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В умовах ринкових стосунків діяльність підприємства має бути ефективною, тобто підприємство повинне мати можливість покривати свої витрати і бути здібним до стійкого розвитку. Одна з необхідних умов це грамотне управління прибутком підприємства, з метою мінімізації податків на прибуток і в той же час забезпечення прибутком на рівні достатньому для самофінансування і розвитку. В даний час питання управління ціноутворенням в компанії з врахуванням інформації про поточні і планові знижки, що надаються  підприємству постачальниками при виконанні певних умов договору на постачання товару з метою планування комерційно-збутової діяльності компанії і забезпечення необхідної норми прибутку на підприємстві розглянуті недостатньо повно.

Загальні аспекти даної проблеми знайшли своє віддзеркалення у роботах  Петросян А.[3],Роговец Я.[6], Алієв Т., Даніленко О. [7], Циганова А.[8]. Проблема ціноутворення на підприємстві розглядається фахівцями у нерозривному зв'язку з питанням стабілізації прибутку. Враховуючи економічну ситуацію в країні, сьогодні учасники ринку повинні самі визначати процес управління ціноутворенням з метою здобуття необхідної норми прибутку, використовуючи сучасні методи управління даними процесами.

У  своїй статті [3] Петросян А. говорить, що  одним з найбільш швидких і економічно ефективних методів збільшення норми прибутку є відладка механізму ціноутворення. 
Таким чином, недооцінка переваги планованого ціноутворення може привести до зниження норми прибутку. Одним з чинників недостатньої уваги до ціноутворення з боку менеджменту  є недолік достовірної інформації по контрактах на закупівлю товарів. Якщо управлінські звіти будуються на даних бухгалтерського обліку,  звітність навряд чи  дасть повну інформацію необхідну для ухвалення правильних управлінських рішень. Результат - зниження об'єму продажів і як наслідок зниження норми прибутку.

Ціноутворення на підприємстві є складним процесом, що складається з декількох взаємозв'язаних етапів: збору і систематичного аналізу інформації про ринок, обгрунтування основних цілей цінової політики підприємства на певний період часу, вибору методів ціноутворення, встановлення конкретного рівня ціни і формування системи знижок і надбавок до ціни, коректування цінової поведінки підприємства залежно від ринкової кон'юнктури, що складається, а також аналіз умов договорів на постачання товару, вибір постачальників, що надають вигідніші умови для планування комерційно – збутовій діяльності підприємства.

Ціноутворення  на  підприємстві, яке працює в умовах досконалої конкуренції, зв'язане з ціновою конкуренцією. При цьому використовується механізм попиту-пропозиції [5]. Низька ціна залучає покупців, висока – відштовхує. Проте зниження ціни веде до зниження прибутку. Щоб забезпечити необхідну норму прибутку, необхідно збільшити об'єм реалізації. Об'єм реалізації приводить до збільшення об'ємів закупівлі товарів у постачальників. При збільшенні об'ємів закупівлі у постачальників можна отримати додаткову знижку за об'єм, що знизить собівартість товару і при зниженні ціни реалізації і збільшенні об'єму продажів забезпечити необхідну норму прибутку підприємству. 

При укладенні договорів на постачання товарів, постачальник  може надавати знижки після закінчення звітного періоду за виконання покупцем певних умов закупівлі, наприклад, закупівля певного об'єму продукції за звітний місяць, оплата товару раніше встановленого контрактом терміну. Такі знижки назвемо поточними. Умовами договору може бути передбачена можливість отримання додаткових знижок від постачальника за підсумками роботи за рік, наприклад за перевищення встановленого договором обсягу закупівлі. Такі знижки назвемо плановими. Постачальник може надати знижки у фінансовій чи товарній формі. Знижка може бути складною (тобто складатися з декількох знижок) або кумулятивною (тобто надаватися залежно від досягнутого обороту продажів протягом певного періоду часу).
З метою забезпечення конкурентної переваги в цінах реалізації можна використовувати при ціноутворенні в якості бази, на яку здійснюється торговельна націнка, не поточну собівартість, а планову, яка розраховується з урахуванням поточних і планових знижок, тобто майбутніх знижок.

Припустимо, контрактна ціна товару 20 грн. (Тобто ціна, яка визначена умовами контракту.) Якщо підприємство сплатить товар раніше строку, встановленого договором, то отримає знижку 10%. Ціна реалізації з урахуванням цін, встановлених на ринку конкурентами - 21 грн. Щоб отримати маржу 30 грн. необхідно продати 10 одиниць товару.

Метою підприємства є не тільки збереження своєї частки на ринку, але збільшення її для чого слід обрати стратегію першості ціни на ринку. Прийнято рішення встановити ціну 20 грн., Але при цьому необхідно забезпечити той же рівень маржинального прибутку - 30 грн. Умовами договору передбачена додаткова знижка 2% при збільшенні закупівель на 10%. З урахуванням поточної і планової знижок собівартість становить 17,6 грн. 

СВ=Ц×(1-(10%+2%))=20×(1-(10%+2%))=17,6 грн.

Зниження ціни на 4,76% забезпечить маржинальний прибуток 30 грн. за умови збільшення обсягу продажів на 25%. 
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Таблиця 1 Розрахунок оптимального обсягу продажів для збереження заданого рівня прибутку
	Найменування
	Позначення
	Одиниці виміру
	Значення

	Контрактна ціна
	Ц
	
	грн.
	20

	Поточна знижка
	Стек
	
	%
	10%

	Планова знижка
	Спл
	
	%
	2%

	Собівартість з урахуванням поточної і планової знижок
	СС
	
	грн.
	17,6

	Ціна реалізації
	Цр
	
	грн.
	20

	Обсяг реалізації
	Q
	
	уп.
	12,5

	Сума реалізації
	S
	
	грн.
	250

	Маржинальний прибуток
	M
	
	грн.
	30

	Зниження ціни
	∆Ц
	
	%
	4,76%

	Збільшення обсягу реалізації
	∆ Q
	
	уп.
	25,00%


Розроблені рекомендації дозволять за допомогою всебічного аналізу умов договору на поставку товару обгрунтувати вибір постачальників, що надають підприємству товар на більш вигідних умовах, організувати гнучке ціноутворення з урахуванням поточних і планових знижок, забезпечити підприємству досягнення поставлених цілей і, як результат, забезпечить плановану норму прибутку.
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