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Введение

Необходимым условием повышения 
конкурентоспособности предпри-
ятий нефтепродуктообеспечения 

(НПО) российских нефтяных компаний, на-
ряду со снижением издержек производства 
и обращения нефтепродуктов, бесспорно, 
становится активная маркетинговая полити-
ка, направленная на привлечение потреби-

телей нефтепродуктов, улучшение качества 
поставляемой продукции и оказываемых ус-
луг, надежность поставок нефтепродуктов. 
Одним из основных инструментов маркетин-
говой политики является ценообразование, 
которое, помимо ключевой роли в повыше-
нии конкурентоспособности, обеспечении 
доходности и  выживаемости конкретных 
хозяйствующих субъектов на рынке, имеет 
высокое макроэкономическое значение. 
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МЕТОДИЧЕСКИЙ ПОДХОД 
К ОБОСНОВАНИЮ РОЗНИЧНЫХ ЦЕН 
НА НЕФТЕПРОДУКТЫ
В статье приводятся результаты исследования практики установления розничных цен 
на целевую продукцию предприятиями нефтепродуктообеспечения. Выявляются направ-
ления совершенствования существующего методического инструментария, а именно, 
возможность учета при обосновании цен на нефтепродукты регионально-отраслевых 
особенностей функционирования соответствующих сбытовых организаций. Предлагается 
авторский подход к установлению розничных цен, который позволяет предусмотреть 
в процессе ценообразования такие факторы, как уровень благосостояния потребителей 
на локальной территории и их чувствительность к изменениям цен (эластичность), а так-
же уровень конкурентоспособности организации на конкретном региональном рынке. 
Изложенный материал иллюстрируется результатами апробации разработанных мето-
дических рекомендаций.

Ключевые слова: цена, нефтепродукты, благосостояние населения, конкурентоспособность организации, ценовая 
эластичность.
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Светлые нефтепродукты (в частности, ав-
томобильные бензины) являются энерго-
носителями, цены на которые во многом 
определяют уровень инфляции в регионе 
и в стране в целом.

Вместе с тем, при всей очевидной важ-
ности данной проблемы следует указать 
на имеющиеся сложности в установлении 
розничных цен, прежде всего методиче-
ского характера. Результаты проведенного 
анализа известных теорий и  применяе-
мых на практике методов ценообразования 
на моторное топливо свидетельствуют о том, 
что в большинстве случаев слабо прослежи-
вается зависимость между ценой и спросом. 
Нефтяные компании самостоятельно уста-
навливают принципы ценообразования, ос-
новываясь на общетеоретических подходах, 
слабо учитывающих возможности корректи-
ровки рыночных цен в условиях неценовой 
конкуренции.

Кроме того, для большинства региональ-
ных рынков, на которых осуществляется 
розничная реализация светлых нефтепро-
дуктов, в настоящее время характерны оп-
ределенные особенности, определяющие 
конкурентное поведение хозяйствующих 
на них субъектов. Так, в большинстве случа-
ев на локальных рынках наблюдается уме-
ренная концентрация нескольких «игроков» 
при незначительном количестве прочих ор-
ганизаций нефтепродуктообеспечения. При-
чем зачастую известные компании обвиня-
ются в установлении ими необоснованно за-
вышенных цен на моторное топливо. Однако 
цены на этих рынках являются свободны-
ми, и регулировать их со стороны государ-
ства не представляется возможным в связи 
с отсутствием формального доминирования 
на рынке отдельных компаний.

Действующие законодательные акты, 
направленные на  создание условий для 
эффективного функционирования рынков 
нефти и нефтепродуктов (ФЗ «Об оборо-
те нефти и нефтепродуктов в Российской 
Федерации», ФЗ «О защите конкуренции»), 
затрагивают преимущественно вопросы оп-

товой реализации и регламентируют дея-
тельность хозяйствующих субъектов, доля 
присутствия которых на соответствующих 
товарных рынках превышает 25%. Но, как 
уже было сказано, доминирование компа-
ний в данном случае сложно доказать. И ча-
ще всего подобные доказательства основы-
ваются на косвенных фактах.

В законопроекте ФЗ «О рыночном це-
нообразовании на нефть и нефтепродук-
ты в Российской Федерации» прописыва-
ются алгоритмы установления цен на нефть 
и нефтепродукты исходя из паритета доход-
ности их поставок на экспорт и внутренний 
рынок РФ. При этом речь также идет об оп-
товой (крупнооптовой!) торговле, при этом 
особое внимание уделяется таким нефте-
продуктам, как бензин автомобильный А-95, 
авиационный керосин, дизельное топли-
во и мазут топочный. Прочие марки бензи-
нов, реализуемых на территории РФ, под 
действие данных нормативно-правовых ак-
тов не попадают. В указанном законопро-
екте, помимо всего прочего, прописывает-
ся возможность корреляции внебиржевых 
цен на нефть и нефтепродукты с индексами 
биржевых цен. Однако в данном случае речь 
также идет о крупнооптовой торговле, а ме-
ханизм установления розничных цен на свет-
лые нефтепродукты не рассматривается.

Вместе с тем, розничные цены на бен-
зин для различных географических сегмен-
тов и локальных рынков могут разниться. 
Причины возможной ценовой дифферен-
циации не всегда могут быть связаны с раз-
личиями в транспортных расходах и сбыто-
вых затратах коммерческих организаций. 
Разницу в ценах можно объяснить различия-
ми в уровне благосостояния населения той 
или иной территории, остроты конкуренции 
и т. п. Но четкая технология обоснования по-
добной дифференциации с методической 
точки зрения отсутствует.

Практическая значимость и нерешен-
ность многих методических проблем уста-
новления цен на нефтепродукты на регио-
нальных рынках в современных условиях 
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предопределили актуальность настоящего 
исследования, в качестве генеральной цели 
которого можно обозначить развитие мето-
дического инструментария по формирова-
нию розничных цен на топливные товары 
в организации нефтепродуктообеспечения 
с учетом регионально-отраслевой специфи-
ки и рыночных условий. Поставленная цель 
предопределила необходимость последова-
тельного решения следующих задач:

охарактеризовать действующую систе-••
му ценообразования на предприятии НПО;

разработать рекомендации по повыше-••
нию эффективности механизма ценообра-
зования на топливные товары;

провести апробацию предложенных ••
методических рекомендаций по формиро-
ванию розничных цен на топливную продук-
цию предприятия НПО.

Анализ существующей 
практики формирования цен 
на нефтепродукты

В качестве объекта исследования рас-
сматривался один из региональных филиа-
лов крупной российской вертикально-интег-
рированной нефтяной компании, классифи-

кацию цен которого можно иллюстрировать 
рис. 1.

Анализ структуры совокупного товаро-
оборота исследуемого предприятия позво-
ляет говорить о приоритетности розничных 
продаж, так как розничный товарооборот со-
ставляет около 70% от общего показателя.

Следует отметить, что на данном пред-
приятии используется преимущественно за-
тратный метод ценообразования. При этом 
весьма интересны результаты структурно-
го анализа розничных цен в разрезе видов 
нефтепродуктов (табл. 1)

Из таблицы видно, что в структуре отпу-
скной цены наибольший удельный вес име-
ет закупочная цена (более 60%), а уровень 
торговой наценки разнится по видам нефте-
продуктов. В частности, более высокий уро-
вень наценки наблюдается по бензину мар-
ки Аи-92 и дизельному топливу. Подобную 
ситуацию можно объяснить более интенсив-
ным потреблением (высоким спросом) этих 
продуктов. Большие объемы реализации 
данных видов топлива, помимо всего про-
чего, приводят к проявлению эффекта мас-
штаба, которым также можно объяснить от-
носительно низкую долю закупочной цены 
в итоговой розничной стоимости.

Рис. 1. Виды цен, устанавливаемых в региональном филиале предприятия НПО
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Результаты проведенного структурного 
анализа целесообразно сравнить со сред-
ними показателями в регионе, представлен-
ными на рис. 2.

Комментируя данный рисунок, следу-
ет отметить, что высокий удельный вес за-
купочной цены в структуре розничной це-
ны характерен для всех предприятий неф-
тепродуктообеспечения. Это объясняется 
тем, что закупочная цена на бензин вклю-
чает 12 составляющих элементов, более по-
ловины из которых являются нерегулируе-
мыми или слаборегулируемыми. Результа-
ты анализа информации, предоставленной 
организациями нефтепродуктообеспечения, 
занимающихся розничной торговлей авто-
мобильным бензином на юге Тюменской об-
ласти, позволяют говорить, что около 50% 
в  структуре розничной цены приходится 
на налоги.

Примечателен тот факт, что, несмотря 
на вхождение исследуемого объекта в со-
став крупной вертикально-интегрированной 
структуры, в рамках которой предусмотрена 
возможность приобретения нефтепродук-
тов по трансфертным ценам, доля закупоч-
ной цены в итоговой розничной цене выше, 
чем в среднем по организациям нефтепро-

дуктообеспечения, реализующим нефте-
продукты в регионе. При этом торговая на-
ценка в структуре розничной цены данного 
предприятия занимает меньшую долю, чем 
в среднем по аналогичным организациям, 
что может свидетельствовать о его мень-
шей доходности (недополучении прибыли) 
по сравнению с конкурентами. Данный факт 
лишний раз подтверждает необходимость 
корректировки методики формирования цен 
для устранения выявленных диспропорций 

Таблица 1

Структура розничных цен на нефтепродукты предприятия в отчетном периоде*

Наименование элемента цены Структура отпускной цены, % к итогу

Аи-80 Аи-92 Аи-95 Дизельное топливо

Отпускная цена 
нефтеперерабатывающего завода (НПЗ) 

63,7 60,0 67,0 63,9

Снабженческо-сбытовая надбавка 10,0 8,7 8,1 10,2

Продажная цена оптового посредника 73,7 68,7 75,1 74,1

Торговая надбавка 11,0 16,1 9,7 12,3

Розничная цена с АЗС без налогов 84,7 84,7 84,8 86,4

Налоги 15,3 15,3 15,2 13,6

Розничная цена с АЗС 100,0 100,0 100,0 100,0

* Подсчитано авторами по данным, предоставленным организациями нефтепродуктообеспечения.

Рис. 2. Средняя структура розничной цены 
на нефтепродукты по региону
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и повышения рентабельности анализируе-
мого объекта.

Вхождение рассматриваемой организа-
ции в состав вертикально-интегрированных 
нефтянных компаний (ВИНК), безусловно, 
дает предприятию ряд неоспоримых преиму-
ществ, среди которых, в частности, получе-
ние определенной экономии: надежность по-
ставщика нефтепродуктов позволяет умень-
шить запасы и тем самым снизить затраты 
на хранение; избежание некоторых торго-
вых затрат; экономия за счет суммы нало-
говых платежей. Однако в таком положении 
есть и существенные недостатки. Являясь 
структурным подразделением, организация, 
в первую очередь, вынуждена закупать про-
дукцию у материнской компании по установ-
ленной цене, даже если эта цена превышает 
цену других поставщиков. Только в случае 
дефицита продукта у основного поставщика 
предприятие может восполнить потребность, 
приобретая нефтепродукты у других НПЗ.

Очевидно, что цена является сложной ры-
ночной категорией, уровень которой скла-
дывается под влиянием множества факто-
ров. Данные факторы можно условно раз-
делить на регулируемые и нерегулируемые 
(рис. 3). Цена на бензин зависит от таких 
факторов, как затраты на переработку, про-
изводство и транспортировку, а покупатели, 
в свою очередь, обращают большее внима-
ние на качество бензина.

Анализируя современную рыночную эко-
номику России, можно выделить следующие 
ее особенности: нестабильная экономиче-
ская ситуация в стране и на мировом рын-
ке нефтепродуктов; политика в отношении 
принципов налогообложения нефтяной от-
расли, которая формировалась на  фоне 
значительного роста цен на мировом рынке 
и была выражена принятым властями курсом 
на повышение налоговых изъятий, как след-
ствие этого, поднятие цен на нефтепродук-
ты, а также рост цен на внутреннем рынке.

Рис. 3. Классификация факторов, определяющих цены на нефтепродукты
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Что касается влияния структуры отрасли 
на ценообразование, то считается, что вер-
тикальная интеграция является сама по себе 
тормозом роста внутренних топливных цен. 
В свободной продаже в России находят-
ся лишь 5 – 10% добычи нефти, остальное 
сырье реализуется внутри ВИНК по непро-
зрачным внутрикорпоративным ценам, при-
чем эти цены ниже рыночных (в этом, собст-
венно, и заключается экономический смысл 
вертикальной интеграции). Цены на рынке 
сырой нефти в России в настоящее время 
находятся на достаточно высоком уровне 
и отличаются от мировых цен только на ве-
личину транспортных расходов, с которыми 
сопряжен экспорт углеводородов.

Среди внутренних факторов, влияющих 
на уровень цен на нефтепродукты, прева-
лируют издержки. Причем не все их состав-
ляющие поддаются контролю со стороны 

компании (цены на сырье, транспортные 
расходы, стоимость рекламы). Так, наиболь-
ший удельный вес в структуре издержек, 
включаемых в цену светлых нефтепродуктов 
рассматриваемого регионального филиала, 
занимает железнодорожный тариф на пе-
ревозку грузов, который является нерегу-
лируемым со стороны предприятия. Другая 
существенная статья затрат — услуги неф-
тебазы. Не каждый филиал имеет собствен-
ную нефтебазу и поэтому вынужден выпла-
чивать арендные платежи. На сегодняшний 
день рост объема реализации мелким оп-
том, как правило, ограничивается мощно-
стью арендуемых нефтебаз.

Рынок автомобильного бензина г. Тю-
мени насчитывает порядка 15 организаций 
розничного нефтепродуктообеспечения, ко-
личество автозаправочных станций (АЗС) 
которых варьируется от 1 до 25 (табл. 2).

Таблица 2

Количество АЗС организаций нефтепродуктообеспечения г. Тюмени*

Наименование организации Количество АЗС

ОАО «Газпромнефть-Тюмень» 25

ООО «Нью Петрол Тюмень» 12**

ООО «ЛУКойл-Уралнефтепродукт» 11

ЗАО «Нефтегазстройсервис» АЗС «ЛУКойл» 10

Н-1 7

IP 5

ЗАО «Феник» 4

ЗАО «Северное» АЗС «Валерия К» 3

ЗАО «Азия-Трейд» 2

ООО «Туанн-Сервис» 2

ЗАО «Ясень» 1

ООО «Гавр» 1

ООО «Гранд-2» 1

ООО «Пермь ЛУКойл Нефтепродукт» АЗС «ЛУКойл» 1

ООО «Рос-Ойл» 1

*	 По данным программы 2ГИС-Тюмень (декабрь 2011).

**	 Из них в г. Тюмени — две АЗС, остальные — в пригороде и на трассах.
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Наиболее крупные представители дан-
ного бизнеса — компании ООО «Лукойл-
Уралнефтепродукт», ОАО «Газпромнефть-
Тюмень» и ООО «АЗС Н‑1». Сравнение цен 
по данным конкурентам в разрезе видов мо-
торного топлива приведено в таблице 3.

Розничные цены на нефтепродукты ана-
лизируемой организации находятся на сред-
нем уровне и не превышают цены основ-
ных конкурентов. Однако, учитывая, что 
спрос на нефтепродукты мало чувствите-
лен к уровню цен, и на данном рынке суще-
ствует неценовая конкуренция, это может 
свидетельствовать о недостаточном, с точ-
ки зрения покупателей, качестве продуктов 
и сервисного обслуживания, предлагаемого 
данной компанией.

Из проведенного анализа можно сделать 
вывод о необходимости и целесообразности 
корректировки методических основ форми-
рования розничных цен на нефтепродукты. 
Подтверждением этому служат следующие 
факты:

цены на топливо на автозаправочных ••
комплексах (АЗК) исследуемого объекта ни-
же, чем у ведущего конкурента, при этом 
структура розничной цены недостаточно ра-
циональна (низкая доходность);

цены формируются по затратному ме-••
тоду без учета региональных и рыночных 
особенностей, что может приводить к поте-
ре в доходности вследствие более низкой 
доли рынка в отдельных потребительских 
сегментах;

не используются возможности повыше-••
ния гибкости ценообразования посредством 
учета регулируемых факторов.

Предложения по корректировке 
механизма ценообразования

Для нивелирования указанных недос-
татков в механизме ценообразования пред-
ставляется возможным предложить автор-
ский алгоритм обоснования рыночной це-
ны на нефтепродукты (рис. 4). Данный под-
ход предполагает установление диапазона, 
в рамках которого может быть определена 
итоговая рыночная цена. При этом подходы 
к установлению минимального и максималь-
ного значения цены (верхней и нижней гра-
ницы диапазона) могут быть различны.

Представленный алгоритм позволяет 
избежать существующих недостатков в це-
нообразовании, так как предполагает учет 
особенностей спроса и конкуренции на кон-
кретном региональном рынке. При этом рас-
чет минимальной цены можно осуществлять 
методом достижения целевой прибыли, счи-
тая, что цена должна покрывать все издерж-
ки обращения и обеспечивать предприятию 
минимальную норму рентабельности, необ-
ходимую для его развития. Минимальное 
значение цены (критическая цена реализа-
ции) также может определяться на основе 
метода безубыточности.

Еще одной возможностью обоснования 
нижней ценовой границы, которая исполь-

Таблица 3

Сравнение цен основных предприятий НПО на региональном рынке (на 12.10.2011)

Вид топлива Цены на продукцию предприятий НПО, руб. 

Объект исследования (ООО «Лукойл-
Уралнефтепродукт» 

Конкурент 1 (ОАО «Газ-
промнефть-Тюмень») 

Конкурент 2 (ООО «АЗС 
Н‑1») 

АИ-80 23,80 23,90 23,60

АИ-92 25,95 26,50 26,00

АИ-95 27,35 27,70 27,30

Дизельное топливо 25,25 25,45 25,50

Источники: http://azs-n1.ru/din_cen. html, http://mir72.ru/news/automoto/gazpromneft-i-lukojl-ceny-bez-izmenenij.
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зована в данной работе при проведении 
апробационных расчетов, может выступать 
проведение мониторинга конкурентных цен 
и дальнейшее использование его результа-
тов. В частности, в качестве минимальной 
цены может быть принята наименьшая це-

на предложения нефтепродуктов конкурен-
тами. Такая цена будет выгодна для покупа-
телей.

Максимальный уровень цены может 
устанавливаться предприятием по своему 
усмотрению, в данной работе рекомендуется 

Рис. 4. Алгоритм адаптации розничных цен на нефтепродукты  
к рыночным условиям функционирования организаций
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брать за основу наибольшую цену среди 
конкурентных предложений. Максимальная 
цена призвана обеспечить предприятию 
сверхприбыли, но для ее назначения нужно 
быть абсолютно уверенным в потребитель-
ской значимости товара. Эта цена выгодна 
продавцу.

Итоговое значение рыночной цены (при-
емлемое значение и для покупателя, и для 
продавца) рекомендуется устанавливать 
посредством корректировки минимального 
значения с учетом рыночных условий. Для 
этих целей весьма полезным может оказать-
ся использование предложенной М. Порте-
ром модели, с помощью которой осущест-
вляется структуризация и отбор факторов 
для последующей аналитики.

Широко известная в теории и практике 
управления модель «Пять сил конкуренции» 
применима для предприятия НПО с частич-
ной корректировкой. Угроза появления но-
вых конкурентов маловероятна, поскольку 
рынок НПО является олигополией, и очень 
высоки барьеры входа в данную отрасль. Уг-
роз со стороны поставщиков нет, поскольку 
исследуемое предприятие, как уже отмеча-
лось, входит в состав крупной вертикально 
интегрированной нефтяной компании. Нет 
необходимости учитывать при установле-
нии цены вероятности появления товаров-
заменителей в связи с их отсутствием. Не-
которые ученые склонны считать товаром-
заменителем нефтепродуктов газ, однако 
это утверждение спорно, поскольку для пе-
реключения потребителей на этот субститут 
необходимы большие затраты по установ-
ке в автомобиле специального оборудова-
ния. Основная сила конкуренции, влияющая 
на развитие предприятий НПО — потреби-
тели, а именно, величина и потенциал роста 
сегментов рынка, динамика спроса на про-
дукцию, платежеспособность потребителей 
и эластичность спроса на товар. Кроме то-
го, серьезным элементом внешней микро-
среды, требующим учета в процессе цено-
образования, является внутриотраслевая 
конкуренция.

В данном исследовании предлагается 
проводить корректировку минимально обос-
нованной цены, используя интегральный по-
правочный коэффициент К, который можно 
рассчитать по следующей формуле:

	

K
K K
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=
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э
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где Кб — коэффициент благосостояния на-
селения;
Кк — коэффициент конкурентоспособности 
предприятия;
Кэ — нормированный коэффициент эла-
стичности спроса на товар.
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где Кбр — коэффициент благосостояния на-
селения исследуемого региона;
Кбм — коэффициент благосостояния насе-
ления Москвы.
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где Бо — балльная оценка данного предпри-
ятия экспертами;
Бmax — максимально возможная балльная 
оценка экспертами.

Коэффициент конкуренции Кк рекомен-
дуется рассчитывать, исходя из экспертной 
оценки по пятибалльной шкале по следую-
щим критериям: доля рынка, разнообразие 
ассортимента, сервисное обслуживание, 
рекламная деятельность, уровень извест-
ности, качество нефтепродукта, уровень це-
ны, дифференциация цен, дополнительные 
услуги (магазины, мойки, СТО), гибкая сис-
тема скидок. Критерии могут корректиро-
ваться в зависимости от погрешности при 
расчете данного коэффициента.

Для целей использования коэффици-
ента эластичности в предлагаемой модели 
его целесообразно пронормировать. Нор-
мирование рекомендуется осуществлять 
следующим образом: если спрос на про-
дукт эластичен, то коэффициенту присваи-
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вается значение 2; при неэластичном спро-
се — 1. Однако возможны и другие количе-
ственные оценки при осуществлении нор-
мирования.

Апробация методических 
рекомендаций

Для расчета интегрального поправочного 
коэффициента были проведены необходи-
мые промежуточные расчеты. В частности, 
исследование чувствительности потребите-
лей к изменению цен показало следующую 
ситуацию (табл. 4).

Исследование чувствительности прово-
дилось в рамках консалтингового проекта, 
заказчиком которого выступала нефтегазо-
вая компания. Коэффициент эластичности 
при этом определялся на основе сопостав-
ления динамики розничных цен и динамики 
реализации бензина в ретроспективе на ос-
нове информации по АЗС компании-заказ-
чика.

Из таблицы 4 видно, что на бензин Аи-
80 и на дизельное топливо спрос эласти-
чен. Поэтому резкое повышение цены мо-
жет быть причиной потери клиентов, но при 
этом резкое снижение цен на товары лю-
бой категории также не рекомендуется, по-
скольку данный метод воздействия на поку-
пателей может ввести их в заблуждение и, 
тем самым, отпугнуть. Потребители топлива 
марок Аи-92, Аи-95, Аи-98, напротив, слабо 

чувствительны к изменениям цен. Предпо-
ложительно, это может быть связано с от-
сутствием или ограниченным предложени-
ем бензина данных марок на АЗС других 
организаций. То есть по этим видам про-
дуктов можно устанавливать цены на более 
высоком уровне без риска потери потреби-
телей.

Для учета при установлении цены регио-
нальных особенностей, в частности, раз-
ницы в уровне благосостояния населения 
(как основных потребителей розничной се-
ти), а, следовательно, в платежеспособно-
сти потребителей, был рассчитан показа-
тель относительного благосостояния насе-
ления по основным регионам РФ (табл. 5). 
Показатель определялся авторами посред-
ством отнесения величины средней зара-
ботной платы населения субъекта РФ1 к ве-
личине прожиточного минимума, установ-
ленного для этого же субъекта2.

Как видно из таблицы, показатель отно-
сительного благосостояния населения Тю-
менской области — один из самых высоких 
среди остальных, что свидетельствует о вы-
сокой привлекательности рынков данного 
региона для продавцов и позволяет им кор-
ректировать цены на нефтепродукты на этих 
рынках в сторону увеличения.

1	 http://ru.wikipedia.org/wiki. 
2	 http://www.rg.ru/2010/01/27/minimum-region.html. 

Таблица 4

Значение коэффициентов эластичности по продуктам*

Показатели Продукты

Аи-80 Аи-92 Д/т Аи-95 Аи-98

Изменение величины спроса, % 4,6 1,6 7,6 1,7 3,6

Изменение цены на данный товар, % 4,5 9,2 7,3 13,1 10

Ценовая эластичность 1,02 0,17 1,04 0,12 0,36

Нормированный коэффициент эластичности 2 1 2 1 1

* Подсчитано авторами.
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Таблица 5

Показатели относительного благосостояния населения (фрагмент)*

Регион Показатель относительного благосостояния населения

Москва 6,99

Московская область 5,89

С. Петербург 6,16

Ленинградская область 4,83

Тюменская область 8,02

Свердловская область 4,39

Пермский край 3,64

Челябинская область 4,29

Ставропольский край 3,19

Ростовская область 3,32

Курская область 3,41

* Подсчитано авторами.

Таблица 6

Балльная оценка деятельности оцениваемого филиала и его конкурентов (в баллах)*

Фактор Исследуемый объект Конкурент 1 Конкурент 2

Доля рынка 2 5 2

Разнообразие ассортимента 5 5 4

Сервисное обслуживание 4 5 4

Рекламная деятельность 1 5 5

Уровень известности 5 5 5

Качество нефтепродукта 5 5 4

Уровень цены 5 4 4

Дифференциация цен 2 4 4

Дополнительные услуги (мойка, СТО) 4 5 4

Гибкая система скидок 2 4 4

Итого 35 47 36

Коэффициент конкурентоспособности 0,70 0,94 0,72

* Оценка экспертов проведена по пятибалльной шкале.
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Для обоснования коэффициента, учиты-
вающего конкурентоспособность предпри-
ятия, был проведен экспертный анализ и дана 
сравнительная характеристика конкурентных 
позиций исследуемого объекта относитель-
но сильнейших конкурентов. Аналитиче-
ские процедуры проводились в два этапа, 
на первом из которых осуществлялся опрос 
потребителей и специалистов-аналитиков 
на предмет значимости факторов, опреде-
ляющих выбор АЗС. На втором этапе опрос 
проводился уже с использованием сформи-
рованного по результатам первого этапа пе-
речня критериев, оценка конкретных орга-
низаций делалась по данным показателям. 
Результаты апробации рекомендуемого к ис-

пользованию для обозначенных целей мето-
да балльных оценок представлены в табл. 6.

По результатам оценки выявлено, что кон-
курентоспособность исследуемого филиала 
ниже, чем его основных конкурентов. На ос-
нове метода балльных оценок построен про-
филь требований, выявлены направления 
деятельности и ключевые показатели, по ко-
торым организация проигрывает в конкурент-
ной борьбе (рис. 5). Результаты построения 
профиля могут быть полезны при формиро-
вании комплекса поддерживающих мер.

С использованием результатов проме-
жуточных расчетов было проведено обос-
нование рыночных цен на нефтепродукты 
(табл. 7).

Таблица 7

Рекомендуемые рыночные цены на нефтепродукты филиала*

Наименование  
нефтепродукта

Цmin, руб. Цmax, руб. Кб Кк Кэ Црын , руб. 

Аи-80 22,30 23,95 0,52 0,76 2 22,62

Аи-92 24,80 26,70 0,52 0,76 1 25,55

Аи-95 26,50 27,90 0,52 0,76 1 27,05

Дизельное топливо 22,60 25,45 0,52 0,76 2 23,16

* Подсчитано авторами.

Рис. 5. Профиль требований на основе метода балльных оценок
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Минимальный уровень цены в  данной 
работе был рассчитан затратным подходом 
к формированию цены с учетом минималь-
ного уровня рентабельности. За максималь-
ный уровень была принята наибольшая цена 
предложения на рынке.

Результаты расчета показали, что на все 
нефтепродукты, предлагаемые филиалом 
на региональном рынке, цены завышены. 
Очевидно, что реализация нефтепродук-
тов по таким ценам возможна вследствие 
влияния факторов неценовой конкуренции, 
в частности, качества и имиджа организа-
ции. Можно предположить, что снижение 
цен до расчетного уровня может привести 
к увеличению товарооборота.

Анализ профиля филиала показал необ-
ходимость разработки управленческих ре-
шений относительно приспособлений меха-
низма ценообразования к требованиям рын-
ка. Среди таких решений могут быть сле-
дующие:

ввод системы скидок в зависимости ••
от системы льгот, предоставляемых конку-
рентами;

разработка эффективной рекламной ••
деятельности;

дифференциация цен по географиче-••
скому признаку и др.

В таблице 8 представлены отличия при-
меняемого (затратного) метода ценообра-
зования и предлагаемого метода установ-
ления цены.

Заключение

Данные рекомендации и последователь-
ное их выполнение направлены на фор-
мирование оптимального рыночного меха-
низма ценообразования, который позволит 
компании улучшить финансовые результа-
ты основной деятельности, увеличит коли-
чество постоянных клиентов, повысит объ-
емы реализации продукции за счет при-
влечения покупателей и, соответственно, 
повысит уровень стабильности организа-
ции.

Предлагаемый метод достаточно прост 
для практического применения и не требу-
ет больших материальных затрат. Вместе 

Таблица 8

Сравнительная характеристика применяемого и предлагаемого метода  
формирования розничной цены на нефтепродукты

Метод Применяемый (затратный) Предлагаемый

Содержание 
метода

Сумма затрат на единицу товара плюс процентная 
надбавка 

Зависимость цены от спроса и на-
сыщенности рынка в отдельных ре-
гионах 

Достоинства 
метода

Нет дифференциации цен, а также сложностей, свя-
занных с подсчетами. Установление высоких цен по-
зволяет увеличивать процент рентабельности 

Позволяет увеличивать объем про-
даж за счет изучения сложившейся 
ситуации на рынке (спроса покупате-
ля, его платежеспособности, цен кон-
курентов и др.)

Недостатки 
метода

Не учитывает особенности рынка, спрос на нефте-
продукты, конкурентную среду в отдельных регио-
нах, что ведет к снижению объемов сбыта и, как 
следствие, к повышению цены, так как постоянные 
затраты должны распределяться на меньшее количе-
ство единиц продукции. Данный метод также не учи-
тывает платежеспособность покупателя 

Потребует расширения службы изу-
чения периферийных рынков, а так-
же введения более сложной системы 
контроля и отчетности, учитывающих 
дифференциацию цен по разным 
отделениям сбыта 
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с тем, он позволяет соединить воедино за-
тратный метод ценообразования и оценку 
спроса. Установление цены с учетом кон-
курентоспособности предприятия позво-
лит ему проводить свою политику цено-
образования и даст шанс стать лидером 
рынка.
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