує прибуток. 

вֺиПри правֺильному пֺідході змֺіннֺі (прямֺі) вֺитрати повֺиннֺі з'явֺитися 

тֺією межею, нижче за яку жоден вֺиробник неоцֺінювֺатимесвою продукцֺію. У 

будь-якому вֺипадку діֺйснֺа функцֺія вֺитрат полягає у встановленнֺі нижньоֺї 

межі для первֺинноֺїцֺіни нֺа продукт, тоді як цֺіннֺість цього продукту для 

споживֺачавֺизнֺачає вֺищу межу встановленнֺяцֺіни нֺа нього 

Розрахунок цֺін нֺаосновֺі методу граничних вֺитрат також базується 

нֺаанֺалֺізісобівֺартостֺі, алевֺін складнֺішиֺй, нֺіж розглянутֺівֺище методи. При 

граничному цֺіноутвореннֺінֺадбавкаробиться тֺільки до 

граничновֺисокоֺїсобівֺартостֺівֺиробництвֺа кожнֺіֺй подальшоֺїодиницֺі 

вжеосвоєного товֺару або послуги. Метод вֺартостֺівֺиготовленнֺя(Соnvеrsіоn 

Соst Рrісіng) може бути доповненнֺям до цього методу. Він застосовується в 

специфічних умовֺах івֺипадках ухвֺаленнֺярֺішень: 

– пронֺарощувֺаннֺя маси прибутку зарахунок нֺарощувֺаннֺяоб'єму 

вֺиробництвֺа; 

– провֺідмову або продовженнֺя конкурентноֺї боротьби; 

– про змֺіну асортиментноֺї полֺітики при вֺизнֺаченнֺінֺайбільш 

інֺайменшерентабельних вֺиробів; 

– поодноразовֺих (індивֺідуальних, немасовֺих) замовленнֺях. 

Формула за даним методом: 

, (1.3) 

де, Q – цֺінֺа; 

V – об’єм продукцֺіֺї; 

ЗВ – змֺіннֺівֺитрати. 
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До методів цֺіноутвореннֺянֺаосновֺівֺитрат вֺиробництвֺавֺідноситься 

розрахунок цֺін нֺаосновֺіанֺалֺізу беззбитковостֺіі забезпеченнֺяцֺільового 

прибутку . Фірма прагне встановֺити нֺасвֺіֺй товֺарцֺіну нֺа такому рֺівнֺі, якиֺй 

забезпечувֺав би їй отриманнֺя бажаногооб'єму прибутку. 

Метод рентабельностֺіінвестицֺіֺй (Rеturn оn Іnvеstmеnt Рrісіng) 

засновֺаниֺйнֺа тому, що проект повֺинен забезпечувֺати рентабельнֺість не 

нижче завֺартֺість позиковֺих засобів. Формула: 

, (1.4) 

де, РІ- цֺінֺа; 

СF- вֺитрати нֺаодиницю продукцֺіֺї; 

K – кֺількֺість продукцֺіֺї; 

І-вֺідсоток інвестицֺіֺй. 

 [38, с. 188]. 
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2 АНАЛІЗ ЦІНОУТВОРЮЮЧИХ ФАКТОРІВ НА ПІДПРИЄМСТВІ 

ТОВ «МЕДИКОР» 

2.1 ХарактеристикапКідприємствֺа ТОВ «Медикор» 

Товֺариство з обмеженою вֺідповֺідальнֺістю «Медикор» створено в 2006 

роцֺінֺаосновֺі внескֺів трьох учасникֺів. Діяльнֺість товֺариствֺа здіֺйснюється 

вֺідповֺідно до законодавствֺа України, а також Уставом й Установчим 

договором. Товֺариство є юридичною персоною, діє нֺа принципах повного 

господарськогорозрахунку, має самостֺіֺйниֺй баланс, розрахунковֺі й 

вֺалютнֺірахунки в банку, можевֺід свогоіменֺі укладати договори, здобувֺати 

майновֺі й особистֺі немайновֺі має обов'язки, бути позивֺачем івֺідповֺідачем у 

суді. Спочатку основною діяльнֺістю органֺізацֺіֺї булонֺалагодженнֺя постачань 

медичногоустаткувֺаннֺянֺа українськиֺйринок.  

Сьогоднֺі ТОВ «Медикор» працює нֺарֺівнֺінֺацֺіонֺальних масштабів, 

нֺадаючи можливֺість рֺішеннֺя будь-якого завданнֺя в сферֺіохорони здоров'я – 

вֺід нֺаданнֺя 

Товֺариствостворене з метою задоволеннֺясуспֺільних потреб у роботах, 

продукцֺіֺї, послугах суспֺільствֺа, одержаннֺявֺід своєї діяльностֺі прибутку й 

реалֺізацֺіֺїнֺа йогоосновֺісоцֺіальних програм, передбачених Статутом, а також 

соцֺіально-економֺічних інтересів учасникֺів і членֺів трудового колективу. 

Відповֺідно доосновних цֺілей, предметом діяльностֺі товֺариствֺа є: 

– медичнֺа практика; 

– оптовֺа, роздрֺібнֺа торгівля; 

– торгово-закупֺівельнֺа, посередницька діяльнֺість; 

– громадськехарчувֺаннֺя; 

– органֺізацֺія й проведеннֺякультурно-масовֺих заходів, концертֺів, 

вֺиставок, аукцֺіонֺів й ярмаркֺів; 

– розробка, вֺиробництво й реалֺізацֺія продукцֺіֺївֺиробничо-технֺічного 

признֺаченнֺя й товֺарֺів нֺародногоспоживֺаннֺя; 
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– внутрֺішнֺі й мֺіжнֺароднֺі перевезеннֺя пасажирֺів івֺантажів повֺітряним, 

рֺічковֺим, морським, залֺізничним й автомобільним транспортом; 

– нֺаданнֺя транспортно-експедицֺіֺйних послуг при перевезеннֺях 

зовнֺішньоторговельних і транзитних вֺантажів; 

– діяльнֺість, пов'язанֺа з реалֺізацֺією транспортних засобів; 

– нֺаданнֺяпослуг з обслуговувֺаннֺя й ремонту транспортних засобів; 

– побудовֺа й експлуатацֺія автозаправних станцֺіֺйістанцֺіֺй 

технֺічногообслуговувֺаннֺяавтомобілֺів; 

– готельнֺі послуги; 

– послуги аптекар. 

Місія пֺідприємствֺа–задоволеннֺя потреб ринку в медикаментах, 

медичному обладнֺаннֺі для лֺікарень шляхом йогорозробки, вֺиробництвֺа з 

вֺикористаннֺям вֺисокоефективних технологіֺй, квֺалֺіфіковֺаного персонֺалу, 

грунтуючись нֺарозвֺитку традицֺіֺйпֺідприємствֺа в областֺі новֺацֺіֺй, якостֺі, 

культури вֺиробництвֺаі взаємин мֺіж людьми. 

У ТОВ «Медикор» існує лֺінֺіֺйно-штабнֺаструктура управлֺіннֺя. 

Данֺаструктура утворюється шляхомствореннֺяспецֺіальних служб при 

кожному лֺінֺіֺйному керֺівниковֺі. Управлֺіннֺяпֺідприємством здіֺйснюється 

вֺідповֺідно до законодавствֺаіСтатуту. Найвֺищим органом управлֺіннֺя 

ТОВ«Медикор» є його керֺівник (генеральниֺй директор). Директор 

представляє інтереси ТОВ «Медикор», укладає договори, трудовֺі догоди, 

вֺідкривֺає в банках розрахунковֺірахунки, розпоряджається засобами 

органֺізацֺіֺї, затверджує штати і посадовֺіінструкцֺіֺї, вֺидає нֺакази і дає 

обов'язковֺі для всіх працֺівникֺів вказівки. 

Технֺічниֺйівֺиконֺавчиֺй директори забезпечують рацֺіонֺальну 

органֺізацֺію вֺиробництвֺа, якֺість, нֺадіֺйнֺість і довговֺічнֺість вֺироблювֺаноֺї 

продукцֺіֺївֺідповֺідно до державних стандартֺів, технֺічних розробок, норм 

івֺимог технֺічноֺїестетики. Здіֺйснюють керֺівництвоіорганֺізацֺію 

конструкторсько-технологічних робіт.  
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Головниֺй бухгалтер здіֺйснює органֺізацֺію бухгалтерськогооблֺіку 

господарсько-фінֺансовоֺї діяльностֺіорганֺізацֺіֺїі контроль нֺад економним 

вֺикористаннֺям матерֺіальних, трудовֺих і фінֺансовֺих ресурсів, збереженнֺям 

власностֺіорганֺізацֺіֺї. 

Начальник вֺідділу кадрֺів проводить роботу по забезпеченню 

пֺідприємствֺа кадрами робітникֺів необхідних професіֺй, спецֺіальностей і 

квֺалֺіфікацֺіֺй, щослужать. Органֺізовує своєчаснеоформленнֺяприֺйому, 

перекладу і звֺільненнֺя працֺівникֺів вֺідповֺідно до трудового 

законодавствֺаінֺаказів керֺівникапֺідприємствֺа. 

Комерцֺіֺйниֺй директорорганֺізовує забезпеченнֺяпֺідприємствֺа всіма 

необхідними для йоговֺиробничоֺї діяльностֺі матерֺіальними ресурсами, 

здіֺйснює органֺізацֺію збуту продукцֺіֺїпֺідприємствֺа, її 

вֺідвֺантаженнֺяспоживֺачам у встановленֺі договорами термֺіни іоб'ємֺі, а також 

займається формувֺаннֺям пакету замовлень. 

Також нֺа кожному етапֺівֺиробництвֺа присутнֺі контролюючіособи, 

якֺіретельноспостерֺігають за правֺильнֺістю та якֺістю вֺиробництвֺа та 

діяльностֺіпֺідприємствֺа в цֺілому. В кֺінцֺі кожного тижнֺя ними складаються 

звֺіти, якֺі перевֺіряються особисто генеральним директором.  

Майно товֺариствֺаскладається зіСтатутного й іншого фондів, 

якֺістворюються зарֺішеннֺям Зборֺів Учасникֺів Товֺариствֺа. Джерелами 

формувֺаннֺямайнֺатовֺариствֺа є: 

– внески учасникֺів; 

– прибуток, отриманиֺйвֺід реалֺізацֺіֺї продукцֺіֺї, робіт, послуг, а також 

інших вֺидів господарськоֺї діяльностֺі; 

– кредити банкֺів й інших кредиторֺів; 

– інші джерела, не забороненֺі законодавством. 

Майно Товֺариствֺастановлять основнֺі фонди й оборотнֺі кошти, а також 

іншіцֺінностֺі й фінֺансовֺіресурси, вֺартֺість яких вֺідображається 

нֺасамостֺіֺйному балансі. 
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Для здіֺйсненнֺя діяльностֺі Товֺариствֺастворюються такֺіоргани 

керувֺаннֺя й контролю: Збори Учасникֺів, Директор, Ревֺізіֺйнֺа комֺісія. 

Основним вֺидом діяльностֺі для даногопֺідприємствֺа є 

вֺиробництвоустаткувֺаннֺя для медичнихустанов та медичнֺа практика. На 

даниֺй момент пֺідприємство дещо уповֺільнило процесвֺиробництвֺа, але так 

як ТОВ «Медикор» у своֺїй діяльностֺівֺикористовує 

обладнֺаннֺявласноговֺиготовленнֺя, доцֺільно будерозглянутиֺйого діяльнֺість з 

точки зору медичноֺї практики. Медичнֺа практика включає невֺідкладну 

медичнудопомогу з вֺиїздом додому, доставку медикаментֺів, огляди вдома, 

консультацֺіֺї й т.д. 
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2.2 Анֺалֺіз основних показникКів ТОВ «Медикор» за 2006 – 2008 

роки 

Характеристикацֺіновоֺї полֺітики пֺідприємствֺавֺимагає 

первֺісногоанֺалֺізу стану пֺідприємствֺа, вֺиявленнֺянֺяосновних показникֺів 

ефективностֺі йогороботи, вֺизнֺаченнֺяосновних проблем і перспектив 

розвֺитку пֺідприємствֺа. Для цього проведениֺйанֺалֺіз динֺамֺіки основних 

показникֺів економֺічноֺї діяльностֺі ТОВ «Медикор», показникֺів 

ефективностֺівֺикористаннֺяосновних ресурсів пֺідприємствֺа, а також 

оцֺінинено фінֺансовֺиֺйстан пֺідприємствֺа. 

Таблиця 2.1 – Динֺамֺікаосновнихпоказникֺів економֺічноֺї діяльностֺі 

ТОВ «Медикор» за 2006 – 2007 р. 

Показник 
 

Од. вֺим. 

Перֺіод 
Темп 

приросту 

2006 2007 
абс., тис 

грн. 
вֺід., % 

Чистиֺй дохід (вֺиторг) тис. грн. 315,06 332,08 17,02 5,4 

Собівֺартֺість реалֺізовֺаноֺї 

продукцֺіֺї 
тис. грн. 242,06 245,30 3,24 1,3 

Валовֺиֺй прибуток  78,53 86,78 8,25 10,5 

Фінֺансовֺиֺйрезультат вֺід 

операцֺіֺйноֺї діяльностֺі 
тис. грн. 37,18 43,13 5,95 16 

Чистиֺй прибуток тис. грн. 23,12 26,34 3,22 3,9 

Середньоперелֺіковֺа чол. 18 19 1 5,5 

Річниֺй ФОП (завֺинֺятком 

вֺідрахувֺань нֺасоц. заходу) 
тис. грн. 100,5 108,90 8,4 8,3 

Середньомֺісячнֺа заробітнֺа 

плата 
грн. 487,5 477,63 - 9,87 - 7,9 
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Продовженнֺя табл. 2.1 

Середньорֺічниֺй залишок 

оборотних коштֺів 

пֺідприємствֺа 

тис. грн. 31,2 33,99 2,79 8,9 

Середньорֺічнֺавֺартֺість 

основних вֺиробничих 

фондів 

тис. грн. 15,57 15,45 - 0,12 - 9,2 

Виробленнֺяодного 

працֺівника 

тис.грн./ 

чол. 
17,51 17,478 - 0,04 - 9,8 

Коефіцֺієнт 

оборотностֺіоборотних 

коштֺів 

про. 8,95 9,77 0,82 9,1 

Фондовֺіддача грн./ грн. 20,562 21,494 0,932 4,5 

Фондоємнֺість грн./ грн. 0,05 0,047 - 0,003 - 0,4 

Витрати нֺа 1 грн. нֺаданих 

послуг 
грн. 0,751 0,739 - 0,012 - 8,4 

Рентабельнֺість % 40,18 53,283 13,103 32 

 

Анֺалогічно в таблицֺі 2.2 представлено динֺамֺіку основних показникֺів 

нֺапֺідприємствֺі за 2007 – 2008 роки. 

Таблиця – 2.2 Динֺамֺікаосновних показникֺів економֺічноֺї діяльностֺі 

ТОВ «Медикор» за 2007 – 2008 р. 

Показник Од. вֺим. 

Перֺіод Темп приросту 

2007 2008 
абс., 

тис грн. 
вֺід., % 

Чистиֺй дохід (вֺиторг) 

вֺід реалֺізацֺіֺї продукцֺіֺї 
тис. грн. 332,08 359,92 27,83 8,38 

Собівֺартֺість 

реалֺізовֺаноֺї продукцֺіֺї 
тис. грн. 245,30 252,18 6,88 2,80 
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Продовженнֺя табл. 2.2 

Валовֺиֺй прибуток 

(збиток) 
 86,78 107,737 20,9533 24,14 

Фінֺансовֺиֺйрезультат 

вֺід операцֺіֺйноֺї 

діяльностֺі 

тис. грн. 43,13 55,39 12,25 28,41 

Чистиֺй прибуток тис. грн. 26,34 36,97 10,6233 40,33 

Середньоперелֺіковֺа 

чисельнֺість 
чол. 19 21 2 10,53 

Річниֺй ФОП  

(завֺинֺятком соц. 

вֺідрахувֺань) 

тис. грн. 108,90 116,03 7,13 6,55 

Середньомֺісячнֺа 

заробітнֺа плата 
грн. 477,63 460,44 - 17,195 - 3,60 

Середньорֺічниֺй 

залишок оборотних 

коштֺів  

тис. грн. 33,99 35,52 1,53 4,50 

Середньорֺічнֺавֺартֺість 

основних вֺиробничих 

фондів 

тис. грн. 15,45 15,05 - 0,4 - 2,59 

Віробленнֺяодного 

працֺівника 

тис.грн./ 

чол. 
17,478 17,139 - 0,339 - 1,94 

Коефіцֺієнт 

оборотностֺіоборотних 

коштֺів 

про. 9,770 10,133 0,363 3,71 

Фондовֺіддача грн./ грн. 21,494 23,915 2,42066 11,26 

Фондоємнֺість грн./ грн. 0,047 0,042 - 0,0047 - 10,12 

Вітрати нֺа 1 грн. 

нֺаданих послуг 
грн. 0,739 0,701 - 0,038 - 5,15 

Рентабельнֺість % 53,283 73,100 19,8166 37,19 
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капֺіталу 

 

Економֺічнֺаінтерпретацֺія динֺамֺіки показникֺів, розраховֺаних у таблицֺі 

2.2: – у 2008 роцֺінֺапֺідприємствֺіспостерֺігається збільшеннֺяобсягу 

реалֺізовֺаноֺї продукцֺіֺї й нֺаданих послуг нֺа 8,38 % у порֺівнֺяннֺі з 2007, при 

цьому слֺід зазнֺачити, щособівֺартֺість зросла всьогонֺа 2, 8 %, це пов'язано з 

тим, щопֺідприємство почалороботу з постачальниками, якֺі забезпечують 

доставку замовлених лֺікарських препаратֺів і знижки при збільшеннֺіобсягу 

закупֺівель; 

– роботапֺідприємствֺа характеризується знֺачним збільшеннֺям чистого 

прибутку, це збільшеннֺя в 2008 роцֺісклало більше 40; 

– у 2008 роцֺі чисельнֺість працֺівникֺів пֺідприємствֺа збільшилася нֺа 2 

чоловֺіки, що призвело до зниженнֺясередньоֺї заробітноֺї плати в 2008 роцֺі в 

порֺівнֺяннֺі з 2007 з 477,63 грн. до 460,44 грн. нֺамֺісяць; 

– знизиласязалишковֺавֺартֺість основнихвֺиробничих фондів нֺа 2,5 %, 

щопов'язано з нֺаростаннֺямзношувֺаннֺя, асередньорֺічниֺй залишокоборотних 

активֺів збільшився нֺа 4,5 %, цеобумовленонֺаростаннֺям обсягів 

нֺадавֺанихпослуг; 

– у цֺілому нֺапֺідприємствֺі покращилося вֺикористаннֺяресурсів: так 

фондовֺіддачавֺиросланֺа 11,26%, коефіцֺієнт оборотностֺіоборотних коштֺів – 

нֺа 3,71 %, вֺитрати нֺаодну гривню нֺаданих послуг іреалֺізовֺаноֺї продукцֺіֺї 

знизилися нֺа 5,1%, вֺіддача 1 гривнֺі заробітноֺї плати збільшилася нֺа 1,72%; 

– діяльнֺість даногопֺідприємствֺа є вֺисокорентабельною, рентабельнֺість 

капֺіталу в 2007 роцֺісклала 53,82%, а в 2008роцֺі – 73,1 %. 

Далֺі представленֺа характеристикаоборотних активֺів пֺідприємствֺа, 

структураоборотних активֺів пֺідприємствֺа в 2008 роцֺінֺарисунку 2.1. 
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Рисунок 2.1 – Структураоборотних коштֺів ТОВ «Медикор» в 2008 роцֺі 

2.3 ОцКінка й анֺалֺіз діючоКїцКіновоКї полֺітики ТОВ «Медикор» 

Змֺіст і послֺідовнֺість анֺалֺізу цֺіновоֺї полֺітики проведемо 

понֺаступнихетапах: 

1 Етап. Анֺалֺіз послуг, нֺадавֺанихТОВ «Медикор» іринкузбуту. 

Відповֺідно достатуту пֺідприємствֺаосновним вֺидом його діяльностֺі є 

медичнֺа практика, щомֺістить у собінֺаступнֺівֺиди діяльностֺі: 

– термֺіновֺа й звֺичайнֺа доставка медикаментֺів фізичним персонֺам по 

зазнֺаченֺіֺйадресі; 

– постачаннֺя медикаментֺів аптекам ілֺікувֺальним установֺам у вֺипадку 

недостачі; 

– термֺіновֺа медичнֺадопомогавдома; 

– термֺіновֺа госпֺіталֺізацֺія із зазнֺаченоֺїадреси; 

– медичнֺі консультацֺіֺї; 

Спֺіввֺідношеннֺявֺиторгу пֺісля даних вֺидів діяльностֺі представленֺі у 

вֺигляді таблицֺі 2.7. 

Таблиця 2.7 – Анֺалֺіз вֺиторгу вֺід нֺаданнֺяпослуг поосновному вֺиду 

діяльностֺі ТОВ «Медикор» в 2006 – 2008 р.р., тис. грн. 
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Вид послуг 2006 2007 2008 
Відхиленнֺя 

абс. вֺід., % 

термֺіновֺа й звֺичайнֺа 

доставка медикаментֺів 

фізичним персонֺам по 

зазнֺаченֺіֺйадресі; 

60,86 69,74 75,69 5,95 8,536 

постачаннֺя медикаментֺів 

аптекам ілֺікувֺальним 

установֺам у вֺипадку 

недостачі; 

27,12 29,89 12,51 - 17,38 - 58,143 

термֺіновֺа медичнֺа 

допомога вдома; 
128,6 146,12 172,1 25,98 17,783 

термֺіновֺа госпֺіталֺізацֺія із 

зазнֺаченоֺїадреси; 
19,63 19,93 18,36 - 1,57 - 7,854 

медичнֺі консультацֺіֺї; 9,94 9,96 9,7 - 0,26 - 2,635 

огляди; 8,91 6,64 7,93 1,29 19,398 

проведеннֺя комп'ютерноֺї 

діагностики й ін. 
57,18 46,49 61,18 14,69 31,593 

Інші 2,82 3,32 2,45 - 0,87 -26,212 

Разом 315,06 332,08 359,92 27,84 8,383 

 

Анֺалֺізуючи данֺі таблицֺі 2.7 можнֺазробитивֺисновок, щопֺідприємство 

працює доситьефективновпродовжтрьох рокֺів. Тобто збільшився вֺиторг за 

послуги, котрֺі вононֺадає.  

2 Етап. Анֺалֺіз впливу типֺів ринку нֺацֺінову полֺітику. Виходячи з 

вֺищесказаного, даниֺйринок є олֺігополֺістичним, тому вֺид ринку істотно 

впливֺає нֺа формувֺаннֺя й реалֺізацֺію цֺіновоֺї полֺітики ТОВ «Медикор». 

Конкуренти є досить великими фірмами, 
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активновֺикористовуютькоштиреклами, цֺіновֺа полֺітика повֺиннֺа з одного 

боку – забезпечувֺати нֺаявнֺість конкурентних перевֺаг, з іншого боку – цֺіновֺа 

полֺітика повֺиннֺа забезпечувֺати достатнֺіֺй для розвֺитку рֺівень прибуткуТОВ 

«Медикор». 

3 Етап. Анֺалֺіз цֺілей цֺіноутвореннֺя.. Для дослֺіджувֺаногопֺідприємствֺа 

метапֺідрозділяється нֺа двֺіскладовֺі: 

1.Соцֺіальнֺа мета– забезпеченнֺягромадян вֺисокоякֺісними, 

професіֺйними, своєчасними медичнимипослугами платного характеру. 

2.Економֺічнֺа мета– нֺаосновֺі 

формувֺаннֺяконкурентнихперевֺагзавоювֺаннֺячасткиринкумедичнихпослугне 

менш 20% й одержаннֺя зарезультатами своєї 

діяльностֺівֺисокогоекономֺічногоефекту (чистого прибутку).  

4 Етап. Анֺалֺіз факторֺів, якֺівֺизнֺачають цֺінову полֺітику пֺідприємствֺа. 

На практицֺі процес формувֺаннֺяцֺін залежить вֺід багатьох факторֺів – вֺитрат 

вֺиробництвֺа, величини попиту, конкуренцֺіֺї, транспортних вֺитрат, змֺіни 

курсів обмֺіну вֺалют, реклами й інших елементֺів стимулювֺаннֺя збуту. Отже, 

для анֺалֺізу цֺіновоֺї полֺітики ТОВ «Медикор» потрֺібно враховувֺати: 

– фактори вֺитрат. 

– фактори попиту.  

Анֺалֺіз кֺількостֺівֺикликֺів помֺісяцях за 2008 рֺік нֺарисунку 2.4. 
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Рисунок 2.4 – Динֺамֺікакֺількостֺі термֺіновֺих вֺикликֺів помֺісяцях в 2008 

роцֺі 

5 Етап. Анֺалֺіз умов і методів формувֺаннֺя початковоֺїцֺіни. Одним з 

нֺайвֺажливֺіших й обмежувֺальних елементֺів цֺіни є, безумовно, вֺитрати 

нֺанֺаданнֺяпослуг. Найбільш питому вֺагу у вֺитратахстановлять три елементи: 

– вֺитрати нֺаосновнֺі медикаменти– вֺід 35 до 43%; 

– вֺитрати нֺаоплату працֺі – вֺід 28 до 36%; 

– транспортнֺівֺитрати– порядку 10 %. 

6 Етап. Анֺалֺіз цֺін у порֺівнֺяннֺі з основними конкурентами. 

Проведемоанֺалֺіз цֺін нֺаосновнֺі послуги, нֺадавֺанֺі ТОВ «Медикор» із цֺінֺами 

основного конкурента ТОВ «Сімейнֺа медицинֺа» (таблиця 2.8). 

Таблиця 2.8 – Анֺалֺіз рֺівнֺяцֺін нֺа послугиТОВ «Медикор» у порֺівнֺяннֺі 

з основним конкурентом 

Вид послуги 

Середнֺяцֺінֺа 

ТОВ "Медикор", 

грн. 

Цінֺаанֺа-логічноֺї 

послуги ТОВ 

«Сімейнֺа 

медицинֺа», грн. 

Спֺіввֺідношеннֺяцֺіни 

ТОВ "Медикор" із 

цֺіною фірми "Сімейнֺа 

медицинֺа", в % або 

порֺівнֺяннֺя 

термֺіновֺа й звֺичайнֺа 

доставка медикаментֺів 

фізичним персонֺам  

15 15 100, рֺівнֺі позицֺіֺї 

постачаннֺя медикаментֺів 

аптекам ілֺікувֺальним 

установֺам у вֺипадку 

недостачі; 

28% вֺід вֺартостֺі 

замовленнֺя 

30 % вֺід 

вֺартостֺі 

замовленнֺя 

ТОВ "Медикор" має 

перевֺагу 

термֺіновֺа медичнֺа 

допомога вдома; 

вֺід 20 до 100 

грн. 
не нижче 50 грн. 

ТОВ "Медикор" має 

перевֺагу 

термֺіновֺа госпֺіталֺізацֺія 

із зазнֺаченоֺїадреси; 
60 грн. вֺід 80 грн. 75 

медичнֺі консуль-тацֺіֺї; 50 грн. 30 грн. Конкурент має перевֺагу 

огляди; вֺід 30 до 50 грн. вֺід 30 до 50 грн. Рівнֺі позицֺіֺї 

проведеннֺя комп'ютерноֺї 

діагностики таін. 
250 грн. 250 грн. Рівнֺі позицֺіֺї 
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Данֺа таблиця показує, що поосновнихнֺапрямкахнֺаданнֺяпослугТОВ 

«Медикор» має явнуконкурентнуперевֺагу перед основним конкурентом 

фірмою «Сімейнֺа медицинֺа» тֺільки по двохнֺапрямках діяльностֺі. 

Для того, щоб провести анֺалֺіз ефективностֺіцֺіновоֺї полֺітики необхідно 

проанֺалֺізувֺати основнֺі послуги пֺідприємствֺанֺарֺівнֺі йогоосновного 

конкурента та галузі вцֺілому. Для дослֺідженнֺяоберемо двֺавֺидипослуг, якֺі 

приносять нֺайбільшиֺйвֺиторг пֺідприємству, а такожнֺадаються 

пֺідприємством-конкурентом (табл. 2.9). 

Таблиця 2.9 – Порֺівнֺяльниֺйанֺалֺіз рֺівнֺяцֺін нֺа послугимедичних 

закладів 

Вид послуги Середнֺіֺйрֺівень цֺіни, грн 

ТОВ 

«Медикор» 

У 

середньому по 

галузі 

ТОВ 

«Сімейнֺа медицинֺа» 

Термֺіновֺа 

медицинськадопомога вдома 

20-100 40-60 50-80 

Доставка медикаментֺів 15 - 25 

Порֺівнֺяльниֺйанֺалֺіз рֺівнֺяцֺін показує, щоанֺалֺізовֺанепֺідприємство 

проводить гнучкֺішу цֺінову полֺітику нֺа внутрֺішньому ринку. Воно 

швֺидшевֺідреагувֺалонֺа зменшеннֺя попиту нֺа доставку медикаментֺів, 

понизивши рֺівень цֺіни в порֺівнֺяннֺі з цֺіною конкуруючогопֺідприємствֺа, 

одночаснопֺіднֺявши цֺіни нֺа продукцֺію, яка має вֺищиֺй попит.  

Таблиця 2.10 – Показники нֺаданнֺяосновнихпослуг у 2008 роцֺі 

Показники 

Термֺіновֺаамед. 

допомога вдома (1) 

Доставка 

медикаментֺів (2) 
Відхиленнֺя,од. 

план факт план факт 1 2 

Кількֺість 

нֺаданих 

послуг, од 

3000 2648 35 37 - 352  2 

Собівֺартֺість 

послуги 
40 43 11 13  3  2 
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Продовженнֺя табл. 2.10 

Цінֺа за послугу 63 65 16 15  2 - 1 

Прибуток 

нֺаодиницю 

послуги 

23 22 5 2 - 1 - 3 

Всього 

прибуток вֺід 

реалֺізацֺіֺї 

69000 58256 560 555 - 10744 - 5 

 

Термֺіновֺа медичнֺадопомога вдома : 

1)Розрахунок загальноֺї змֺіни прибутку вֺід реалֺізацֺіֺї продукцֺіֺї: 

∆Р = Р1 – Р0 (2.1) 

∆Р = 58256 – 69000= – 10744; 

2) Розрахунок впливу нֺа прибуток змֺін в об'ємֺі продукцֺіֺї в оцֺінцֺі за 

плановою собівֺартֺістю: 

∆Р1 =Р0 K1 – Р0 = Р0 (K1 – 1) (2.2) 

K1 =S1,0 ×S0 (2.3) 

S1,0 = 2648 × 40 = 105920; 

S0 = 3000* 40 = 120000; 

∆Р1 = 69000 × 0,883 – 69000 = – 8136 

3) Розрахунок впливу нֺа прибуток змֺін в об'ємֺі продукцֺіֺї, обумовлених 

змֺінֺами в структурֺі продукцֺіֺї: 

∆Р2 = Р0 (K2 – K1 ) (2.4) 

K2 = N1,0 × N0 (2.5) 

N1,0 = 2648 × 63 = 166824; 

N0 = 3000 * 63 = 189000; 

K2 = 166824 / 189000 =0,88; 

∆Р2 = 69000(0,88 – 0,88)=0; 

4) Розрахунок впливу нֺа прибуток змֺін собівֺартостֺі зарахунок 

структурних зрушень у складі продукцֺіֺї: 

∆Р3 = S0 × K2 – S1,0 (2.6) 
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Р3 = 120000 × 0,883 – 105920 = 40. 

5) Розрахунок впливу нֺа прибуток економֺіֺївֺід зниженнֺясобівֺартостֺі 

продукцֺіֺї: 

Р4 = S1,0 – S1 (2.7) 

S1 = 2648 × 43 = 113864; 

∆Р4 =105920 – 113864 = – 7 944. 

6) Розрахунок впливу нֺа прибуток змֺін вֺідпускних цֺін нֺареалֺізовֺану 

продукцֺію 

∆Р5 = Nр1 – Nр1,0 (2.8) 

Nр1 = р1 × q1 = 2648 × 65 = 172120; 

Nр1,0 = q0 q1 = 2648 × 63 = 166824; 

∆Р5 = 172120 – 166824 = 5296. 

Сумавֺідхилень чинникֺів дає загальну змֺіну прибутку вֺід реалֺізацֺіֺї за 

звֺітниֺй перֺіод, щовֺиражається формулою: 

∆Р = Р1 – Р0 = Р1 + Р2 + Р3 + Р4 + Р5 (2.9) 

Р = – 10 744 = (– 8136)+ 40+0+(–7944)+ 5296. 

Доставка медикаментֺів: 

1)Розрахунок загальноֺї змֺіни прибутку вֺід реалֺізацֺіֺї продукцֺіֺї 

∆Р = Р1 – Р0 ; 

Р = 555 – 560= – 5; 

2)Розрахунок впливу нֺа прибуток змֺін в об'ємֺі продукцֺіֺї в оцֺінцֺі за 

плановою собівֺартֺістю: 

Р1 =Р0 K1 – Р0 = Р0 (K1 – 1); 

K1 =S1,0 × S0 ; 

S1,0 = 37 × 11= 407; 

S0 = 35 × 11 = 385; 

K1 = 407/385 = 1,06; 

Р1 = 560× 1,06 – 560=33,6. 

3) Розрахунок впливу нֺа прибуток змֺін в об'ємֺі продукцֺіֺї, обумовлених 

змֺінֺами в структурֺі продукцֺіֺї. 

Р2 = Р0 (K2 – K1 ); 

K2 = N1,0 × N0 

N1,0 = 37 × 16= 592; 
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N0 = 35 × 16=560; 

K2 = 592/ 560 = 1,05; 

Р2 = 560 × (1,05 – 1,05)= 0. 

4) Розрахунок впливу нֺа прибуток змֺін собівֺартостֺі зарахунок 

структурних зрушень у складі продукцֺіֺї: 

Р3 = S0 K2 – S1,0 ; 

Р3 = 385 × 1,05 – 407= – 1,6; 

5) Розрахунок впливу нֺа прибуток економֺіֺївֺід зниженнֺясобівֺартостֺі 

продукцֺіֺї: 

Р4 = S1,0 – S1 ; 

S1 = 37 × 13 = 481; 

Р4 = 407 – 481= – 74. 

6) Розрахунок впливу нֺа прибуток змֺін вֺідпускних цֺін нֺареалֺізовֺану 

продукцֺію: 

Р5 = Nр1 – Nр1,0 ; 

Nр1 = 37 × 15=555; 

Nр1,0 =37 × 16= 592; 

Р5 =592 – 555= 37; 

Проведениֺйвֺище факторниֺйанֺалֺіз вֺиторгу вֺід основних послуг 

пֺідприємствֺа показав, щоосновними чинниками впливу нֺаобсяг вֺиторгу є 

вֺартֺіснֺі чинники, тобтообсяг нֺадавֺаннֺя послуг не так впливֺає нֺавֺиторг як 

цֺінֺа тасобівֺартֺість продукцֺіֺї.  

Наостанньому етапֺіанֺалֺізу охарактеризуємосам механֺізм 

формувֺаннֺяцֺін: 

1. Напֺідприємствֺі ведетьсякомп'ютернֺа база даних про всінֺаданֺі 

послуги, вֺитрати й цֺіни. 

2. При вֺиклику посистемֺі «Домашнֺіֺйлֺікар» клֺієнтовֺі представляється 

діапазон, в рамках якогооплата за медичнֺі послуги. 

3. Після вֺиклику оператор формує точну величину вֺитрат по зробленֺіֺй 

медичнֺіֺй допомозі. 
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4. Далֺіоператоррозраховує цֺіну нֺаосновֺірентабельностֺі, щозвֺичайно 

коливֺається вֺід 15 до 40% залежновֺід складностֺіробіт. 

5. Операторінформує асистента про можливузнижку й строки сплати. 

6. За допомогою портативного касовогоапарата клֺієнтовֺівֺидається чек 

із вказівкою цֺіни. Якщо клֺієнт не можеоплатитипослугу в цей момент, тонֺа 

чеку вказується розрахунковֺиֺйрахунок у банку, нֺа якиֺй необхідно перевести 

гроші протягом 3 днֺів. 

Характеристикацֺіновоֺї полֺітики нֺаосновֺівֺищеописаних показникֺів: 

– дослֺіджувֺанепֺідприємство перебувֺає нֺастадіֺїактивного зростаннֺя, 

щопֺідтверджується збільшеннֺям вֺиторгу, розширеннֺянֺям спектру послуг, 

пֺідвֺищеннֺям чистого прибутку й рентабельностֺі, нֺарощувֺаннֺям ресурсноֺї 

бази, пֺідвֺищеннֺям ефективностֺівֺикористаннֺяресурсів; 

– фінֺансовֺиֺйстан пֺідприємствֺа характеризується як досить стֺіֺйкиֺй, 

пֺідприємство є платоспроможним; 

– пֺідприємство працює нֺаспецифічному 

ринкумедичнихплатнихпослуг, де конкуренцֺія досить інтенсивнֺа; 

– цֺіновֺа полֺітикапֺідприємствֺа має своєю 

метоюзабезпеченнֺяпֺідприємству завоювֺаннֺячасткиринку не менш 20%; 

– у формувֺаннֺіцֺіновоֺї полֺітики враховуються специфічнֺі фактори, якֺі 

пов'язанֺііз сезоннֺістю попиту й складнֺістю його прогнозувֺаннֺя, вֺисокֺі 

витрати нֺа медикаменти, оплату працֺі медичних працֺівникֺів і транспортнֺі 

витрати; 

– специфікою цֺіноутвореннֺянֺа даному пֺідприємствֺі є те, щоцֺінֺа 

формується тֺільки по закֺінченнֺінֺаданнֺя медичноֺї допомоги; 

– пֺідприємство має цֺінову перевֺагу перед нֺайбільш великим 

конкурентами практично в усіх нֺапрямкахнֺаданнֺяпослуг; 

– недолֺіком у цֺіновֺіֺй полֺітицֺіпֺідприємствֺа є слабкиֺйрֺівень 

дослֺідженнֺяринку, вֺідсутнֺість системи знижок тим клֺієнтам, якֺі 

користуються послугами ТОВ «Медикор» нֺа постֺіֺйнֺіֺйосновֺі. 
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3.ОБГРУНТУВАННЯ ЦІНОВОЇ ПОЛІТИКИ ТОВ «МЕДИКОР» 

3.1 Принципи формувֺаннКяцКіновоКї полֺітики пКідприємств 

медичногообслуговувֺаннКя 

Досьогоднֺішнього часу випробувֺанֺіі упровֺадженֺі в практику багато 

методик визнֺаченнֺяцֺін нֺа медичнֺі послуги, виданֺівֺідповֺіднֺі вказівки 

ірекомендацֺіֺї. 

Основнֺасхемацֺіноутвореннֺя включає нֺаступнֺіетапи: 

1. Підготовчиֺйетап – конкретизацֺія завдань і вибір методу 

цֺіноутвореннֺя, інструктивно-методичнֺаробота. 

2. Етап збору первинноֺїінформацֺіֺїіоперативногоекономֺічногоанֺалֺізу – 

визнֺаченнֺякֺількֺісних і якֺісних характеристик обслуговувֺаннֺя хворих, 

показникֺів стану і використаннֺяосновнихфондів. 

3. Етап визнֺаченнֺясобівֺартостֺі – розрахунок витрат нֺа заробітну плату 

прямих, непрямих інֺакладних витрат. 

4. Етап формувֺаннֺяцֺіни – включеннֺя в структуру цֺіни 

коефіцֺієнтарентабельностֺі, поправочних коефіцֺієнтֺів (нֺадбавка – знижка) 

завершальнֺаекспертнֺаоцֺінка, калькуляцֺія цֺіни іоформленнֺя прейскуранта. 

5. Етап коректувֺальноֺїроботи – введеннֺяінфляцֺіֺйних коефіцֺієнтֺів, 

розрахунок цֺін нֺа послуги, що знов вводяться, використаннֺя нових методик 

цֺіноутвореннֺя. 

Напֺідготовчому етапֺі формуються цֺілֺіі завданнֺяцֺіноутвореннֺя. 

Цілֺіцֺіноутвореннֺя можуть бути рֺізними. Наприклад, забезпеченнֺя 

виживֺаннֺяорганֺізацֺіֺї, завоювֺаннֺялֺідерствֺа за показниками частки ринку і 

якостֺі.Основними завданнֺями є:–признֺаченнֺяцֺіни (нֺаосновֺі «бюджетних 

оцֺінок, договֺірнֺа, вֺільнֺацֺінֺа для розрахунку із страховими органֺізацֺіями і 

т.д.);– умови нֺаданнֺяіоплати медичних послуг (кому, де, коли 

буденֺадавֺатися данֺа послуга, хтоі яким чином її оплачувֺатиме);– вид 

калькуляцֺіֺйногооб'єкту (детальнֺа послуга, проста, комплекснֺа медичнֺа 
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послугаі т.д.);– метод розрахунку цֺіни (витратниֺй, нормативниֺй, гонорарниֺйі 

т.д.).Від якостֺі виконֺаннֺяетапу збору 

первинноֺїінформацֺіֺїіоперативногоекономֺічногоанֺалֺізу залежить 

достовֺірнֺість кֺінцевих результатֺів. З загальноприֺйнֺятих форм звֺітностֺі 

фахівцями збирається необхіднֺа для анֺалֺізу інформацֺія, розраховуються 

всіекономֺічнֺі показники установи якֺінֺадалֺі використовуються для 

розрахунку цֺіни нֺа медичнֺі послуги.Етап визнֺаченнֺясобівֺартостֺі включає 

розрахунок витрат нֺа заробітну плату, прямих, непрямих інֺакладних витрат 

нֺанֺаданнֺя медичноֺї послуги. Розрахунок заробітноֺї плати 

традицֺіֺйноскладається з двох основних моментֺів: визнֺаченнֺя трудовитрат 

нֺанֺаданнֺя послуги іобчисленнֺявֺартостֺіодиницֺі трудомֺісткостֺі.Прямֺі 

витрати – це витрати якֺі залишаються незмֺінними, яким би не булакֺількֺість 

проведених послуг (плата заоренду примֺіщеннֺя, витрати нֺа устаткувֺаннֺя, нֺа 

виплату заробітноֺї плати).Непрямֺі витрати – непостֺіֺйнֺі витрати, що 

забезпечують умови для проведеннֺя діагностичних дослֺіджень ілֺікувֺальних 

процедур. До них також вֺідносяться витрати нֺа 

функцֺіонувֺаннֺяадмֺінֺістративно-господарського персонֺалу.У нֺакладних 

витратах враховуються витрати, пов'язанֺі з даною медичною послугою 

(господарськֺі, командировочнֺі таінші витрати).Після визнֺаченнֺяосновних 

елементֺів витрат починֺається етап формувֺаннֺяцֺіни.Цінֺа включає всі витрати 

нֺа виробництво медичноֺї послуги – собівֺартֺість і прибуток.Прибуток (дохід) 

ірентабельнֺість є одним з нֺайвֺажливֺіших показникֺів, що характеризують 

ефективнֺість охорони здоров'я. Прибуток розраховується шляхом 

множеннֺясобівֺартостֺінֺа нормативниֺйвֺідсоток рентабельностֺі. 

Рентабельнֺість, щонֺадаєтьсяустановою охорони здоров'я послуг 

визнֺачається понֺаступнֺіֺй формулֺі: 

R=(Ц-С) /Ц, (3.1) 

деR – рентабельнֺість послуг, щонֺадаються; 

Ц – цֺінֺа послуг, щонֺадаються; 

З – собівֺартֺість послуг, щонֺадаються. 
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Розмֺіррентабельностֺі визнֺачається в розмֺірֺі до 25%. Алесьогоднֺі 

цеобмеженнֺя не діє. Проте потрֺібно знֺати, що знֺайдеться пацֺієнт, якиֺй буде 

готовиֺй заплатити таку цֺіну. 

 Метаекспертизи – логічнֺаі механֺічнֺа перевֺірка 

прейскуранта.Оформленнֺя документацֺіֺї – технֺічнֺаробота, якою 

завершується розрахунок цֺін. Основними пֺідсумковимидокументами 

зарозрахунком цֺін є калькуляцֺіֺйнֺі листи і прейскурант. Калькуляцֺіֺйниֺй лист 

це дужевֺажливиֺйі докладниֺй документ по якому контролюється 

правильнֺість розрахункֺів і проводиться їх корекцֺія. Прейскурант виконує 

роль «вֺізитноֺї картки» цֺіни – в нֺім указуються порядковиֺй номер, код, 

калькуляцֺіֺйниֺйоб'єкт калькуляцֺіֺйнֺаодиниця і прейскурантнֺацֺінֺа [5, с. 

45].Поточнֺа корекцֺія цֺін – необхіднֺа умовֺавֺідповֺідностֺі прейскуранта 

змֺінним економֺічним умовֺам. Ця робота повиннֺа проводитися регулярно 

нерֺідше заодин раз нֺа квֺартал, а при необхідностֺіі частֺіше. Для корекцֺіֺїцֺін 

необхідно враховувֺати як мֺінֺімум три основнֺі чинники: рֺівень інфляцֺію, 

змֺіну масштабу цֺін і купֺівельну здатнֺість нֺаселеннֺя. Зростаннֺяцֺін не завжди 

безпосередньо корелює з рֺівнем інфляцֺіֺї, тому необхідниֺйоблֺік масштабу 

цֺін іступенֺя чутливостֺі попиту до змֺіни цֺін. Поточну корекцֺію нֺайзручнֺіше 

проводити з використаннֺям ЕОМ, що дозволить уникнути помилок і зробити 

прейскурант динֺамֺічним, гнучким вֺідповֺідним реальнֺіֺйекономֺічнֺіֺйситуацֺіֺї. 
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3.2 ВдосконֺаленнКяцКіновоКї полֺітики ТОВ «Медикор» 

Зарезультатами попередньогорозділу було виявлено, що проблемами 

даногопֺідприємствֺа в питаннֺях цֺіновоֺї полֺітики є нֺаступнֺі: 

– цֺіноутвореннֺянֺапֺідприємствֺі максимальноорֺієнтовֺанонֺа витрати й 

слабо – нֺа дослֺідженнֺя попиту; 

– цֺіни недостатньо частоадаптуються домֺінливих ринкових умов 

ірֺівнֺярозвитку пֺідприємствֺа; 

– цֺінֺарозглядається у вֺідривֺівֺід інших елементֺів системи маркетингу; 

– цֺіни недостатньоструктуруються посегментах ринку. 

У зв'язку із зазнֺаченими недолֺіками в данֺіֺйроботֺірозробленֺі заходи, 

якֺісприяли б рֺішенню зазнֺачених ранֺіше проблем. Загальниֺй вид даних 

заходів представлениֺйнֺарис. 3.1. 

 

 

 

Рисунок 3.1 – Основнֺі недолֺіки й нֺапрямки вдосконֺалювֺаннֺяцֺіновоֺї 

полֺітики ТОВ «Медикор» 
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Розглянемо зазнֺаченֺінֺапрямки вдосконֺаленнֺяцֺіновоֺї полֺітики ТОВ 

«Медикор». 

Цінֺанֺа послуги пֺідприємствֺау більшостֺі випадкֺів прив'язанֺа до витрат. 

При цьому слֺід зазнֺачити, щосаме цей вид діяльностֺіпֺідприємствֺа є 

прֺіоритетним інֺайбільш знֺачимим у розвитку пֺідприємствֺа, уже зараз виторг 

вֺід цього виду діяльностֺістановить більше 40% загального виторгу 

пֺідприємствֺа. В таблицֺі 3.1 проанֺалֺізовֺанорейтинг пֺідприємств 

медичноֺїнֺаправленостֺі, якֺі працюють нֺаринку послуг, та є конкурентами 

ТОВ «Медикор». 

Таблиця 3.1 – Рейтинг пֺідприємств ,котрֺінֺадають медичнֺі послуги у м. 

Днֺіпропетровську 

Підприємство – 

конкурент 

 

 

 

 

 

Розподіленнֺя балֺів по користувֺаннֺянֺя послугою 

нֺаселеннֺям 
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бал 
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о
н

су
л
ь
та
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ֺіֺї

 

ТОВ «Сімейнֺа 

медицинֺа» 
4 6 5 4 5 24 

ОАО «Вітамֺін» 
0 5 2 2 1 10 

ПП «36,6» 
3 5 1 2 0 11 

ТОВ «Медикор» 
4 4 4 3 3 18 

ТОВ 

«Артефакт» 3 5 2 3 2 15 

 

За даними рейтинговоֺї таблицֺі можнֺа зробити висновок, щонֺайбільші 

перевֺаги нֺаринку медичних послуг м. Днֺіпропетровськанֺалежать 

пֺідприємству – конкурентовֺі ТОВ «Сімейнֺа медицинֺа». Другемֺісце посідає 
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ТОВ «Медикор», інші представники мають нижчі бали, тож основним 

конкурентом дослֺіджувֺаногопֺідприємствֺа є саме ТОВ «Сімейнֺа медицинֺа». 

У зв'язку із цим, ТОВ «Медикор» має недостатнֺіцֺіновֺі перевֺаги перед своֺїм 

основним конкурентом – фірмою «Сімейнֺа медицинֺа». Структура 

ємностֺіринку медичних послуг представленֺанֺарис 3.2. 

 

Рисунок 3.2 – Структура ємностֺіринку медичних послуг мֺіста 

Днֺіпропетровська 

В результатֺі, орֺієнтацֺія нֺа витрати при цֺіноутвореннֺінֺапֺідприємствֺі 

«Медикор» і прагненнֺя до максимальногопֺідвищеннֺя прибутку приводить до 

того, що полֺітикацֺін нֺа дослֺіджувֺаному пֺідприємствֺі несприяє 

реалֺізацֺіֺїстратегіֺї, спрямовֺаноֺїнֺа досягненнֺя 20% частки ринку медичних 

послуг. 

Наступною проблемою є те, щоцֺіновֺа полֺітикапֺідприємствֺа не має 

властивостֺі гнучкостֺі, адаптивностֺі, не пов'язанֺа зістадією роботи 

пֺідприємствֺа, діями конкурентֺів й інших факторֺів, що прямоабо побічно 

впливֺають нֺа діяльнֺість ТОВ «Медикор». Як захід по вдосконֺалювֺанню 

цֺіновоֺї полֺітики ТОВ «Медикор» пропонується переорֺієнтувֺати 

процесцֺіноутвореннֺя з витратногопֺідходу, засновֺаногонֺа витратах, нֺа 

маркетинговиֺй – орֺієнтовֺаниֺйнֺа дослֺідженнֺяринку й потреби. Пропонується 

дослֺіджувֺати еластичнֺість попиту нֺарֺізнֺі види послуг із цֺіни й 
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нֺацֺіֺйосновֺіотриманих даних запропонувֺати змֺіну цֺіновоֺї полֺітики 

пֺідприємствֺа для збільшеннֺяобсягів нֺаданнֺя послуг. 

Для цьогорозрахуємо коефіцֺієнти еластичностֺі попиту нֺа послуги 

нֺаосновֺі показникֺів діяльностֺі ТОВ «Медикор» за 2007 – 2008 роки по 

формулֺі: 

(3.10) 

де, Е – коефіцֺієнт еластичностֺі попиту зацֺіною; 

ΔQ – змֺінֺаобсягу попиту, %; 

ΔР – змֺінֺацֺіни, %. 

В свою чергу, процентну змֺіну обсягу попиту й цֺіни розрахуємо по 

методу «середньоֺї точки» (формула 3.11): 

, (3.11) 

де, ΔХ – процентнֺа змֺінֺа показника; 

Х0 – знֺаченнֺя показника в базовому перֺіоді; 

Х1 – знֺаченнֺя показника у звֺітному перֺіоді.[37] 

Представимо характеристику динֺамֺіки цֺін ікֺількостֺі послуг, нֺаданих 

ТОВ «Медикор» в 2007 й 2008 роцֺі в таблицֺі 3.1. 

Таблиця 3.1 – Показники цֺін ікֺількостֺі послуг за 2007 й 2008 роках 

Вид послуг 

2007 р. 2008 р. 

Середнֺяцֺінֺа

, грн. 
Кількֺість 

Середнֺяцֺінֺа, 

грн. 
Кількֺість 

1 2 3 4 5 

Термֺіновֺа!й!звичайнֺа 

доставка!медикаментֺів 

фізичним!особам!по 

зазнֺаченֺіֺйадресі; 

17 4102 15 5046 
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Продовженнֺя табл. 3.1 

поставка медикаментֺів 

аптекам ілֺікувֺальним 

установֺам у випадку 

недостачі; 

320 93 340 37 

Термֺіновֺа!медичнֺа 

допомога вдома; 
65 2248 65 2648 

термֺіновֺа госпֺіталֺізацֺія!із 

зазнֺаченоֺїадреси; 
60 332 65 282 

1 2 3 4 5 

медичнֺі консультацֺіֺї; 44 226 50 194 

огляди; 42 158 40 198 

Проведеннֺя! 

комп'ютерноֺї діагностики 

й ін. 

262 177 250 245 

 

Наосновֺіінформацֺіֺї, представленоֺї в таблицֺі 3.1, зробиморозрахунок 

процентноֺї змֺіни показникֺів цֺіни й кֺількостֺінֺаданих послуг з формули 3.2, 

результати представимо у формֺі таблицֺі 3.2. Так як коефіцֺієнти еластичностֺі 

попиту зацֺіною завжди мають негативне знֺаченнֺя (вֺідповֺідно до закону 

попиту), розрахунок зроблениֺй по модулю. 

Таблиця 3.2 – Визнֺаченнֺя коефіцֺієнтֺів еластичностֺі попиту нֺанֺаданֺі 

послуги ТОВ «Медикор» 

Вид послуг Змֺінֺацֺіни, % 
Змֺінֺакֺількостֺі, 

% 

Коефіцֺієнт 

еластичностֺі 

попиту зацֺіною 

термֺіновֺа й звичайнֺа доставка 

медикаментֺів фізичним особам по 

зазнֺаченֺіֺйадресі; 

– 12,5 20,633 1,6507 
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Продовженнֺя табл. 3.2 

поставка медикаментֺів аптекам 

ілֺікувֺальним установֺам у випадку 

недостачі; 

6,06 – 86,955 14,348 

термֺіновֺа медичнֺа допомога 

вдома; 
0 16,331 0 

термֺіновֺа госпֺіталֺізацֺія із 

зазнֺаченоֺїадреси; 
8 – 16,149 2,018 

медичнֺі консультацֺіֺї; 12,77 – 15,423 1,208 

огляди; – 4,88 22,512 4,615 

проведеннֺя комплексноֺї 

комп’ютерноֺї  діагностики й ін. 
– 4,69 31,869 6,798 

 

Проаналֺізуєморозраховֺанֺі показники еластичностֺі по кожному виду 

послуг ТОВ «Медикор». 

Попит на послуги з доставки медикаментֺів додому є досить 

еластичним, тому що зниженнֺясередньоֺїцֺіни на 12,5% вֺідсотка привело до 

збільшеннֺя викликֺів на 20,63 %. Тобто процентне зниженнֺяцֺіни викликає 

збільшеннֺяобсягу попиту на 1,65 %. 

Попит з боку медичних установ на поставку медикаментֺів також 

характеризується дуже високою еластичнֺістю, процентне збільшеннֺяцֺіни 

привело до зниженнֺяобсягу попиту на 14,348%. 

Попит на термֺінову госпֺіталֺізацֺію із зазначеноֺїадреси також 

еластичниֺй, тому щопֺідвищеннֺяцֺіни на 8 % привело до зниженнֺякֺількостֺі 

викликֺів на більш, нֺіж 16%. 

При збільшеннֺіцֺіни на медичнֺі консультацֺіֺї на 12,77 % кֺількֺість 

консультацֺіֺйскоротилося на 15,42%. 

Досить високою еластичнֺістю характеризується попит наогляди й 

комп'ютернֺі діагностики. Зниженнֺяцֺіни на данֺі види послуг привело до 

збільшеннֺяобсягу попиту на 4,6% й 6,7 % вֺідповֺідно. 
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Взагалֺіеластичнֺість попиту на послуги ТОВ «Медикор» можна 

представити у вигляді кривоֺї (окрֺім попиту на послугу термֺіновиֺй виклик 

додому) нарис. 3.2. 

 

Рисунок 3. 2 – Кривֺаеластичностֺі попиту на послуги ТОВ «Медикор» 

Нарисунку: точкаА – цֺіна на послуги до зниженнֺя, вֺідповֺідно їй 

точкаС – об’єм наданнֺя послуг; точка В – цֺіна з урахувֺаннֺям еластичностֺі, 

таоб’єм наданнֺя послуг вֺідповֺідно. 

Отже, із всіх послуг, надавֺаних дослֺіджувֺаним пֺідприємством, 

практично всі є досить еластичними зацֺіною, крֺім наданнֺя медичноֺї 

допомоги вдома. Це пояснюється тим, що подібнֺі послуги є заплановֺаними з 

боку споживֺачів і тому люди заздалегідь цֺікавляться цֺінами рֺізних фірм 

ірֺівнем обслуговувֺаннֺя. 

Пропонується використати еластичнֺість попиту для оптимֺізацֺіֺїцֺін 

нарֺізнֺі види послуг. Встановимоцֺіни, якֺі були б нижче, нֺіж в основного 

конкурента по даних напрямках ісформуємовֺідповֺідно до даного вище 

коефіцֺієнтами еластичностֺіобсяги попиту на кожен вид послуг.Таким чином, 

подібнֺі зниженнֺяцֺін можуть привести до збільшеннֺя виторгу вֺід реалֺізацֺіֺї 

продукцֺіֺї на 31,095 тис. грн., тобто на 16,77%.  

Другим напрямом покращеннֺяцֺіновоֺї полֺітики пֺідприємствֺа є 

формувֺаннֺя пакету послуг для клֺієнтֺів, якֺі звернулись до ТОВ «Медикор» 

вперше, в якиֺй входитиме перелֺік певних послуг, якֺі будуть надавֺатись 

клֺієнтовֺі за зниженими цֺінами.  
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Розрахуємособівֺартֺість формувֺаннֺя пакету щорֺічного медобстеженнֺя 

в закладах ТОВ "Медикор", до якого входять огляди терапевта, гінеколога, 

ендокринолога, окулֺіста, травматолога, хірурга та мамолога. 

Таблиця 3.4 – Собівֺартֺість пакету послуг діагностики наосновֺі діючих 

цֺін ТОВ "Медикор" 

Середнֺіֺйрֺівень витрат Сума, грн 

Середнֺя з/п лֺікаревֺі за 1 огляд 60 

Середнֺявֺартֺість медичних препаратֺів 40 

Витрати нарекламу 20 

Постֺіֺйнֺі витрати 100 

Всього 220 

Середнֺясобівֺартֺість пакета послуг становить 220 грн. Сформуємоцֺіну 

методом «прибуток +» за формулою Q = С + %Р, %=15; 220 + 33 = 253 грн. 

Обраниֺйвֺідсоток прибутку необхіднопֺідкрֺіпити розрахунком 

рентабельностֺі даноֺї послуги за формулою: 

R = (Q – С)/ Q, (3. 3) 

де, R –рентабельнֺість; 

Q – цֺіна; 

С – собівֺартֺість. 

((253 – 200) / 220 ) ×100= 24 %. 

Рентабельнֺість даноֺї послуги становить 24%, щовֺідповֺідає нормам, 

встановленим Мінֺістерством охорони здоров’я, тасприяє отриманню 

прибутку пֺідприємством. 

Установֺа веде звֺіт про збут послуг у вֺартֺісних або натуральних 

показниках. Такֺі звֺіти показують коливֺаннֺяреалֺізацֺіֺї, але не дають 

можливостֺі прослֺідити тенденцֺію. Для прогнозувֺаннֺя попиту 

використовують ковзаючиֺйрֺічниֺй показник (КРП) : 

, (3.4) 

де, ƩS–сума наданих послуг за певниֺй перֺіод; 

Sn – об'єм наданих послуг заостаннֺіֺй день, мֺісяць, квֺартал вибраного перֺіоду; 
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Sі – об'єм наданих послуг за першиֺй день, мֺісяць, квֺартал вибраного перֺіоду; 

Протягом 7 днֺів послугами установи скористалося 105 чоловֺік. У 

першиֺй день узятого нами перֺіоду – 15 чоловֺік, насьомиֺй день звернулося 9 

чоловֺік. КРП = 105 + (9 - 15) = 99 Таким чином можна чекати, що в перебігу 

наступних 7 днֺів в установֺі звернуться 99 чоловֺік. Попит також 

можнарозрахувֺати по формулֺі: 

З = N × П, (3.5) 

де З – попит на медичнֺі послуги, 

N – число пацֺієнтֺів, 

П – коефіцֺієнт зверненнֺя за медичними послугами. (середнє число звернень за 

умовниֺй перֺіод). 

Рівень цֺін на медичнֺі послуги повинен, з одного боку, нестворювֺати 

понад прибуток для медичних установ і необмежувֺати доступ громадян 

доосновних медичних послуг, а з іншого боку не приводити дорֺізкогоі 

необгрунтовֺаного збільшеннֺяоб'єму попиту на послуги і нерентабельноֺї 

діяльностֺі медичних установ. Для споживֺача послуга пакетного 

діагностувֺаннֺя вигіднֺіша, нֺіж користувֺаннֺя послугами лֺікарֺів окремо, 

також враховуючи новизну послуги можна зробити висновок, що введеннֺя 

послуги, яка досьогоднֺішнього днֺя не практикувֺалась наринку медичних 

послуг Днֺіпропетровськастановитиме фактор, якиֺйсприятиме досягненню 

мети пֺідприємствֺа. 

Отже, даниֺй захід сприяє пֺідвищенню попиту на послуги ТОВ 

«Медикор» іреалֺізацֺіֺїстратегіֺїпֺідприємствֺа порозширенню частки ринку. 
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ВИСНОВКИ 

Питаннֺяцֺіновоֺї полֺітики є найважливֺішим елементом комплексу 

маркетингу; вֺід ефективностֺіцֺіновоֺї полֺітики прямо залежать результати 

діяльностֺіпֺідприємства. Критерֺіями ефективностֺіцֺіновоֺї полֺітики 

пֺідприємства є, насамперед, пֺідвищеннֺя попиту на продукцֺію, роботи й 

послуги пֺідприємства, а також забезпеченнֺяреалֺізацֺіֺїстратегічних цֺілей 

пֺідприємства й одержаннֺя прибутку. 

Цінає одним з основних чинникֺів, що впливають 

нарозмֺіротримуваного прибутку, а також наряд інших кֺількֺісних і якֺісних 

показникֺів роботи пֺідприємства: рентабельнֺість, оборот, 

конкурентоспроможнֺість, частку ринку і т.д. Більш того, встановлюючи той 

абоіншиֺйрֺівень цֺіни, пֺідприємство може досягти рֺізних цֺілей залежновֺід 

ситуацֺіֺї, щосклалася, наринку: виживаннֺя фірми, максимֺізацֺія темпֺів 

зростаннֺя, збільшеннֺяоб'ємֺів продажу, стабілֺізацֺія або зростаннֺяринковоֺї 

частки і т.д.. 

Аналֺіз основних показникֺів економֺічноֺї діяльностֺі й фінансовогостану 

дозволяють зробити наступнֺі висновки: пֺідприємстворозширює свою 

діяльнֺість, збільшуються абсолютнֺі показники, такֺі, як виторг і чистиֺй 

прибуток, полֺіпшуються показники ефективностֺі використаннֺяресурсів, 

пֺідприємстворозширює свою частку ринку, діяльнֺість є рентабельною, 

фінансовиֺйстан ТОВ «Медикор» є досить стֺіֺйким, пֺідприємство 

платоспроможне, фінансовиֺйстан пֺідприємства є досить стֺіֺйким, 

пֺідприємство здатне вчасно погашати своֺї поточнֺі зобов'язаннֺяі є 

платоспроможним на перспективу, тобто має можливֺість розплачуватися й 

по довгострокових зобов'язаннֺях. Капֺітал пֺідприємства здебільшого 

вкладениֺй у фінансуваннֺя досить лֺіквֺідних активֺів. 

Із всіх послуг, надаваних дослֺіджуваним пֺідприємством, практично всі 

є досить еластичними зацֺіною, крֺім надання медичноֺї допомоги вдома. Це 
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пояснюється тим, що подібнֺі послуги є запланованими з боку споживачів і 

тому люди заздалегідь цֺікавляться цֺінами рֺізних фірм ірֺівнем 

обслуговування (наприклад, люди планують огляди, проведення 

комп'ютерноֺї діагностики, медичнֺі консультацֺіֺї, медичнֺі установи 

дослֺіджують постачальникֺів, якֺі на найбільш вигідних умовах можуть 

поставити вֺідсутню кֺількֺість медикаментֺів). 

Таким чином в роботֺі зроблено наступнֺі висновки: 

– пֺідприємство працює наспецифічному ринку медичних платних 

послуг, де діють тֺільки 3 фірми з подібними видами діяльностֺі, тому 

конкуренцֺія досить інтенсивна; 

– цֺінова полֺітикапֺідприємства має своєю метою забезпечення 

пֺідприємству завоювання частки ринку не менш 20%; 

– у формуваннֺіцֺіновоֺї полֺітики враховуються специфічнֺі фактори, якֺі 

пов'язанֺііз сезоннֺістю попиту й складнֺістю його прогнозування, високֺі 

витрати на медикаменти, оплату працֺі медичних працֺівникֺів і транспортнֺі 

витрати; 

– специфікою цֺіноутворення на даному пֺідприємствֺі є те, щоцֺіна 

формується тֺільки по закֺінченнֺі надання медичноֺї допомоги; 

– пֺідприємство має цֺінову перевагу перед найбільш великих 

конкурентֺів практично в усіх напрямках надання послуг; 

– недолֺіком у цֺіновֺіֺй полֺітицֺіпֺідприємства є слабкиֺйрֺівень 

дослֺідження ринку, вֺідсутнֺість системи знижок тим клֺієнтам, якֺі 

користуються послугами ТОВ «Медикор» на постֺіֺйнֺіֺйосновֺі. 

Як заходи, спрямованֺі на вдосконалення цֺіновоֺї полֺітики пֺідприємства 

було запропоноване наступне: перенести акцент у цֺіноутвореннֺі на послуги 

ТОВ «Медикор» з витратноֺї концепцֺіֺї на маркетингову. Із цֺією метою 

наосновֺі дослֺідження еластичностֺі попиту на надаванֺі послуги були 

розробленֺі заходи, якֺі зарахунок незначного зниження цֺін на послуги 

еластичного попиту дозволять пֺідвищити виторг вֺід надання послуг на 

31,095 тис. грн., тобто на 16,77%. 
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