48.Стратегии ассортиментного ценообразованияГруппа ассортиментных стратегии ценообразования применяется пред-ми,фирмами,реализующими опред ассортимент взаимозам,взаимо​доп товаров или услуг.Наиб распростр и понятной явл стратегия ценообр-я товарных наборов. Содержание ее заключается в том, что цена набора (бритвенный прибор и лезвия, фотоаппарат и фотопленка, косме​тические наборы) устанавливается ниже, чем сумма цен входящих в него компонентов. При этом по более низкой цене может продаваться основное изделие, а дополняющие его или сопутствующие товары — по более вы​сокой (продукция фирмы Codak).Невзаимозаменяемость товаров или ассиметричность спроса покупателей, возможность порчи продуктов (например, в ком​плексных обедах) позволяют с помощью цен убедить покупателей приобрести весь набор. При этом выигрывают как покупатели, так и продавцы. Первые за счет цен, вторые — за счет увеличения объема продаж.Стратегия различной прибыльности используется в ценообр-и на взаи​мозам товары или услуги. При этом предприятие,фирма устанавливает на аналогичные товары цены т. о.,что получает большую прибыль от до​рогостоящих моделей и порой даже убыток от дешевых, а в целом имеет среднюю норму прибыли. Модели товаров или виды услуг, отличающиеся по цене и качест​венным характеристикам, предназначены для различных категорий покупателей.Стратегию имидж-цен в состоянии проводить наиболее конкурентоспособные предприятия, пользующиеся устойчивой репутацией на рынке, выпускающие пре​стижную продукцию. Более высокие цены могут устанавливаться, например, на высококачественные парфюмерные изделия известных фирм (Johnson & Johnson, Procter & Gamble), марочные вина, коньяки.

47.Стратегии конкурентного ценообразованияЕе могут проводить наиболее конку​рентоспособные пред-я, пользующиеся хорошей репутацией на рынке при выходе с принципиально новыми изделиями, не имеющими близких аналогов и на​ходящимися на начальной стадии жизненного цикла продукции, либо когда речь идет о формировании нового рынка.Непременным условием проведения стратегии снятия сливок является наличие определенного сегмента рынка, представленного покупателями, готовыми и спо​собными платить более высокую цену за товар, представляющий для них ценность из-за его высокого качества, престижности.При этом первоначально на товар устанавливается высокая цена, позволяю​щая предприятию получать сверхприбыль до тех пор, пока рынок не станет объек​том конкурентной борьбы или потребности элитарных покупателей будут насыще​ны. По истечении определенного времени предприятие снижает цену и переходит к освоению рынка массового покупателя.Применение рассмотренной стратегии целесообразно в том случае, когда су​ществует какая-либо гарантия отсутствия в ближайшее время конкуренции на рын​ке. Это возможно, если новые товары защищены патентами, базируются на круп​ных изобретениях или результатах дорогостоящих НИОКР, не доступных конку​рентам, в условиях ограниченности сырья, материалов, комплектующих, необхо​димых для производства нового изделия.Проникновение на рынок предполагает ус​тановление первоначально относительно низкой цены на товар.В ряде случаев та​кая стратегия может быть продиктована стремлением предприятия увеличить долю на рынке и обеспечить себе долговременную прибыль. Она обычно используется в отношении товаров, предназначенных для массового покупателя.Реализуя стратегию сигнализирования ценами, фирма может поместить дорогую модель рядом с намного более дорогим вариантом того же товара.Для неопытного покупателя может показаться заманчивым рискнуть и купить первый вариант, хотя последний используется только для сравнения. Результатом такой стратегии может стать продажа низкокачественного товара по высокой цене, если фирма малоэффек​тивна как производитель либо используется прямой обман покупателей.Последнее относится к области нечестной торговли и может стать предметом специального раз​бирательства.

.Стратегии ценообразования в маркетинговой политике предприятия.

Реализация целей предприятия соответственно ситуации, складывающейся на рынке на определенный период времени может потребовать корректировки исходной цены товара, выбора варианта ее последующего изменения.Для этого необходимо разработать стратегию ценообразования.Стратегия — это выбор предприятием определенной динамики изменения ис​ходной цены товара, направленный на получение наибольшей прибыли в рамках планируемого периода. Суть стратегии скидки на втором рынке заключается в том, что на один и тот же товар или услугу цены на других рынках устанавливаются ниже (со скидкой). В ка​честве вторых рынков выступают демографические, географические, внешние. Например, на вторых демографических рынках, т.е. для пенсионеров, детей, сту​дентов могут действовать более низкие цены на услуги парикмахерских, комму​нальные услуги, билеты в театры и кинотеатры, музеи, проездные билеты на город​ском транспорте. Цены со скидками могут использоваться в другом географичес​ком районе, на внешнем рынке (демпинговые цены). Приспособить цену к услови​ям рынка позволяют также различные скидки с цен в зависимости от объема пар​тии реализуемого товара, достигнутого оборота, условий платежа, которые ис​пользуются как в практике отечественной, так и международной торговли.Стратегия сезонной (периодической) скидки основывается на неоднородности покупательского спроса во времени и применяется для стимулирования покупа​тельского спроса. Она находит применение в снижении цен на товары вне сезона (напр, туристические принадлежности для летнего или зимнего отдыха), това​ры, вышедшие из моды.Эта стратегия исп-ся также при установлении раз​личных по уровню цен на овощи, фрукты по сезонам их заготовки, тарифов на услу​ги связи в различное время суток, билетов на дневные и вечерние представления, блюда в ресторанах в дневное и вечернее время и т.д.Использование стратегии сезонной (период-й) скидки позволяет обеспечить предприятиям более равно​мерную их загрузку и расширить объем продаж.В условиях сформированных товарных рынков часто используется стратегия "случайной скидки", которой пользуются продавцы, устанавливая скидку с цены по случайному принципу и не слишком часто.Исследования в области спроса свиде​тельствуют о ее достаточной эффективности.Реализация такой стратегии дает воз​можность привлекать большее число покупателей, заинтересованных в низких це​нах, как правило, людей с невысокими доходами, нередко переоценивающими свою экономию, получаемую от покупки по таким ценам.

45. Методы ценообразования с учетом спроса, уровня конкуренцииЭти методы характерны для развитых, конкурентных рынков. В их число входит получивший довольно ши​рокое распространение в республике метод торгов (биржевых, аукционных, тен​дерных).В ходе тендерных торгов покупатель объявляет конкурс для продавцов на то​вар с определенными технико-экономическими характеристиками.Товаром при этом могут выступать государственные и военные заказы,партии сырья,уникаль​ное оборудование,строительство объектов производственного или непроизвод​ственного назначения.Цены, устанавливаемые на торгах, зависят от следующих фактов:▪целей и задач, которые ставит предприятие — участник торгов;▪внутренних возможностей предприятия с т. зр.наличия достаточ​ных производственных мощностей,рабочей силы,фин ресурсов, необ​ход для вып-я заказа;▪возможностей выигрыша торгов при различных уровнях цен. Это требует от предприятия хорошего знания конкурентов, количества участников торгов, информации о предыдущих торгах. Если, например, ожидается большое коли​чество участников торгов, то чтобы их выиграть, необходимо большее снижение цены.В результате торгов контракт получает та фирма или предприятие, которое предложит минимальную цену, обеспечит требуемое качество и короткие сроки ис​полнения заказа.На рынках многих товаров, где спрос характеризуется относительно низкой эластичностью, отсутствует острая конкуренция, довольно успешно применяется метод следования за лидером. Суть его сводится к тому, что предприятия, фирмы при назначении своих цен ориентируются в первую очередь на цены конкурентов.При использовании метода ощущаемой ценности товара цена учитывает в пер​вую очередь спрос, т.е. то, сколько покупатель готов заплатить за предлагаемый то​вар с определенными потребительскими свойствами.В основе метода лежит субъективная оценка по​купателем ценности товара или услуги.

44.М-ды ценообр, ориентир-е на кач-во, потребительские св-ва пр-ииВо многих случаях, когда в цене важно учесть качественные параметры продук​ции, прибегают к другой группе методов, которые часто называют параметричес​кими. Всех их объединяет один принцип: чем лучше качество, тем выше цена.По многим видам сложнотехнической пр-ии можно выд один основ​ной кач-й показатель, от кот будет зависеть цена(мощность, произ​вод-ть). Частное от деления цены на значение главного показателя (параметра) качества изделия характеризует удель​ную цену. Удельные цены используются в одном из наиболее простых из числа па​раметрических методов ценообразования —методе удельных показателей. В этом случае цена нового изделия может быть рассчитана так:
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где Цн — цена нового изделия, р.; Цб — цена изделия, принятого за базу сравнения, р.; Пб и Пи — значения основного качественного параметра соответственно по базово​му и новому изделиям, натуральные единицы измерения.В случае,если кроме основного требуется учесть в цене и некоторые второсте​пенные показатели качества, дополнительно рассчитываются доплаты (или скид​ки), отражающие изменение других потребительских свойств нового изделия. Та​кая система широко распространена в ценообразовании на машины и оборудова​ние, сельскохозяйственное сырье.Некоторые потребительские свойства изделий не поддаются непосредственно​му количественному измерению и не имеют определенных показателей качества. К ним можно отнести вкусовые, эстетические свойства, дизайн, соответ​ствие направлениям моды. Учесть в ценах такие показатели качества позволяет балловый метод. Он применяется при обосновании цен на такую продукцию, как продовольственные товары, швейные, парфюмерно-косметические, табачные из​делия, часы, оптико-механические приборы и другую продукцию.Установить зависимость цены от нескольких качественных параметров про​дукции и выразить ее в виде эмпирической формулы позволяет также метод корре​ляционно-регрессионного анализа. Его применение дает возможность определять це​ну как на новую продукцию, так и на аналогичные конкурирующие изделия.Использование корреляционно-регрессионного анализа для обоснования цен предполагает наличие определенных условий: изделия должны быть четко класси​фицированы по соответствующим параметрическим группам.При отборе технико-экономических параметров для составления уравнения за​висимости должен соблюдаться ряд требований. Отобранные параметры должны быть зафиксированы в спецификациях, стандартах или технических условия. Описанные параметрические методы ценообразования имеют разновидности и могут выражаться специальными формулами расчета цен, которые распростране​ны и общепризнанны на отдельных товарных рынках.

43. Затратный метод. Суть его закл в том, что к рассчитанной себест-ти ед.пр-ии добавляется заданный размер прибыли и косвенные налоги, отчисле​ния во внебюджетные фонды, непосредственно увеличивающие цену. Расчет при этом можно выразить формулой Ц = С+ П + Н,где С—себ-ть ед товара;П—прибыль в расчете на ед товара; Н—косвенные налоги и отчисления в цене товара. производители всегда лучше осведомлены о своих затратах, чем о потреби​тельском спросе, поэтому затратный метод считается достаточно простым.Во-вто​рых, по мнению специалистов, этот метод является наиболее справедливым как по отношению к продавцам, так и к покупателям.При достаточно высоком спросе продавцы не наживаются за счет покупателей и вместе с тем имеют возможность получить необходимую прибыль для нормальной деятельности.Наряду с достоинствами затратный метод имеет и недостатки, связанные с не​возможностью учета в цене потребительских св-в товаров,конъюнктуры рын​ка.В отечественном ценообразовании затратный метод применяется при обосно​вании цен на принципиально новую продукцию,когда их невозможно сопоставить с ценами ранее выпускаемой продукции и величина спроса недостаточно известна; продукцию, производимую по разовым заказам, с индивидуальным характером производства (строительные объекты, проектные работы, опытные образцы); на товары,услуги, на которые спрос ограничен платежеспособностью населения (ре​монтные услуги, продукты первой необходимости); продукцию предприятий-мо​нополистов; во внутрипроизводственном ценообразовании и некоторых других случаях.Агрегатный метод применяется по товарам, состоящим из сочетаний отдельных изделий (мебельные гарнитуры, столовые сервизы), а также продукции, собранной из унифицированных элементов, узлов, деталей (станки, оборудование определенного типа, семейства автомобилей, тракторов).
40,41,42.Ценовая политика пред-я.Приступая к ценообразованию, предприятие должны прежде всего определить , каких целей они хотят достичь посредством продажи данного продукта. В большинстве случаев оказывается, что этих целей несколько, причем по своему характеру они разнонаправлены, а их выполнение возможно в краткосрочной, среднесрочной или долгосрочной перспективе. Примерами таких часто встречающихся на рынке целей могут быть:- обеспечение выживаемости предприятия.Эта цель становится основной в тех случаях, когда на рынке присутствует много производителей и царит острая конкуренция. Чтобы продолжить производство предприятия вынуждены устанавливать низкие цены в надежде на благожелательную ответную реакцию потребителей. - максимизация текущей прибыли. Предприниматели производят оценку спроса и издержек применительно к разным уровням цен и выбирают такую цену, которая обеспечит максимальное поступление текущей прибыли и наличности и максимальное возмещение затрат.Цель, основанная на максимализации прибыли, имеет несколько вариантов:1. Стремление предприятия к достижению стабильного высокого уровня прибыли на ряд лет.2. Установление стабильного дохода на основе средней нормы прибыли.3. Увеличение цен в связи с ростом капиталовложений.Прибыль бывает абсолютной и относительной. Абсолютная прибыль – это доход предприятия за вычетом расходов.Относительная прибыль рассчитывается на одно изделие.Абсолютную прибыль можно получить путем умножения относительной прибыли на количество единиц проданного товара.Следует отметить, что товары первой необходимости (хлеб, молоко и др.) имеют низкую, а престижные товары высокого качества – высокую относительную прибыль.- максимизация оборота. Цену, стимулирующую максимизацию оборота, выбирают обычно тогда,когда продукт производится корпоративно и в связи с этим сложно определить комплексную структуру и функцию издержек.Здесь же достаточно определить лишь функцию спроса.Реализовать эту цель относительно просто через установление в сфере сбыта процента комиссионных от объема сбыта;- максимальное увеличение сбыта. Предприятия и предприниматели, преследующие эту цель, полагают,что увеличение объема сбыта приведет к снижению издержек единицы продукции и в конечном итоге – к увеличению прибыли.Исходя из чувствительности рынка к уровню цены такие предприятия устанавливают цену как можно ниже. Подобный подход называют «ценовой политикой наступления на рынок».- «снятие сливок» благодаря установлению высоких цен. Предприятие устанавливает на каждое свое производственное нововведение максимально возможную цену благодаря сравнительным преимуществам новинки. Когда сбыт по данной цене сокращается, предприятие (фирма, предприниматель) снижает цену, привлекая к себе следующий слой клиентов, достигая в каждом сегменте целевого рынка максимально возможного оборота;- лидерство в качестве. Предприятие (фирма, предприниматель), которое способно закрепить за собой такую репутацию, устанавливает высокую цену, чтобы покрыть большие издержки, связанные с повышением качества и необходимыми для этого затратами.
35.Ценовой политики.Приступая к ценообр-ю, пр-е должны определить,каких целей они хотят достичь посредством продажи данного продукта. В больш случаев оказ, что этих целей несколько, причем по своему характеру они разнонаправлены, а их выполнение возможно в краткосрочной, среднесрочной или долгосрочной перспективе. Только в исключит случ доминирует какая-то одна цель предпринимат деят-ти.На рынке цели м.б.:- обеспечение выживаемости пред-я.Эта цель становится основной в тех случаях,когда на рынке присутствует много производителей и царит острая конкуренция.Чтобы продолжить производство предприятия вынуждены устанавливать низкие цены в надежде на благожелательную ответную реакцию потребителей. - максимизация текущей прибыли. Предприниматели производят оценку спроса и издержек применительно к разным уровням цен и выбирают такую цену, которая обеспечит максимальное поступление текущей прибыли и наличности и максимальное возмещение затрат.Цель,основанная на максимализации прибыли,имеет несколько вариантов:1.Стремление пред-я к достиж стабильного высок уровня прибыли на ряд лет.2.Установление стабильного дохода на основе средней нормы прибыли.3. Увеличение цен в связи с ростом капиталовложений.Прибыль бывает абсолютной и относительной. Абсолютная прибыль – это доход предприятия за вычетом расходов. Относительная прибыль рассчитывается на одно изделие. Абсолютную прибыль можно получить путем умножения относительной прибыли на количество единиц проданного товара.Следует отметить, что реализация цели по «максимизации текущей прибыли» связана с некоторыми проблемами.Она предпол, что ф-ии спроса и издержек известны заранее, хотя определить их очень сложно. При этом текущие финансовые показатели для предприятия (фирмы) важнее долговременных;- максимизация оборота. Цену, стимулирующую максимизацию оборота, выбирают обычно тогда, когда продукт производится корпоративно и в связи с этим сложно определить комплексную структуру и функцию издержек. Здесь же достаточно определить лишь функцию спроса;-максимальное увеличение сбыта. Пред-я, преследующие эту цель, полагают, что увеличение объема сбыта приведет к снижению издержек единицы продукции и в конечном итоге – к увеличению прибыли. Исходя из чувствительности рынка к уровню цены такие предприятия устанавливают цену как можно ниже,-«снятие сливок» благодаря установлению высоких цен. Пред-е уст-ет на каждое свое производственное нововведение максимально возможную цену благодаря сравнительным преимуществам новинки. Когда сбыт по данной цене сокращается, предприятие снижает цену, привлекая к себе следующий слой клиентов, достигая в каждом сегменте целевого рынка максимально возможного оборота;- лидерство в качестве. Предприятие (фирма, предприниматель), которое способно закрепить за собой такую репутацию, устанавливает высокую цену, чтобы покрыть большие издержки, связанные с повышением качества и необходимыми для этого затратами.
36.Рынок «чистой» конк-ии состоит из мн-ва продавцов и покуп-й к-л схожего товар продукта. Ни один отдельный покупатель или продавец не оказывает здесь особого влияния на уровень текущих рыночных цен товара. Рынок харак-ся однородн-ю и взаимозам-ю конкурирующих тов, отсутствием ценовых ограничений. Для фирмы в этих условиях спрос полностью эластичен от цены. При расширении объема производства фирма, как правило, цену не меняет. Зависимость между ценой и спросом для отраслей обратно пропорциональная. Снижение цен приводит к увеличению спроса. Если увеличение предложения в отраслях возрастет, то цена снизится во всех фирмах независимо от объема их производства.Цены под воздействием спроса и предложения тяготеют и приближаются к единым ценам на конкретный товар в соответствующем месте и в фиксированный момент времени. Так что для каждого продавца цены заданы рынком, он приспосабливается к этим ценам, вынужден с ними считаться. Чем более совершенным является рынок, тем сильнее тенденция к тому, чтобы во всех его пунктах в один и тот же момент платили за один и тот же товар одинаковую цену. Продавцы на таком рынке не тратят много времени на разработку стратегии маркетинга, определение уровня цены, поскольку роль их на данном типе рынка минимальна.Рынков свободной конкуренции очень много. Это в основном международный рынок таких товаров, как цветные металлы, лес, руда, пшеница и др.

37.Рынок монополистической конкуренции состоит из многих фирм, продукция которых не вполне взаимозаменяема, отличается качеством, оформлением, потребительским предпочтением, а поэтому имеет широкий диапазон цен.Наличие большого диапазона цен объясняется способностью продавцов предложить покупателям разные варианты товаров.Покупатели принимают во внимание разницу в предложениях и готовы платить за товары разные цены.Для этого рынка характерны три основные черты:1острая конкурентная борьба между фирмами;2дифференциация товаров;3легкость проникновения на рынок.Прим также такие стратегии установления цен, как «Выше номинала», когда при большой дифференциации покупательского спроса предлагаются товары «Люкс» по очень высоким ценам, а для остальных покупателей товары обычного кач-ва предлагаются по обычным ценам.В условиях РБ имеются большие возм-ти для развития на рынке монополистической фирменной конкуренции и создания сферы конкурентного ценообр-я.К числу рынков монополистической конкуренции можно отнести рынки примерно следующих товаров,в т.ч. и импортных:- безалкогольные напитки–фруктовые воды, лимонад, др.;-кондитерские изделия – шоколадные конфеты, шоколад;-обувь с фирменным знаком;- фирменная мебель;-фирменные бытовые услуги и др.

\
39Олигополистическая конкуренция характерна для немногих крупных фирм, которые предлагают товары как однородные и взаимозаменяемые (сталь, алюминий),так и отличные друг от друга (автомобили, компьютеры).Проникнуть на этот рынок крайне трудно.Каждый участник рынка внимательно следит за маркетинговой деятельностью конкурентов, осторожно относится к изменению цен на свою продукцию. Олигополист никогда не испытывает уверенности, что может добиться какого-то долговременного результата за счет снижения цен.С другой стороны, если участник такого рынка повысит цены, конкуренты могут не последовать его примеру.Тогда ему придется либо возвращаться к прежним ценам, либо рисковать потерей клиентуры в пользу конкурентов.Олигополистическая структура рынка является преобладающей для современных промышленно развитых стран.В РБ такие рынки только начинают формироваться.Любые действия одной фирмы по изменению объема продаж или цен вызывают ответную реакцию остальных конкурентов.Такая взаимозависимость вызывает необходимость раздела рынков сбыта, согласования объемов продаж, правил и процедур ценообразования. 

38.На рынке чистой монополии господствует лишь один продавец, который может представлять государственную организацию или частную фирму.При помощи государственной монополии можно регулировать потребление того или иного товара. Частные фирмы-монополисты устанавливают цены на свою продукцию самостоятельно, а иногда согласовывая их с местной администрацией.Ценовая стратегия предприятия (фирмы, предпринимателя) может осуществляться на основе дискриминации. Дискриминационные цены бывают в разных формах , которые подразделяют:- по группам покупателей – разным группам покупателей один и тот же товар продается по разным ценам;- по варианту товаров или услуг – разные варианты товаров или услуг продаются по разным ценам без учета разницы в затратах;- по территории – в разных регионах товар продается по разным ценам, хотя издержки по доставке одинаковы;- по времени – разные цены на товар устанавливаются в зависимости от сезона, месяца, дней, недели, времени суток.Стратегия множественности цен предприятия основана на том, чтобы для каждой группы покупателей устанавливать максимальную цену.В некоторых странах такая стратегия запрещена.В других – предприятие может реализовать товар по очень низким ценам.Такая политика называется демпингом Однако многие страны ограничивают ввоз товаров по низким ценам, подрывающим развитие национальной промышленности.В случае регулируемой монополии государство разрешает предприятию устанавливать цены, обеспечивающие получение «справедливой нормы прибыли», которая даст возможность поддерживать производство, а при необходимости и расширять его.И наоборот, в случае нерегулируемой монополии предприятие может устанавливать любую цену, которую выдержит рынок.И тем не менее по ряду причин предприятия не всегда прибегают к установлению высоких цен.Тут и боязнь введения государственного регулирования, и нежелание привлекать конкурентов, и стремление проникнуть быстрее, благодаря невысоким ценам, на всю глубину рынка.Анализ типа рынка конкуренции не может дать готовых рецептов установления цен, он необходим для определения закономерности ценообразования в зависимости от соотношения спроса и предложения.

33.Формирование цен на импортируемые товары.Отпускные цены на товары ин. производства формир на внутреннем рынке субъектами хозя-я, осуществляющими их ввоз в республику. Определение отпускных цен на импортируемые товары регламентируется Положением о порядке формирования и применения цен и тарифов № 43.Включаемые в расчеты данные об уровне контрактных цен и взимаемых таможенных платежах, затрат, связанных с импортом и выпуском продукции в свободное обращение, расходов по оптовой деятельности должны документально подтверждаться таможенными декларациями, товарно-транспортными накладными и другими платежными документами, сметой издержек производства.Ст + Тпл. + Рим. + Роп. + П + РМЦФ = ОЦ; где Ск – таможенная стоимость товара; Тпл. – таможенные платежи: таможенная пошлина,акциз,таможенный сбор.Таможенные платежи, выделяемые из установленных налогов и неналоговых платежей в отдельную группу затрат, включаются в расчеты отпускных цен согласно утвержденным ставкам с соответствующим пересчетом в белорусские рубли на дату платежа, единицу продукции, вместимость или крепость алкогольной продукции.Налог на добавленную стоимость при расчетах отпускных цен на продукцию иностранного производства в состав таможенных платежей не включается, за исключением случаев, когда выделенная продавцом – нерезидентом Республики Беларусь сумма НДС по ввозимым на территорию РБ товарам не подлежит вычету и должна относиться стоимость приобретенных товаров.Издержки обращения оптовых организаций-импортеров, включаемые в расчет, подразделяются на расходы по импорту и расходы по оптовой деятельности.  Расходы по импорту, не завис от деятельности импортеров и непосредственно связ с выполнением внешнеэк операций и выпуском товаров в свободное обращение(проценты за кредиты иностранных банков, расходы за доставку груза до границы в соответствии с условиями контракта и др.),рассчитываются прямым счетом по конкретным контрактам или партиям продукции исходя из суммы фактически оплаченных расходов и количества ввезенной пр-ии в ед изм-я, принятых при формир отпускных цен.Расходы по оптовой деятельности организаций-импортеров, включаемые в расчет отпускных цен  на продукцию иностранного производства, рассчитываются исходя из общей суммы издержек обращения за вычетом сумм расходов, отнесенных при формировании отпускных цен на расходы по импорту:1) расходы на железнодорожные, водные, воздушные, автомобильные перевозки;2) расходы на оплату труда;3) расходы на аренду и содержание зданий, сооружений;амортизация основных средств;отчисления и затраты на ремонт основных средств;износ санитарной одежды, столового белья, малоценных и быстроизнашивающихся предметов;расходы на топливо,газ, электроэн для производ нужд;расходы на хранение и подработку, упаковку товаров;расходы на торговую рекламу;проценты за пользование кредитами и займами;потери товаров и продуктов при перевозке, хранении и реализации;расходы на тару;отчисления на социальные нужды;налоги, отчисления и сборы, включаемые в ИО;прочие расходы.Из вышеперечисленных статей затрат по оптовой деятельности предприятия оптовой торговли в расчет формируемых ими отпускных цен на импортную продукцию включают фактически имеющие место группы издержек.Размер прибыли,включаемый в формируемые отпускные цены, определяется импортером исходя из необходимого для воспроизводства уровня рентабельности и складывающейся конъюнктуры рынка Ндс в отпускные цены не включается и предъявляется к оплате покупателю при реализации продукции дополнительно к ее стоимости в отпускных ценах по установленным ставкам.Расчет конечных розничных цен на продукцию импортного производства производится торговыми организациями исходя из утвержденных импортерами отпускных цен, торговых надбавок с учетом надбавки оптового звена и предусмотренных ограничений, НДС по установленным ставкам. 

30.Отпускная цена предприятия и порядок ее формир на основе затратного метода.Ст-ть пр-ии формируется  исходя из с/с пр-ва пр-ии, прибыли и всех видов установленных налогов, качества, потребительских свойств продукции и конъюнктуры рынка.Цены и налоги,представляющие собой эк-ие инструменты упр-ия нар хоз-вом,тесно взаимосвязаны между соб.Ставки разл налогов в бюджет и отч-ий в целевые бюджетные фонды как прямо,так и косвенно влияют на уровень цены.Прямое воздействие заключается в том, что налоги и неналоговые платежи непосредственно отражаются в цене, поскольку являются ее составляющими элементами. Налоговая система РБ предполагает дифференцированный подход к включению налогов и неналоговых платежей в цену.Одна часть налогов–прямые,т.е.которыми облагается имущество предприятий и их доходы. Другая часть относится к косвенным налогом, которые выделяются как самостоятельные элементы цены, увеличивают ее размер.Обоснование цены начинается с определения плановой себестоимости производства и реализации продукции в соответствии с действующим положением по составу затрат, включаемых в себестоимость.Определение размера прибыли в цене товара осуществляется с помощью обоснованной предприятием (или установленной государственными органами) нормы рентабельности. В Республике Беларусь наибольшее распространение получили показатели рентабельности, исчисляемые по отношению к себестоимости продукции и заработной плате. Норма рентаб по отношению к з/пл предпочтительна для пред-ий,где одновременно производится продукция с разной структурой затрат. Плановая прибыль от реализации продукции будет определяться потребностью предприятия в прибыли, действующим порядком ее распределения и складываться из ряда составляющих:налога на недвижимость, рассчитываемого исходя из установленных ставок и стоимости производ фондов, подлежащих налогообложению;налога на прибыль, сумму которого можно определить:Нп = Прасп /(100 – Сн.п) * Сн.п;прибыли, остающейся в распоряжении предприятия.Прибыль, остающейся в распоряжении предприятия, должна включать средства на:уплату процентов за ссуды, полученные на восполнение недостатка собственных оборотных средств и на приобретение основных средств и нематериальных активов;создание фонда накопления (затраты на финансирование научно-исследовательских, опытно-конструкторских, проектных и технологических работ, создание и освоение новых технологических процессов и видов продукции, финансирование строительства новых объектов, расширение, техническое перевооружение, реконструкцию действующего производства и далее в соответствии с законодательством);создание фонда потребления;образование финансовых резервов;финансирование прироста собственных оборотных средств;выплата дивидендов.Акциз. Акцизы включаются в цены товаров, имеющих по специфике своих свойств монопольно высокие цены и устойчивый спрос. Акцизами облагается следующая продукция: спирт технический, спиртосодержащие растворы, алкогольная продукция.Ставки акцизов могут быть установлены твердые (специфические), т.е. в евро или рублях за физическую единицу и адвалорные (процентные). Если действует твердая ставка в евро, то сумма акциза определяется путем перевода количества евро по курсу в рубли. В тех случаях, когда установлена адвалорная ставка акциза, расчет суммы акциза в цене:А = (С + П) / (100 – Са) * Са, где А – сумма акцизного налога, р.;Са – ставка акцизного налога, %Для расчета цены с акцизом в одно действие используется формула:ОЦ с А = (С + П) / (100 – Са) * 100.Сбор в республиканский фонд поддержки производителей с/х продукции, продовольствия и аграрной науки, сбор в местные целевые бюджетные жилищно-инвестиционные фонды, сбор на финансирование расходов, связанных с содержанием и ремонтом жилищного фонда, налог с пользователей автомобильных дорог, уплачиваемый единым платежом по ставке – 3,9%,РЦФ = (С + П + А ) / (100 – 3,9) * 3,9;Для расчета цены с РМЦФ в одно действие:ОЦ с РЦФ = = (С + П + А ) / (100 – 3,9) * 100

34.Торговые наценки является Эл-м розничной цены и представляет собой цену услуги за реализацию товара оптовыми, розничными и другими посредническими и торгово-закупочными орг-ми.Главным ограничителем цен торговых услуг выступают розничные цены конечных потребителей товара с учетом спроса, уровня конкуренции на рынке. На уровень цен торговых услуг оказывают влияние необходимость продажи ни конкретно одного товара, а ассортимента товаров с целью увеличения товарооборота, качество обслуживания покупателей, возможность быстрой реакции цен на изменение рыночной конъюнктуры.Торг нац в стоимостном выражении опред на основе торговых надбавок или скидок в процентах. Их сумма за реализацию всех товаров торгового предприятия формирует его валовой доход. Торговые надбавки устнавливаются в % к отпускной цене товара (или цене импортера, который ввез товар на внутренний рынок), не включающей НДС. По товарам, реализация которых освобождена от уплаты НДС, оптовые и торговые надбавки установлены к отпускным ценам, содержащим НДС в материальных затратах. Торговые скидки определяются в % к розничной цене. Торговые скидки больше соответствуют рыночным условиям, поскольку характеризуют долю конечной рыночной цены, определяемой конъюнктурой рынка, остающуюся торговой фирме. В отечественной практике торговые скидки применяются лишь в случаях, когда государственные органы на те или иные товары фиксированные цены. Состав торговой наценки. Как и всякая цена, торговая наценка состоит из ряда отдельных элементов: издержек обращения торговой организации с учетом расходов за пользование банковским кредитом, прибыли, налогов и неналоговых платежей, предусмотренных законодательством, отчислений на пополнение собственных оборотных средств.Издержки обращения торговых организаций включают расходы на грузовые перевозки, оплату труда торговых работников, затраты на содержание зданий, сооружений, помещений и инвентаря, амортизацию основных фондов, отчисления и затраты на ремонт основных средств, расходы на хранение, сортировку и упаковку товаров, торговую рекламу, потери товаров при перевозке, расходы на тару, отчисления на социальные нужды, налоги и неналоговые платежи, отражаемые в издержках. Прибыль в торговых наценках определяется с учетом образования средств на социальные нужды предприятий и развитие материально-технической базы торговли, уплаты налогов за счет прибыли, взносов в создание инвестиционных фондов. При этом показатель рентабельности в торговле при ценообразовании определяется как отношение прибыли к цене реализации товара. 

26.Система государственного ценового регулирования в РБ.Переход от плановой эк-ки к рыночной предполагает проведение определенной гос ценовой политики.Концепции ценообразования в РБ.Целью совершенствования системы ценообр явл созд такого механизма,кот бы создавал условия для эффективного использования ресурсов, повышения конкурентоспособ эк-ки,реализации приоритетов гос-й эк-й политики при одновременном сохранении равновесия на рынке и повышения на этой основе жизненного уровня населения.В качестве принципов ценообразования определены:сочетание свободных и регулируемых цен;разграничение полномочий субъектов ценообразования по установлению и регулированию цен;установление регулируемых цен на уровне, обеспечивающем субъектам хозяйствования покрытие экономически обоснованных затрат и получение достаточной для расширенного воспроизводства прибыли, при необходимости с предоставлением государственных дотаций и других мер государственной поддержки;осуществление государственного контроля за законодательством о ценообразовании.Правовые основы гос политики в области ценообр в рб,полномочия гос органов, осущ-х регулирование ценообразования и контроль за ним, были заложены в законе РБ «О ценообр».Этим же документом установлены права,обяза и ответств-ть субъектов ценообр-я, к кот отнесены пред-я с правом юр лица, предприниматели, республиканские и местные органы государственного управления.Республике органы гос управления устанавливают цены на целый ряд товаров и услуг.Местным органам власти дано право регулировать цены и торговые наценки на социально значимые товары и услуги, реализуемые предприятиями на их территории,услуги тепло- водоснабжения,канализации для предприятий, коммунальные услуги для населения, перевозку пассажиров городским транспортом, продукцию общественного питания и др. Возможность ограничивать цены на продукцию подведомственных предприятий имеют также министерства и ведомства.В рб используются следующие осн-е способы гос регулирования цен:установление предельных индексов изменения отпускных цен (тарифов) на товары, производимые в республике. При невозможности их соблюдения предприятия обязаны регистрировать цены на производимые товары или услуги в органах ценообразования или вышестоящих органах;определение предельных отпускных цен на перечень социально значимых товаров;обязательное обоснование цен отечественными предприятиями на производимую продукцию и импортируемые товары со стороны затрат, прибыли, налогов;установление фиксированных цен на продукцию базовых отраслей экономики, услуги естественных монополий;установление предельных максимальных (такси, бытовые услуги) и минимальных (закупочные на сельхозпродукцию, алкогольные напитки, экспортируемые товары) цен;ограничение уровня рентабельности в ценах на социально значимые товары, продукцию предприятий, занимающих доминирующее положение на рынке;ограничение размеров оптовых и розничных торговых надбавок;обязательное обоснование цен при товарообменных (бартерных) операциях;индексация тарифов (на грузовые перевозки железнодорожным транспортом, коммунальные услуги), квартплаты с учетом инфляции;контроль за соблюдением законодательства о ценообразовании.

23,24,25.Формы гос ценового регулир.Гос регулир цен в любой эк-ке позволяет с помощью законодательных, административных и бюджетно-финансовых меропр-й возд-ть на цены т.о,чтобы способствовать стабильному развитию эк-й системы. Оно дает возм-ть преодолеть недостатки, свойственные рыночной системе и связанные с социальном неравенством и неравномерным распределением доходов, рациональным природопользованием и охраной окружающей среды, развитием сфер, необходимых обществу в целом(образование, наука и культура, здравоохранение).Гос регулир цен обычно осущ с пом косвенного и прямого регулирования. Методы прямого регулирования цен:1)административное установление цен;2)«замораживание» цен;3)установление предельного уровня цен;4)регламентация уровня рентабельности;5)установления нормативов для определения цен;декларирование цен и др. Методы косвенного регулир цен:1)налогообложение;2)регулирование денежного обращения; 3)оплата труда;4)кредитная политика;5)регулирование гос расходов;6)установление норм амортизации и дрПри прямых методах регулирования цен государство непосредственно воздействует на цены путем регламентации их уровня, установления нормативов рентабельности или нормативов элементов, составляющих цену, или другими аналогичными методами. Прямое гос регулир предпол необход корректировки рынка и дополнения рыночного механизма централизованной политикой государства путем контроля за важнейшими параметрами рынка.Проводя активную ценовую политику, государство может обеспечить прибыльность бизнеса, который невыгоден для чисто рыночного хозяйствования (долговременные научно-технические программы, ВПК, транспорт, связь, коммунальное хозяйство и др.). подобный результат может быть достигнут как путем использования договорных цен, так и через размещение государственных заказов и закупок.Рассматривая прямое гос регулир необходимо помнить о двух моментах. Во-первых, при чрезмерном государственном регулировании цен рыночные механизмы ослабевают и возникает опасность потери рыночных ориентиров для сопоставления затрат и результатов. Не связанная с конкурентным рынком и устанавливаемая государством цена не может достаточно оперативно меняться в зависимости от спроса и предложения. В этом случае образуется либо дефицит, либо затоваривание рынка не имеющими сбыта товарами.Во-вторых, в случае полного отхода государства от участия в формировании цен и их регулирования разрушаются основы экономики, государство теряет один из важнейших методов борьбы с монополизмом,а рыночные отношения и финансовое положение многих предприятий становится достаточно неустойчивым.В рыночной экономике недопустимы как чрезмерное увлечение установлением и регулированием цен со стороны государства, так как полный отказ от такого регулирования прежде всего в отношении продукции эффективных, но затрудняющих конкуренцию монополистических пред-й.Косвенные методы проявляются в воздействии государства не на сами цены, а на факторы, влияющие на ценообраз,кот носят макроэкономический хар-р. К косв мерам можно отнести такие средства по реформированию эк-ки и совершенств механизма хоз-ия, как принятие и совершенствование антимонопольного законодательства,стимулир малого предприним-ва,обоснованная налоговая политика, разгосударствление и приватизация,сокращ бюджетного дефицита,контроль и регулирование доходов населения.

\
22.Формир цен с учетом зачетного м-да исчисл НДС.Известны 3 осн-х м-да формир цен с учетом НДС:суммирование, вычитание и зачетный. М-ды суммирования и вычитания связ с прямым подсчетом добавленной стоимости и последующим исчислением суммы налога по установленной процентной ставке.М-д суммирования заключается в определении добавленной стоимости путем сложения суммы всех составляющих ее элементов.По методу вычитания затраты на приобретение сырья,мат, полуфабр,услуг производ характера сторонних организаций вычитаются из цены продукции.Исп-е этого м-да в РБ создало множество трудностей в ценообразовании, поскольку требовалось разграничение материальных и нематериальных затрат при калькулировании себестоимости и формировании цены.Развитие интеграционных процессов обусловило необходимость изменения национального законодательства по косвенному налогообложению в направлении перехода к зачетному методу исчисления НДС, который почти повсеместно применяется европейскими странами.Этот метод не требует вычисления собственно добавленной стоимости и ее компонентов.Необходимо знать цену,ставку НДС и сумму НДС, указанного в счетах поставщиков сырья, материалов, комплектующих.Новый механизм расчета позволяет на каждом этапе продажи облагать налогом не полную выручку от реализации товара, а лишь те ее элементы, которые для данного предприятия составляют добавленную стоимость.Сам налог собирается в виде последовательных платежей, но его общая сумма оказывается такой же, как если бы налог взимался по установленной ставке только один раз при реализации товара конечному потребителю.При применении зачетного метода расчета НДС сумма налога(дополнительно к цене)специально выделяется во всех сделках между предприятиями и указывается в соответствующих расчетно-платежных документах.Важным преимуществом этого методом является также и то, что как на стадии производства, так и на стадии реализации НДС не влияет на издержки и отражается отдельной строкой.При реализации товаров предприятие дополнительно к сформированной цене товара должно предъявить к оплате покупателю этого товара соответствующую сумму НДС.

21.Состав цены по элементам.Отпускная цена, по которой товар реализуется предприятием-изготовителем,сост из с/с его пр-ва,прибыли и косвенных налогов (или дотации).Себестоимость представляет собой плановые затраты,связ с производ-м и реализ продукции.По действующему законодат она включ также целый ряд налогов и отчислений в различные фонды(налог на землю,экологический,отчисления на социальные нужды, в инновационный фонд и др.).Прибыль предст соб форму чистого дохода,категорию расширенного воспроизводства.Косвенные налоги устанав-ся гос-м с учетом общественных потребностей и непосредственно увеличивают цену.В кач-ве косвенных налогов могут выступать акциз, сборы в целевые местные и республиканские бюджетные фонды. Отпускная цена предприятия – оптовика состоит из отпускной цены изготовителя и наценки в пользу оптовой организации. Розничная цена – это цена конечного потребления товара. По розничным ценам торговые организации продают товары населению. В отличие от отпускной цены оптовика розничная цена дополнительно включает розничную торговую наценку,налог на добавленную стоимость и по некоторым товарам налог на продажу по не социально значимым товарам.Оптовая и розничная торговые наценки – представляют собой цены услуг оптовой и розничной торговли. По своему составу они схожи с отпускной ценой предприятия – изготовителя, содержат издержки торговых организаций, их прибыль,а также косвенные налоги, предусмотренные законодательством государства и уплачиваемые торговой организацией.Сумма торг наценки может опред на основе установл или согласов в процессе переговоров м/д продавцами и покупателями размеров торговых надбавок или скидок. Торговую надбавку принято выражать в процентах к отпускной, а торговую скидку – в процентах к розничной цене.НДС  облагаются обороты по реализации товаров, работ,услуг на территории РБ,за исключением оборотов,  освобождаемых от НДС.Ставки НДС могут различаться по видам товаров.1) 0% при реализации экспортируемых товаров, строительных работ, транспортных услуг, услуг по производству товаров из давальческого сырья.2) 10% при реализации предприятиями продукции растениеводства (кроме цветов, декоративных растений), животноводства (кроме пушного звероводства), рыбоводства и пчеловодства;3) 18% по остальным товарам и услугам. 

15. Важнейшим признаком классификации цен является их дифференциация в зависимости от стадии товародвижения, на которой они формируются. Обычно товар проходит три стадии товародвижения, на которых устанавливаются различные виды цен.Отпускная цена предприятия-изготовителя (оптовая цена предприятия) – цена, применяемая на республиканском рынке в расчетах между предприятием-производителем продукции и другими предприятиями-покупателями за исключением населения. Она устанавливается с учетом качества продукции, конъюнктуры рынка, затрат на производство, сезонности спроса, условий поставки и других рыночных факторов. Отпускная цена предприятия-изготовителя может служить ценой приобретения продукции для оптового предприятия для последующей перепродажи.Отпускная цена оптового предприятия (оптовая цена промышленности) формируется при продаже продукции предприятием-посредником или снабженческо-сбытовой организацией другим предприятиям, покупателям с учетом всех рыночных факторов. Отпускная цена оптового предприятия одновременно является ценой приобретения товара для розничной торговой организации. Розничная цена – цена, по которой товар приобретается населением у розничной торговых предприятий любых форм собственности, на рынках. Она является ценой конечного потребления. Если раньше (до середины 80-х годов) розничные цены устанавливались только на товары народного потребления, то сейчас объектами купли-продажи в розничной торговле могут выступать и товары производственно-технического назначения. В качестве покупателей теперь могут выступать не только юридические, но и физические лица. Каждый из последующих видов цен в этой цепочке включает в качестве составной части предыдущий вид. Так, отпускная цена оптового предприятия включает отпускную цену предприятия​-изготовителя, а розничная цена – отпускную цену оптового предприятия. 

16.По способу установления различают  регулируемые и свободные (договорные) цены. Регулируемые цены подвержены различным ограничениям со стороны центральных органов управления и местных исполнительных и распорядительных органов. Они неизбежны в условиях переходного периода и применяются на важнейшую структурообразующую продукцию (нефть, газ, нефтепродукты, электроэнергию), продукцию предприятий-монополистов, оборонного значения, товары и услуги особой социальной значимости и некоторые другие. Ряд видов продукции и услуг, на которые регулируемые цены установлены ниже экономически обоснованного их уровня, убыточны для предприятий и государство вынуждено их дотировать за счет бюджетных средств (квартплата, тарифы электроэнергии и коммунального хозяйства для населения).Свободные цены устанавливаются по согласию сторон на основе спроса и предложения. Они определяются также на биржах, аукционах, торгах (тендерах). Границы между регулируемыми и свободными ценами очень подвижны и постоянно меняются в зависимости от складывающихся экономических условий. Общей тенденцией по мере формирования рыночной среды является постоянное увеличение доли свободных цен по сравнению с регулируемыми.Фиксируемые-непосред.устанавливаем.гос.органами и являющиеся крайним вариантом прямого уенового регулир-я.

17.В зависимости от принадлежности товара к определенной отрасли, сфере народного хозяйства различают  оптово-отпускные цены на промышленную продукцию, закупочные цены на сельскохозяйственную продукцию, сметные цены в строительстве, тарифы на различные производственные (транспортные, энергетического хозяйства, ремонтные и др.) и непроизводственные (бань, фотографии, медицинские, юридические и др.) услуги.Особую роль в экономике любого государства играют закупочные цены. По закупочным ценам осуществляется продажа сельскохозяйственной продукции колхозами, совхозами, госхозами, крестьянскими (фермерскими) хозяйствами и населением государственным организациям. В РБ на большинство видов сельскохозяйственной продукции в зависимости от ее качества установлены фиксированные закупочные цены. Продажа такой же продукции негосударственным структурам осуществляется по договорным закупочным ценам.Важнейшим для развития сельского хозяйства является вопрос обеспечения ценового паритета в обмене продукцией между промышленностью и сельским хозяйством, эквивалентности этого обмена, недопущения ценового противостояния между городом и селом. Этот паритет должен обеспечить через цены взаимовыгодный обмен продукцией между промышленностью и сельским хозяйством без потерь для обеих сторон.Наиболее ощутимые удары сельское хозяйство получает во время инфляционного роста цен. Дело в том, что результаты своего труда оно реализует один раз в году – осенью после уборки и продажи части урожая, а покупает необходимые материально-технические ресурсы постоянно, на протяжении всего года в условиях непрерывного роста цен.В строительстве действующие цены выступают в следующих видах: 1) сметная стоимость – предельный размер затрат на строительство каждого объекта;2) прейскурантная цена – усредненная сметная стоимость единицы конечной продукции типового строительного объекта (за 1 кв. м жилой площади, 1 кв. м полезной площади, 1 кв. м малярных работ и др.);2) договорная цена, устанавливаемая по договоренности между заказчиками и подрядчиками.Эти цены используются для расчетов заказчиков с подрядными строительными организациями за выполненные работы и построенные объекты, для определения объемов капитальных вложений и других показателей, характеризующих результаты работы строительно-монтажных организаций. Определенной спецификой обладают цены на услуги, представляющие виды деятельности, при которых не создается продукт в его материально-вещественной форме, но изменяется качество имеющегося продукта. Специфичность услуг как вида деятельности накладывает отпечаток на формирование цен на услуги, именуемых тарифами (расценками). При установлении тарифов на услуги учитывается не только объем работ, но также временной фактор, при этом существенную роль играет качество. Типичными примерами тарифов являются уровень оплаты коммунальных и бытовых услуг, плата и тарифы за телефон, за пользование радио и т. д.Розничные – тов, по кот. Тов. Реализ. Розничн.потребителю(населеню).

14.Внутренние факторы, т.е. факторы микроэкономического уровня, зависят от деятельности самого предприятия, фирмы.Товар, характеризующийся особыми свойствами, уникальными достоинствами и способами его обработки непременно будет иметь более высокую цену, отражающую его качество, технический уровень Способ производства определяет серийность выпуска продукции. Как правило, продукция мелкосерийного и индивидуального производства имеет более высокую себестоимость. Товары же массового производства отличаются низкими издержками и на них устанавливаются относительно низкие цены. При частых и интенсивных технологических изменениях товар будет иметь более высокую цену.Ориентация на несколько рыночных сегментов вызывает необходимость дифференциации цен, приспособления их к различным категориям покупателей. Цена теснейшим образом связана с жизненным циклом товара. Жизненный цикл товара подразделяется на пять стадий: внедрение, рост, зрелость, насыщение и спад. Основная масса товаров проходит все эти стадии. Отличия бывают во времени, интенсивности, характера перехода из одной стадии в другую. Граница между отдельными стадиями конечно достаточно условна. Поэтому политика цен должна быть очень гибкой, чтобы предприятие могло функционировать на всех стадиях жизненного цикла товара без особых затруднений.Хорошо организованный сервис при продаже и после продажное обслуживание, авторитет фирмы на внутреннем и внешнем рынках, удачно и оригинально организованная реклама товара, его продвижение на рынок позволяют устанавливать более высокие цены.

13.Внешние, т.е. факторы макроэкономического уровня, не зависят от деятельности предприятия и учитывают изменение общеэкономических пропорций и условий в стране и за ее пределами. Политическая стабильность в стране создает предприятиям предпосылки для работы на перспективу, не вызывая у них стремления в получении сиюминутного успеха, чаще всего за счет взвинчивания цен. Отсутствие на рыке каких-либо ресурсов, как например, топливно-энергетических в Беларуси, ставит предприятия в большую зависимость от импортеров.Важным элементом, определяющим степень контроля предприятия над ценами, является та рыночная среда, в которой оно функционирует или собирается работать. Необходимо вспомнить, как вести себя в условиях каждой из четырех известных моделей рынка: чистой конкуренции, монополистической конкуренции, олигополии, чистой монополии. Среда, в которой цена контролируется рынком, характеризуется высокой степенью конкуренции, сходством товаров и услуг. Предприятия, пытающиеся установить цены выше, чем, установившиеся на рынке, привлекут незначительное количество покупателей, поскольку спрос на товары уменьшится и потребители переключатся на продукцию конкурентов. Аналогично предприятие достигнет немного и при снижении цен, поскольку конкуренты ответят тем же.Среда, в которой цены контролируются предприятием. Ей присущи ограниченная конкуренция, различия в предлагаемых товарах. В таких условиях предприятию проще функционировать. И при высоких, и при низких ценах покупатели на товары находятся.Среда, где цены контролируются государством. В большинстве стран это электроэнергия, тепловая энергия, нефть, газ, коммунальные услуги, общественный транспорт, ряд продовольственных товаров.Гос органы, уполномоч контролир цены, устанавливают конкретный их уровень после всестороннего изучения информации от всех заинтересованных в этом товаре сторон – потребителей и производителей.При формировании цен на них влияют и участники каналов товародвижения от производителя до оптовой и розничной торговли, которые стремятся увеличить объем реализации и прибыли установить больший контроль за ценами. Фирма-производитель воздействует на цены товаров, используя систему монопольного товародвижения, сводя до минимума их продажу через торговые дома и магазины. Производитель сам открывает собственные магазины и сам контролирует в них цены. Оптовой и розничной торговле требуется определенная доля прибыли, чтобы покрыть свои издержки (транспортировка, хранение, реализация, реклама, кредит и т.д.), а также получить разумный доход. В некоторых случаях оптовая и розничная торговля стремятся получить так называемые ценовые гарантии. Они заключаются в получении товаров по самым низким ценам. Гарантии наиболее часто предоставляются новыми фирмами или на новые товары, которые они хотят внедрить на рынок.Оптовая или розничная торговля отказывается от реализации невыгодной продукции, реализует товары конкурирующих фирм, тем самым располагая покупателя к продавцу, а не к производителю. Свобода предприятий в установлении цен ограничивается не только потребительским спросом, рыночной ценой и участниками каналов товародвижения, но и государственным регулированием, которое определяется общим состоянием экономики.Непосредственно влияют на цены масштабы их государственного регулирования, которые осуществляются в двух формах: - административное (прямое) регулирование цен;- экономическое (косвенное) регулирование цен. 
11.Методологические вопросы ценообразования есть совокуп общих правил, нормативных актов,принципов и методов разработки прогнозируемой концепции ценообразования, определения и обоснования цен, формирования системы цен, управление ценообразованием.Методология едина для всех уровней установления цен, т.е. основные положения и правила формирования цен не меняются в зависимости от того, кто и на какой срок устанавливает цены. Это является необходимой предпосылкой создания единой системы цен, действующей в экономике страны.нельзя ставить знак равенства между методологией и методикой (совокупность методов практического выполнения чего-либо). Они существенно отличаются друг от друга. На основе методологии разрабатывается стратегия ценообразования, а методики содержат конкретные рекомендации и средства (инструментарий) для реализации стратегии на практике. Отсюда следует, что методики – это составные элементы методологии, которые объединяют целый ряд методов (способ практического осуществления чего-либо) формирования цен. Есть, например, методика определения цен на новую продукцию, методика учета в ценообразовании природно-географического фактора и др. Существующие методики различаются в зависимости от уровней управления, видов цен и групп продукции. Каждая методика имеет свои особенности. Но эти особенности и различия не должны выходить за рамки требований единой методологии. Таким образом, методики являются первым важнейшим элементом методологии.
12.Важным элементом методологии являются принципы ценообр.Принципы ценообразования могут быть реализованы только на основе разработки и применения соответствующих методов (методик).При переходе к рынку методология ценообразования должна оставаться единой, что сделает возможным постепенное формирование по единым принципам и правилам системы цен, адекватной рыночным отношениям.Принципы ценообразования – это постоянно действующие основные положения, характерные для всей системы цен и лежащие в ее основе.Важнейшими принципами ценообразования являются:научность обоснования цен;целевая направленность цен;непрерывность процесса ценообразования;единство процесса ценообразования и контроля за соблюдением цен.Принцип научности обоснования цен состоит в необходимости познания и учета в ценообразовании объективных экономических законов развития рыночной экономики и, прежде всего, закона стоимости, законов спроса и предложения. Научное обоснование цен базируется на глубоком анализе конъюнктуры рынка, всех рыночных факторов, а также действующей в экономике системы цен. При этом необходимо выявить тенденции развития производства, спрогнозировать изменение уровня издержек, спроса, качества товаров и др.Принцип целевой направленности цен состоит в четком определении приоритетных экономических и социальных проблем, которые должны решаться с помощью цен, например, проблемы социальной защиты населения или проблемы целевой ориентации цен на освоение новой, прогрессивной продукции, повышения ее качества.Принцип непрерывности процесса ценообразования определяется его динамичностью и проявляется, во-первых,в том,что продукция на каждом этапе движения от сырья до готового изделия имеет свою цену,во-вт,в действующие цены постоянно вносятся изменения и дополнения в связи со снятием с производства устаревших товаров и освоением новых.Принцип единства процесса ценообразования и контроля за соблюдением цен заключается в государственном установлении общих принципов и правил ценообразования, формировании, регулировании и контроле за ценами продукции и услуг отраслей национальной экономики и предприятий-монополистов и в первую очередь в сфере энергетики, нефтяной и газовой промышленности, транспорта, связи, коммунального хозяйства. 

10.Способствующая рациональному размещению призводства функция цены заключается в том, что с помощью механизма цен происходит перелив капитала в те секторы экономики, в развитие тех производств, где имеется высокая норма прибыли, что осуществляется под воздействием конкуренции и движения спроса. Такой перелив капиталов производится фирмами самостоятельно под воздействием законов конкуренции и спроса. Только предприятие решает, в какую сферу деятельности, в какую отрасль или сферу экономики ему вкладывать свой капитал. Этому предшествуют глубокие маркетинговые исследования, т.е. изучение всех рыночных факторов, в том числе и цен.Но в условиях современной белорусской экономики при монополизме многих производителей, слабой конкуренции, при наличии инфляции, масштабы перелива капиталов невелики. Более развита торгово-посредническая деятельность, где оборот капитала быстрее, а норма прибыли велика.Предприниматели использованию своих капиталов на развитие производства продукции предпочитают вложение их в торгово-посредническую деятельность. В таком случае капиталы приобретают форму торгового капитала. В этой сфере деятельности имеет место довольно сильная конкуренция между различного рода концернами, объединениями, фирмами за рынок сбыта различных групп товаров. Вложение же капиталов в производственные виды деятельности при достаточно длительном цикле производства и в условиях инфляции приводит к обесцениванию средств, вкладываемых в эту сферу.В процессе исследования функций цен обращает на себя внимание их противоречивый, разнонаправленный характер. Например, стимулирующая функция цены содействует реализации функции сбалансирования спроса и предложения, способствует наращиванию производства товаров, пользующихся спросом.Распределительная функция цены действует совместно с функцией цены в качестве средства оптимизации размещения производства, способствуя переливу капиталов в те сферы хозяйства, в которых имеется повышенный спрос на конкретный товары.Учетная функция цены зачастую вступает в противоречие со всеми прочими функциями, так как в рыночных условиях цены часто существенно отклоняются от издержек производства и реализации.Т.о.все функции взаимосвязаны и находятся в единстве и взаимодействии. Проявляются они только в системе цен, а не в отдельно взятой цене на конкретный товар.

9.Стимулирующая функция означает,что посредством системы цен реализуется экономические интересы всех участников воспроизводства и общества в целом.Сущность ее выражается в поощрительном и сдерживающем воздействии цены на потребление различных видов товаров. Цена оказывает стимулирующее воздействие на производителя (и это принципиально важно) через величину заключенной в ней прибыли. В хозяйственной жизни цены могут способствовать или препятствовать увеличению или сокращению выпуска и потребления тех или иных товаров. С помощью цены можно стимулировать или дестимулировать: научно-технический прогресс;экономию затрат ресурсов;изменение качества продукции;изменение структуры производства и потребления.Стимулирование осуществляется путем повышенного уровня прибыли в цене, надбавок и скидок к основной цене.Стимулирующая функция цены должна использоваться для стимулирования внедрения достижений научно-технического прогресса, прежде всего, для производства и использования новой техники, прогрессивных материалов, энергоносителей, передовой технологии.Стимулирование осуществляется по всем стадиям, направлениям, отраслям расширенного воспроизводства. Через систему цен стимулируется увеличение объема производства, улучшение качественных параметров товаров, обновление ассортимента, улучшение структуры потребления (производственного и непроизводственного), сокращение нерациональных поставок, эффективное использование транспортных средств, сокращение времени обращения и т.д. Такого рода стимулирование может осуществляться путем государственного регулирования цен (установление ограничений на рентабельность, размера оптовых и торговых надбавок, дотаций, ставок налогообложения, уровня предельных и фиксированных цен).Большую роль стимулирующая функция играет в решении социальных проблем, когда создаются благоприятные условия потребления товаров первой необходимости. Стимулирование рациональной структуры личного потребления населения обеспечивается благодаря дифференциации ставок налоговых платежей.
6.Регулирующая функция цены заключ в том, что цена проявляет себя как инструмент регулирования экономических процессов–уравновешивает спрос и предложение,увязывая их с денежно-платежной способностью производителя и потребителя. Именно через цены осуществляется связь производства и потребления, предложения и спроса. Цена свидетельствует о диспропорциях в хозяйстве, равновесие может быть достигнуто или изменением объема производства, или посредством изменения цены, либо и тем и другим методами одновременно. Спрос выражает потребность в товаре со стороны покупателя, исходя из имеющихся у последнего возможностей его приобрести. На практике это проявляется в том, что устанавливается обратная зависимость между рыночной ценой и количеством покупаемых товаров.Цена должна заинтересовать производителя в повышении качества и расширении ассортимента, необходимых рынку товаров, пользующихся спросом. В условиях свободного рынка (естественная конкуренция)  цена благодаря регулирующей  функции  выполняет роль стихийного регулятора общественного производства: сокращается производство товаров, не пользующихся спросом, а материальные и денежные ресурсы направляются на увеличение выпуска товаров, необходимых для рынка и пользующихся спросом.В условиях рынка олигополии или чистой монополии в случае затоваривания производитель может не снижать цену, а сохранять ее прежней, изменив при этом предложение продукции. В случае дефицита товара производитель может не увеличивать предложение, а повышать при этом его цену. В итоге цена может потерять свое «качество» в результате действия механизма спроса и предложения. В связи с этим уровень цены в значительной степени определяется элементами регулирования, проводимого или производителем с монопольной властью, или монополистом-потребителем, или государством, т. е. цена выполняет регулирующую роль в распределении производственных товаров и ресурсов.Уравновешивающую функцию между спросом и предложением выполняет цена, которая стимулирует рост предложения при дефиците товаров и разгружает рынок от излишков, ограничивая предложение.По мере становления рыночных структур и развития конкуренции, по мере достижения сбалансированности между спросом и предложением повышение цен должно обусловливаться только улучшением качества и расширением ассортимента товаров.

7.Учетно-измерительная (критериальная) функция цены определяется сущностью цены как денежного выражения стоимости, цены показывают во что обходится обществу удовлетворение конкретной потребности в той или иной продукции. Цена измеряет, сколько затрачено труда, сырья, материалов, комплектующих изделий и т. д. на изготовление товара, характеризует, с какой эффективностью используется труд. В конечном счете цена показывает не только величину совокупных издержек производства и обращения товаров, но и размер прибыли.Однако в условиях рыночных отношений эту функцию цены нельзя сводить только к измерению издержек или цены, которая предлагается изготовителем товара при выходе последнего на рынок, так как  рыночная цена может под воздействием рыночных факторов значительно отклоняться от издержек. Поэтому окончательная цена может существенно отличаться цены, которую бы хотел получить изготовитель товара.В этой функции цена служит средством исчисления всех стоимостных показателей, которые можно разделить на количественные и качественные.Количественные показатели–валовой внутренний продукт, национальный доход, объем капитальных вложений, объем товарооборота, объем продукции фирм, предприятий и отраслей и др.Качественные показатели–рентабельность, производительность труда, фондоотдача и т.д.Цена выступает экономическим инструментом, позволяющим организовать учет самых различных хозяйственных процессов, измерение их результатов. Планирование и государственное регулирование производства, оперативный, бухгалтерский и статистический учет базируется на стоимостных показателях. На основе этих показателей проводится динамический, функционально-стоимостной анализ, исчисляются темпы и пропорции развития хозяйства, определяются объемы производства и реализации продукции, издержек производства и прибыли, налоговых и арендных платежей, проводятся расчеты экономической эффективности капитальных вложений и новой техники, инвестиций и др. 

8.Распределительную и перераспределительную функцию, суть кот состоит в том, что с помощью цен осуществляется распределение и перераспределение национального (чистого) дохода между:различными формами собственности;регионами страны;фондом накопления и фондом потребления;различными социальными группами населения;отраслями экономики.Тем самым происходит регулирование доходов отраслей, предприятий Различных форм собственности, населения, перераспределение доходов осуществляется через уровень цен, их структуру, соотношение цен различных видов продукции добывающих и обрабатывающих отраслей, промышленности и сельского хозяйства, сырья, топлива. Практически это достигается путем действия относительно высоких или низких цен, при включении в них или уменьшении налогов на добавленную стоимость, акцизов и т.д. путем установления системы разных уровней цен для различных потребителей одной и той же продукции, например для промышленных потребителей и населения (в энергетике).Гос может также поддерживать относительно низкий уровень цен продукции отдельных отраслей (угольной промышленности, сельского хозяйства), применяя для этого дотационные выплаты и тем самым перераспределяя доход других отраслей и производств. Устанавливая высокие розничные цены на предметы роскоши и престижные товары, государство аккумулирует высокие доходы, часть которых используется  для формирования специальных фондов, используемых для социальной защиты малообеспеченных категорий населения.В качестве средства перераспределения чаще всего используются регулируемые цены. Однако они – не единственный инструмент распределения и перераспределения. Особую роль здесь играют финансы и кредитная система. Благодаря этой функции созданный в материальной сфере национальный доход перераспределяется в другие сферы и идет на накопление и потребление. Эти процессы усложняются в связи с либерализацией цен на большинство товаров и услуг, частыми отклонениями цен от стоимости и неравномерными изменениями ранее сложившегося уровня цен на отдельные товарные группы, товары и услуги.В перераспределении национального дохода между фондами накопления и потребления определяющую роль играет уровень розничных цен на товары народного потребления и тарифов на непроизводственные услуги. Рост розничных цен (тарифов) на товары и услуги более высокими темпами, чем рост доходов населения ведет к сокращению фонда потребления и наоборот.
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