
«Хвостик» лекции по 
ценовой политике



2. Ценообразование по 
психологическому принципу

❖ тактика «первой цифры» (метод 
«некруглой цены») 

❖ цена как отражение качества 

❖ цена как отражение престижности 
товара 



3.Стимулирующее ценообразование – 
это снижение цены (даже ниже 
себестоимости) на некоторое время с 
целью повышения уровня продаж в 
краткосрочном периоде.

4. Ценообразование по 
географическому принципу – это 
установление разного уровня цен в 
зависимости от удаленности от 
производителя. 



Скидки



1) скидка на приобретаемое количество 
товаров (оптовая скидка) (40-50 % )

2) бонусные скидки — предоставляются 
постоянным покупателям, выкупающим у 
предприятия определенное количество 
товаров в установленный период времени 
(5-10%)

3) персональные скидки — производятся для 
специальных покупателей, в которых 
заинтересовано предприятие

4) сезонные скидки
5) текущие скидки на продукцию — имеют 

целью стимулировать или поддерживать спрос 
на продукцию массового производства

6) вынужденные скидки — осуществляются для 
уменьшения убытков предприятия, например 
за счет складирования товаров




