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Баға стратегиялары баға саясатын іс жүзінде қолдану болып табылады және ең жоғары 
пайда жиынтығында сұраныстың ең жоғары деңгейіне қол жеткізуге бағдарланған ең үздік 
бағаны нарыққа шығаруға қатысты шешім қабылдауды білдіреді.  Баға белгілеудің үш 
стратегиясын бөліп көрсетеді: сұранысқа бағдарланған баға белгілеу; бәсекелестікке 
бағдарланған баға белгілеу; пайданың берілген нормасының негізінде баға белгілеу. 

Баға-белгілі бір тауардың құнын ақшалай түрде көрсету тәсілі. Бағаның үш негізгі түрі 
бар: сату бағасы, көтерме баға, бөлшек баға. Сату бағасын анықтау кезінде өндірушінің 
өзіндік құны мен пайда- шешуші фактор болады. Көтерме сауда деп тауар шағын көтерме 
немесе бөлшек сауда кәсіпорындары алатын бағаны атайды. Бұл жағдайда көлік 
шығындары, өнімді сақтау шығындары және т.б. алынады. Ақыр соңында, бөлшек баға - 
тауардың соңғы тұтынушысына арналған баға. Мұнда тауарды тасымалдауға, сақтауға 
және сатуға байланысты шығындар ғана емес, сондай-ақ салық салу ерекшеліктері мен 
нарықтық процестің дәл осы сатысында мән алатын өзге де факторлар ескеріледі.  

Кәсіпорында баға белгілеу бірнеше өзара байланысты кезеңдерден тұрады: бұл нарық 
туралы ақпаратты жинау және талдау, белгілі бір кезеңге баға саясатының мақсаттарын 
тұжырымдау және негіздеу, оны жүргізу әдістерін таңдау, баға деңгейін белгілеу және 
жеңілдіктер мен оларға үстемеақы жүйесін әзірлеу, нарықтық конъюнктураға байланысты 
баға саясатын түзету.  Кәсіпорынның баға саясаты шаруашылық қызметтің негізгі 
мақсаттарына қол жеткізу үшін кәсіпорынның нарықтағы мінез-құлқына қатысты белгілі 
бір шешімдерді қабылдау механизмі болып табылады. 

Сонымен қатар, кәсіпорындарда баға белгілеу стратегиясын жетілдіру жөніндегі іс-
шаралар: бонустық бағдарламаны әзірлеу, маркетинг жөніндегі менеджердің баға 
белгілеуінде (курстарда) біліктілігін арттыру, промо-акциялар өткізу, "ай өнімі" конкурсын 
өткізу, баға белгілеу жүйесін автоматтандыру, баға белгілеу мониторингі болып табылады. 
[1] 

"Бонустық бағдарлама" жобасының мәні – қолда бар клиенттерді ұстап қалу және 
жаңаларын тарту есебінен табыстың өсуіне ықпал ететін бонустық бағдарламаны әзірлеу. 
Бонустық адалдық бағдарламалары қарапайым жеңілдіктер алдында айтарлықтай 
артықшылығы бар.  Бонустар өз компаниясында клиенттерді ұстап тұруға көмектеседі. 
Жеңілдік мөлшері 1% құрайды. Бонустық жүйенің енгізілуіне байланысты түсім мен таза 
пайданың өсуі жоспарлануда. 
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К і  ғ   ғ   і  і ң  
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 і і  , , ұ  і ,   ғ ғ  
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 і і  . [2]  і ғ      ү і : 
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 3. Б ғ  і ің шығы  ә і і ы  ұ ы  ің 
ш  ә і і  ө і.  і і і  ш ы – ү ы ы 

ө і і і  шығы ғ   ы ы ы ы. 
Б ғ  і  

ы ың ү і 
і 

і і ың 
ә і 

1. С  ә   ө і ің ө і. 
2. Б ғ  і ің ы  ә і і ы ы: 

ңі і  ү і , ы  ц ы ә  ы 
ы ы ың   ә і і   ы ы  ы 
ы ы  ы ы. 

 
Б ғ  і  ы ың ы  і і ы  ә  ы ш  ң і -

ш ы  ы.  ы ғы, ө і іш үш    ө і ші і 
ы і і ғ ың ү  ө і   ә ің і - ұ ы , 

шы ың і і  ы ы ұ ы ғ  ұ ы ы ы ғ  
ғы ғ  ә   ың ы  ы  шы і ү і .  

Б ғ ың ц і ы  ң і   ы ы  ә ү і ы 
ы ың ы  і  . Б ғ ы ү  ы ә ү і. Б ғ ың 

ы  ө і і ұ ы  ң і  ү і ө  і і ,  ы 
ы ы ғ  ғы ғ . Б ғ  і ің ы  ы ың ә ү і і і 

і і і ы ы ( ы ы, ың ығы  ұ ы ы  ы, ә і 
ә  ә і  ғы ү ) ы ы ы  ғ ғы ү  ы шы ы ғ  

ы ы. [3] 
Б ы  ү ің і і і і  і .  Ж ы ұ ы ы  үші  і 

шығы  : ы  ы , Frontol Б   ғ ы  ы  
і ы  , і ың і  ы  , ы  ү ің 

ы, ы  ы ы  ә  ы  ө  үші  шығы  
ы  ы  .  

ғ , ә і ы  ғ  ы  і і  ы ы ы ы  шығ  ы ы , і 
ы ы ы  ғ  ы. "И  -С " ЖШС-  ғ  і  

ы  і і  ө і і і -ш : ы  ғ ы ә і ,  
ө і і ің ғ  і і  ( ) і і і і і  ы , - ц  

ө і , "  ө і і" ы  ө і , ғ  і  ү і  ы , ғ  і  
і ы  ы ы. 

"Б ы  ғ " ы ың ә і –   і ұ   ә  
ң ы   і  ы ың ө і  ы  і  ы  ғ ы ә і . 

Б ы  ы  ғ ы ы  ңі і  ы  ы  
ы шы ығы ,  2.   

Б  ө  ы  і ұ  ұ ғ  ө і. Ж ңі і  ө ш і 
1% ұ ы. Б ы  ү ің і і і  ы ы ү і    ың ө і 

. [4] 
К  2  – Б ы  ғ ың ы  і і 

                                                                                                 
Жұ ы  а а ы 

К ы ы  
Frontol Б  V ғ ы  ы   

і   і 
Ж  

ы ы  
Шығы  ы 

Б ығы 
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ғ   і і  ә і  қ і ің і і і і  ң ң  
  . қ  ұ  ғ   ө  ң . 

ә і ң ғ   і і  і ғ   ү і : 
1) ғ   і   ү і  і і , ғ  : ) ғ  і  ә і і  

қ  і і ; ) ғ  і ің ң  ә і і  ; ) ү  і 
ғ  ө  і -қ  і і ; ) қ  і і ің  ө  ә  

( ) қ ғ ң і і і і і  ; ) ү і қ қ  
і қ ; ) ү ің ә і ң қ  ү і  ө  і -қ  қ .; 
2) ғ  ң   қ қ і  қ  ү і  і і 

ұ ғ  қ  қ қ   ; 
3) ғ  ң  ө і і қ  і -  і  . [5] 

ғ  і ің ө  ә і і ің ғ  қ , ұ  ә і  қ  
ә і  ә ү і ү  қ  ү і . і ә і  ң і  і  і і 

ә і  і і ә  і і  қ  ү і . ғ   ғ  і ің і і 
ә і і  қ  і і і і   ә і ң қ ғ  

қ ң   . 
ғ   і   ү і ің ғ  қ  ү і  ғ  ө  

 , ө і ң ң і  қ ң і і  ғ  і ің 
і і   .  

қ   ү ің ө  і -қ ң  ә і  ғ  
ң ғ  і і і  ү  ә  і. і і ө  і -қ  қ  
ә і ң ғ   і і ің ң  ғ ң і і  . 
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