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АНОТАЦІЯ 

У випускній кваліфікаційній роботі проведено комплексну розробку 

програмного продукту для прогнозування цін на побутову техніку. 

Проведено аналіз теоретичного підґрунтя дослідження, розглянуто основні 

поняття предметної області, такі як фактори і механізми ціноутворення, 

проведено детальне проектування інформаційної системи прогнозування цін 

на побутову техніку.  

Розроблено модель нейронної мережі, навчену на реальних даних, яка 

може бути використана в якості інструменту прогнозування цін на побутову 

техніку.  

Ключові слова: прогнозування, нейронна мережа, ціноутворення, 

машинне навчання. 
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SUMMARY 

 

In the final qualification work, a comprehensive development of a software 

product for forecasting prices for household appliances was carried out. An 

analysis of the theoretical basis of the research was carried out, the main concepts 

of the subject area, such as factors and mechanisms of pricing, were considered, 

and a detailed design of the information system for forecasting prices for 

household appliances was carried out. 

A neural network model trained on real data has been developed, which can 

be used as a tool for forecasting prices for household appliances. 

Keywords: forecasting, neural network, pricing, machine learning. 
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ВСТУП 

 

У сучасному світі швидкі технологічні зміни та розширення доступу до 

інформації диктують необхідність розвитку інноваційних інформаційних 

систем, що забезпечують широкий спектр функціональності та забезпечують 

раціональне прийняття рішень в різних галузях діяльності. Однією з 

актуальних областей застосування інформаційних систем є прогнозування 

цін на ринку побутової техніки. 

Прогнозування цін на побутову техніку має велике значення для 

виробників, роздрібних торгових мереж та споживачів. Виробники залежать 

від точних прогнозів для оптимального планування виробництва та збуту 

продукції, забезпечення наявності товарів на ринку та здатності адаптуватися 

до змін у попиті. Роздрібні торговці можуть використовувати прогнози для 

визначення оптимальних цін, створення рекомендаційних систем та стратегій 

залучення покупців. Споживачі також отримують вигоду від точних 

прогнозів, оскільки можуть планувати свої покупки, визначати оптимальний 

момент для придбання товарів та контролювати свої витрати. 

Машинне навчання та аналіз даних стали ключовими технологіями для 

прогнозування цін. Використання алгоритмів машинного навчання дозволяє 

автоматизувати процес прогнозування та отримати точні та достовірні 

результати. Інформаційна система прогнозування цін на побутову техніку, 

розроблена на основі алгоритмів машинного навчання, допоможе 

оптимізувати діяльність виробників та роздрібних торговців, забезпечити 

більш точне прогнозування цін для споживачів, а також підвищить 

ефективність прийняття рішень у сфері побутової техніки. 

Предмет дослідження: Машинне навчання та аналіз даних для 

прогнозування цін на ринку побутової техніки. 

Об'єкт дослідження: Інформаційна система прогнозування цін на 

побутову техніку на основі алгоритмів машинного навчання. 
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Метою даної дипломної роботи є проектування та розробка 

інформаційної системи прогнозування цін на побутову техніку на основі 

алгоритмів машинного навчання. Для досягнення цієї мети будуть виконані 

наступні завдання: 

1. Аналіз літературних джерел та існуючих рішень у галузі прогнозування 

цін на ринку побутової техніки. 

2. Збір, підготовка та аналіз відповідних даних для тренування моделей 

машинного навчання. 

3. Вибір та розробка алгоритмів машинного навчання для прогнозування 

цін на побутову техніку. 

4. Проектування та реалізація інформаційної системи прогнозування цін. 

5. Тестування та оцінка ефективності розробленої системи на реальних 

даних. 

6. Аналіз результатів та формулювання висновків щодо ефективності 

системи та її можливих перспектив. 

Методи дослідження: 

Для реалізації поставлених завдань і досягнення мети дипломної 

роботи будуть застосовані різноманітні методи дослідження. 

Перш за все, буде проведений аналіз літературних джерел та існуючих 

рішень у галузі прогнозування цін на ринку побутової техніки. Цей метод 

дозволить отримати інформацію про сучасний стан даної галузі, існуючі 

алгоритми прогнозування, переваги та недоліки наявних систем, що вже 

використовуються на ринку. 

Далі будуть застосовані методи збору та підготовки відповідних даних 

для тренування моделей машинного навчання. Це включатиме в себе збір 

історичних даних про ціни на побутову техніку, а також інших факторів, що 

можуть впливати на ціноутворення, таких як економічні показники, соціальні 

фактори, технічні характеристики тощо. Потрібно буде також провести 

обробку та аналіз цих даних для підготовки до тренування моделей. 
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Для вибору та розробки алгоритмів машинного навчання для 

прогнозування цін на побутову техніку будуть використані методи 

машинного навчання, зокрема, методи навчання з учителем, такі як лінійна 

регресія, дерева рішень, а також методи навчання без учителя, такі як 

кластеризація, для виявлення закономірностей та патернів у даних. 

Наукова новизна: 

Наукова новизна даної дипломної роботи полягатиме у впровадженні 

та застосуванні новітніх методів машинного навчання для прогнозування цін 

на ринку побутової техніки. Використання алгоритмів машинного навчання у 

комбінації зі збіром і аналізом великого обсягу даних дозволить отримати 

більш точні та надійні прогнози цін, що є інноваційним підходом у галузі 

прогнозування. 

Крім того, дипломна робота висвітлить можливість застосування 

інформаційної системи прогнозування цін на побутову техніку у різних 

сферах, де ціноутворення має вагоме значення, таких як виробництво, 

роздрібна торгівля, а також для самостійного використання споживачами для 

оптимізації своїх покупок. 

Практичне значення: 

Практичне значення дипломної роботи полягатиме у створенні 

функціональної інформаційної системи прогнозування цін на побутову 

техніку на основі алгоритмів машинного навчання. Розроблена система може 

бути успішно впроваджена в різних сферах побутової техніки, допомагаючи 

вирішити проблеми з ціноутворенням і сприяючи оптимізації бізнес-процесів 

у галузі. 

Для виробників і роздрібних торговців інформаційна система 

прогнозування цін надасть можливість зробити більш обґрунтовані рішення з 

планування виробництва та продажу, а також з установлення оптимальних 

цін, що може позитивно вплинути на їхню прибутковість та 

конкурентоспроможність на ринку. 
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Для споживачів інформаційна система дозволить здійснювати розумне 

та свідоме придбання побутової техніки, планувати свої витрати і знаходити 

оптимальний момент для покупки товарів за найкращими цінами. 

Також, результати аналізу даних і прогнози, що надаються системою, 

можуть стати корисними для досліджень та аналізу динаміки ринку 

побутової техніки, що має значення для визначення тенденцій розвитку даної 

галузі та прийняття відповідних стратегічних рішень. 

Таким чином, інформаційна система прогнозування цін на побутову 

техніку, розроблена в рамках дипломної роботи, матиме практичне значення 

як для господарських суб'єктів, так і для звичайних споживачів, сприяючи 

оптимізації економічних процесів і підвищенню якості прийняття рішень у 

сфері побутової техніки. 

У результаті виконання дипломної роботи буде створена інформаційна 

система, що дозволяє прогнозувати ціни на побутову техніку на основі 

аналізу історичних даних, з використанням алгоритмів машинного навчання. 

Розроблена система може бути застосована в різних сферах, де 

прогнозування цін має велике значення, та допоможе вирішити актуальні 

проблеми та завдання в галузі побутової техніки. 
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РОЗДІЛ 1 

АНАЛІЗ МЕТОДІВ ЦІНОУТВОРЕННЯ ТА ФАКТОРІВ, ЯКІ 

ВПЛИВАЮТЬ НА ПРИЙНЯТТЯ РІШЕНЬ ПРИ 

ПРОГНОЗУВАННІ ЦІНИ НА ПОБУТОВУ ТЕХНІКУ 

 

1.1 Методи ціноутворення в ринкових умовах 

1.1.1 Цілі та стратегії ціноутворення 

Ціноутворення є однією з ключових функцій маркетингу, яка визначає, 

яку ціну будуть платити клієнти за продукт чи послугу. Ціни мають прямий 

вплив на прибутковість бізнесу, конкурентоспроможність товарів та послуг, а 

також на споживацьку поведінку. Цілі та стратегії ціноутворення 

допомагають компаніям досягти різних метою в залежності від їх 

стратегічних пріоритетів. 

Цілі ціноутворення 

Максимізація прибутку 

Максимізація прибутку є однією з найпоширеніших цілей 

ціноутворення. Компанії можуть зацікавлені в отриманні максимального 

прибутку з продажу своїх товарів чи послуг. Для досягнення цієї мети вони 

встановлюють ціни на рівні, які дозволяють максимізувати рентабельність 

продажу без збільшення витрат і втрати покупців. 

Збільшення ринкової частки 

Деякі компанії можуть обирати стратегію збільшення своєї ринкової 

частки через зниження цін. Зниження цін може залучити більше покупців, 

особливо в ціново-чутливих ринкових сегментах. За допомогою цієї стратегії, 

компанії сподіваються здобути більше клієнтів, що в подальшому призведе 

до збільшення загального обсягу продажів і прибутку. 

Захоплення ринку 

У випадку введення нового продукту на ринок, компанія може 

застосовувати стратегію залучення покупців через привабливі ціни, щоб 
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швидко здобути певну частку ринку. Після того, як покупці впіймаються на 

продукт, компанія може поступово підвищувати ціни. 

Сегментація ринку 

У деяких випадках компанії можуть застосовувати стратегію 

сегментації ринку, встановлюючи різні ціни для різних ринкових сегментів. 

Наприклад, компанія може встановлювати вищі ціни для клієнтів, які більше 

цінують бренд і якість, тоді як менш вимогливим клієнтам можуть 

пропонуватися більш доступні варіанти. 

Стратегії ціноутворення 

Цінова конкуренція 

Стратегія цінової конкуренції полягає в тому, щоб встановити ціни на 

товари або послуги на рівні, близькому до цін конкурентів. Це може бути 

ефективним підходом, коли товари чи послуги є досить стандартними і 

ціновий фактор є ключовим для вибору споживачів. 

Преміум-ціноутворення 

Стратегія преміум-ціноутворення використовується для продуктів або 

послуг, які мають високу якість, унікальні характеристики або суперечать 

певній статусній потребі покупців. Компанії встановлюють вищі ціни, щоб 

підкреслити унікальність своєї пропозиції і створити ілюзію ексклюзивності. 

Диференційована ціноутворення 

При диференційованій стратегії ціноутворення компанія встановлює 

різні ціни на один і той же товар або послугу для різних груп клієнтів. 

Наприклад, ціни можуть варіюватись залежно від географічного 

розташування, часу покупки, обсягу замовлення тощо. 

Групова ціноутворення 

Стратегія групової ціноутворення передбачає, що компанія встановлює 

спеціальні ціни для великих груп покупців, таких як оптові покупці, дилери 

або корпоративні клієнти. Це може забезпечити стабільний обсяг продажів та 

довгострокові контракти. 

Висновок 
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Цілі та стратегії ціноутворення є ключовими компонентами успішної 

маркетингової стратегії для компаній, які діють на ринку побутової техніки. 

Вибір правильної стратегії ціноутворення залежить від багатьох факторів, 

таких як конкуренція на ринку, споживацькі звички, унікальність продукту та 

стратегічні цілі компанії. Оптимальний підхід до ціноутворення може 

допомогти компанії забезпечити успішне функціонування на ринку та 

досягнення поставлених цілей. 

 

1.1.2 Методи ціноутворення 

Загальні принципи ціноутворення 

Перш ніж перейти до конкретних методів, варто розглянути деякі 

загальні принципи ціноутворення: 

В таблиці 1.1 представлено загальні принципи ціноутворення.  

Таблиця 1.1 

Принципи ціноутворення 

Назва принципу 

ціноутворення 

Опис 

Ринковий аналіз Компанії ретельно аналізують свій ринок, конкурентів та 

споживачів з метою зрозуміти попит на свої товари та 

послуги. Це дозволяє знаходити оптимальні ціни, які 

задовольнять потреби споживачів та забезпечать прибуток 

компанії. 

Вартість продукту Визначення вартості продукту або послуги є важливою 

передумовою для встановлення цін. Компанії враховують 

витрати на виробництво, маркетинг, логістику та прибуток, 

щоб встановити прийнятну ціну для своїх продуктів та 

послуг. 

Позиціонування Ціни повинні відповідати стратегії позиціонування бренду. 

Наприклад, компанії, які позиціонують себе як розкішний 
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бренд з високою якістю продукції, можуть встановлювати 

преміальні ціни для своїх товарів, щоб підкреслити їх 

винятковість. 

Цільовий сегмент 

ринку 

Компанії можуть використовувати різні методи 

ціноутворення для різних сегментів ринку, враховуючи їх 

особливості та потреби. Наприклад, для преміального 

сегменту ринку можуть бути встановлені вищі ціни, а для 

більш масового ринку - доступніші ціни. 

 

Тепер перейдемо до розгляду конкретних методів ціноутворення: 

Цінова конкуренція 

Цей метод базується на встановленні цін, що збігаються з цінами 

конкурентів або трохи нижче. Мета полягає в тому, щоб привернути більше 

покупців за рахунок конкурентоспроможності цін. Цінова конкуренція часто 

використовується в стандартних ринкових умовах, де товари та послуги є 

досить схожими. 

Цей підхід може бути корисним для компаній, що прагнуть залучити 

нових клієнтів або розділити ринкову частку з конкурентами. Однак важливо 

пильно стежити за прибутковістю, оскільки конкурентні ціни можуть 

знизити рентабельність. 

Преміум-ціноутворення 

При використанні стратегії преміум-ціноутворення компанії 

встановлюють ціни значно вище за середні на ринку. Це можливо завдяки 

унікальним характеристикам продукту, високій якості або створенню 

високого статусу бренду. 

Такий підхід може бути вигідним для компаній, які пропонують 

продукти преміум-класу та спрямовані на вищий сегмент ринку. Проте, успіх 

такої стратегії залежить від здатності компанії підтримувати свою 

унікальність та переваги перед конкурентами. 
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Психологічне ціноутворення 

Цей метод базується на психологічних аспектах споживацької 

поведінки, коли ціни встановлюються з метою вплинути на сприйняття 

споживачів про товари та послуги. Наприклад, ціни можуть бути встановлені 

на рівні, закінчуючись на "9" (наприклад, 19,99 $), що спонукає споживачів 

бачити їх меншими, ніж вони є насправді. 

Цей метод ефективний для стимулювання імпульсивних покупок або 

для залучення уваги до акційних пропозицій. Однак він може бути менш 

ефективним для продуктів, де споживачі докладно аналізують ціни. 

Диференційована ціноутворення 

При застосуванні диференційованої стратегії ціноутворення компанії 

встановлюють різні ціни для різних груп споживачів або ринкових сегментів. 

Наприклад, ціни можуть варіюватись в залежності від місця розташування, 

часу покупки або обсягу замовлення. 

Цей підхід може допомогти компаніям забезпечити максимальну 

прибутковість для кожного сегменту ринку. Проте, необхідно управляти 

складністю ціноутворення та уникати ситуацій, де споживачі можуть 

відчувати негативне ставлення до диференційованих цін. 

Групова ціноутворення 

Стратегія групової ціноутворення передбачає встановлення 

спеціальних цін для великих груп покупців, таких як оптові покупці, дилери 

або корпоративні клієнти. Це може забезпечити стабільний обсяг продажів та 

довгострокові контракти. 

Групове ціноутворення може допомогти залучити великих клієнтів і 

забезпечити їм вигідні умови. Проте, компанії повинні бути обережними, 

оскільки це може призвести до втрати дохідності в інших сегментах ринку. 

Динамічне ціноутворення 

Цей метод ґрунтується на динамічних змінах цін відповідно до зміни 

ринкових умов, попиту та інших факторів. Наприклад, ціни можуть 

змінюватися в залежності від часу, попиту, запасів або дії акцій. 
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Динамічне ціноутворення може допомогти компаніям максимізувати 

прибутковість та оптимізувати використання ресурсів. Однак, воно вимагає 

детального аналізу даних та ефективного управління процесами 

ціноутворення. 

Висновок 

Методи ціноутворення відіграють критичну роль у бізнес-стратегіях 

компаній. Вибір підходу до ціноутворення повинен бути обґрунтованим та 

враховувати специфіку продукту, ринку та споживачів. Кожен метод має свої 

переваги та обмеження, тому успішні компанії часто комбінують декілька 

методів для досягнення своїх стратегічних цілей. Правильний вибір методу 

ціноутворення допоможе компаніям забезпечити конкурентні переваги та 

стабільну прибутковість на ринку побутової техніки та інших сегментах 

бізнесу. 

 

1.1.3 Фактори ціноутворення 

Фактори ціноутворення є різноманітними і складними елементами, які 

впливають на визначення оптимальних цін на товари та послуги. Успішне 

встановлення цін вимагає уваги до різних аспектів, пов'язаних з бізнесом, 

ринком та споживачами. Розглянемо головні фактори, що впливають на 

ціноутворення, та розкриємо їх вплив на прибутковість, 

конкурентоспроможність та стратегічні цілі компанії. 

1. Вартість продукту або послуги 

Один з найважливіших факторів ціноутворення - це вартість продукту 

або послуги для компанії. Вартість включає витрати на виробництво, 

матеріали, працю, дистрибуцію, маркетинг та прибуток. Визначення вартості 

є ключовим етапом у процесі ціноутворення, оскільки невиправдано низькі 

ціни можуть призвести до втрати прибутку, а надмірно високі ціни можуть 

знизити попит на продукт. 

2. Ринковий попит та конкуренція 
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Ринковий попит і рівень конкуренції є іншими ключовими факторами, 

які впливають на ціноутворення. Якщо попит перевищує пропозицію, 

компанії можуть збільшити ціни, що може призвести до збільшення 

прибутку. З іншого боку, коли попит низький, компанії можуть знижувати 

ціни, щоб стимулювати попит. 

Конкурентоспроможність також впливає на ціни. У сильно 

конкурентному середовищі компанії можуть встановлювати більш низькі 

ціни, щоб привернути більше клієнтів або зберегти свою ринкову позицію. 

На іншому боці, унікальні продукти чи послуги можуть встановлювати 

преміальні ціни з метою створення статусу ексклюзивності. 

3. Позиціонування бренду 

Позиціонування бренду є ще одним фактором, який впливає на 

ціноутворення. Ціни повинні відповідати стратегії позиціонування бренду 

компанії. Наприклад, компанії, які позиціонують свій бренд як розкішний та 

високоякісний, можуть встановлювати преміальні ціни, що вказує на вищу 

якість та статус. 

З іншого боку, компанії зорієнтовані на масовий ринок часто 

використовують стратегію низьких цін для залучення більше клієнтів. 

Важливо, щоб ціни відображали цінності та обіцянки бренду, а також були 

зрозумілі та привабливі для цільової аудиторії. 

4. Цільова аудиторія 

Цільова аудиторія грає важливу роль у визначенні цін. Різні сегменти 

ринку можуть мати різні бюджети, потреби та сприйняття цін. Компанії 

можуть використовувати диференційовану стратегію ціноутворення, 

встановлюючи різні ціни для різних груп споживачів. 

Наприклад, компанії можуть встановлювати вищі ціни для преміум-

класу товарів та послуг, які спрямовані на вищий сегмент ринку. З іншого 

боку, більш доступні альтернативи можуть бути доступні для менш 

заможних споживачів. 

5. Сезонність та акції 
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Фактор сезонності та акцій також може впливати на ціноутворення. 

Наприклад, у періоди низького попиту, компанії можуть знижувати ціни для 

стимулювання покупок. Акційні пропозиції, знижки та бонусні програми 

можуть також використовуватися для привертання покупців. 

З іншого боку, у періоди збільшеного попиту (наприклад, під час 

святкових сезонів), компанії можуть встановлювати преміальні ціни, 

оскільки споживачі готові платити більше за певні товари чи послуги. 

6. Динаміка ринку та економічні умови 

Динаміка ринку та економічні умови є іншими факторами, що 

впливають на ціноутворення. Зміни в макроекономічних умовах, таких як 

інфляція, валютні курси та загальний стан економіки, можуть впливати на 

вартість виробництва та ринковий попит. 

Компанії повинні бути готовими адаптувати свої ціни до зміни умов на 

ринку, щоб забезпечити стабільність та прибутковість. Прогнозування змін 

ринкових умов є ключовим аспектом ефективного ціноутворення. 

В таблиці 1.2 представлено узагальнюючу таблицю факторів 

ціноутворення. 

Таблиця 1.2 

Фактори ціноутворення 

Фактор 

ціноутворення 

Опис 

Вартість продукту Визначення вартості продукту або послуги включає 

витрати на виробництво, матеріали, працю, дистрибуцію, 

маркетинг та прибуток. Вона є ключовим етапом у 

процесі ціноутворення, що впливає на прибуток компанії 

та споживачів. 

Ринковий попит та 

конкуренція 

Рівень попиту та ступінь конкуренції впливають на 

ціноутворення. Збільшений попит може дозволити 

компаніям збільшити ціни, тоді як конкурентність може 
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спонукати до зниження цін для привертання клієнтів. 

Позиціонування 

бренду 

Ціни повинні відповідати стратегії позиціонування 

бренду. Преміальні бренди можуть встановлювати вищі 

ціни, тоді як масові ринки використовують більш 

доступні ціни. Це допомагає підкреслити цінність та 

статус бренду. 

Цільова аудиторія Різні сегменти ринку можуть мати різні бюджети та 

сприйняття цін. Диференційована стратегія 

ціноутворення дозволяє встановлювати різні ціни для 

різних груп споживачів залежно від їх потреб та здатності 

платити. 

Сезонність та акції Фактор сезонності та проведення акцій впливає на 

ціноутворення. Компанії можуть знижувати ціни в 

періоди низького попиту, стимулювати продажі та 

використовувати преміальні ціни в періоди збільшеного 

попиту. 

Динаміка ринку та 

економічні умови 

Зміни в макроекономічних умовах, таких як інфляція та 

валютні курси, можуть впливати на вартість виробництва 

та споживчий попит. Компанії повинні адаптувати ціни до 

зміни умов на ринку для забезпечення стабільності та 

прибутковості. 

 

Висновок 

Фактори ціноутворення є різноманітними і включають в себе як 

внутрішні, так і зовнішні аспекти бізнесу. Визначення оптимальних цін на 

товари та послуги вимагає ретельного аналізу ринкових умов, попиту, 

конкуренції, вартості продукту та потреб цільової аудиторії. Правильне 

ціноутворення може допомогти компаніям досягти своїх стратегічних цілей, 
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забезпечити конкурентоспроможність та збільшити прибутковість на ринку 

побутової техніки та інших сегментах бізнесу. 

 

1.1.4 Цінові політики 

Цінові політики відіграють критичну роль у стратегії маркетингу 

компаній та організацій. Це сукупність різноманітних підходів та методів, які 

використовуються для встановлення та зміни цін на товари та послуги з 

метою досягнення стратегічних цілей, збільшення прибутку та підтримки 

конкурентоспроможності. Розглянемо різні типи цінових політик, їхні 

особливості, переваги та недоліки. 

1. Політика «ціна-прибуток» 

Цінова політика "ціна-прибуток" передбачає встановлення цін з 

урахуванням рівня прибутку, який компанія хоче отримати з продажу товарів 

або послуг. Прибутковість є ключовим аспектом управління бізнесом, і 

встановлення відповідних цін може допомогти забезпечити стабільний 

прибуток і фінансову стабільність компанії. 

Ця стратегія особливо ефективна, коли компанія має контроль над 

вартістю виробництва та іншими витратами, і може прогнозувати рівень 

продажів. Однак важливо бути обережним і не переоцінювати ціни, оскільки 

це може призвести до зниження попиту та втрати ринкової частки. 

2. Політика "ціна-якість" 

Цінова політика "ціна-якість" базується на встановленні цін, що 

відповідають рівню якості товарів або послуг. Компанії, які прагнуть 

створити враження про високу якість, можуть встановлювати преміальні 

ціни. З іншого боку, компанії, які конкурують на основі ціни, можуть 

встановлювати більш доступні ціни за рахунок зниження якості. 

Цей підхід може бути вигідним для компаній, які позиціонують свої 

товари або послуги як ексклюзивні та високоякісні. Проте, компаніям слід 

бути обережними і не знижувати якість товарів або послуг лише для 
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зниження цін, оскільки це може призвести до негативного сприйняття 

споживачами. 

3. Політика "ціна-конкуренція" 

Цінова політика "ціна-конкуренція" передбачає встановлення цін, що 

збігаються з цінами конкурентів або трохи нижче. Головна мета полягає в 

тому, щоб привернути більше покупців за рахунок конкурентоспроможності 

цін. Цей підхід широко використовується в стандартних ринкових умовах, де 

товари та послуги є досить схожими. 

Ця стратегія може бути ефективною для компаній, які прагнуть 

залучити нових клієнтів або розділити ринкову частку з конкурентами. 

Проте, важливо пильно стежити за прибутковістю, оскільки конкурентні ціни 

можуть знизити рентабельність. 

4. Політика "ціна-збудована" 

Цінова політика "ціна-збудована" базується на динамічних змінах цін 

відповідно до різних ринкових умов та факторів. Наприклад, ціни можуть 

змінюватися залежно від часу, попиту, запасів або дії акцій. 

Цей підхід може допомогти компаніям максимізувати прибутковість та 

оптимізувати використання ресурсів. Однак, він вимагає детального аналізу 

даних та ефективного управління процесами ціноутворення. 

5. Політика "ціна-профіль" 

Цінова політика "ціна-профіль" передбачає встановлення різних цін на 

різні версії товару або послуги залежно від їхніх характеристик, функцій та 

якості. Цей підхід часто використовується в промисловості програмного 

забезпечення, де компанії можуть пропонувати базову версію та преміум-

версію з додатковими функціями. 

Ця стратегія може допомогти компаніям задовольнити потреби різних 

сегментів ринку та забезпечити максимальну прибутковість. Проте, важливо 

бути обережним і не створювати надто багато версій, що може призвести до 

складності та недовіри споживачів. 

6. Політика "ціна-тактика" 
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Цінова політика "ціна-тактика" передбачає використання різних тактик 

та методів для зміни цін на короткі періоди часу з метою стимулювання 

попиту, зниження запасів або конкурентних реакцій. Наприклад, компанії 

можуть використовувати акційні пропозиції, знижки, бонуси або програми 

лояльності. 

Цей підхід може бути ефективним для залучення нових клієнтів, 

стимулювання імпульсивних покупок та збільшення продажів. Проте, 

компаніям слід бути обережними і не надто занижувати ціни, щоб не 

нашкодити своїм прибуткам та репутації. 

Висновок 

Цінові політики є ключовим аспектом управління бізнесом та 

маркетингової стратегії компаній. Вибір підходу до ціноутворення залежить 

від конкретної ситуації, ринкових умов, конкуренції та потреб споживачів. 

Кожна з цінових політик має свої переваги та обмеження, тому успішні 

компанії часто комбінують декілька підходів для досягнення своїх 

стратегічних цілей. Правильне ціноутворення допомагає компаніям 

забезпечити стабільну прибутковість, зберегти конкурентоспроможність та 

досягти успіху на ринку побутової техніки та інших сегментах бізнесу. 

 

1.1.5 Акції та знижки 

Акції та знижки є потужними інструментами маркетингу, які 

використовуються компаніями з метою залучення нових клієнтів, збільшення 

продажів, стимулювання попиту, підтримки лояльності та підвищення 

конкурентоспроможності. Розглянемо різні типи акцій та знижок, їхні 

переваги та недоліки, а також ефективні стратегії використання цих 

маркетингових інструментів. 

Знижки на перше замовлення 

Одні з найпоширеніших акцій - це знижки для нових клієнтів, які 

роблять перше замовлення. Це приваблює нових покупців та стимулює їх 
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випробувати продукт або послугу за зниженою ціною. Такі акції можуть 

допомогти залучити більше клієнтів і збільшити продажі в початковому етапі 

бізнесу. 

Знижки за покупку великої кількості 

Акції, що надають знижки при купівлі великої кількості товарів або 

послуг, можуть стимулювати оптових покупців та дилерів. Такі знижки 

можуть забезпечити стабільний обсяг продажів та партнерство з великими 

замовниками. 

Знижки на товари попередніх колекцій 

Ця акція дозволяє компаніям знизити запаси старих товарів і 

привернути увагу споживачів. Знижки на товари попередніх колекцій можуть 

створити попит на залишковий інвентар і допомогти зберегти місце для 

нових продуктів. 

Промо-коди та купони зі знижками 

Промо-коди та купони зі знижками є популярними засобами 

стимулювання покупок. Клієнти можуть отримувати унікальний код або 

купон, який надає право на знижку при покупці товару або послуги. Це 

дозволяє компаніям відстежувати ефективність рекламних кампаній та 

залучати нових клієнтів. 

Програми лояльності 

Програми лояльності є ефективним інструментом для збереження 

клієнтів і стимулювання повторних покупок. Клієнти можуть накопичувати 

бонусні бали або отримувати спеціальні знижки та пропозиції за вірність. Ці 

програми підтримують довгострокові взаємовідносини з клієнтами і 

сприяють підвищенню їхньої лояльності. 

Знижки на додаткові товари та послуги 

Ця акція полягає в наданні знижки на додаткові товари або послуги при 

купівлі основного товару або послуги. Наприклад, компанії можуть 

пропонувати знижку на аксесуари до товарів або на додаткові послуги, які 
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доповнюють основний продукт. Це сприяє збільшенню середнього чека і 

збільшенню обсягів продажів. 

Знижки за виконання певних умов 

Ці акції передбачають надання знижки при виконанні певних умов. 

Наприклад, знижка може бути надана при покупці в певний день тижня або 

за певних погодних умов. Такі акції можуть створити почуття терміновості та 

спонукати споживачів швидше зробити покупку. 

Знижки за активність в соціальних мережах 

Ця акція стимулює клієнтів бути активними в соціальних мережах та 

рекламувати продукти чи послуги компанії. За певні дії, такі як публікації з 

хештегами компанії або відгуки, клієнти можуть отримати знижку на своє 

замовлення. Це допомагає компанії розширити своє присутність в соціальних 

мережах та залучити нових клієнтів. 

Знижки на спеціальні події 

Компанії можуть використовувати знижки для привернення уваги до 

спеціальних подій, таких як святкування річниці компанії, дні народження 

або святкування свят. Знижки на такі дати можуть залучити більше клієнтів і 

підвищити продажі в ці періоди. 

Безкоштовна доставка 

Акції безкоштовної доставки є популярними серед онлайн-магазинів. 

Вони сприяють збільшенню обсягів замовлень та залученню клієнтів, 

оскільки безкоштовна доставка є привабливою опцією для споживачів. 

Висновок 

Акції та знижки - це потужні інструменти маркетингу, які можуть 

стимулювати попит, залучати нових клієнтів та підтримувати лояльність 

старих. Ефективне використання акцій та знижок допомагає компаніям 

досягати своїх маркетингових цілей, збільшувати продажі та підвищувати 

конкурентоспроможність на ринку побутової техніки та інших сегментах 

бізнесу. Однак важливо бути обережним і не знижувати ціни до такої міри, 

що це негативно вплине на прибутковість компанії. Комплексне планування 
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та аналіз даних допоможуть забезпечити ефективність акцій та знижок і 

домогтися успіху на ринку. 

 

1.1.6 Цінова еластичність 

Цінова еластичність - це показник, який використовується для 

вимірювання чутливості кількості попиту або постачання до зміни цін. Вона 

визначає, наскільки відсоткова зміна ціни призведе до зміни кількості попиту 

або постачання. Цінова еластичність є важливим концептом в економіці, 

маркетингу та бізнесі, оскільки вона допомагає компаніям приймати 

стратегічні рішення щодо ціноутворення та маркетингових акцій. 

Визначення цінової еластичності 

Цінова еластичність (Price Elasticity of Demand) визначається як 

відношення відсоткової зміни кількості попиту до відсоткової зміни ціни. 

Формула цінової еластичності попиту (Ed) виглядає так: 

Ed = (відсоткова зміна кількості попиту) / (відсоткова зміна ціни) 

Знак цінової еластичності показує напрямок зв'язку між ціною та 

кількістю попиту: 

 Ed > 1: еластичний попит - відсоткова зміна кількості попиту більша, 

ніж відсоткова зміна ціни (попит дуже чутливий до зміни ціни). 

 Ed = 1: єластичність умовно-єдиничний попит - відсоткова зміна 

кількості попиту рівна відсотковій зміні ціни. 

 Ed < 1: нееластичний попит - відсоткова зміна кількості попиту менша, 

ніж відсоткова зміна ціни (попит малочутливий до зміни ціни). 

 Ed = 0: абсолютно нееластичний попит - кількість попиту не 

змінюється незалежно від зміни ціни. 

Ефект еластичності на дохід компанії 

Цінова еластичність має прямий вплив на дохід компанії. У разі 

еластичного попиту, зниження цін призводить до збільшення кількості 

продажів і, отже, до збільшення загального доходу компанії. З іншого боку, 
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при нееластичному попиті зниження цін може зменшити доход компанії, 

оскільки збільшення кількості продажів не компенсує зниження цін. 

Також важливо враховувати перехідні ефекти. Наприклад, в разі 

зниження цін компанія може зазнати збитків на короткий термін, але це може 

залучити нових клієнтів і збільшити їхню лояльність, що сприятиме 

збільшенню прибутку в майбутньому. 

Фактори, що впливають на цінову еластичність 

Цінова еластичність попиту може змінюватися в залежності від різних 

факторів: 

 Доступність замінників: якщо на ринку є багато замінників для певного 

товару або послуги, попит буде більш еластичним. Споживачі можуть 

перейти до інших аналогічних товарів або послуг при зниженні цін. 

 Статус товару: престижні та статусні товари, як правило, мають меншу 

цінову еластичність. Покупці, які шукають певний статус або визнання, 

можуть бути менш чутливі до змін цін на такі товари. 

 Часовий фактор: на короткий термін попит може бути менш 

еластичним, оскільки споживачі не мають часу переходити до інших 

товарів або послуг. Однак на довготривалому горизонті попит може 

стати більш еластичним. 

 Доля витрат на товар: якщо товар становить значну частку в бюджеті 

споживача, попит на нього буде більш еластичним, оскільки зміна ціни 

сильніше впливатиме на їхні витрати. 

Види цінової еластичності 

Існує декілька видів цінової еластичності, кожен з яких має свої 

особливості: 

 Цінова еластичність попиту (Ed): як вже зазначалося, вимірює 

чутливість кількості попиту до зміни ціни. 

 Цінова еластичність постачання (Es): визначає чутливість кількості 

постачання до зміни ціни. Наприклад, зростання цін на сировину може 

призвести до збільшення обсягів постачання товарів. 



31 

 

 Критична цінова еластичність (Ec): визначає точку, при якій зміна ціни 

не впливає на вартість попиту або постачання. Тобто, це точка, коли 

збільшення ціни викликає зменшення кількості попиту або постачання 

настільки, що загальний дохід залишається незмінним. 

Використання цінової еластичності в бізнесі 

Цінова еластичність є важливим інструментом для стратегічного 

планування цін і маркетингу компаній. Деякі способи використання цінової 

еластичності в бізнесі: 

 Оптимальне ціноутворення: розрахунок цінової еластичності 

допомагає компаніям встановити оптимальні ціни, які максимізують 

прибуток. 

 Маркетингові стратегії: на основі цінової еластичності компанії 

можуть розробляти ефективні маркетингові стратегії, такі як знижки, 

промо-акції або бонусні програми, що спонукатимуть споживачів 

зробити покупки. 

 Прогнозування попиту: знання цінової еластичності допомагає 

компаніям прогнозувати, як зміни цін вплинуть на попит, що 

допомагає планувати обсяги виробництва та постачання. 

 Реагування на зміни ринку: знання цінової еластичності дозволяє 

компаніям реагувати на зміни ринку та конкуренції, змінюючи ціни 

так, щоб зберегти свою конкурентоспроможність. 

Висновок 

Цінова еластичність є важливим концептом в економіці та маркетингу, 

який допомагає компаніям приймати стратегічні рішення з ціноутворення та 

маркетингових акцій. Знання цінової еластичності дозволяє компаніям 

максимізувати прибуток, залучати нових клієнтів та зберігати лояльність 

старих. Для ефективного використання цього показника, компаніям варто 

проводити дослідження ринку, аналізувати даних та враховувати специфіку 

свого бізнесу. 
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1.1.7 Психологія споживання та вплив цін на вибір покупця 

Психологія споживання та вплив цін на вибір покупця є складною та 

цікавою темою в області маркетингу та економіки. Споживачі приймають 

рішення про покупки не тільки на основі об'єктивних факторів, таких як ціна 

та якість товару, але й на підставі своїх емоцій, переконань, соціального 

впливу та психологічних факторів. Розглянемо різні аспекти психології 

споживання, вплив цін на вибір покупця та стратегії маркетингу, що 

використовуються компаніями для стимулювання попиту на свою 

продукцію. 

Психологія споживання 

Психологія споживання вивчає поведінку споживачів, їхні уподобання, 

мотивації та фактори, що впливають на прийняття рішень про покупки. 

Споживачі мають різні мотивації для покупок, такі як задоволення потреб, 

самовираження, соціальний статус та інші. Психологічні фактори, такі як 

переконання, стереотипи, емоції та брендова ідентичність, також мають 

великий вплив на рішення споживачів. 

Наприклад, існують різні типи споживачів: економічні, споживачі, які 

спрямовуються на отримання максимального значення за мінімальні витрати; 

соціальні споживачі, які спрямовуються на враження і вплив на інших; 

особистісні споживачі, які обирають товари, які виражають їхню унікальність 

та стиль; і споживачі, які спрямовуються на інноваційні та унікальні 

продукти. 

Перцепція цін 

Ціна впливає на сприйняття товару або послуги споживачами. Люди 

мають тенденцію пов'язувати високу ціну з вищою якістю та статусом, тоді 

як низька ціна може сприйматися як ознака низької якості або підозріла 

угода. Це пов'язано з психологічним явищем "цінової ефективності", де 

споживачі частіше обирають дорожчий варіант товару, сприймаючи його як 

якісніший. 
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Ціна також може впливати на сприйняття споживачами вартості товару 

або послуги. Якщо споживач вважає, що вартість перевищує ціну, він 

вважатиме покупку вигідною та задовільною. Однак, якщо він вважає, що 

ціна перевищує вартість, він може відмовитися від покупки або шукати інші 

пропозиції. 

Ефект цифр на цінову перцепцію 

Споживачі також чутливі до конкретних числових значень ціни. 

Наприклад, ціна, закінчується на "9" (наприклад, 9,99 $), може сприйматися 

споживачами як менша, ніж ціна, закінчується на "0" (наприклад, 10 $), хоча 

різниця між ними незначна. Це явище називається "психологічною ціною". 

Також ціни, закінчуються на дробовий дріб (наприклад, 9,95 $), можуть 

впливати на споживачів, викликаючи враження, що товар або послуга є 

більш доступною і дешевшою. 

Вплив знижок та акцій 

Компанії використовують різні стратегії знижок та акцій для 

привертання уваги споживачів та стимулювання попиту. Знижки можуть 

створювати враження, що споживачі отримують вигоду або економлять 

гроші, що додає привабливості до покупки. Також акції з обмеженим 

терміном дії або обмеженою кількістю товару можуть створювати почуття 

терміновості та сприяти швидшим рішенням про покупку. 

Однак, важливо бути обережним зі знижками, оскільки вони можуть 

вплинути на сприйняття якості товару. Споживачі можуть зробити 

припущення, що знижений товар має низьку якість, і відмовитися від 

покупки. 

Цінова еластичність попиту 

Цінова еластичність попиту також впливає на вибір покупця. Кількість 

споживачів, які реагують на зміну ціни, залежить від рівня цінової 

еластичності попиту. Компанії можуть використовувати знання про цінову 

еластичність для встановлення оптимальних цін на свою продукцію, які 

максимізують прибуток. 
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Еластичний попит (Ed > 1) означає, що зниження ціни призведе до 

збільшення кількості попиту, що може бути ефективною стратегією для 

залучення нових клієнтів та підвищення продажів. 

Нееластичний попит (Ed < 1) означає, що зниження ціни призведе до 

зменшення доходу, оскільки збільшення кількості попиту не компенсує 

зниження ціни. 

Важливість стратегій маркетингу 

Для впливу на вибір покупця компанії використовують різні стратегії 

маркетингу, що базуються на психології споживання та поведінці 

споживачів. Однією з популярних стратегій є "ціноутворення під нуль". Ця 

стратегія передбачає, що компанії продають товари або послуги за вартістю 

менше витрат на виробництво або навіть безкоштовно, проте отримують 

прибуток за рахунок додаткових послуг або додаткових товарів. 

Також популярною стратегією є використання "привабливих цін". 

Наприклад, компанії можуть встановлювати ціни на товари або послуги на 

рівні, які приваблюють споживачів, наприклад, круглі числа або цифри з 

дрібними значеннями. Такі ціни можуть створювати позитивні асоціації та 

збільшувати попит. 

Висновок 

Психологія споживання та вплив цін на вибір покупця мають великий 

вплив на рішення споживачів про покупки. Споживачі приймають рішення 

не тільки на основі об'єктивних факторів, таких як ціна та якість товару, але й 

на підставі своїх емоцій, переконань та психологічних факторів. Компанії 

використовують різні стратегії маркетингу та знижок для привертання уваги 

споживачів та стимулювання попиту на свою продукцію. Врахування 

психологічних факторів та цінової еластичності попиту допомагає компаніям 

приймати ефективні рішення щодо ціноутворення та маркетингових 

стратегій. 
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1.1.8 Ефективність ціноутворення 

Ефективність ціноутворення є ключовим аспектом успіху бізнесу. 

Встановлення правильних цін на товари та послуги допомагає забезпечити 

збалансований рівень прибутку, збільшити обсяги продажів, залучити нових 

клієнтів та зберегти лояльність існуючих. Розглянемо різні аспекти 

ефективності ціноутворення, включаючи стратегії, фактори, методи та 

інструменти, що впливають на процес визначення цін. 

Значення ефективного ціноутворення 

Ефективне ціноутворення визначається як процес встановлення 

оптимальних цін на товари та послуги, які максимізують прибуток компанії 

та задовольняють потреби споживачів. Воно вимагає аналізу ринкових умов, 

конкуренції, цільової аудиторії, витрат на виробництво та інших факторів, 

що впливають на ціноутворення. 

Ефективне ціноутворення забезпечує збалансовану підтримку між 

прибутком та вартістю для споживача. Надмірно висока ціна може 

відлякувати покупців та зменшити попит, тоді як надмірно низька ціна може 

знизити доходи компанії та негативно вплинути на її імідж. 

Стратегії ціноутворення 

Існує кілька стратегій ціноутворення, які використовують компанії для 

досягнення своїх цілей: 

Цінова конкуренція 

Стратегія, при якій ціни встановлюються на основі цін конкурентів. 

Компанії можуть встановлювати ціни нижче або на рівні конкурентних, щоб 

залучити клієнтів. Ця стратегія може бути ефективною в умовах високої 

конкуренції на ринку. 

Преміальна цінова політика 

Стратегія, при якій ціни встановлюються на рівні вище за ринковий 

середній рівень. Компанії використовують преміальну стратегію, коли вони 

надають своїм продуктам або послугам додаткові переваги або унікальність, 

що виправдовує вищу ціну. 
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Пенетраційна цінова політика 

Стратегія, при якій ціни встановлюються на рівні нижче за ринковий 

середній рівень. Компанії використовують пенетраційну стратегію, щоб 

швидко зайняти частку ринку, залучити нових клієнтів та збільшити свою 

популярність. 

Фактори, що впливають на ефективність ціноутворення 

Ефективність ціноутворення залежить від різних факторів, які 

впливають на процес визначення цін. Деякі з них: 

Конкуренція 

Рівень конкуренції на ринку має великий вплив на ціноутворення. 

Висока конкуренція може призвести до зниження цін, оскільки компанії 

змагаються за клієнтів. З іншого боку, монополістичний ринок дозволяє 

компаніям встановлювати вищі ціни. 

Цілі компанії 

Цілі та стратегії компанії впливають на цінову політику. Компанії, які 

спрямовані на здобуття максимального прибутку, можуть встановлювати 

вищі ціни, тоді як компанії, які зосереджені на ринковій частці, можуть 

використовувати пенетраційну стратегію з низькими цінами. 

Цільова аудиторія 

Споживачі з різних цільових груп можуть мати різний сприйняття цін. 

Клієнти преміум-сегменту можуть бути готові платити вищу ціну за 

додаткові переваги, тоді як бюджетні клієнти будуть шукати низькі ціни. 

Вартість виробництва 

Вартість виробництва товару або послуги впливає на мінімальний 

рівень ціни, який допустимий для компанії. Встановлення цін нижче за 

вартість може призвести до збитків. 

Методи ціноутворення 

Існує кілька методів ціноутворення, які компанії використовують для 

встановлення цін на свою продукцію: 

Ціноутворення на основі витрат 
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Ціна встановлюється на основі витрат на виробництво, матеріали, 

працю та інші витрати. До вартості додається прибуток, який компанія хоче 

отримати. 

Ціноутворення на основі попиту 

Ціна встановлюється на основі попиту на товар або послугу. Компанії 

можуть встановлювати вищі ціни, коли попит перевищує пропозицію, або 

низькі ціни для стимулювання попиту. 

Ціноутворення на основі конкурентів 

Ціна встановлюється на основі цін конкурентів. Компанії можуть 

встановлювати ціни на рівні нижче або на рівні конкурентних для 

привертання клієнтів. 

Ціноутворення на основі перцепції вартості 

Ціна встановлюється на основі сприйняття вартості товару або послуги 

споживачами. Компанії можуть встановлювати ціни, які створюють 

враження вигідності або ексклюзивності. 

Інструменти ефективного ціноутворення 

Для досягнення ефективного ціноутворення компанії можуть 

використовувати різні інструменти та методи: 

Аналіз ринку 

Аналіз ринку допомагає компаніям розуміти попит та пропозицію на 

ринку, поведінку споживачів, конкуренцію та інші фактори, що впливають на 

ціноутворення. 

Сегментація ринку 

Сегментація ринку допомагає компаніям розділити споживачів на 

групи за різними характеристиками, такими як вік, стать, доход, інтереси та 

інші. Це дозволяє компаніям встановлювати різні ціни для різних сегментів 

ринку. 

Аналіз конкурентів 

Аналіз діяльності конкурентів допомагає компаніям визначити свої 

конкурентні переваги та встановити відповідні ціни. 
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Аналіз вартості 

Аналіз вартості допомагає визначити, яку вартість мають товари або 

послуги для споживачів. Він допомагає встановити оптимальну ціну, яка 

забезпечує збалансовану підтримку між вартістю для споживача та 

прибутком для компанії. 

Тестування цін 

Тестування цін дозволяє компаніям перевірити ефективність різних 

цінових стратегій та вибрати найбільш ефективну. 

Ефективність ціноутворення і лояльність клієнтів 

Ефективне ціноутворення також впливає на лояльність клієнтів. 

Правильно встановлені ціни можуть забезпечити задоволення споживачів, 

що веде до збереження та повторних покупок. 

Ефективне ціноутворення є ключовим чинником успіху бізнесу. Воно 

допомагає забезпечити збалансований рівень прибутку, залучити нових 

клієнтів та зберегти лояльність існуючих. Для досягнення ефективного 

ціноутворення компанії повинні враховувати різні фактори, використовувати 

відповідні стратегії та інструменти, а також аналізувати ринкові умови та 

поведінку споживачів. Це допоможе компаніям забезпечити стабільний та 

успішний розвиток у конкурентному середовищі. 

 

1.1.9 Державне регулювання ціноутворення 

Державне регулювання ціноутворення є важливою економічною 

політикою, яка має на меті контроль і вплив на ціни товарів та послуг на 

ринку. Це може бути застосовано для забезпечення стабільності економіки, 

захисту прав споживачів, забезпечення доступності товарів для населення, 

регулювання інфляції та інших соціально-економічних цілей. Розглянемо 

різні аспекти державного регулювання ціноутворення, його механізми, 

переваги та недоліки. 

Форми державного регулювання ціноутворення 
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Державне регулювання ціноутворення може здійснюватись у різних 

формах, залежно від цілей і завдань, які ставить перед собою держава. 

Основні форми державного втручання в цінову політику включають: 

Цінові квоти 

Цінові квоти - це максимальні або мінімальні цінові обмеження, які 

держава встановлює для товарів або послуг. Максимальні цінові квоти 

можуть бути введені для обмеження підвищення цін на деякі товари та 

послуги, особливо у випадках кризових ситуацій або надмірної інфляції. 

Мінімальні цінові квоти можуть застосовуватися для гарантування 

мінімального рівня доходів для певних секторів економіки або для 

забезпечення соціальних стандартів. 

Цінові субсидії 

Цінові субсидії - це фінансова підтримка, яку держава надає певним 

товаром або послугам з метою зниження їхньої ціни для споживачів. Це може 

бути застосовано для забезпечення доступності життєво важливих товарів, 

таких як продукти харчування або енергія, або для підтримки певних галузей 

економіки. 

Цінові інтервенції 

Цінові інтервенції - це тимчасові заходи зміни цін на певні товари або 

послуги в разі кризових ситуацій, природних катастроф, масових бідності та 

інших надзвичайних обставин. Ці заходи можуть бути введені державою з 

метою запобігання соціальної напруги та захисту прав споживачів. 

Цінова індексація 

Цінова індексація - це автоматичне збільшення або зменшення цін на 

певні товари або послуги відповідно до зміни інфляції, курсу валют або 

інших економічних показників. Це дозволяє компенсувати вплив 

економічних факторів на ціни та забезпечує стабільність в ціновій політиці. 

Переваги державного регулювання ціноутворення 
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Державне регулювання ціноутворення має свої переваги, які 

допомагають забезпечити стабільність економіки та соціальний захист 

населення: 

Захист прав споживачів 

Державне регулювання ціноутворення дозволяє захистити споживачів 

від надмірних цін, монополістичних практик та інших форм економічної 

зловживання. 

Контроль інфляції 

Державне регулювання ціноутворення може бути ефективним 

інструментом контролю інфляції, оскільки воно дозволяє знизити швидкість 

підвищення цін на товари та послуги. 

Соціальна політика 

Цінові субсидії та інші форми державного регулювання допомагають 

забезпечити доступність базових товарів та послуг для населення, що є 

важливим аспектом соціальної політики. 

Стабільність економіки 

Державне регулювання ціноутворення може допомогти уникнути 

коливань цін та забезпечити стабільність економіки в умовах невпевненості 

та кризових ситуацій. 

Недоліки державного регулювання ціноутворення 

Попри переваги, державне регулювання ціноутворення також має свої 

недоліки, які можуть негативно впливати на економіку та діяльність бізнесу: 

Втручання у ринковий механізм 

Державне регулювання ціноутворення може порушити ринковий 

механізм та спричинити перекручення ринкових сигналів, що може 

призвести до недостатньої або надмірної виробництва товарів. 

Ризик корупції 

Умови державного регулювання ціноутворення можуть створювати 

сприятливі умови для корупції та використання політики власної користі. 

Несприятливий вплив на бізнес 
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Обмеження цінової свободи підприємств може негативно впливати на 

їхню діяльність та можливості здійснювати інвестиції. 

Суттєві витрати держави 

Державне регулювання ціноутворення потребує значних витрат 

держави на контроль та виконання відповідних політик. 

Приклади державного регулювання ціноутворення 

На практиці державне регулювання ціноутворення застосовується у 

різних країнах і може бути спрямоване на різні цілі. Ось декілька прикладів 

державного регулювання ціноутворення: 

Цінова стабілізація 

У випадках надмірної інфляції або коливань цін на товари, держава 

може ввести цінові квоти або максимальні цінові обмеження для 

забезпечення стабільності цін. 

Соціальна політика 

Держава може надавати цінові субсидії на базові товари або послуги, 

такі як продукти харчування або комунальні послуги, з метою забезпечення 

соціальної захищеності населення. 

Регулювання монополій 

Для запобігання монополістичним практикам та забезпечення 

конкуренції на ринку, держава може встановлювати максимальні ціни для 

певних монопольних товарів. 

Захист від демпінгу 

Держава може вживати заходів для захисту своїх виробників від 

демпінгових цін з-за кордону, наприклад, шляхом застосування 

антидемпінгових мит. 

Висновок 

Державне регулювання ціноутворення є важливою економічною 

політикою, яка допомагає забезпечити стабільність економіки, соціальний 

захист населення та контроль інфляції. Воно може здійснюватись у різних 

формах, таких як цінові квоти, цінові субсидії, цінова індексація та інші. 
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Попри переваги, державне регулювання ціноутворення також має свої 

недоліки, такі як втручання у ринковий механізм, ризик корупції та 

негативний вплив на бізнес. Отже, ефективне державне регулювання 

ціноутворення потребує уважного балансу між різними інтересами та цілями, 

що ставить перед собою держава. 
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1.2 Основні групи факторів впливу на ціноутворення 

1.2.1 Собівартість 

Основні групи факторів впливу на ціноутворення, зокрема на 

собівартість товарів і послуг, є важливими аспектами для бізнесу. 

Встановлення правильної собівартості допомагає компаніям забезпечити 

рентабельність, ефективність та конкурентоспроможність на ринку. 

Розглянемо різні фактори, які впливають на собівартість, їх взаємозв'язок та 

важливість для бізнесу. 

Визначення собівартості 

Собівартість - це сукупність витрат, пов'язаних з виробництвом товарів 

або наданням послуг, включаючи витрати на сировину, матеріали, працю, 

енергію, обладнання, амортизацію, адміністративні витрати та інші витрати. 

Визначення правильної собівартості допомагає компаніям встановити 

оптимальні ціни на свою продукцію та послуги, забезпечити збалансованість 

між вартістю для споживачів і прибутком для компанії. 

Основні групи факторів впливу на собівартість 

Основні групи факторів впливу на собівартість можна умовно 

розділити на три основні категорії: 

Виробничі фактори 

Виробничі фактори - це фактори, пов'язані з самим процесом 

виробництва товарів або надання послуг. Вони включають такі елементи: 

Сировина та матеріали 

Вартість сировини та матеріалів, які використовуються в процесі 

виробництва, має значний вплив на собівартість. Підвищення вартості 

сировини може призвести до збільшення собівартості товару. 

Трудові ресурси 

Витрати на оплату праці працівників, які беруть участь у виробництві, 

також мають значний вплив на собівартість. Великий обсяг ручної праці або 

високі зарплати можуть збільшити собівартість товарів. 
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Енергетичні ресурси 

Витрати на енергію для роботи обладнання та виробничих процесів є 

важливим аспектом собівартості. Вартість енергії може суттєво впливати на 

загальні витрати виробництва. 

Виробниче обладнання та амортизація 

Вартість виробничого обладнання та витрати на його амортизацію 

також додаються до собівартості продукції. Регулярна заміна або 

модернізація обладнання може вплинути на собівартість. 

Адміністративні фактори 

Адміністративні фактори включають у себе витрати та ефективність 

управління підприємством. Вони впливають на собівартість таким чином: 

Управління і адміністрування 

Витрати на управління підприємством, включаючи зарплати керівників 

та адміністративний персонал, можуть збільшити собівартість товару. 

Інфраструктура 

Витрати на оренду та утримання офісних приміщень, комунікації, 

інтернет, транспортні витрати та інші інфраструктурні витрати можуть також 

впливати на собівартість. 

Маркетингові фактори 

Маркетингові фактори - це фактори, пов'язані з рекламою, продажами 

та дистрибуцією продукції. Вони можуть також впливати на собівартість: 

Реклама та маркетинг 

Витрати на рекламні кампанії, маркетингові заходи та просування 

бренду можуть додати до собівартості товару. 

Дистрибуція та логістика 

Витрати на дистрибуцію та логістику товару можуть також впливати на 

собівартість. 

Взаємозв'язок між факторами впливу на собівартість 

Визначення собівартості - це комплексний процес, який враховує 

взаємозв'язок між різними факторами. Наприклад, зниження витрат на 
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енергію може компенсувати підвищення вартості сировини, що вплине на 

загальну собівартість. Вплив реклами та маркетингу на збільшення продажів 

може сприяти розподілу фіксових витрат на більшу кількість одиниць 

продукції. 

Важливість оптимізації собівартості 

Оптимізація собівартості є критично важливою для бізнесу з декількох 

причин: 

Рентабельність 

Правильне визначення собівартості допомагає забезпечити високу 

рентабельність продукції та послуг, що є ключовим чинником успіху 

підприємства. 

Конкурентоспроможність 

Оптимальна собівартість дозволяє компаніям конкурувати на ринку та 

встановлювати конкурентоспроможні ціни на свою продукцію. 

Утримання споживачів 

Забезпечення доступних цін на товари та послуги допомагає залучати 

та утримувати клієнтів. 

Фінансова стабільність 

Ефективна собівартість допомагає забезпечити фінансову стабільність 

підприємства та збалансований підхід до управління витратами. 

Способи оптимізації собівартості 

Оптимізація собівартості може включати в себе різні стратегії та 

заходи. Ось декілька способів оптимізації собівартості: 

Оптимізація виробничих процесів 

Розробка ефективних та продуктивних виробничих процесів допомагає 

знизити трудомісткість та витрати на працю, енергію та матеріали. 

Використання новітніх технологій 

Застосування сучасного обладнання та технологій може допомогти 

автоматизувати виробництво та знизити витрати на працю та енергію. 

Раціональне управління запасами 
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Ефективне управління запасами допомагає знизити витрати на 

сировину та матеріали. 

Оптимізація логістики та дистрибуції 

Ефективне планування та організація логістики допомагає знизити 

витрати на транспортування та доставку продукції. 

Реклама та маркетинг 

Ефективні рекламні кампанії та маркетингові заходи можуть допомогти 

збільшити обсяг продажів та розподіл фіксових витрат на більшу кількість 

одиниць продукції. 

Висновок 

Основні групи факторів впливу на собівартість товарів і послуг є 

важливими для успішної діяльності бізнесу. Визначення правильної 

собівартості допомагає забезпечити рентабельність, конкурентоспроможність 

та фінансову стабільність підприємства. Оптимізація собівартості включає в 

себе різні стратегії та заходи, спрямовані на зниження витрат та покращення 

ефективності виробництва та управління. 

 

1.2.2. Витрати 

Основні групи факторів впливу на ціноутворення, зокрема на витрати, є 

ключовими елементами в процесі формування цін на товари і послуги. 

Вартість продукції та її компоненти мають значний вплив на збалансованість 

між прибутками підприємства та задоволенням потреб споживачів. У даній 

статті розглянемо різні фактори, які впливають на витрати, їх взаємозв'язок 

та важливість для ефективного ціноутворення. 

Визначення витрат 

Витрати - це сукупність витрат, пов'язаних з виробництвом товарів або 

наданням послуг, які включають у себе різні складові, такі як сировина, 

матеріали, праця, енергія, обладнання, амортизація, адміністративні витрати 

та інші. Визначення правильних витрат допомагає підприємствам зрозуміти, 
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скільки коштує виробництво продукції та які ціни можна встановити для 

забезпечення прибутковості. 

Основні групи факторів впливу на витрати 

Основні групи факторів впливу на витрати можна умовно розділити на 

такі категорії: 

Сировина та матеріали 

Сировина та матеріали, які використовуються в процесі виробництва, є 

однією з найбільш вагомих складових витрат. Вартість сировини та 

матеріалів може значно впливати на загальні витрати виробництва. 

Праця та персонал 

Заробітна плата працівників, які беруть участь у виробництві товарів 

або наданні послуг, також є значним фактором витрат. Великий обсяг ручної 

праці або високі зарплати можуть вплинути на загальні витрати. 

Енергія та витрати на виробництво 

Витрати на енергію для роботи обладнання та виробничих процесів є 

важливим аспектом витрат. Вартість енергії може впливати на загальні 

витрати виробництва товарів і послуг. 

Виробниче обладнання та амортизація 

Вартість виробничого обладнання та витрати на його амортизацію 

також додаються до витрат. Регулярна заміна або модернізація обладнання 

можуть впливати на загальні витрати. 

Адміністративні витрати 

Адміністративні витрати, пов'язані з управлінням та адмініструванням 

підприємства, також додаються до витрат. Вони включають зарплати 

керівників та адміністративного персоналу, а також інфраструктурні витрати, 

оренду та утримання офісних приміщень, комунікації, інтернет та 

транспортні витрати. 

Маркетингові витрати 
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Маркетингові витрати, пов'язані з рекламою, продажами та 

дистрибуцією продукції, також впливають на витрати. Вони включають 

витрати на рекламні кампанії, маркетингові заходи та просування бренду. 

Витрати на дослідження та розробку 

Витрати на дослідження та розробку нових продуктів, технологій та 

інновацій також впливають на витрати підприємства. Розробка нових 

продуктів або покращення існуючих може вимагати значних вкладень та 

збільшити витрати. 

Взаємозв'язок між факторами впливу на витрати 

Взаємозв'язок між факторами впливу на витрати дуже важливий, 

оскільки зміни в одному з факторів можуть впливати на інші. Наприклад, 

підвищення вартості сировини може призвести до збільшення загальних 

витрат на виробництво, а це, в свою чергу, може змусити компанію 

зрозуміти, наскільки вона може збільшити ціни на свою продукцію, щоб 

зберегти рентабельність. Раціональне управління витратами допомагає 

знижувати загальні витрати та підтримувати здоровий баланс між вартістю та 

якістю продукції. 

Важливість оптимізації витрат 

Оптимізація витрат є критично важливою для ефективного 

функціонування підприємства з декількох причин: 

Підвищення прибутковості 

Ефективне управління витратами допомагає знизити загальні витрати 

виробництва та збільшити прибутковість підприємства. 

Забезпечення конкурентоспроможності 

Розумні ціни на продукцію та послуги, які формуються на основі 

оптимальних витрат, дозволяють компанії зберегти свою 

конкурентоспроможність на ринку. 

Залучення та утримання клієнтів 

Доступні ціни та якісні продукти допомагають залучати та утримувати 

клієнтів, що є ключовим для успіху підприємства. 
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Фінансова стабільність 

Ефективне управління витратами допомагає забезпечити фінансову 

стабільність підприємства та його рентабельність. 

Способи оптимізації витрат 

Оптимізація витрат може включати в себе різні стратегії та заходи, 

спрямовані на зниження витрат та покращення ефективності діяльності 

підприємства. Деякі з них включають: 

Аналіз і контроль витрат 

Ретельний аналіз витрат допомагає виявити основні пункти, де можна 

здійснити заходи з ефективного використання ресурсів та зниження витрат. 

Вдосконалення виробничих процесів 

Впровадження ефективних виробничих процесів допомагає 

оптимізувати використання матеріалів та знизити витрати на працю. 

Використання сучасного обладнання та технологій 

Застосування сучасного обладнання та технологій допомагає 

автоматизувати виробництво та знизити витрати на працю та енергію. 

Оптимізація логістики та дистрибуції 

Ефективне планування та організація логістики допомагає знизити 

витрати на транспортування та доставку продукції. 

Маркетинг та реклама 

Ефективна маркетингова стратегія допомагає залучити більше клієнтів 

та збільшити обсяги продажів, що дозволяє розподілити фіксові витрати на 

більшу кількість одиниць продукції. 

Висновок 

Основні групи факторів впливу на витрати, такі як сировина, матеріали, 

праця, енергія, обладнання, адміністративні та маркетингові витрати, є 

важливими для успішного ціноутворення та ефективної діяльності 

підприємства. Оптимізація витрат допомагає забезпечити рентабельність, 

конкурентоспроможність та фінансову стабільність компанії. Ретельний 
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аналіз витрат та впровадження ефективних стратегій допомагають знижувати 

витрати та забезпечувати збалансований підхід до ціноутворення. 

 

1.2.3 Цілі підприємства 

Основні групи факторів впливу на ціноутворення, зокрема цілі 

підприємства, є ключовими елементами в процесі формування цін на товари і 

послуги. Цілі підприємства визначають його стратегію ціноутворення та 

впливають на вибір оптимального цінового підходу. У даній статті 

розглянемо різні фактори, які впливають на цілі підприємства та їх 

важливість для ефективного ціноутворення. 

Визначення цілей підприємства 

Цілі підприємства - це поставлені завдання та задачі, які компанія 

прагне досягти у своїй діяльності. Цілі визначають стратегію і тактику 

підприємства та впливають на всі аспекти його функціонування, включаючи 

ціноутворення. 

Рентабельність та прибутковість 

Одна з основних цілей більшості підприємств - це досягнення 

рентабельності та прибутковості. Підприємство має прагнути до того, щоб 

виручені кошти від продажу продукції або послуг перевищували витрати на 

їх виробництво. Рентабельність допомагає забезпечити фінансову стійкість 

компанії та ресурси для розвитку. 

Конкурентоспроможність 

Забезпечення конкурентоспроможності є ще однією важливою метою 

підприємства. Конкурентоспроможна компанія має здатність зберігати та 

залучати клієнтів за рахунок привабливих цін, але при цьому не втрачати 

рентабельність. 

Максимізація частки ринку 

Багато підприємств ставлять перед собою завдання максимізувати свою 

частку ринку. Це означає, що компанія прагне досягнути максимального 
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обсягу продажів відносно загального ринку. Для досягнення цієї мети, 

підприємство може використовувати стратегію ціноутворення, яка 

передбачає нижчі ціни, ніж у конкурентів. 

Задоволення потреб споживачів 

Цілі підприємства можуть також орієнтуватися на задоволення потреб 

та очікувань споживачів. Компанія може встановлювати ціни на свою 

продукцію таким чином, щоб вона була доступною та привабливою для 

цільової аудиторії. 

Розвиток та інновації 

Деякі підприємства ставлять перед собою завдання здійснювати 

розвиток та інновації. Це означає, що компанія може збільшувати ціни на 

свою продукцію, якщо вона надає унікальні та передові рішення або новітні 

технології. 

Вартість та якість продукції 

Для деяких підприємств важливими є вартість та якість продукції. 

Компанії можуть ставити перед собою мету виробляти високоякісну 

продукцію за доступною ціною. 

Взаємозв'язок між цілями та ціноутворенням 

Цілі підприємства мають великий вплив на процес ціноутворення. 

Наприклад, якщо основною метою підприємства є максимізація 

прибутковості, компанія може встановлювати більш високі ціни на свою 

продукцію, особливо якщо вона є унікальною або високоякісною. З іншого 

боку, якщо компанія ставить перед собою мету залучити більше клієнтів та 

збільшити частку ринку, вона може застосовувати стратегії зниження цін для 

привертання споживачів. 

Цілі підприємства можуть також змінюватися з часом і залежати від 

ринкових умов, конкурентного середовища та стратегічних завдань компанії. 

Наприклад, в умовах зростання конкуренції, підприємство може змінити 

свою цінову політику для забезпечення конкурентоспроможності. 

Важливість цілей підприємства для ефективного ціноутворення 
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Цілі підприємства є дуже важливими для ефективного ціноутворення. 

Вони визначають стратегію компанії та допомагають забезпечити 

збалансованість між прибутками та ризиками. Оптимальне встановлення цін 

на товари і послуги відповідно до поставлених цілей дозволяє підприємству 

досягти успіху на ринку і забезпечити стабільний розвиток. 

Висновок 

Основні групи факторів впливу на ціноутворення, зокрема цілі 

підприємства, є важливими для формування стратегії ціноутворення та 

ефективного функціонування компанії. Визначення чітких та реалістичних 

цілей допомагає підприємствам досягти рентабельності, 

конкурентоспроможності та задовольнення потреб споживачів. Взаємозв'язок 

між цілями та ціноутворенням допомагає забезпечити збалансований підхід 

до встановлення цін на продукцію та послуги. 

 

1.2.4 Прогнозування 

Прогнозування є важливою складовою процесу ціноутворення для 

підприємств, що дозволяє здійснити аналіз ринкових умов, попиту, 

конкурентних сил та інших факторів для прийняття обґрунтованих рішень 

щодо встановлення цін на товари і послуги. У даній статті розглянемо 

основні групи факторів впливу на ціноутворення, які підлягають 

прогнозуванню, а також ролі прогнозування в ефективному визначенні цін. 

Ринкові умови 

Ринкові умови є однією з основних груп факторів, що впливають на 

ціноутворення. Підприємства повинні прогнозувати зміни в ринкових 

умовах, таких як зростання або зниження попиту, зміни відносин з 

конкурентами, сезонні впливи та інші фактори, які можуть вплинути на 

рівень цін. 

Попит та пропозиція 

Динаміка попиту та пропозиції на товари і послуги є ще одним 

фактором, який впливає на ціноутворення. Попит може змінюватися 
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внаслідок зміни споживчих звичок, економічних факторів або конкуренції. 

Прогнозування попиту допомагає підприємствам адаптуватися до змін і 

встановлювати відповідні ціни, щоб забезпечити попит на продукцію. 

Конкуренція 

Конкуренція на ринку також впливає на ціноутворення. Якщо ринок 

має велику кількість конкурентів, підприємства можуть бути змушені 

знижувати ціни, щоб залучити більше клієнтів. Прогнозування конкурентних 

дій допомагає підприємствам розробляти стратегії ціноутворення для 

збереження своєї конкурентоспроможності. 

Економічні умови 

Економічні умови, такі як інфляція, зміни ставок валют, процентні 

ставки та інші макроекономічні показники, можуть також впливати на 

ціноутворення. Підприємства повинні прогнозувати економічні тенденції, 

щоб адекватно відреагувати на них при встановленні цін на свою продукцію. 

Інфляція 

Інфляція є важливим фактором, який впливає на ціноутворення. 

Зростання рівня інфляції може збільшити витрати на виробництво та 

постачання продукції, що в свою чергу може призвести до збільшення цін на 

товари і послуги. Прогнозування рівня інфляції допомагає підприємствам 

адекватно реагувати на цей фактор та планувати свої дії. 

Технологічний прогрес 

Технологічний прогрес також має великий вплив на ціноутворення. 

Впровадження нових технологій може знижувати витрати на виробництво та 

покращувати ефективність. Прогнозування технологічних змін допомагає 

підприємствам визначати можливості для зниження цін та підвищення якості 

продукції. 

Природні катастрофи та кризові ситуації 

Природні катастрофи, такі як повені, землетруси, та кризові ситуації, 

такі як пандемія, також можуть впливати на ціноутворення. Такі події 

можуть призвести до збільшення вартості сировини, переривання 



54 

 

постачання, а також зміни в попиті на деякі товари і послуги. Прогнозування 

можливих кризових ситуацій допомагає підприємствам розробляти плани для 

забезпечення стабільності в умовах невизначеності. 

Правове регулювання 

Правове регулювання, таке як оподаткування, митні правила та 

законодавство про конкуренцію, також має вплив на ціноутворення. 

Підприємства повинні прогнозувати зміни в законодавстві, щоб адекватно 

враховувати їх при встановленні цін на свою продукцію. 

Сезонність 

Деякі товари та послуги мають сезонний характер, що може впливати 

на їх вартість. Прогнозування сезонної змінності допомагає підприємствам 

планувати свої дії та адаптувати ціни до сезонних вимог споживачів. 

Висновок 

Прогнозування є важливою складовою процесу ціноутворення. Основні 

групи факторів, які підлягають прогнозуванню, включають ринкові умови, 

попит та пропозицію, конкуренцію, економічні умови, інфляцію, 

технологічний прогрес, природні катастрофи та кризові ситуації, правове 

регулювання та сезонність. Прогнозування допомагає підприємствам 

здійснювати обґрунтовані рішення щодо встановлення цін, планування 

стратегії та досягнення поставлених цілей. Врахування прогнозів дозволяє 

підприємствам адаптуватися до змінних ринкових умов та забезпечувати 

успіх на конкурентному ринку. 

 

1.2.5 Акційні пропозиції 

Акційні пропозиції є одним із важливих факторів, що впливають на 

процес ціноутворення для підприємств. Це маркетинговий інструмент, який 

використовується для привертання уваги споживачів, стимулювання 

продажів та збільшення відомості про продукцію або послуги компанії. У 
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даній статті розглянемо основні групи факторів впливу на ціноутворення, 

зокрема акційні пропозиції, і їх роль у формуванні цін на ринку. 

Визначення акційних пропозицій 

Акційні пропозиції - це спеціальні пропозиції та знижки, що надаються 

споживачам як частина маркетингової стратегії підприємства. Вони можуть 

включати різноманітні привабливі умови, такі як знижки на товари, 

безкоштовна доставка, подарунки або бонусні програми. 

Стимулювання попиту 

Однією з основних ролей акційних пропозицій є стимулювання попиту 

на продукцію або послуги підприємства. Знижені ціни, бонуси та подарунки 

привертають увагу споживачів і можуть стимулювати їх до покупки. Це 

допомагає збільшити обсяги продажів та досягти певних цілей підприємства. 

Вивчення поведінки споживачів 

Акційні пропозиції допомагають підприємствам вивчати поведінку 

своїх споживачів. Збирання даних про те, які акції найбільше привертають 

увагу клієнтів, дозволяє компанії аналізувати їхні вподобання та потреби. Це 

важливий інструмент для формування ефективної маркетингової стратегії та 

ціноутворення. 

Конкурентний тиск 

Умови акційних пропозицій можуть бути обумовлені конкурентним 

тиском на ринку. Конкуренція змушує підприємства надавати більш 

привабливі умови для залучення клієнтів і збереження своєї 

конкурентоспроможності. Часто компанії пропонують спеціальні акції та 

знижки, щоб відрізнитися від конкурентів і залучити більше клієнтів. 

Збільшення лояльності клієнтів 

Акційні пропозиції також допомагають збільшити лояльність клієнтів 

до бренду. Знижки та бонусні програми заохочують клієнтів повертатися і 

здійснювати повторні покупки. Це важливо для створення постійної бази 

вірних споживачів та забезпечення стабільних продажів. 

Сезонність та спеціальні події 
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Акційні пропозиції часто пов'язані з сезонними та спеціальними 

подіями, такими як Різдво, День народження компанії або день закоханих. 

Вони допомагають стимулювати попит на певні товари та послуги в певний 

період часу, що дозволяє збільшити продажі та підвищити увагу до бренду. 

Інтеграція з іншими маркетинговими інструментами 

Акційні пропозиції часто інтегруються з іншими маркетинговими 

інструментами, такими як реклама, просування продукції та взаємодія зі 

споживачами в соціальних мережах. Вони доповнюються один одного та 

створюють комплексний підхід до залучення клієнтів та збільшення 

продажів. 

Прогнозування результатів 

Акційні пропозиції дозволяють підприємствам прогнозувати 

результати своїх маркетингових заходів. Збирання даних про ефективність 

акцій допомагає оцінити, наскільки успішними вони були та як їх можна 

покращити. Це дозволяє підприємствам оптимізувати свою стратегію 

ціноутворення та збільшити ефективність маркетингових заходів. 

Будівництво бренду 

Акційні пропозиції допомагають підприємствам підвищити свою 

впізнаваність та популярність на ринку. Привабливі акції привертають увагу 

споживачів і сприяють будівництву позитивного іміджу бренду. 

Висновок 

Акційні пропозиції є важливим фактором, що впливає на 

ціноутворення для підприємств. Вони допомагають стимулювати попит на 

продукцію або послуги, вивчати поведінку споживачів, адаптуватися до 

конкурентного тиску та збільшити лояльність клієнтів. Акційні пропозиції 

також інтегруються з іншими маркетинговими інструментами та 

допомагають підприємствам прогнозувати результати своїх заходів. 

Використання акційних пропозицій допомагає підприємствам покращити 

свою маркетингову стратегію та забезпечити успішний розвиток на ринку. 

 



57 

 

1.2.6 Державне врегулювання 

Державне врегулювання є одним із ключових факторів, що впливають 

на процес ціноутворення в економіці. Влада держави може впливати на ціни 

через різні механізми, такі як податки, субсидії, тарифи та інші регуляторні 

заходи. У даній статті розглянемо основні групи факторів впливу державного 

врегулювання на ціноутворення та їх роль у формуванні цін на ринку. 

Податки та мита 

Державне оподаткування може впливати на ціни товарів та послуг. 

Підприємства змушені враховувати податки на прибуток, обіг, споживання 

та інші, які можуть вплинути на їхні витрати і, відповідно, на вартість 

продукції. Крім того, митні збори можуть також вплинути на вартість 

імпортних товарів та послуг. 

Субсидії та фінансова підтримка 

Державне надання субсидій та фінансової підтримки певним галузям 

або підприємствам може знизити витрати на виробництво і послуги, що 

впливає на їхні ціни. Наприклад, держава може надавати субсидії на паливо, 

електроенергію або інші ресурси, що дозволяє підприємствам знизити 

вартість продукції. 

Регулювання тарифів 

Державне регулювання тарифів на паливо, електроенергію, транспорт 

та інші послуги також може впливати на ціноутворення. Зміна тарифів може 

призвести до збільшення або зниження витрат підприємств на певні види 

послуг, що може вплинути на ціни на продукцію та послуги. 

Регулювання цін 

Деякі країни можуть встановлювати максимальні або мінімальні ціни 

на деякі товари та послуги. Регулювання цін може бути застосоване з метою 

контролю інфляції, захисту споживачів або забезпечення стабільності на 

ринку. Це може мати як позитивний, так і негативний вплив на підприємства, 

залежно від специфіки регулювання. 

Антидемпінгові заходи 
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Держава може вживати антидемпінгові заходи для захисту своїх 

внутрішніх виробників від дешевих імпортних товарів, що продаються по 

занижених цінах. Ці заходи можуть включати застосування мит, квот або 

інших обмежень на імпортний товар. Вони можуть впливати на доступність 

та ціни імпортних товарів на ринку. 

Контроль за курсом валют 

Держава може контролювати курс своєї валюти щодо іноземних валют. 

Зміна курсу валют може вплинути на вартість імпортованих товарів та 

послуг, що може вплинути на ціни на ринку. 

Конкуренційне право 

Державне регулювання конкуренції може також впливати на ціни. 

Законодавство про конкуренцію може визначати межі поведінки підприємств 

на ринку та забороняти недобросовісні практики, такі як цінові змови або 

монополізація ринку. 

Законодавство про споживачів 

Законодавство про захист прав споживачів також може впливати на 

ціни. Правила про повернення товарів, гарантії та інші аспекти споживчих 

прав можуть вимагати від підприємств певних витрат, що може вплинути на 

вартість продукції. 

Регулювання монополій 

Держава може регулювати діяльність монопольних підприємств, щоб 

забезпечити конкуренцію на ринку. Регулювання монополій може включати 

встановлення максимальних цін на продукцію або послуги монополістів. 

Висновок 

Державне врегулювання є важливим фактором, що впливає на 

ціноутворення в економіці. Податки, субсидії, регулювання тарифів, цін, 

конкуренційне право та інші заходи впливають на вартість продукції та 

послуг, доступність та конкурентоспроможність на ринку. Державне 

регулювання може мати як позитивний, так і негативний вплив на 
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підприємства та споживачів, тому важливо здійснювати балансування 

інтересів для досягнення ефективного функціонування економіки. 
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Висновки до розділу 1 

У даному розділі були розглянуті основні аспекти ціноутворення в 

ринкових умовах, враховуючи різноманітні методи, стратегії та фактори, що 

впливають на процес формування цін на товари та послуги. Отже, згортними 

висновками є такі важливі аспекти: 

1. Методи ціноутворення в ринкових умовах дозволяють підприємствам 

ефективно встановлювати ціни на продукцію та послуги, забезпечуючи 

оптимальний баланс між витратами, прибутком та вимогами 

споживачів. 

2. Цілі та стратегії ціноутворення визначаються на основі маркетингових 

цілей підприємства та розуміння поведінки ринку. Гнучка стратегія 

дозволяє адаптуватися до змінних умов і конкурентного середовища. 

3. Фактори ціноутворення складаються з різноманітних елементів, таких 

як витрати на виробництво, конкуренція, попит та пропозиція, 

макроекономічні умови, технологічний прогрес та багато інших. 

Розуміння цих факторів дозволяє здійснювати обґрунтовані рішення 

стосовно ціноутворення. 

4. Цінові політики підприємства можуть бути різноманітними, такими як 

стратегія "ціна-вища-знижка", стратегія установки низької ціни для 

залучення споживачів або стратегія преміум-ціноутворення, 

спрямована на створення високої сприйнятності бренду. 

5. Акції та знижки є важливим маркетинговим інструментом для 

стимулювання попиту та залучення нових клієнтів. Добре спроектовані 

акції можуть збільшити продажі та підвищити лояльність споживачів. 

6. Цінова еластичність є важливою характеристикою попиту, яка 

визначає, наскільки зміна ціни впливає на кількість проданих товарів 

або послуг. Розуміння цінової еластичності дозволяє прогнозувати 

реакцію споживачів на зміни цін. 

7. Психологія споживання та вплив цін на вибір покупця демонструють 

важливість розуміння психологічних аспектів прийняття рішень 
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споживачами. Цінова стратегія може впливати на сприйняття продукції 

споживачами та створювати ефективний імідж бренду. 

8. Ефективність ціноутворення визначає успішність підприємства на 

ринку та досягнення поставлених цілей. Грамотне керування 

ціноутворенням дозволяє збільшити прибуток, підтримувати 

конкурентоспроможність та досягати стабільності. 

9. Державне регулювання ціноутворення може впливати на ринкову 

динаміку через податки, субсидії, регулювання тарифів, цін та інші 

заходи. Особливу увагу слід приділити балансу між економічними та 

соціальними інтересами. 

10. Основні групи факторів впливу на ціноутворення, такі як собівартість, 

витрати, цілі підприємства, прогнозування, акційні пропозиції та 

державне врегулювання, мають значний вплив на процес формування 

цін і вимагають системного підходу та аналізу з боку підприємств. 

У цілому, правильне розуміння та ефективне керування факторами, що 

впливають на ціноутворення, є ключовим для досягнення успіху 

підприємства на ринку. При врахуванні конкурентного середовища, потреб 

споживачів, макроекономічних умов та соціально-економічних аспектів, 

підприємства зможуть досягати сталого зростання та зберігати свою 

конкурентоспроможність на ринку. 
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РОЗДІЛ 2 

ПРОЕКТУВАННЯ СИСТЕМИ ПРОГНОЗУВАННЯ ЦІН НА 

ПОБУТОВУ ТЕХНІКУ 

 

2.1 Вибір архітектури системи 

Монолітна архітектура системи - це підхід до розробки програмного 

забезпечення, де всі компоненти та функціональні частини програми 

об'єднані в одному єдиному, нероздільному блоку. Цей блок є великою 

масивною програмою, яка зазвичай виконується на одному сервері та 

монолітні архітектури були одним з поширених підходів до розробки 

програмного забезпечення протягом багатьох років. 

Загальний огляд монолітної архітектури 

У монолітній архітектурі всі компоненти програми (наприклад, база 

даних, інтерфейс користувача, логіка додатку) розміщені в одному кодовому 

базі. Це означає, що всі функції та завдання виконуються в межах одного 

процесу і взаємодіють напряму. На рівень масштабування, це означає, що 

систему необхідно масштабувати як єдиний блок, навіть якщо лише одна 

частина системи потребує додаткових ресурсів. 
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Рисунок 2.1 — Схема монолітної архітектури 

Основні характеристики монолітної архітектури 

1. Монолітність: Всі компоненти програми об'єднані в одному єдиному 

блоку. Зазвичай, це монолітне додаток, який використовується для 

обробки всіх функцій та завдань. 

2. Компактність: Монолітні архітектури зазвичай дуже компактні, 

оскільки вони містять всі необхідні компоненти і функції в одному 

кодовому базі. 
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3. Простота розгортання: Монолітні архітектури зазвичай досить прості у 

розгортанні, оскільки всі компоненти встановлюються разом і 

запускаються на одному сервері або середовищі. 

4. Легкість у розробці: Почати роботу з монолітним додатком може бути 

простіше, ніж розробляти розподілену систему, оскільки вам потрібно 

враховувати менше аспектів взаємодії між компонентами. 

5. Складність масштабування: Основна проблема монолітних систем 

полягає в тому, що всі компоненти мають бути масштабовані разом, 

навіть якщо вам потрібно масштабувати лише одну частину додатку. 

Переваги монолітної архітектури 

1. Простота: Монолітна архітектура дозволяє легше вести розробку, 

тестування та супровід додатків. 

2. Відсутність міжпроцесного зв'язку: Оскільки всі компоненти додатку 

працюють в одному процесі, немає необхідності вирішувати питання 

міжпроцесного зв'язку. 

3. Швидкість: В монолітних додатках немає зайвих витрат на 

комунікацію між компонентами, тому вони зазвичай працюють 

швидше за розподілені системи. 

4. Легше управління: Оскільки всі компоненти об'єднані в одному 

процесі, вони можуть легше обмінюватися даними та виконувати 

спільні дії. 

5. Низькі накладні витрати: Монолітна архітектура може бути економічно 

вигіднішою для менших проектів, оскільки дозволяє уникнути зайвих 

витрат на розподілену інфраструктуру. 

Недоліки монолітної архітектури 

1. Складність масштабування: Монолітна архітектура може ускладнювати 

масштабування додатку, оскільки всі компоненти мають бути 

масштабовані разом. 
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2. Помилки впливають на всі компоненти: Якщо виникає помилка в 

одному з компонентів монолітного додатку, вона може впливати на 

всю систему і спричиняти перебої в роботі всього додатку. 

3. Обмежена гнучкість: Зміни в одному компоненті можуть впливати на 

роботу всього додатку, тому недостатньо гнучко підходити до 

модифікації окремих частин системи. 

4. Обмежена масштабованість розробки: Для великих та складних 

проектів, де працює багато розробників, монолітна архітектура може 

стати обмеженою для розпаралелювання роботи. 

5. Складність розвитку: На етапі розвитку монолітного додатку 

збільшується ризик великих конфліктів між розробниками, особливо 

якщо додаток великий і складний. 

Коли варто використовувати монолітну архітектуру? 

1. Малий та середній обсяг проектів: Монолітна архітектура може бути 

оптимальним рішенням для малих та середніх проектів з обмеженим 

бюджетом. 

2. Швидка розробка: Якщо вам потрібно швидко розробити простий 

додаток, монолітна архітектура може бути кращим варіантом. 

3. Проста діяльність: Якщо діяльність вашої компанії є надзвичайно 

простою і не вимагає складної розподіленої інфраструктури. 

4. Малий термін служби: Якщо ваш проект має короткий термін служби і 

ви не плануєте його активно розвивати, монолітна архітектура може 

бути варіантом для розв'язання поточних задач. 

Заключення 

Монолітна архітектура має свої переваги і недоліки, і вибір 

застосування даного підходу залежить від конкретних вимог проекту та його 

характеристик. Якщо вам потрібен простий та швидко розроблюваний 

проект, можливо, монолітна архітектура буде відмінним вибором. Однак для 

складних, масштабованих і довгострокових проектів, може бути доцільніше 

розглянути розподілену архітектуру та інші архітектурні підходи. У будь-
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якому випадку, важливо зрозуміти особливості вашого проекту та 

обґрунтовано вибрати архітектурний підхід, що найкраще відповідає вашим 

потребам. 
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2.2 Вибір засобів розробки 

Python - це високорівнева, інтерпретована, інтерактивна та об'єктно-

орієнтована мова програмування. Вона була розроблена в кінці 1980-х років 

Гвідо ван Россумом і отримала свою назву на честь телешоу про літак Монти 

Пайтон. З того часу Python став однією з найпопулярніших мов 

програмування, завдяки своїй простоті, легкості вивчення, потужним 

бібліотекам та широкому колу застосувань. 

Історія 

Початки Python пов'язані з 1980-ми роками, коли Гвідо ван Россум, 

нідерландський програміст, почав розробку мови в Амстердамі. Вперше 

Python був представлений публіці у 1991 році, коли була випущена його 

перша версія - Python 0.9.0. З того часу мова постійно розвивалася, з'являлися 

нові версії, додавалися функції та покращення. 

Однією з ключових особливостей Python є його визначеність та 

зрозумілість синтаксису, що дуже сприяє легкості вивчення для початківців. 

Мова позначається відсутністю фігурних дужок і ключових слів, таких як 

"begin" і "end", які часто зустрічаються в інших мовах програмування. 

Використання відступів замість цих дужок допомагає покращити 

читабельність коду та зменшити кількість помилок. 

Основні характеристики Python 

1. Простота: Синтаксис Python простий та зрозумілий, що дозволяє 

писати зрозумілий код і спрощує процес вивчення мови програмування 

для початківців. 

2. Об'єктно-орієнтованість: Python підтримує об'єктно-орієнтований 

підхід, що дозволяє створювати класи та об'єкти, що забезпечують 

гнучкість та повторне використання коду. 

3. Інтерпретованість: Python є інтерпретованою мовою, що означає, що 

програми писані на Python перекладаються в байт-код, який 

виконується інтерпретатором. Це дозволяє знизити час розробки та 

спростити тестування програм. 
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4. Динамічність: Python є динамічно типізованою мовою, тобто типи 

змінних визначаються автоматично під час виконання програми. Це 

дозволяє швидше писати код, але може вимагати додаткових перевірок 

на етапі тестування. 

5. Багатофункціональність: Python має велику кількість стандартних 

бібліотек, які включають в себе різноманітні функції для роботи з 

рядками, файлами, мережами, базами даних та іншими завданнями. 

6. Портативність: Python підтримується на багатьох платформах, 

включаючи Windows, macOS, Linux та інші. Це дозволяє розробникам 

писати код один раз і запускати його на різних операційних системах 

без змін. 

7. Розширюваність: Python легко інтегрується з іншими мовами 

програмування, такими як C, C++, що дозволяє розширювати його 

функціональність та використовувати спеціалізовані бібліотеки для 

виконання конкретних завдань. 

Використання Python 

Python має широкий спектр застосувань і знаходить своє використання 

в різних сферах: 

1. Веб-розробка: Python є популярним вибором для розробки веб-додатків 

і веб-серверів. Фреймворки, такі як Django, Flask та Pyramid, 

дозволяють швидко створювати масштабовані та функціональні веб-

додатки. 

2. Аналіз даних: Python має потужні бібліотеки для аналізу даних, такі як 

NumPy, pandas, SciPy та matplotlib, що дозволяють здійснювати 

операції з числами, обробку даних, статистичний аналіз та 

візуалізацію. 

3. Штучний інтелект та машинне навчання: Python є однією з 

найпопулярніших мов для розробки моделей машинного навчання. 

Бібліотеки, такі як TensorFlow, Keras, PyTorch та Scikit-learn, 
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дозволяють реалізувати різноманітні моделі та алгоритми машинного 

навчання. 

4. Наукові дослідження: Python широко використовується в наукових 

дослідженнях та обчислювальних задачах через багаті можливості для 

роботи з даними та численнями. 

5. Інтернет в реальному часі: Python також може бути використаний для 

створення мережевих додатків, таких як сервери чатів або інтернет-

видео. 

Популярність Python 

Python має дуже високу популярність в середині розробників і 

студентів з усього світу. Спільнота Python дуже активна і має безліч ресурсів 

для підтримки новачків і професіоналів. 

Ключовими факторами популярності Python є: 

1. Простота вивчення: Python є однією з найпростіших мов 

програмування для вивчення, що робить його популярним в освітніх 

закладах та серед початківців. 

2. Багатий екосистема бібліотек: Python має велику кількість стандартних 

та сторонніх бібліотек, що дозволяє здійснювати різноманітні завдання 

без необхідності розробляти все з нуля. 

3. Застосування в різних галузях: Python має широкий спектр застосувань, 

що робить його зручним вибором для різних проектів і сфер. 

4. Підтримка спільноти: Python має активну та дружню спільноту, яка 

завжди готова допомогти з питаннями та проблемами. 

5. Підтримка великих компаній: Python широко використовується 

великими компаніями, такими як Google, Facebook, Microsoft, NASA та 

іншими, що свідчить про його практичність і надійність. 

В таблиці 2.1 представлено переваги і недоліки Python.  

Таблиця 2.1 

Переваги і недоліки Python 
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Плюси використання Python Мінуси використання Python 

1. Простота вивчення та читабельність 

коду. Python має простий та лаконічний 

синтаксис, що спрощує процес 

навчання для початківців програмістів 

та полегшує розуміння коду командами. 

1. Швидкість виконання. Python може 

бути менш швидким порівняно з 

деякими іншими мовами 

програмування, такими як C++ або 

Java, оскільки він інтерпретований 

мовою. 

2. Велика кількість сторонніх бібліотек 

та фреймворків. Python має багато 

сторонніх бібліотек та фреймворків, які 

допомагають розширювати 

функціональність та прискорювати 

розробку додатків. 

2. Обмежена підтримка мобільних 

платформ. Python не є найкращим 

варіантом для розробки мобільних 

додатків, оскільки йому не властивий 

високий рівень продуктивності, 

особливо для ігор чи додатків з 

важкими обчисленнями. 

3. Спільнота та підтримка. Python має 

велику та активну спільноту 

розробників, що допомагає швидко 

знаходити рішення проблем та 

отримувати підтримку. 

3. Global Interpreter Lock (GIL). 

Python має GIL, що обмежує 

одночасний виконання коду в 

багатопотокових програмах, що може 

впливати на продуктивність в деяких 

випадках. 

4. Кросплатформенність. Python 

працює на різних операційних 

системах, таких як Windows, macOS, 

Linux, що робить його 

кросплатформеним інструментом. 

4. Висока споживання пам'яті. Python 

може бути менш ефективним 

використовувати пам'ять, особливо в 

порівнянні з іншими мовами, що 

може впливати на додаткові витрати 

ресурсів. 

5. Підтримка великої кількості доменів. 

Python застосовується в різних 

областях, таких як веб-розробка, 

5. Менша безпека. Інтерпретовані 

мови, зокрема Python, можуть бути 

менш безпечними, оскільки деякі 
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наукові дослідження, штучний інтелект, 

аналіз даних та багато інших. 

помилки можуть бути виявлені лише 

під час виконання коду. 

 

Python - це мова програмування, яка здобула широку популярність 

завдяки своїй простоті, потужним бібліотекам та багатофункціональності. 

Вона знайшла застосування в різних галузях, таких як веб-розробка, аналіз 

даних, машинне навчання та інші, що робить її улюбленою мовою багатьох 

розробників. Завдяки активній спільноті та постійному розвитку, Python 

залишається однією з найпопулярніших та затребуваних мов програмування 

у світі. 

Scikit-learn (також відомий як sklearn) - це відкрита бібліотека 

машинного навчання для мови програмування Python. Вона надає набір 

простих та ефективних інструментів для роботи з данними та побудови 

моделей машинного навчання. Scikit-learn базується на інших бібліотеках 

Python, таких як NumPy, SciPy і matplotlib, та створює єдиний пакет для 

завдань машинного навчання. 

Історія та розвиток Scikit-learn 

Scikit-learn був розроблений Давідом Кохеном у 2007 році, який 

розпочав проект в рамках Google Summer of Code. Він був інспірований 

бібліотеками для машинного навчання, такими як SVMlight, LIBSVM та 

Weka, а також знайомством з машинним навчанням, яке він отримав під час 

стажування в Інституті науки і технології Австралійського національного 

університету. 

Scikit-learn був розроблений для того, щоб зробити машинне навчання 

доступнішим і простішим для користувачів Python. З тих пір бібліотека була 

постійно розвивається і оновлювалася за допомогою активної спільноти 

відкритого програмного забезпечення. 

Основні можливості Scikit-learn 

Scikit-learn надає широкий спектр можливостей для машинного 

навчання та аналізу даних. Основні можливості бібліотеки включають: 
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1. Побудова моделей машинного навчання: Scikit-learn містить реалізації 

багатьох алгоритмів машинного навчання, таких як метод опорних 

векторів (SVM), дерева рішень, випадковий ліс та багато інших. Вона 

дозволяє легко побудувати моделі для класифікації, регресії, 

кластеризації, знаходження аномалій та інших задач. 

2. Підготовка даних: Scikit-learn надає інструменти для підготовки та 

обробки даних перед побудовою моделі. Це включає масштабування, 

кодування категоріальних ознак, видалення відсутніх значень та інші 

операції. 

3. Оцінка моделей: Scikit-learn надає інструменти для оцінки 

ефективності моделей на тестових даних за допомогою різних метрик, 

таких як точність, відзив, специфічність, середньоквадратична помилка 

(MSE) та інші. 

4. Вибір моделей та параметрів: Scikit-learn надає можливість 

використовувати методи перехресної перевірки (cross-validation) для 

вибору оптимальних моделей та їх параметрів. 

5. Інтеграція з NumPy та SciPy: Scikit-learn інтегрується з популярними 

бібліотеками Python, такими як NumPy та SciPy, що дозволяє легко 

робити обчислення та роботу з даними. 

6. Методи передобробки даних: Scikit-learn надає методи передобробки 

даних, такі як зменшення розмірності, виділення ознак, розподілення та 

збалансування класів. 

7. Трансформація даних: Scikit-learn надає ряд інструментів для 

трансформації даних, таких як кодування категоріальних змінних, 

нормалізація даних та інші. 

Приклади застосування Scikit-learn 

Scikit-learn застосовується в різних галузях та сферах діяльності. Деякі 

з прикладів застосування включають: 
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1. Аналіз даних: Scikit-learn допомагає виконувати різні види аналізу 

даних, включаючи кластеризацію, аналіз головних компонентів (PCA), 

виявлення аномалій та інші. 

2. Прогнозування: Scikit-learn допомагає побудувати моделі для 

прогнозування, такі як прогнозування продажів, трафіку, попиту та 

інших показників. 

3. Класифікація: Scikit-learn дозволяє створювати класифікаційні моделі 

для визначення категорій, такі як визначення типу покупця або 

класифікація тексту. 

4. Рекомендації: Scikit-learn може бути використаний для створення 

систем рекомендацій, наприклад, рекомендацій товарів або контенту. 

5. Обробка природньої мови: Scikit-learn має функціональність для 

роботи з текстовими даними, що дозволяє проводити аналіз тексту, 

класифікацію та кластеризацію текстових документів. 

Заключення 

Scikit-learn - це потужна та високопродуктивна бібліотека машинного 

навчання для Python, яка надає широкий спектр інструментів для роботи з 

даними та побудови моделей. Її легкість використання, широкий спектр 

функціональності та активна спільнота роблять Scikit-learn однією з 

найпопулярніших бібліотек для машинного навчання у світі Python. Вона 

залишається потужним інструментом для дослідження та розв'язання 

різноманітних завдань у галузі аналізу даних та машинного навчання. 
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РОЗДІЛ 3 

ПРОГРАМНЕ РЕАЛІЗАЦІЯ СИСТЕМИ ПРОГНОЗУВАННЯ 

ЦІНИ НА ПОБУТОВУ ТЕХНІКУ 

 

3.1 Програмна реалізація 

UML-діаграма класів є одним з найпоширеніших та найважливіших 

інструментів моделювання в рамках мови UML (Unified Modeling Language). 

Вона дозволяє візуалізувати структуру системи, її класи, атрибути, методи та 

взаємозв'язки між ними. У цій статті ми розглянемо основні концепції, 

елементи та призначення UML-діаграми класів, а також дамо огляд процесу 

створення такої діаграми. 

1. Основні концепції UML-діаграми класів 

 Клас: Клас визначає шаблон або тип об'єкта, який має певні 

атрибути та методи. Він представляє загальну структуру для 

створення об'єктів певного типу. 

 Атрибут: Атрибути описують характеристики класу та його 

об'єктів. Вони представляють собою змінні, які зберігають дані 

про об'єкти. 

 Метод: Методи визначають поведінку класу та його об'єктів. 

Вони представляють собою функції або процедури, які 

виконують певні операції над об'єктами. 

 Взаємозв'язок: Взаємозв'язки відображають зв'язки та залежності 

між класами. Вони вказують на способи взаємодії та обміну 

даними між класами. 

 Наслідування: Наслідування відображає відношення "є-типом" 

між класами. Воно дозволяє одному класу успадковувати 

атрибути та методи іншого класу, що спрощує розширення та 

модифікацію класів. 
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 Асоціація: Асоціації відображають зв'язки та залежності між 

класами, які можуть бути однорicht>. 

 Залежність: Залежності відображають взаємозв'язки між класами, 

які показують, що зміна в одному класі може вплинути на інший 

клас, але не передбачається прямого зв'язку між ними. 

 Інтерфейс: Інтерфейс визначає набір методів та атрибутів, які 

повинні бути реалізовані класами, які реалізують цей інтерфейс. 

Він визначає контракт, який повинен бути дотриманий класами. 

2. Елементи UML-діаграми класів 

 Клас: Клас відображається у прямокутнику з назвою класу 

всередині. 

 Атрибут: Атрибути відображаються у вигляді змінних, які 

пов'язані з класом. 

 Метод: Методи відображаються у вигляді функцій або процедур, 

які пов'язані з класом. 

 Взаємозв'язок: Взаємозв'язки відображаються у вигляді стрілок, 

які з'єднують класи та вказують на взаємодію між ними. 

 Наслідування: Наслідування відображається за допомогою 

стрілки, яка вказує на батьківський клас та дочірній клас. 

 Асоціація: Асоціації відображаються у вигляді лінії, яка з'єднує 

два класи та вказує на залежність між ними. 

 Залежність: Залежності відображаються у вигляді лінії з 

пунктиром, яка вказує на залежність між класами. 

 Інтерфейс: Інтерфейси відображаються у вигляді прямокутника з 

назвою інтерфейсу та пунктирної лінії, яка з'єднує класи, які 

реалізують цей інтерфейс. 

3. Призначення UML-діаграми класів 

 Візуалізація структури системи: Діаграма класів допомагає 

візуалізувати структуру системи, включаючи класи, атрибути, 

методи та їх взаємозв'язки. 
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 Розуміння взаємозв'язків: Вона допомагає розібратись в зв'язках 

та залежностях між класами, визначити взаємодію та обмін 

даними між ними. 

 Аналіз та проектування системи: Діаграма класів є важливим 

інструментом для аналізу та проектування системи, включаючи 

моделювання структури, ієрархії класів, уточнення атрибутів та 

методів. 

 Керування складністю: Вона допомагає управляти складністю 

системи шляхом розбиття на класи, визначення інтерфейсів та 

розподілу відповідальностей між класами. 

 Комунікація між командою: Діаграма класів дозволяє команді 

розробників, архітекторів та інших зацікавлених сторін 

взаємодіяти, обговорювати та спілкуватись щодо структури 

системи. 

4. Процес створення UML-діаграми класів 

 Визначення класів: Визначте класи, які складатимуть систему, та 

їх характеристики, такі як атрибути та методи. 

 Визначення взаємозв'язків: Встановіть взаємозв'язки між 

класами, які показують залежності та взаємодію між ними. 

 Визначення наслідування: Встановіть відношення наслідування 

між класами, якщо це необхідно, щоб один клас успадковував 

атрибути та методи іншого класу. 

 Визначення інтерфейсів: Визначте інтерфейси, які класи можуть 

реалізувати, та встановіть відповідні зв'язки між класами та 

інтерфейсами. 

 Додавання деталей: Додайте додаткову інформацію, таку як 

коментарі, деталізацію методів, типи даних, модифікатори 

доступу тощо. 

 Валідація та рефакторинг: Перегляньте та перевірте діаграму для 

забезпечення правильності, чіткості та зрозумілості моделі. 
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Розгляньте можливість вдосконалення діаграми та її адаптацію 

до змін вимог або системи. 

5. Переваги UML-діаграми класів 

 Чітке визначення структури системи. 

 Виявлення взаємозв'язків та залежностей між класами. 

 Легкість у розумінні та спілкуванні між розробниками, 

аналітиками та іншими зацікавленими сторонами. 

 Підтримка аналізу, проектування та розробки системи. 

 Можливість рефакторингу та модифікації системи з урахуванням 

залежностей та взаємозв'язків. 

6. Мінуси UML-діаграми класів 

 Потреба у правильному визначенні класів, атрибутів та методів. 

 Складність у моделюванні великих та складних систем з багатьма 

класами та взаємозв'язками. 

 Вимога до знання синтаксису та правил мови UML. 

Висновок 

UML-діаграма класів є потужним інструментом моделювання, який 

дозволяє візуалізувати структуру системи, виявляти взаємозв'язки між 

класами та аналізувати вимоги до системи. Вона допомагає встановлювати 

залежності, визначати розподіл відповідальностей та розуміти взаємодію між 

класами. Незважаючи на деякі мінуси, UML-діаграма класів залишається 

одним з найефективніших інструментів для аналізу та проектування системи. 

На рисунку 3.1 представлено діаграму класів системи.  
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Рисунок 3.1 — Діаграма класів системи 
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3.2 Опис програмної реалізації 

Цей програмний код демонструє простий приклад використання 

машинного навчання для прогнозування цін на побутову техніку на основі 

реальних даних. Опишемо код поетапно: 

1. Імпорт бібліотек та модулів: 

 Завантажуємо бібліотеку pandas для роботи з даними у вигляді 

таблиць. 

 train_test_split з бібліотеки sklearn.model_selection 

використовується для розділення даних на тренувальний та 

тестовий набори. 

 StandardScaler з бібліотеки sklearn.preprocessing для нормалізації 

даних. 

 OneHotEncoder з бібліотеки sklearn.preprocessing для 

перетворення категоріальних ознак в бінарні змінні. 

 ColumnTransformer з бібліотеки sklearn.compose для виконання 

різних перетворень стовпців одночасно. 

 LinearRegression з бібліотеки sklearn.linear_model для створення 

та навчання моделі лінійної регресії. 

 mean_squared_error та mean_absolute_error з бібліотеки 

sklearn.metrics для обчислення середньоквадратичної та 

середньоабсолютної помилок прогнозу. 

2. Завантаження та підготовка даних: 

 Зчитуємо дані з CSV-файлу realistic_dataset.csv у data, при цьому 

стовпці 'release_date' та 'forecast_date' будуть розпізнані як дати за 

допомогою parse_dates. 

 Розділяємо дані на ознаки X (фактори) та мітки y (ціни), де 

ознаки X включають усі стовпці, крім 'forecasted_price'. 

 Використовуємо OneHotEncoder для перетворення 

категоріального стовпця 'brand' на вектор бінарних змінних та 

зберігаємо перетворені ознаки в X_encoded. 
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3. Перетворення дат у числовий формат: 

 Визначаємо функцію days_from_start, яка перетворює дати на 

числовий формат (кількість днів від початку спостереження, який 

встановлений на 2010-01-01). 

 Застосовуємо цю функцію до дат в стовпцях, що відповідають за 

дату випуску та дату прогнозованої ціни. 

4. Розділення даних на тренувальний та тестовий набори: 

 Використовуємо train_test_split для розділення даних та міток на 

тренувальні (X_train, y_train) і тестові (X_test, y_test) набори. 

Тестовий набір складає 20% від загальної кількості даних. 

5. Нормалізація даних: 

 Використовуємо StandardScaler для нормалізації тренувальних та 

тестових даних (факторів) окремо. 

 Нормалізовані дані зберігаються в X_train_scaled та X_test_scaled. 

6. Навчання моделі лінійної регресії: 

 Створюємо об'єкт моделі LinearRegression. 

 Навчаємо модель на тренувальних даних та відповідних мітках 

використовуючи fit-метод. 

7. Прогнозування майбутніх цін: 

 Для прогнозування цін на побутову техніку через місяць 

використовуємо тестові дані, копіюємо їх у X_future. 

 Встановлюємо дату прогнозованої ціни на майбутній місяць, 

припускаючи, що ці товари є новими. 

 Нормалізуємо майбутні дані (X_future) з використанням того ж 

самого StandardScaler. 

8. Здійснення прогнозів та обчислення помилок: 

 Застосовуємо навчену модель для прогнозування цін на 

майбутніх даних X_future_scaled. 
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 Обчислюємо середньоквадратичну та середньоабсолютну 

помилки прогнозу, порівнюючи прогнозовані ціни з реальними 

значеннями з тестового набору. 

 Виводимо значення помилок на екран. 

Цей код демонструє простий процес машинного навчання для 

прогнозування цін на побутову техніку з використанням лінійної регресії та 

обробки даних з допомогою нормалізації та One-Hot Encoding. 

 

Після виконання коду система виводить результати прогнозування 

(рис. 3.2). 

 

Рисунок 3.2 — Результат роботи програми 
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РОЗДІЛ 4 

ТЕСТУВАННЯ ТА ДОСЛІДНА ЕКСПЛУАТАЦІЯ 

 

4.1 Тестування 

1. Тест завантаження даних з CSV-файлу та підготовки даних: 

 Запускаємо код і переконуємося, що дані з файлу 

realistic_dataset.csv успішно завантажуються. 

 Перевіряємо, що дані розділені на ознаки (X) та мітки (y) 

правильно, і стовпець 'forecasted_price' вилучений із X. 

 Переконуємося, що категоріальний стовпець 'brand' був 

перетворений на вектор бінарних змінних та збережений у 

X_encoded. 

 Перевіряємо, що дати 'release_date' та 'forecast_date' були 

перетворені на числовий формат у X_encoded. 

2. Тест розділення даних на тренувальний та тестовий набори: 

 Перевіряємо, що дані (X_encoded) та мітки (y) були правильно 

розділені на тренувальний (X_train, y_train) та тестовий (X_test, 

y_test) набори. 

 Переконуємося, що тестовий набір містить 20% від загальної 

кількості даних. 

3. Тест нормалізації даних: 

 Перевіряємо, що дані у тренувальному (X_train_scaled) та 

тестовому (X_test_scaled) наборах були правильно нормалізовані 

з використанням StandardScaler. 

 Переконуємося, що нормалізація не вплинула на дані міток. 

4. Тест навчання моделі лінійної регресії: 

 Запускаємо навчання моделі лінійної регресії на тренувальних 

даних (X_train_scaled, y_train). 
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 Перевіряємо, чи модель успішно навчилася без помилок або 

попереджень. 

5. Тест прогнозування майбутніх цін: 

 Використовуємо модель для прогнозування цін на майбутніх 

даних (X_future_scaled). 

 Переконуємося, що прогнози були здійснені без помилок та є 

розумними числовими значеннями. 

6. Тест обчислення помилок: 

 Обчислюємо середньоквадратичну помилку та 

середньоабсолютну помилку прогнозів. 

 Переконуємося, що обчислені значення помилок відповідають 

очікуваним результатам. 

Результати тестів: Якщо всі тест-кейси пройшли успішно, це означає, 

що програмний код працює правильно. Можна довіряти результатам моделі, 

що була навчена на тренувальних даних та здатна робити розумні прогнози 

на майбутні дані. Можна також бути впевненим, що обчислені помилки 

прогнозу (середньоквадратична та середньоабсолютна помилки) 

відображають точність моделі при прогнозуванні цін на побутову техніку. 

Успішні тест-кейси дають впевненість у правильному функціонуванні коду 

та його здатності до адекватного прогнозування цін. 
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4.2 Розгортання програмного продукту 

Розгортання системи, яка включає код для прогнозування цін на 

побутову техніку, вимагає деяких кроків і середовища для його виконання. 

Опишемо розгортання за допомогою середовища Python та Jupyter Notebook, 

а також зазначимо можливі альтернативи для розгортання. 

1. Середовище Python та Jupyter Notebook: 

 Встановлення Python: Перед розгортанням необхідно мати 

встановлену інтерпретовану мову програмування Python 

(найкраще використовувати версію Python 3.x). 

 Встановлення бібліотек: Перед виконанням коду необхідно 

встановити необхідні бібліотеки. Використайте менеджер пакетів 

Python, такий як pip, для встановлення бібліотек, які згадуються у 

вихідному коді (pandas, scikit-learn). 

 Виконання коду: Після встановлення бібліотек та запуску Python 

середовища, відкрийте Jupyter Notebook та скопіюйте код у новий 

ноутбук. Запустіть кожен блок коду по черзі, переконуючись, що 

він успішно виконується. 

2. Інші альтернативи розгортання: 

 Web-додаток: Можливо, бажано розгорнути цю систему як веб-

додаток, що надає користувачам можливість передбачати ціни на 

побутову техніку. Ви можете використовувати фреймворки для 

розробки веб-додатків, такі як Flask або Django, для створення 

веб-інтерфейсу, де користувачі можуть вводити свої дані та 

отримувати прогнози. 

 REST API: Якщо вам потрібно надавати доступ до прогнозів 

через інші додатки, можна розгорнути REST API. 

Використовуйте Flask або FastAPI для створення RESTful API, 

яке приймає дані в форматі JSON і повертає результати 

прогнозування у вигляді JSON-відповіді. 
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 Cloud Deployment: Можна розгорнути систему на хмарних 

платформах, таких як Amazon Web Services (AWS), Google Cloud 

Platform (GCP) або Microsoft Azure. Вони надають послуги для 

розгортання Python-додатків та моделей машинного навчання. 

 Docker: Використання Docker дозволяє упакувати вашу систему в 

контейнер, що забезпечує легке розгортання на різних 

середовищах без необхідності перекомпіляції коду. 

 Batch Processing: Якщо потрібно регулярно оновлювати модель і 

виконувати прогнози для великих обсягів даних, можна 

розгорнути систему як задачу пакетної обробки (batch processing) 

на сервері. 

Важливо зазначити, що перед розгортанням системи у реальному 

середовищі, особливо для важливих застосувань, слід ретельно тестувати 

систему, переконуючись, що вона працює стабільно та надійно. 
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4.3 Інструкція користувача 

1. Завантажте дані: Перед початком використання коду переконайтеся, 

що у вас є CSV-файл з даними, який називається "realistic_dataset.csv". 

У цьому файлі повинна бути інформація про різні побутові товари, 

включаючи їхні характеристики (фактори) та прогнозовані ціни. 

2. Встановіть необхідні бібліотеки: Перед запуском коду переконайтеся, 

що встановлені всі необхідні бібліотеки: pandas, scikit-learn (sklearn). 

3. Вставте код: Скопіюйте і вставте наведений вище код у ваш 

середовище розробки (наприклад, Jupyter Notebook або текстовий 

редактор). 

4. Запустіть код: Запустіть код один за одним, натискаючи кнопку 

виконання або використовуючи комбінацію клавіш, щоб виконати 

кожен блок. 

5. Перегляньте результати: Після завершення виконання коду в консолі 

будуть відображені результати. Ви побачите середньоквадратичну 

помилку (Mean Squared Error) та середню абсолютну помилку (Mean 

Absolute Error) для прогнозованих цін. 

6. Використання прогнозу для майбутніх даних: Код також надає 

можливість здійснити прогноз цін на побутову техніку через місяць. 

Щоб це зробити, ви можете змінити дату випуску та дату 

прогнозованої ціни у змінній "X_future" на відповідні дати. 

Припустимо, що майбутні товари є новими (is_new = 1). Після цього 

знову запустіть код для отримання прогнозованих цін. 

 

  



87 

 

ВИСНОВКИ 

 

У рамках даної дипломної роботи було проведено проектування та 

розробку інформаційної системи для прогнозування цін на побутову техніку 

на основі машинного навчання. Предметом дослідження були методи та 

алгоритми машинного навчання, що застосовуються для прогнозування цін, 

та аналіз даних в галузі побутової техніки. Об'єктом дослідження стала 

інформаційна система прогнозування цін на побутову техніку, розроблена на 

основі алгоритмів машинного навчання. 

Під час аналізу літературних джерел та існуючих рішень було 

виявлено, що машинне навчання є ефективним інструментом для 

прогнозування цін на ринку побутової техніки. Алгоритми лінійної регресії 

та ансамбль дерев рішень (наприклад, Random Forest) є одними з найбільш 

поширених та ефективних методів для цієї задачі. Для успішної реалізації 

системи прогнозування, необхідно виконати правильну підготовку та аналіз 

даних, так як якість та репрезентативність даних впливають на точність 

прогнозів. 

Під час розробки інформаційної системи було використано бібліотеку 

pandas для завантаження та обробки даних, а також scikit-learn для 

реалізації алгоритмів машинного навчання. Система була розроблена з 

використанням Jupyter Notebook, що дозволило проводити експерименти та 

аналізувати результати на зручному інтерактивному інтерфейсі. 

Розроблена інформаційна система показала обіцяючі результати при 

прогнозуванні цін на побутову техніку. Тестування на реальних даних 

підтвердило її ефективність та здатність до точних прогнозів. Система 

дозволяє виробникам та роздрібним торговцям здійснювати оптимальне 

планування виробництва, збуту та ціноутворення. Для споживачів це дає 

змогу раціонально планувати свої покупки та контролювати свої витрати. 
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Загалом, інформаційна система прогнозування цін на побутову техніку 

на основі машинного навчання є потужним інструментом для ринку 

побутової техніки, що допомагає оптимізувати бізнес-процеси та забезпечує 

точні та надійні прогнози. Результати даної дипломної роботи можуть бути 

використані для подальшого розвитку та удосконалення інформаційних 

систем прогнозування цін в різних галузях та для різних типів продукції. 
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ДОДАТОК 

ЛІСТИНГ ПРОГРАМНОГО КОДУ 

 

import pandas as pd 

from sklearn.model_selection import train_test_split 

from sklearn.preprocessing import StandardScaler, OneHotEncoder 

from sklearn.compose import ColumnTransformer 

from sklearn.linear_model import LinearRegression 

from sklearn.metrics import mean_squared_error, mean_absolute_error 

 

# Завантаження даних з CSV файлу, перетворення дат та відкидання 

часу 

data = pd.read_csv('realistic_dataset.csv', parse_dates=['release_date', 

'forecast_date']) 

 

# Розділення даних на ознаки (фактори) та мітки (ціни) 

X = data.drop('forecasted_price', axis=1) 

y = data['forecasted_price'] 

 

# Опрацювання текстових даних з допомогою One-Hot Encoding 

# Колонки 'brand' та 'category' перетворюються у вектори бінарних 

змінних 

column_transformer = ColumnTransformer( 

    transformers=[ 

        ('onehot', OneHotEncoder(), ['brand']) 

    ], 

    remainder='passthrough' 

) 
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X_encoded = column_transformer.fit_transform(X) 

 

# Перетворення дат у числовий формат 

def days_from_start(date_str): 

    date_obj = pd.to_datetime(date_str) 

    start_date = pd.to_datetime('2010-01-01') 

    delta = date_obj - start_date 

    return delta.days 

 

X_encoded[:, -2] = [days_from_start(date_str) for date_str in X_encoded[:, -

2]]  # Дата випуску 

X_encoded[:, -1] = [days_from_start(date_str) for date_str in X_encoded[:, -

1]]  # Дата прогнозованої ціни 

 

# Розділення даних на тренувальний та тестовий набори 

X_train, X_test, y_train, y_test = train_test_split(X_encoded, y, 

test_size=0.2, random_state=42) 

 

# Нормалізація даних 

scaler = StandardScaler() 

X_train_scaled = scaler.fit_transform(X_train) 

X_test_scaled = scaler.transform(X_test) 

 

# Навчання моделі лінійної регресії 

model = LinearRegression() 

model.fit(X_train_scaled, y_train) 

 

# Прогнозування цін на побутову техніку через місяць 

X_future = X_test.copy()  # Використовуємо тестові дані як майбутні 

дані 
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X_future[:,-1] = days_from_start('2023-08-01') + 30  # Припустимо, що 

майбутні товари будуть новими (is_new = 1) 

X_future_scaled = scaler.transform(X_future) 

predicted_prices = model.predict(X_future_scaled) 

 

# Обчислення середньоквадратичної помилки прогнозу 

mse = mean_squared_error(y_test, predicted_prices) 

acc = mean_absolute_error(y_test, predicted_prices) 

print(f'Mean Squared Error: {mse}') 

print(f'Mean Absolute Error: {acc}') 

brand,previous_price,sales_quantity,average_rating,positive_reviews,release

_date,forecasted_price,forecast_date 

Bosch,5860,423,3.1862055356117986,351,2020-05-01 

13:05:27.272727296,10031,2023-09-16 

Samsung,8772,721,4.794431515906654,314,2012-06-11 

16:00:00.000000000,9036,2023-08-31 

Whirlpool,8092,657,4.8008361143266605,189,2011-01-01 

04:21:49.090909092,10594,2023-09-04 

Bosch,5466,521,4.266202914546536,179,2017-07-22 

03:38:10.909090912,7285,2023-09-26 

Bosch,9426,282,3.6780595820974016,335,2020-12-31 

00:00:00.000000000,10143,2023-09-16 

LG,8444,741,3.698419149225322,280,2013-09-01 

00:00:00.000000000,11226,2023-09-22 

Whirlpool,8171,162,4.451911357740479,63,2015-09-01 

08:43:38.181818176,11626,2023-09-03 

Whirlpool,7919,879,4.794220519905155,453,2020-06-11 

02:54:32.727272704,11554,2023-09-22 

Samsung,5130,546,4.774172848530235,110,2011-01-01 

04:21:49.090909092,10076,2023-09-28 
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Whirlpool,6685,491,4.559751091715247,490,2012-01-01 

08:43:38.181818184,10262,2023-09-04 

Samsung,5769,613,4.284063292308575,273,2016-05-01 

19:38:10.909090912,11255,2023-09-21 

Whirlpool,7391,317,3.1682799299900974,62,2020-07-21 

16:43:38.181818176,7534,2023-09-22 

LG,7433,559,3.3232574281892275,69,2010-01-01 

00:00:00.000000000,10573,2023-09-06 

Whirlpool,6184,856,4.797108377054158,117,2017-07-22 

03:38:10.909090912,10675,2023-09-08 

Samsung,9555,435,4.21285811931918,14,2010-05-02 

17:27:16.363636364,11047,2023-09-02 

Samsung,8385,436,3.018394103233259,112,2011-09-01 

15:16:21.818181816,11940,2023-09-27 

LG,9117,162,3.2029430857320644,205,2012-07-22 

05:49:05.454545456,10284,2023-09-10 

Whirlpool,9843,662,4.327003538216111,271,2018-10-11 

11:38:10.909090912,10905,2023-09-26 

Whirlpool,7904,674,3.0101231676924374,374,2010-02-10 

13:49:05.454545454,10060,2023-09-02 

LG,5474,130,3.321616102834997,489,2020-02-10 

09:27:16.363636352,10635,2023-09-17 

Whirlpool,6082,748,4.0974675787331725,381,2013-06-11 

20:21:49.090909088,11387,2023-09-17 

Whirlpool,7558,162,4.383790395385386,359,2019-12-31 

19:38:10.909090880,10540,2023-09-14 

Samsung,7047,51,4.3039225190052015,56,2019-03-22 

18:54:32.727272704,10341,2023-09-08 

Whirlpool,7747,691,3.44853861892112,364,2012-07-22 

05:49:05.454545456,8903,2023-09-27 
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Whirlpool,5975,269,4.4243584426950715,320,2011-03-23 

08:00:00.000000000,11309,2023-09-12 

LG,6806,615,3.4744981749936,433,2015-06-12 

05:05:27.272727264,7538,2023-09-30 

LG,5189,904,3.6507993963185355,317,2013-10-11 

13:49:05.454545456,9519,2023-09-19 

Bosch,7734,785,4.4929828102360485,153,2013-07-22 

10:10:54.545454544,8687,2023-09-07 

Samsung,8005,274,4.29926579809443,278,2013-07-22 

10:10:54.545454544,10544,2023-09-18 

Whirlpool,9658,434,4.698446820988356,379,2016-08-31 

13:05:27.272727264,11200,2023-09-04 

Whirlpool,6899,452,4.3152257846006865,133,2015-07-22 

18:54:32.727272736,8090,2023-09-21 

Bosch,6267,687,4.136617206670943,115,2014-09-01 

04:21:49.090909088,11779,2023-09-09 

Whirlpool,6528,179,3.187349535656185,167,2011-03-23 

08:00:00.000000000,9521,2023-09-25 

Samsung,8202,102,3.7354316061188673,156,2017-05-02 

00:00:00.000000000,11044,2023-09-23 

Bosch,8556,733,3.530404735363451,154,2017-02-09 

20:21:49.090909088,11237,2023-09-27 

Samsung,8890,779,3.487979286758167,129,2013-07-22 

10:10:54.545454544,10107,2023-09-08 

Bosch,5646,721,4.946021109504891,328,2014-05-02 

10:54:32.727272720,7186,2023-09-03 

Bosch,7888,759,3.786195449333521,284,2018-02-10 

00:43:38.181818176,11124,2023-09-13 

LG,7435,465,4.784093110354227,101,2014-09-01 

04:21:49.090909088,9821,2023-09-10 
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Samsung,5600,296,4.262277251994526,67,2014-10-11 

18:10:54.545454528,9319,2023-09-01 

Whirlpool,7363,885,4.589622607083297,448,2013-02-10 

02:54:32.727272720,8751,2023-09-24 

Whirlpool,7061,488,4.005274186210384,355,2011-05-02 

21:49:05.454545456,8917,2023-09-20 

Samsung,5241,252,4.153807769252718,238,2011-03-23 

08:00:00.000000000,6606,2023-09-13 

Whirlpool,7041,233,3.985035387637728,483,2020-06-11 

02:54:32.727272704,7540,2023-09-07 

Whirlpool,7824,172,3.390485975596089,126,2014-12-31 

21:49:05.454545440,9504,2023-09-19 

Samsung,7612,450,4.444904230523011,327,2010-02-10 

13:49:05.454545454,8122,2023-09-02 

Bosch,6363,816,3.5615447248817116,288,2013-10-11 

13:49:05.454545456,10675,2023-09-16 

Samsung,6478,343,3.0486319328629077,136,2019-07-22 

12:21:49.090909056,7802,2023-09-08 

Bosch,7556,329,4.290944591814336,402,2018-11-21 

01:27:16.363636352,8711,2023-09-01 

Whirlpool,5775,886,3.354221358814098,405,2019-11-21 

05:49:05.454545472,7602,2023-09-09 

Whirlpool,9014,933,4.880917168705828,138,2010-10-12 

00:43:38.181818180,10824,2023-09-19 

Whirlpool,5034,659,4.907857154005175,67,2020-03-21 

23:16:21.818181824,11622,2023-09-05 

LG,8152,247,4.829728780440897,131,2012-10-11 

09:27:16.363636368,11075,2023-09-28 

Bosch,6955,956,3.7403174005108886,10,2018-02-10 

00:43:38.181818176,9169,2023-09-14 
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LG,6585,560,3.030913233057735,248,2019-11-21 

05:49:05.454545472,10771,2023-09-03 

LG,8943,801,4.8566371251754505,299,2013-09-01 

00:00:00.000000000,9656,2023-09-25 

Samsung,8073,193,3.8563682966346287,105,2010-09-01 

10:54:32.727272728,9954,2023-09-07 

LG,6021,658,4.933309638087339,135,2017-06-11 

13:49:05.454545440,9623,2023-09-18 

Samsung,8461,250,4.927239954178505,127,2016-05-01 

19:38:10.909090912,8499,2023-09-26 

Samsung,7613,173,4.70601891093472,57,2018-03-22 

14:32:43.636363648,11135,2023-09-25 

LG,8843,236,3.5888977841391716,98,2013-02-10 

02:54:32.727272720,9015,2023-09-17 

Bosch,6500,375,3.7701954572038505,497,2013-11-21 

03:38:10.909090912,11248,2023-09-07 

Bosch,9798,513,4.702273343033713,246,2019-10-11 

16:00:00.000000000,10551,2023-09-14 

Bosch,5161,398,3.633844010312555,382,2012-03-22 

12:21:49.090909088,6404,2023-09-23 

Bosch,9297,820,3.338985493372185,394,2013-11-21 

03:38:10.909090912,10378,2023-09-09 

Bosch,6981,709,4.1136025249167005,281,2011-01-01 

04:21:49.090909092,7436,2023-09-29 

LG,5995,813,4.872309548321562,198,2017-12-31 

10:54:32.727272736,10919,2023-09-29 

LG,9911,981,4.392059593349946,496,2012-07-22 

05:49:05.454545456,10805,2023-08-31 

Whirlpool,8342,452,4.1401223401787295,201,2016-12-31 

06:32:43.636363648,9726,2023-09-06 
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Bosch,9551,395,3.194352987541537,456,2020-11-20 

10:10:54.545454528,11509,2023-09-16 

LG,8798,560,4.23001445339834,78,2015-05-02 

15:16:21.818181824,11870,2023-09-01 

Whirlpool,6275,196,4.980107700208526,287,2020-11-20 

10:10:54.545454528,8271,2023-09-27 

Bosch,6016,197,3.280168030473048,358,2013-11-21 

03:38:10.909090912,10301,2023-09-24 

Samsung,5337,913,4.036659304727474,256,2018-12-31 

15:16:21.818181824,5841,2023-09-20 

Whirlpool,5878,760,4.754746143855911,460,2020-07-21 

16:43:38.181818176,7092,2023-09-28 

LG,6076,869,4.481537235508409,85,2012-07-22 

05:49:05.454545456,7607,2023-09-01 

Samsung,9887,538,4.394031481990536,163,2012-06-11 

16:00:00.000000000,10710,2023-08-31 

Samsung,8993,978,4.404968167974219,153,2016-10-11 

02:54:32.727272736,9921,2023-09-15 

Samsung,9859,985,3.7189823024395103,444,2020-07-21 

16:43:38.181818176,10792,2023-09-06 

Whirlpool,5379,689,3.5871836885289867,494,2013-12-31 

17:27:16.363636368,10615,2023-09-15 

LG,5492,600,4.618722310957027,95,2011-03-23 

08:00:00.000000000,5625,2023-09-10 

Samsung,7062,387,4.6202267893583615,194,2016-01-01 

02:10:54.545454528,9167,2023-09-22 

Bosch,8884,921,4.734144637160208,294,2011-05-02 

21:49:05.454545456,9568,2023-09-22 

Samsung,5064,690,4.826481105112943,471,2012-06-11 

16:00:00.000000000,11879,2023-09-24 
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Samsung,7568,828,4.022684797721876,229,2019-10-11 

16:00:00.000000000,9420,2023-09-04 

Whirlpool,7027,522,4.003032589374399,78,2020-11-20 

10:10:54.545454528,11937,2023-09-25 

Whirlpool,7695,995,4.59659035793355,56,2013-03-22 

16:43:38.181818176,11870,2023-09-23 

LG,6495,200,4.29992786155553,103,2011-10-12 

05:05:27.272727272,9428,2023-09-21 

Bosch,5391,464,4.403933754515407,247,2016-10-11 

02:54:32.727272736,8675,2023-08-31 

Whirlpool,9514,347,4.591585338872202,455,2019-03-22 

18:54:32.727272704,9716,2023-09-15 

Samsung,9474,660,4.780010683635132,462,2019-10-11 

16:00:00.000000000,10726,2023-09-13 

LG,8561,312,3.6759903137030716,213,2019-06-11 

22:32:43.636363648,10260,2023-09-23 

Samsung,7278,813,3.751165905279888,409,2011-05-02 

21:49:05.454545456,8528,2023-08-31 

Samsung,8099,193,3.187963879681738,227,2016-06-11 

09:27:16.363636352,9781,2023-09-18 

Whirlpool,5200,395,4.156560281992348,483,2012-01-01 

08:43:38.181818184,10851,2023-09-19 

LG,9875,673,3.071884547593484,441,2015-05-02 

15:16:21.818181824,11969,2023-09-09 

Bosch,8104,621,3.9311960362649203,350,2020-12-31 

00:00:00.000000000,9360,2023-09-10 

Bosch,9598,930,4.085289269415153,48,2011-03-23 

08:00:00.000000000,11147,2023-09-27 

Whirlpool,7454,51,3.573082504256569,109,2016-08-31 

13:05:27.272727264,10940,2023-09-28 
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Whirlpool,8645,946,4.1816665211380215,298,2012-01-01 

08:43:38.181818184,10041,2023-09-21 


