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Непосредственно с ценовой конкуренцией 
предприятий торговли связано выполне-
ние условий платежей за приобретенный 

товар. Чем больше они соответствуют потребнос-
тям покупателей, тем предпочтительнее реализу-
емый товар в соперничестве с другими предпри-
ятиями торговли.
Это касается предлагаемого продавцом разнообра-
зия форм расчетов и сроков платежей за реализо-
ванный товар, то есть предоставления выгодных для 
потребителя коммерческих условий:
– потребительских или коммерческих кредитов;
– скидок с прейскурантной цены;
– скидок при возврате ранее приобретенного у 
предприятия товара в обмен на новый и т.п.

Уровень цен
и условия платежей
По нашему мнению, при оценке конкурентоспо-
собности предприятий торговли надо использо-
вать комплексный подход, то есть рассматривать 
не только уровень цен, но и условия платежей за 

ценовая 
конкурентоспособность 

предприятий торговли
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Аннотация
Ценовая конкуренция представляет собой наиболее простой и наиболее изу-
ченный вид конкуренции. Минимизируя цену, можно существенно увеличить 
сегмент рынка, но можно и потерять финансовую устойчивость предпри-
ятия торговли и не получить желаемого коммерческого результата в виде 
прибыли от реализации продукции. В статье рассказывается о том, как с 
учетом этих условий должна формироваться ценовая политика предпри-
ятий торговли, направленная на повышение конкурентоспособности реали-
зуемых товаров. 

Ключевые слова: ценовая конкуренция, ценовая политика, конку-
рентоспособность продукции, предприятие торговли, условия плате-
жей, экспертная оценка, сегментирование потребителей



100российское предпринимательство, 2010,  № 11 (1)

приобретенный товар. Конкурентная цена товара 
может быть определена по формуле:

Цк = Цр × Кц, 
где:
Цк – конкурентная цена товара;
Цр – реальная (фактическая) цена товара;
Кц – коэффициент, учитывающий условия плате-
жей за приобретенный товар.
Значение коэффициента Кц, то есть условий плате-
жей, будет отличаться у различных групп потреби-
телей.
Показатели являются едиными для рынка товаров 
предприятий торговли, но их значимость разнится 
для различных групп потребителей. Поэтому перво-
начально произведем сегментацию рынка.
Используя рекомендации Котлера Ф. [2] в сегодняш-
них условиях России и для целей настоящего иссле-
дования, можно производить сегментацию рынка 
по двум характеристикам: уровню доходов и возрас-
тным группам.
Характеристики величин коэффициента приведены 
в табл. 1 (см. ниже).
Значения коэффициента, учитывающего условия 
платежей за приобретенный товар, полученные в 
результате экспертной оценки, приведены в табл. 2 
(см. на с. 101).
В результате проведенного экспертного исследования 
для всех трех характеристик содержания коэффици-
ента (Кц) и с учетом доли потребителей продукции 
по уровню доходов и возрасту (для Санкт-Петербурга) 
предлагается установить величину коэффициента, 
учитывающего условия платежей за приобретенный 
товар, в диапазоне 0,9–1,0 (см. табл. 3 на с. 101). 
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Таблица 1
Характеристики величин коэффициента

№п/п Характеристики величин коэффициента

1 Наличный и безналичный расчет, возможен беспроцентный 
кредит на длительный срок

2 Наличный и безналичный расчет, возможен кредит до 30% 
годовых на длительный срок

3 Наличный и безналичный расчет, возможен кредит более 
30% годовых (или на срок менее 1 года)

4 Наличный расчет, кредит не возможен
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Данный коэффициент условно корректирует цену 
реализуемой продукции с учетом соответствия 
интересам покупателей условий платежей за приоб-
ретенный товар. 

Сокращение издержек
Ценовая конкуренция предполагает разумное уста-
новление минимальных цен на реализуемые това-
ры. Для предприятий торговли снижение цены 
возможно, в первую очередь, за счет сокращения 
производственных издержек, издержек обраще-
ния. Этого можно достичь посредством следующих 
действий:
– совершенствования организационной структуры;
– организации работы торгового аппарата;
– выбора наиболее эффективных каналов товаро-
движения;
– снижения транспортных расходов, складских рас-
ходов;
– оптимизации запасов товаров 
и т.п.

ценовая конкуренция 
предполагает 
разумное 
установление 
минимальных цен 
на реализуемые 
товары

Таблица 2
Значения коэффициента, учитывающего 

условия платежей за приобретенный товар

Возраст Молодежь Средний 
возраст

Пожилые Преклон-
ного воз-

раста
Доход

Низкий 0,60 0,70 0,90 0,98

Средний 0,80 0,90 0,95 0,99

Высокий 0,90 0,96 0,95 0,99

Колеблется
в течение года

0,65 0,66 0,98 0,98

Таблица 3
Значения коэффициента (Кц) для первой 

характеристики

№п/п Характеристики величин коэффициента Кц

1 Наличный и безналичный расчет, возможен бес-
процентный кредит на длительный срок

0,9

2 Наличный и безналичный расчет, возможен кредит 
до 30% годовых на длительный срок

0,96

3 Наличный и безналичный расчет, возможен кредит 
более 30% годовых (или на срок менее 1 года)

0,99

4 Наличный расчет, кредит не возможен 1
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Уменьшение издержек предприятий торговли 
при прежней цене означает увеличение прибыли. 
Снижение цены за счет уменьшения доли прибы-
ли может привести к росту объема продаж, вытес-
нению конкурентов с рынка [3]. Условия платежей 
за приобретенный товар также оказывают вли-
яние на ценовую конкурентоспособность пред-
приятия. 
На основе анализа полученных оценок выявляют-
ся преимущества и недостатки товаров-аналогов с 
последующим использованием этих результатов в 
деятельности предприятия по повышению его кон-
курентоспособности.
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Abstract

Price competition is the most simple and the most studied form of competition. 
Minimizing the cost, one can significantly increase the market segment but 
can also lose the financial sustainability of the trading enterprise and not get 

the desired commercial result in the form of profits from sales. The article discusses 
how under such conditions the trading enterprise should formulate the pricing policy 
aimed at improving the competitiveness of goods sold.
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