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РОЗРОБКА КОМПЛЕКСНОЇ СТРАТЕГІЇ МАРКЕТИНГОВОГО  
ЦІНОУТВОРЕННЯ В УМОВАХ КОНКУРЕНТНОГО РИНКУ 

Вступ. За сучасних умов високої конкуренції 
на ринку, де підприємства стикаються з постійними 
змінами в споживчих вподобаннях, технологічних 
новаціях та економічних умовах, питання ефектив-
ного маркетингового ціноутворення набуває особ-
ливої актуальності. Зокрема, розробка комплексної 
стратегії маркетингового ціноутворення стає необ-
хідною умовою для досягнення конкурентних пере-
ваг, підвищення ринкової частки та забезпечення 
сталого розвитку підприємств. Існуючі методи ціно-
утворення, орієнтовані на короткострокові вигоди, 
не завжди можуть задовольнити потреби підприєм-
ства в умовах змінюваного попиту, макроекономіч-
ної нестабільності та зростаючої конкурентної бо- 
ротьби. Тому виникає потреба в розробці та впрова-
дженні комплексної стратегії, яка дозволяє не лише 
максимально адаптувати ціни до потреб ринку, але 
й забезпечити їх ефективне управління у довгостро-
ковій перспективі. 

Аналіз останніх досліджень і публікацій. Ве-
лика кількість досліджень присвячена питанням ма-
ркетингового ціноутворення та формування цінових 
стратегій. Такі провідні вчені як Б. Алі [7], К. Анк-
вар [7], З. Бараннік [2], І. Буксіна [2], Т. Дядик [9], 
Г. Жовтяк [8], І. Окландер [10], Н. Приймак [3], 
О. Радченко [1], А. Резніченко [2], О. Савченко [6], 
Н. Степаненко [4], О. Сурмай [1], О. Череп [5] та 
інші в своїх працях досліджують механізми адапта-
ції ціноутворення до змін зовнішнього середовища 
та вплив різних факторів на ефективність цінових 
стратегій, включаючи конкурентний тиск, іннова-
ційні тенденції та змінювані потреби споживачів.  

Незважаючи на велику кількість досліджень, 
досі не розкритими залишаються питання форму-
вання комплексної стратегії маркетингового ціно- 
утворення, яка б передбачала адаптацію до швидко 
змінюваних ринкових умов, інтеграцію різних мето-
дів ціноутворення для досягнення довгострокової 
конкурентоспроможності, визначення найефектив- 

© Видавець Інститут економіки промисловості НАН України, 2025 
© Видавець ДЗ "Луганський національний університет імені Тараса Шевченка", 2025 



О. В. Євтушок, М. В. Богданова, Ю. В. Демянчик, М. З. Піх, Р. О. Лейзерович 

71  
Економічний вісник Донбасу № 2(80), 2025 ISSN 1817-3772 

ніших моделей управління цінами з урахуванням 
специфіки конкретного сектора ринку та поведінки 
споживачів. 

Мета статті – аналіз, узагальнення та удоско-
налення наявного теоретико-методичного забезпе-
чення маркетингового ціноутворення в умовах кон-
курентного ринку. 

Виклад основного матеріалу дослідження. За 
сучасних умов господарювання маркетингове ціно-
утворення стає ключовим елементом стратегії під- 
приємства, забезпечуючи досягнення конкурентних 
переваг і максимізацію прибутку. Особливо акту- 
альним ці питання постають в умовах мінливого  
зовнішнього середовища, яке змінює підходи до ці-
ноутворення завдяки використанню адаптивних під-
ходів. Ефективне ціноутворення дозволяє підприєм-
ствам не лише збільшувати доходи, але й формувати 
лояльність клієнтів, адаптуючи пропозиції до їх по-
треб та очікувань. Разом із цим сучасне ціноутво-
рення стикається з низкою викликів, таких як підви-
щена прозорість ринкових цін, глобалізація ринків, 

зростаюча конкуренція та етичні аспекти ціноутво-
рення [1]. Усе це вимагає від підприємств розробки 
інноваційних підходів до формування цінової полі-
тики, яка забезпечить стійке функціонування та  
розвиток у мінливому середовищі. 

В загальному розуміння маркетингове ціно- 
утворення – це процес визначення ціни на продук-
цію або послугу з урахуванням потреб споживачів, 
умов ринку, конкурентного середовища та страте- 
гічних цілей підприємства. Воно ґрунтується на 
принципах маркетингу, спрямованих на створення 
споживчої цінності та задоволення попиту.  

Маркетингове ціноутворення є основою для 
формування ефективних стратегій, що сприяють 
підвищенню якості обслуговування клієнтів і ство-
ренню стабільного фінансового фундаменту. Місце 
маркетингового ціноутворення в досягненні цілей 
підприємства представлено на рис. 1. Ключовими 
факторами впливу на маркетингове ціноутворення 
виступають попит, пропозиція, конкуренція, ви-
трати та фактори зовнішнього середовища [2-3]. 

Рис. 1. Місце маркетингового ціноутворення в досягненні цілей підприємства 

Складено за [2-3]. 

Попит визначає залежність ціни від рівня по- 
треб і платоспроможності споживачів. Високий по-
пит зазвичай дозволяє підприємству встановлювати 
вищі ціни, тоді як низький попит вимагає зниження 
цін для стимулювання продажів. Аналіз попиту  

також передбачає вивчення сезонності, еластично-
сті та демографічних характеристик цільової ауди-
торії. На ціноутворення впливає наявність аналогів  
і альтернативних продуктів на ринку. Якщо конку-
ренція в сегменті висока, підприємству потрібно ре- 
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тельно балансувати між ціною та якістю, щоб зали-
шатися конкурентоспроможним. Важливим є моні-
торинг нових гравців на ринку та інновацій у про- 
дуктах. Аналіз цінових стратегій конкурентів дозво-
ляє підприємству визначити оптимальний рівень 
цін. Підприємства можуть використовувати різні 
стратегії, важливо також враховувати реакції конку-
рентів на зміни цін. Собівартість виробництва, тра-
нспортування, зберігання та інших операційних ви-
трат значною мірою визначає мінімальний рівень 
ціни. Ефективне управління витратами дозволяє 
підприємству зберігати конкурентоспроможність і 
отримувати прибуток навіть у складних ринкових 
умовах. Економічні, політичні, соціальні та техно-
логічні чинники створюють додаткові виклики для 
ціноутворення. Зокрема, економічна криза або зрос-
тання інфляції змушують підприємства переглядати 
ціни. Соціальні тренди, такі як попит на екологічно 
чисті продукти, також впливають на цінову полі-
тику [4]. Технологічні інновації відкривають мож-
ливості для впровадження нових моделей ціноутво-
рення, таких як динамічне ціноутворення. 

Маркетингове ціноутворення передбачає ко- 
роткострокові тактичні рішення та довгострокові 
стратегічні підходи, що впливають на позиціону-
вання бренду. Поряд з цим основними завданнями 
маркетингового ціноутворення виступають [5]: 

– забезпечення конкурентоспроможності про-
дукту на ринку, що передбачає аналіз ринкових 
умов, вивчення конкурентів і врахування потреб ці-
льової аудиторії. Правильно сформована ціна має 
забезпечити продукту конкурентні переваги, дозво-
ляючи підприємству залучати нових клієнтів і збері-
гати наявну базу споживачів. Конкурентоспро- 
можна ціна сприяє розширенню ринкової частки та 
зміцненню позицій бренду; 

– максимізація прибутку підприємства, оскіль-
ки завдяки ефективному маркетинговому ціноутво-
ренню підприємство може досягати оптимального 
співвідношення між ціною продукту та його собі- 
вартістю, враховуючи попит і пропозицію. Це до-
зволяє отримувати стабільний прибуток і забезпечу-
вати фінансову стійкість бізнесу. Важливо знахо-
дити баланс між високою рентабельністю та до- 
ступністю для споживачів; 

– формування довгострокової лояльності спо-
живачів, тобто маркетингове ціноутворення допо-
магає створювати умови, за яких клієнти відчувають 
справедливість ціни відносно якості продукту. Це 
сприяє підвищенню рівня задоволеності спожива-
чів, формуванню їх довіри до бренду та зміцненню 
відносин на довгострокову перспективу. Лояльні 
клієнти частіше рекомендують продукт іншим, що 
додатково підвищує прибутковість;  

– адаптація до ринкових змін та викликів за-
вдяки гнучкості маркетингового ціноутворення, що 
дозволяє підприємству оперативно реагувати на 
зміни в ринкових умовах, наприклад, зміну попиту, 
появу нових конкурентів, економічні кризи чи тех-
нологічні інновації. Адаптація ціноутворення дозво-
ляє підприємству залишатися актуальним та конку-
рентоспроможним у будь-яких умовах. 

Ефективність маркетингового ціноутворення 
значною мірою залежить від обраної стратегії. Су-
часні дослідження [6-10] виділяють стратегії марке-
тингового ціноутворення на основі витрат, попиту, 
конкуренції, цінності, а також динамічне, психоло-
гічне, пакетне, пенетраційне та преміум-ціноутво-
рення. Кожна із стратегій має свої переваги та недо-
ліки, які слід враховувати під час вибору найопти-
мальнішого підходу (табл. 1). 

Таблиця 1  
Переваги та недоліки стратегій маркетингового ціноутворення 

Стратегія Переваги Недоліки 
1 2 3 

Ціноутворення на основі витрат простота розрахунків, легкість у 
реалізації 

недостатній облік споживчих очі-
кувань і конкурентного середо-
вища 

Ціноутворення на основі попиту врахування споживчих уподобань, 
можливість максимізації прибутку

складність збору та аналізу даних 
про попит 

Ціноутворення на основі конкуре-
нції  

врахування конкурентного середо-
вища, простота адаптації до ринку

залежність від дій конкурентів, мо-
жливий ціновий тиск 

Ціноутворення на основі цінності можливість отримання високої 
маржі, підвищення сприйняття 
якості 

складність у формуванні цінності, 
обмежене застосування в сегмен-
тах з низькою купівельною спро-
можністю. 

Динамічне ціноутворення гнучкість, максимізація доходу за 
рахунок оптимізації цін у реаль-
ному часі 

висока залежність від технологій, 
ризик негативного сприйняття з 
боку споживачів 

Психологічне ціноутворення стимулювання купівлі, ефектив-
ність у роздрібній торгівлі 

обмежений вплив у сегментах з ви-
сокою раціональністю прийняття 
рішень 
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Закінчення табл. 1 
1 2 3 

Пакетне ціноутворення підвищення середнього чеку, 
збільшення продажів супутніх то-
варів 

ризик зниження маржі, потреба в 
узгодженні продуктів у пакеті 

Пенетраційна стратегія ціноутво-
рення 

швидке залучення клієнтів, збіль-
шення частки ринку  

низький прибуток на початкових 
етапах, складність у підвищенні 
ціни в майбутньому 

Стратегія преміум-ціноутворення формування іміджу, висока маржи-
нальність 

обмежений ринок, висока чутли-
вість до змін сприйняття якості 

Складено автором за [6-10]. 

Стратегія ціноутворення на основі витрат пе-
редбачає встановлення ціни шляхом додавання до 
собівартості певного рівня націнки. Її основними пе-
ревагами є простота розрахунків і легкість у реаліза-
ції. Однак ця стратегія має недоліки, серед яких не-
достатній облік споживчих очікувань і конкурент-
ного середовища, що може обмежити її ефектив-
ність у динамічних ринкових умовах. 

Ціноутворення на основі попиту орієнтується 
на готовність споживачів платити за продукт, що до-
зволяє враховувати споживчі уподобання та макси-
мізувати прибуток. Проте складність збору та ана-
лізу даних про попит може стати серйозною пере- 
шкодою для реалізації цієї стратегії, особливо в умо-
вах швидко змінюваного ринку. 

Стратегія ціноутворення на основі конкуренції 
передбачає встановлення ціни залежно від ринкових 
цін на аналогічну продукцію. Її перевагами є враху-
вання конкурентного середовища та простота адап-
тації до ринку. Водночас така стратегія залежить від 
дій конкурентів і може створювати ризик цінового 
тиску. 

Ціноутворення за цінністю зосереджується на 
сприйнятті споживачами цінності продукту та ши-
роко застосовується у преміум-сегменті [9]. Вона 
дозволяє отримувати високу маржу та підвищувати 
сприйняття якості продукту, але складність форму-
вання цінності та обмеження у сегментах з низькою 
купівельною спроможністю можуть стати її суттє-
вими недоліками. 

Динамічне ціноутворення передбачає гнучку 
зміну цін залежно від попиту, часу, місця чи інших 
факторів, використовуючи сучасні технології, зо- 
крема великі дані та штучний інтелект [10]. Ця стра-
тегія забезпечує гнучкість і можливість максимізації 
доходу за рахунок оптимізації цін у реальному часі. 
Однак висока залежність від технологій та ризик не-
гативного сприйняття з боку споживачів можуть об-
межити її використання. 

Психологічне ціноутворення враховує психо-
логічні аспекти сприйняття ціни споживачами, на-
приклад, ціни які закінчуються на «9» сприйма-
ються суттєво нижчими. Ця стратегія ефективна у 
роздрібній торгівлі та стимулює купівлю. Проте її 
вплив обмежений у сегментах, де рішення прийма-
ються більш раціонально. 

Пакетне ціноутворення пропонує комбінацію 
продуктів за вигіднішою ціною, ніж якщо купувати 
кожен окремо. Такий підхід допомагає збільшити 
обсяги продажів і стимулює попит на пов’язані то-
вари. Проте ризик зниження маржі та необхідність 
узгодження продуктів у пакеті можуть обмежити 
ефективність цієї стратегії. 

Пенетраційна стратегія спрямована на встанов-
лення низької початкової ціни для швидкого завою-
вання ринку. Це дозволяє швидко залучити клієнтів 
і збільшити частку ринку. Але низький прибуток на 
початкових етапах і складність у подальшому підви-
щенні ціни є суттєвими недоліками. 

Стратегія преміум-ціноутворення передбачає 
встановлення високої ціни для підкреслення  
ексклюзивності та якості продукту. Вона формує 
імідж бренду та забезпечує високу маржинальність. 
Проте обмежений ринок і висока чутливість до змін 
сприйняття якості можуть стати проблемами. 

Вибір стратегії маркетингового ціноутворення 
залежить від цілей підприємства, особливостей  
ринку, конкурентного середовища та потреб спожи-
вачів. Комплексний підхід, що поєднує декілька 
стратегій, дозволяє забезпечити максимальну ефек-
тивність ціноутворення (рис. 2). 

Комплексна стратегія маркетингового ціно- 
утворення передбачає всебічний підхід, орієнту- 
ючись на ефективне управління цінами через аналіз 
ринкових умов, потреб споживачів та конкурент-
ного середовища. Перш за все проводиться ретель-
ний аналіз ринку та цільової аудиторії. Дослідження 
ринку передбачає оцінку ринкових умов, тенденцій 
попиту, діяльності конкурентів та існуючих бар'єрів 
для входу на ринок. Це дозволяє зрозуміти основні 
напрямки розвитку ринку та знайти можливості для 
використання ціноутворення як інструменту для до-
сягнення стратегічних цілей. Сегментація аудиторії 
передбачає визначення основних цільових груп спо-
живачів, їх потреб, очікувань та платоспроможності. 
Вивчення цінових орієнтирів на ринку, особливо в 
конкурентному середовищі, дозволяє отримати ін-
формацію про рівень цін на подібні продукти та по-
слуги, що дає змогу коригувати цінові стратегії від-
повідно до конкурентних умов. 

Наступним кроком є визначення стратегічних 
цілей ціноутворення. Однією з основних цілей є  
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максимізація прибутку через оцінку еластичності 
попиту, що дає змогу визначити оптимальні ціни 
для максимального доходу. Інша стратегія полягає в 
проникненні на ринок, для чого встановлюються  
низькі ціни на нові продукти, з метою привернути 

увагу клієнтів і завоювати ринок. Утримання ринко-
вої частки вимагає встановлення таких цін, які бу-
дуть забезпечувати конкурентоспроможність, зо- 
крема через адаптацію до змін ринкових умов. 

Рис. 2. Комплексна стратегія маркетингового ціноутворення 

Авторська розробка. 

Вибір методів ціноутворення є наступним еле-
ментом стратегії. Ключовими методами ціноутво-
рення виступають: вартісно-орієнтоване ціно- 
утворення (передбачає встановлення ціни на основі 
витрат на виробництво та доданої вартості), ціно- 
утворення на основі споживчої цінності (ціна фор-
мується з урахуванням того, яку цінність споживачі 
приписують продукту), конкурентне ціноутворення 
(передбачає встановлення ціни на рівні з конкурен-
тами або трохи нижчою), динамічне ціноутворення 
(дозволяє коригувати ціну в залежності від змін по-
питу, сезонності та інших зовнішніх факторів). 

Розробка програми знижок та акцій є важливим 
аспектом для стимулювання попиту та залучення 
нових клієнтів. Знижки для стимулювання продажів 
можуть бути застосовані для нових або старих това-
рів, що дає змогу збільшити обсяги продажу на пев-
них етапах життєвого циклу продукту. Система ло-
яльності для постійних клієнтів, що включає бонуси 
або спеціальні пропозиції для тих, хто робить пов- 
торні покупки, допомагає зберегти клієнтів. Акції та 
спеціальні пропозиції, як пакетні пропозиції або бо-
нуси, можуть допомогти залучити нових споживачів 
та стимулювати продаж пов'язаних продуктів. 

Комплексний підхід до ціноутворення 

Аналіз ринку та цільової  
аудиторії 

Дослідження ринку, сегментація аудиторії, вивчення 
цінових орієнтирів 

Визначення стратегічних  
цілей ціноутворення 

Максимізація прибутку, проникнення на ринок, утри-
мання ринкової частки 

Вибір методів  
ціноутворення 

Вартісно-орієнтоване ціноутворення, ціноутворення 
на основі споживчої цінності, конкурентне ціноутво-
рення, динамічне ціноутворення 

Розробка стратегії знижок 
та акцій 

Знижки для стимулювання продажів, система лояль-
ності, акції та спеціальні пропозиції 

Визначення цінових стра-
тегій для різних продуктів 

та послуг 

Преміум ціноутворення, економічне ціноутворення, 
диференційовані ціни 

Моніторинг  
та коригування цін Аналіз ефективності, гнучкість ціноутворення 

Комунікація цінової  
політики Прозорість ціноутворення, маркетингові комунікації 

Ефективна стратегія маркетингового ціноутворення 
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Ключовим моментом є визначення цінових 
стратегій для різних продуктів чи послуг. Преміум 
ціноутворення передбачає встановлення високої 
ціни для товарів або послуг високої якості, що під- 
креслює ексклюзивність і престиж продукту. Для 
більш широкої аудиторії застосовується економічне 
ціноутворення, яке пропонує доступні за ціною про-
дукти з хорошим співвідношенням ціни та якості. 
Диференційовані ціни дозволяють встановлювати 
різні ціни для різних сегментів ринку, що дозволяє 
максимізувати дохід, враховуючи специфіку кож-
ного сегмента. 

Моніторинг та коригування цін є необхідним 
заходом в маркетингового ціноутворення процесі 
ціноутворення, адже постійний аналіз ефективності 
стратегії за фінансовими показниками, рівнем про-
дажів та задоволеністю клієнтів дозволяє вчасно ви-
являти проблеми та коригувати цінову політику. 
Гнучкість ціноутворення передбачає регулярне ко-
ригування цін залежно від змін на ринку та потреб 
споживачів, щоб забезпечити відповідність цінової 
стратегії поточним умовам. 

Заключним елементом комплексної стратегії є 
комунікація цінової політики. Прозорість ціноутво-
рення є необхідною умовою для підтримки довіри 
споживачів, тому ціни та знижки повинні бути чітко 
обґрунтовані та зрозумілі для клієнтів. Ефективні 
маркетингові комунікації через рекламу, PR та інші 
канали дозволяють донести до споживачів інформа-
цію про цінову політику та стимулювати продажі. 

Таким чином, комплексна стратегія маркетин-
гового ціноутворення передбачає різнобічний під-
хід, що враховує внутрішні та зовнішні фактори, та 
дозволяє не лише максимізувати прибутки, але й 
створити конкурентні переваги на ринку, підтриму-
ючи високий рівень задоволення споживачів. 

Висновки. Маркетингове ціноутворення є важ-
ливим інструментом для досягнення стратегічних 
цілей підприємства в умовах сучасної цифрової еко-
номіки. Воно допомагає забезпечити конкуренто-
спроможність продукту, максимізувати прибуток  
і створити лояльність клієнтів. Враховуючи вплив 
попиту, пропозиції, конкуренції та зовнішніх факто-
рів, підприємства повинні використовувати гнучкі й 
інноваційні стратегії ціноутворення для адаптації до 
змінюваного ринку. Правильний вибір стратегії ці-
ноутворення дозволяє ефективно управляти цінами, 
покращуючи позиціонування бренду та забезпечу-
ючи стабільне фінансове становище. Запропонована 
в статті комплексна стратегія маркетингового ціно-
утворення у порівнянні з існуючими, які орієнту-
ються на окремі елементи ціноутворення, включає 
інтеграцію різноманітних інструментів та методів, 
що забезпечують узгодженість цінових рішень із за-
гальними стратегічними цілями підприємства. Її 
практичне застосування дозволить не лише оптимі-
зувати рівень цін, а й максимізувати споживчу цін-
ність, підвищуючи лояльність клієнтів та зміцню-
ючи конкурентні позиції на ринку. 
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Євтушок О. В., Богданова М. В., Демянчик Ю. В., Піх М. З., Лейзерович Р. О. Розробка комплексної стратегії 
маркетингового ціноутворення в умовах конкурентного ринку 

Статтю присвячено розробці комплексної стратегії маркетингового ціноутворення в умовах конкурентного ринку. Ме-
тою дослідження виступає аналіз, узагальнення та удосконалення наявного теоретико-методичного забезпечення маркетин-
гового ціноутворення в умовах конкурентного ринку. 
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В статті розглянуто основні аспекти маркетингового ціноутворення в умовах конкурентного ринку та мінливого зов- 
нішнього середовища. Представлено комплексний аналіз факторів, які впливають на ціноутворення, таких як попит, конку-
ренція, витрати та зовнішнє середовище. В дослідженні виявлено, що маркетингове ціноутворення стає критично важливим 
елементом стратегії підприємств для забезпечення конкурентних переваг та максимізації прибутку в умовах швидко зміню-
ваного ринку. В дослідженні обґрунтовано, що ефективне ціноутворення вимагає адаптації до нових технологій та інновацій, 
зокрема через використання динамічного ціноутворення, яке дозволяє підприємствам коригувати ціни в реальному часі за- 
лежно від змін попиту та ринкових умов. В статті розглянуто сучасні цінові стратегії, зокрема ціноутворення на основі витрат, 
попиту, конкуренції, цінності та динамічне та пенетраційне ціноутворення, наведено їх переваги та недоліки. 

В статті обґрунтовано комплексну стратегію маркетингового ціноутворення, яка у порівнянні з існуючими передбачає 
інтеграцію різноманітних інструментів та методів, що забезпечують узгодженість цінових рішень із загальними стратегіч-
ними цілями підприємства. Комплексна стратегія полягає в етапності маркетингового ціноутворення: аналіз ринку та цільової 
аудиторії, визначення стратегічних цілей ціноутворення, вибір методів ціноутворення, розробка системи знижок та акцій, 
визначення цінових стратегій для різних продуктів або послуг, моніторинг та коригування цін, а також комунікація цінової 
політики. Запропонована стратегія дозволить не тільки оптимізувати ціни, а й забезпечити синергію цінових рішень з загаль-
ною стратегією підприємства, що дає змогу досягти більш високої ефективності у конкурентній боротьбі. Практична реаліза-
ція цієї стратегії дозволить значно підвищити споживчу цінність продуктів і послуг, зміцнити лояльність клієнтів і, в під- 
сумку, покращити фінансові показники підприємства, що дозволить йому ефективно адаптуватися до змінюваного ринкового 
середовища. 

Ключові слова: ціноутворення, маркетингове ціноутворення, адаптація цінової стратегії, комплексна стратегія марке- 
тингового ціноутворення, конкурентний ринок. 

Еvtushok O., Bohdanova M., Demyanchyk Yu., Pikh M., Leyzerovych R. Development of a Comprehensive Marketing 
Pricing Strategy in the Minds of a Competitive Market 

This article is dedicated to developing a comprehensive marketing pricing strategy in a competitive market. The research aims 
to analyze, generalize, and improve the existing theoretical and methodological framework of marketing pricing in a competitive market 
environment.  

The article discusses the main aspects of marketing pricing in a competitive market and a changing external environment. It 
comprehensively analyzes factors influencing pricing, such as demand, competition, costs, and the external environment. The research 
reveals that marketing pricing has become a critical element of business strategy to ensure competitive advantages and maximize profits 
in a rapidly changing market. The study substantiates that effective pricing requires adaptation to new technologies and innovations, 
particularly through dynamic pricing, which allows businesses to adjust prices in real time depending on changes in demand and market 
conditions. The article examines modern pricing strategies, including cost-based, demand-based, competition-based, value-based, dy-
namic, and penetration pricing, highlighting their advantages and disadvantages. 

The article justifies a comprehensive marketing pricing strategy, which, in comparison with existing approaches, integrates 
various tools and methods that ensure alignment of pricing decisions with the overall strategic goals of the business. The comprehensive 
strategy involves the following stages of marketing pricing: market and target audience analysis, setting pricing strategy objectives, 
selecting pricing methods, developing discount and promotion systems, defining pricing strategies for different products or services, 
monitoring and adjusting prices, and communicating pricing policies. The proposed strategy will optimize prices and ensure synergy 
between pricing decisions and the overall business strategy, enabling higher effectiveness in competitive rivalry. Implementing this 
strategy will significantly enhance the consumer value of products and services, strengthen customer loyalty, and ultimately improve 
the company's financial performance, effectively allowing it to adapt to the changing market environment. 

Keywords: pricing, marketing pricing, adaptation of pricing strategy, comprehensive marketing pricing strategy, competitive 
market. 
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